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Resumen

Cada afio en Colombia cerca del 67% de los establecimientos que venden servicios de
alimentos y bebidas cierran sus puertas durante los primeros 4 afios de operacion, debido a las
diversas problematicas que afrontan durante su operacion y administracion. Pese a que la
participacion del sector de alimentos y bebidas ha mostrado un importante crecimiento a lo
largo de los Gltimos afios y se ha estimulado la creacion de nuevas empresas en el sector,
estas problematicas persisten a causa de la falta de informacion y experiencia en la
administracion de este tipo de establecimientos.

Como respuesta a la problematica identificada, se propone un plan de negocios de una
empresa de consultoria especializada en alimentos y bebidas, que sirva de apoyo a
empresarios, emprendedores y funcionarios del sector a llevar a cabo una administracion que
contribuya a la obtencion de resultados positivos a través del tiempo. A lo largo de la
investigacion se desarrolla la propuesta comercial, de servicio y financiera necesarios para
incurrir en el mercado de manera oportuna y exitosa. Asi mismo, se presentan las principales
razones de necesidad de llevar a cabo dicho proyecto, como medida para mitigar los impactos

que dicha problematica ocasiona sobre los emprendedores y empresarios del pais.

Como resultado final, se encontr6 que la pertinencia de este tipo de firma consultora
en el mercado es alta, que la disposicidn de los empresarios del sector a acceder a los

servicios también lo es y que existe viabilidad financiera en el proyecto.

Palabras clave: plan de negocios, establecimientos gastronémicos, consultoria,

administracion, operacion.



Abstract

Every year, around 67% of food and beverage establishments in Colombia go into
administration during the first 4 years due to issues related to operations and management.
Although the food and beverage industry has recorded a significant growth over the past
years and creation of new companies has been fostered in the sector, the aforementioned
issues remain as consequence of misinformation and lack of experience in this type of
establishments.

In response to this problem, it has been proposed a business plan based on a specialized firm
which provides consulting services in food and beverage management, aiming at supporting

entrepreneurs and professionals in this area to achieve positive results over time.

Throughout this research, it is developed and presented a commercial and financial
proposal to break into the food and beverages market in a timely and successful way.
Likewise, objectives and reasons to develop this project are explained in this document
including measures that can mitigate the impacts that these issues may have on entrepreneurs
in Colombia.

As a final result, it was found that pertinence of this type of consulting firms is high in the
market. Research also suggests that entrepreneurs are likely to demand this kind of service

and that the development of the project is financially feasible.

Keywords: business plan, gastronomic establishments, Consulting, administration, operation.



Introduccion

Actualmente los servicios de consultoria tratan todo tipo de campos e incluso los
mismos consultores suelen especializarse en algun tipo de servicio. De acuerdo a las
particularidades y caracteristicas de una organizacién o tipo de negocio, el servicio de
consultoria puede llegar a tener cierto nivel de especialidad. La asistencia en consultoria,
responde a la necesidad de atender los requerimientos o problematicas que afronta una
organizacion en determinado momento o circunstancia y dichas problematicas subyacen de

las particularidades del mercado en el que las mismas se encuentran.

El mercado de alimentos y bebidas ha presentado en Colombia un importante
crecimiento y participacion en el PIB nacional. Este crecimiento, se ha visto impulsado por la
creacion de nuevas empresas de caracter gastronémico con novedosas promesas de valor y
tipos de servicio. Sin embargo, afrontar diversas problematicas a nivel interno de las mismas
se ha convertido en un proceso que requiere experiencia, conocimiento de informacién y
especializacion de labores. El presente trabajo de investigacion es resultado del interés de la
autora por atender las principales probleméticas que afrontan los establecimientos que venden
servicios de alimentos y bebidas que en el largo plazo llegan a afectar la operacion y

administracion de los mismos.

Con el animo de atender de manera oportuna la situacion planteada en el mercado de
alimentos y bebidas, se propone en el presente documento un plan de negocios para una
empresa de consultoria especializada en alimentos y bebidas. Asi pues, este trabajo se
estructura en 9 capitulos a lo largo de los cuales se muestra las fases necesarias para el
montaje y puesta en marcha de la firma en los temas referentes a la venta y produccién del
servicio, la evaluacion de la viabilidad financiera, el comportamiento y estudio del mercado,

entre otras.

La investigacion inicia con el diagndstico del sector en el campo de alimentos y
bebidas y consultorias en Colombia. Seguido de ello, se desarrolla el plan de negocios cuya
estructura se basa en 7 modulos: presentacion, mercadeo, produccién y calidad, organizacién
y gestion, juridico-tributario, financiero y valoracion. Para finalizar, se encuentra la
investigacion de mercados con sus respectivos resultados y conclusiones a partir de los cuales

se concluira con la pertinencia de la oferta del servicio en el mercado.



1 Planteamiento de la problematica

1.1 Descripcion y delimitacion del tema

El segundo sector que mayor aporte realiza al PIB nacional corresponde al de
comercio, reparacion, restaurantes y hoteles. Su aporte durante el periodo de enero a
septiembre de 2015 fue de 4,6 % clasificandose como el segundo de los 5 sectores que mayor
productividad aportaron al pais durante dicho afio (Ministerio de Comercio, Industria 'y
Turismo, 2105). Ademas, la produccion registrada dentro del sector, para el primer trimestre
del 2015 para alimentos corresponde al 2,9% Yy para bebidas el 8,3 (Andi, 2015).

En este sentido, el pais ha empezado a consolidarse como un foco de dinamismo
empresarial, econémico y de generacion de empleo. En el 2015, fueron creadas cerca de
211.320 unidades econémicas y 49.910 sociedades. De ahi, la mayor concentracién se sitla
en los sectores de comercio, con 83.081 unidades, seguido de alojamiento y servicios de
comida con 26.180 (Confecamaras, 2015).

El auge de la inversion en negocios de diversa categoria en el pais se ha visto
impulsado gracias a los nuevos estilos de vida que acogen las personas a su diario vivir.
Precisamente, las tendencias alimentarias, junto con la experiencia gastronémica constituyen
hoy en dia, una de las primeras necesidades de demanda. Por lo cual, son cada vez més los
empresarios y emprendedores que apuestan a la inversion en el sector de alimentos y bebidas.
Asi pues, el desafio para quienes ingresan en el dicho mercado consiste entonces en su

capacidad de mantenerse a través del tiempo, bajo estandares de operacion idéneos.

El auge del sector gastronémico en el pais se ha convertido en un factor a favor de los
establecimientos de alimentos y bebidas. Empresarios y emprendedores del sector se han
visto estimulados a emprender proyectos gastronémicos que se adapten a las necesidades del
cliente o, aquellos empresarios con trayectoria, han visto en el mercado una nueva
oportunidad de negocio y crecimiento empresarial. Segun Garzon, La asociacion Colombiana
de la Industria Gastrondmica (Acodres) sefialé que el sector gastronémico tuvo un

crecimiento del 22% respecto al 2014 y los ingresos registrados por ventas alcanzaron los



30,7 billones de pesos en el 2015 (2016). Asi mismo, se estima que el aporte que realiza este
sector al PIB nacional es de 3,6%, de donde puede deducirse también, que el aporte
econdmico que comienza a generar esta actividad en la economia nacional es de gran

importancia (Garzon, 2016).

Otro de los factores que ha contribuido al crecimiento del sector, ha sido la relevancia
que ha cobrado en los Gltimos afios la alimentacion en los hogares, las nuevas tendencias
alimentarias, el aumento del turismo y la llegada de nuevas marcas de restaurantes al pais
(Garzon,2016). Para el afio 2014, se abrieron aproximadamente 5.000 restaurantes en
Colombia, de los cuales 22.000 corresponden a restaurantes formalmente establecidos en la
ciudad de Bogota y presumiendo que esta cifra pueda ascender a 30.000, incluyendo aquellos
establecimientos que no estan constituidos formalmente en la ciudad (Parra, 2015). Asi
mismo, para el primer trimestre de 2016, los ingresos generados por restaurantes, catering y
bares corresponden al 9,7% segun la muestra trimestral de servicios realizada por el

Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas (2016).

Cada afio en Colombia se abren importantes cifras de nuevos establecimientos
gastronémicos. Sin embargo, las estadisticas indican que cerca del 67% de los nuevos
negocios que se abren en el pais en el rubro de hoteles y restaurantes, cierran sus puertas
durante los primeros cuatro afios de sus operaciones (La Barra, s.f.). Para el caso de
Colombia, en el 2014 el sector de alojamiento y servicios de comida registré la creacion de

4.594 microempresas Yy para el mismo periodo, se registrd el cierre de 1.804 (Dane, 2014).

Una parte importante de los empresarios del sector, han indicado que una de las
principales causas del fracaso de un proyecto gastronémico surge a partir de la falta de
informacion del sector (La Barra, s.f.). Asi pues, una de las principales razones por las cuales
se propone dar solucion a la problemética propuesta, yace en la relevancia de fortalecer la
competitividad en el sector que contribuya a la economia y favorezca el éxito y

perdurabilidad en el tiempo de este tipo de empresas.

1.2 Formulacion de la problematica
¢Como disefiar un plan de negocios para una empresa de consultoria que contribuya al
logro de resultados positivos durante el emprendimiento, gestidn y operacién de

establecimientos que prestan servicios de alimentos y bebidas preparados?
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1.3 Sistematizacion del tema

e ;Cual es el contexto del sector de alimentos y bebidas en el marco de la
investigacion?

e ;Como vender y producir el servicio con respecto a las necesidades del mercado?

e ;Cual es la viabilidad financiera para el disefio de una empresa de consultoria en
servicios de alimentos y bebidas preparados?

e ;Como conocer el mercado de consultorias en el tema de alimentos y bebidas?

2 Objetivos

2.1 Objetivo general
Disefiar un modelo de plan de negocios para una empresa de consultoria

especializada en servicios de alimentos y bebidas preparados.

2.2 Obijetivos especificos
e Describir el contexto y comportamiento del sector de alimentos y bebidas dentro del
marco de la investigacion.
e Disefiar una estrategia comercial y de servuccion a través de la cual sea posible
incursionar en el mercado con respecto a sus competidores.
e Evaluar la viabilidad financiera para el disefio de una empresa de consultoria en
alimentos y bebidas.

e Elaborar un estudio de mercado en el campo de consultorias de alimentos y bebidas.

11



3 Justificacion

El proyecto de investigacion en curso es considerado de importancia debido a que
actualmente, el dinamismo empresarial que presenta el pais es alto, con una cifra de creacion
de empresas de 211.320 unidades (Confecamaras, 2015). Dentro de estas, las empresas
dedicadas a la venta y produccion de alimentos y bebidas generan unos ingresos
operacionales de 6.226,1 miles de millones de pesos (Dane, 2015). Por lo cual, y teniendo
en cuenta las cifras del cierre de estos establecimientos gastrondmicos expuestas por el
sector, se hace necesaria la busqueda de soluciones que propendan por el mejoramiento del
sector y sus empresas, para la continuacion del crecimiento y perdurabilidad del mismo a
través del tiempo.

Se considera ademas, que los principales beneficiados, del proceso investigativo, no
solo serén los empresarios y emprendedores del sector de A y B, sino la economia del pais y
los empleados directos del sector. La no solucion a la problemética planteada, podria traer
como consecuencia la continuidad en el cierre de establecimientos de alimentos y bebidas,
impactos en la economia del pais, disminucion en los proyectos de emprendimiento en Ay B,
poco estimulo a la inversidn y creacidén de empresas nuevas y la operacion de este tipo de

establecimientos bajo parametros de gestion erréneos.

El presente proceso investigativo servira de herramienta empresarial para contribuir al
fortalecimiento del sector y para propiciar el desarrollo econémico y empresarial. De igual
forma, el estudio persigue las preferencias personales de la autora, en pro del desarrollo de su

pasion e intereses profesionales.
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4 Marcos de referencia

4.1 Marco tedrico
Con la finalidad de establecer un marco referencial a la luz de la investigacion, se
escoge como base tedrica el modelo de negocio propuesto por Bogotd Emprende junto a la
Céamara de Comercio de Bogota y la Alcaldia Mayor (2011). La guia presenta el paso a paso
para la formulacion, elaboracion y presentacion de un plan de empresa bajo un enfoque que
responde a tres objetivos: el disefio estratégico del negocio, la evaluacion de la inversion y el
soporte de solicitud de financiacién (Bogota Emprende, 2011, p. 5).

La propuesta de estructura del modelo de negocio se basa en el formato interactivo de
proposicion / respuesta que hace posible la recoleccion sistemética de informacion,
abarcando la mayor cantidad de temas claves para el modelo (Bogota Emprende, 2011, p. 5).
Los siete mddulos que comprende la guia en su orden (de acuerdo a las manecillas del reloj)

son:

Produccion y \
calidad

Figura 1. Mddulos del modelo de negocio de Bogotd Emprende. Fuente: elaboracion propia.
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A continuacion, se realizard una breve descripcion de cada uno de ellos.

O Modulo 1: presentacion

Esta primer fase tiene como finalidad presentar la idea del proyecto a emprender y el
grupo de trabajo que lo promueve. Para el cumplimineto de este, se establecen una serie
de elementos como: el tipo de actividad a desarrollar, la oportunidad de negocio
detectada, la descripcién del equipo emprendedor, formacion y experiencia de este Ultimo
(Bogota Emprende, 2011, p. 10).

O Modulo 2: Mercadeo

Presenta la caracteristicas del mercado potencial de la empresa a crear. Ademas, se realiza
una caracterizacion de los segmentos de mercado objetivo y se elabora un modelo
estrategico de mercadeo. Una vez definido lo anterior, se procede a definir el producto o
servicio a ofrecer, y se realiza el reconocimiento del mercado en el que se va a incurrir
(Bogota Emprende, 2011, p. 13). Algunas de las variables que se estudian en esta etapa
son: necesidades del consumidor o cliente, aspectos diferenciales, situacion del mercado,
competencia, precio, distribucion, promocién y proyeccion de ventas (Bogotd Emprende,
2011, p. 13).

O Mddulo 3: produccion y calidad

En este punto se presentan los aspectos técnicos necesarios para la produccion del
producto o servicio a ofrecer. Con este mddulo, se busca esclarecer como se llevaran a
cabo estos productos 0 servicios y que recursos (como equipamientos e instalaciones) se
necesarias para ello (Bogotd Emprende, 2011, p. 17). Algunos de los aspectos a tener en
cuenta durante el desarrollo de este médulo son por ejemplo, inventarios, costos, calidad,
infraestructura fisica, normativas ambientales y de riesgos, entre otros (Bogota Emprende,
2011, p. 17).

O Mddulo 4:organizacion y gestion

La etapa de organiacién y gestion, define en primera instancia los objetivos que asumira
la empresa durante los primeros tres afios de operacién. Asi mismo, en este punto se debe
tener en cuenta que la planificacion a realizar debe guardar conexidad con otras areas de
la organizacion (Bogota Emprende, 2011, p. 20). Al mismo tiempo, se definen aspectos

cémo planificacién de ventas, planificacion de personal, inversiones, evaluacion de
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resultados, organizacion del trabajo, proceso de seleccion de personal, etc (Bogota
Emprende, 2011, p. 22).

O Modulo 5: juridico tributario

En él, se establecen los tramites administrativos y legales, asi cmo el régimen fiscal, para
la constitucion de la empresa. Del mismo modo, esta fase facilita la evaluacion de la
figura legal més conveniente para legalizar la operacion de la empresa en creacion y
teniendo en cuenta la generacion de costos. Se consideran aspectos tales como la
determinacion de la forma juridica, los costos y gastos de formalizacion de la empresa,
aspectos laborales y de seguridad social, obligaciones tributarias (Bogota Emprende,
2011, p. 23).

O Moadulo 6: financiero

Se trata del analisis econdémico y financiero de la empresa, que facilitara al equipo
emprendedor evaluar la viabilidad financiera del proyecto . Durante esta fase, sera
necesario hacer conciencia de la inversion a realizar para hacer real la idea de negocio. El
maodulo financiero considera necesario llevar a cabo pasos como: calcular la inversion
total incial, definir la estructura de financiaminento, realizar un presupuesto de ingresos,
definir los sistemas de pagos y cobros y proyecciones contables (Bogotd Emprende, 2011,
p. 26)..

O Modulo 7: Valoracion

La Gltima etapa considera fundamental, elaborar un plan argumentativo para la baqueda
de financiacion del plan de negocio. Para lograr esto, la guia supone la formulacion de los
puntos fuertes y débiles de la idea de negocio, oportunidades y amanezas y definicion de

aspectos de sostenibilidad y riesgos (Bogota Emprende, 2011, p. 30).

4.1.1 Teorias de emprendimiento.

Sumado a la base tedrica expuesta, se postula en segundo lugar, las teorias del

emprendimiento teniendo en cuenta que, el proceso de disefio de un plan de negocio surge de

un proceso de autonomia personal por parte de un emprendedor, que busca a través de una

idea llevar un producto o servicio innovador a un cliente o consumidor. Para entender de

manera mas estructurada el emprendimiento, se recurre a las teorias del Enfoque Etologico de

Perrinat (1980) y la teoria del Enfoque Sicoldgico.
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Respecto al enfoque Etologicol, cabe destacar que su enfoque se centra en dar
respuesta a la pregunta de: ¢Por qué el emprendedor se comporta de esta manera? Perrinat,
citado en: emprendimiento visiones desde el comportamiento humano (2009), afirma que una
idea de emprendimiento, sin que signifique propiamente creacién de empresa, se debe en
principio a una busqueda en el mejoramiento de la calidad de vida (Marulanda, Correa &
Mejia, 2009, p.156). Adicionalmente, agrega que esta se debe también a una necesidad de
garantizar supervivencia y que el mismo surge a partir de aspectos impuestos por el entorno
(clima, necesidades vitales, etc.) a partir de los cuales, el hombre busca la forma de

apropiarse a estas (Marulanda, Correa & Mejia, 2009, p.157).

De manera paralela, el enfoque psicologico, muestra que, el hombre, desde su
naturaleza es creativo y creador, y que adicionalmente, se cuestiona de manera constante por
qué otras personas logran el éxito mas que otras (Marulanda, Correa & Mejia, 2009, p.158).
Shumpeter, citado en: emprendimiento visiones desde el comportamiento humano (2009),
propone por su parte que el emprendimiento surge de iniciativas de creacién, brindando al
individuo emprendedor la posibilidad de aprovechar oportunidades presentes en el entorno
(Marulanda, Correa & Mejia, 2009, p.160). Ademas, agrega que la capacidad de
transformacion, por parte del emprendedor, tiene mayor peso respecto a la capacidad de

generar nuevas ideas (Marulanda, Correa & Mejia, 2009, p.160).

4.2 Marco conceptual

Con la finalidad de comprender de manera holistica la investigacion en curso, se
definiran a continuacion algunos de los conceptos claves que dentro de su significado
encierran caracteristicas de relevancia para el planteamiento del plan de negocio. Siguiendo
un orden de lo general a lo particular, el primer concepto a definir es el de industria
gastrondmica, que en el contexto de la legislacién Colombiana, NTS USNA 006, es definida
como aquella industria cuyo objeto principal es la produccion y servicio de alimentos (2003).
Teniendo en cuenta que en esta Gltima convergen un amplio nimero de empresas que
desarrollan actividades con un mismo enfoque, se define entonces empresa, en el Cédigo de
Comercio de Colombia, articulo 25, como “toda actividad econdmica organizada para la
produccion, transformacion, circulacion administracion o custodia de bienes, o para la

prestacion de servicios (1983). Schumpeter realiza su aporte llamando a la empresa como la

! La etologia es el estudio bildgico del comportamiento desde la perspectiva humana.
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realizacion de nuevas combinaciones innovadoras, cuyo fin inmediato es aumentar las

ganancias del empresario (Shumpeter, s.f., citado en Damm, s.f., p. 2).

De la definicién anterior, se desprende el concepto de empresario entendiéndose a
este como el sujeto que crea o dirige una idea empresarial. Nuevamente Schumpeter, deja
claro que el empresario es una persona dedicada a la realizacion de ideas nuevas; para el
autor, este sujeto no se adapta a las condiciones externas sino que, desde adentro, a partir de
la innovacidn, crea nuevos bienes y servicios que satisfacen mejor las necesidades de sus

clientes (Shumpeter, s.f., citado en Damm, s.f., p. 2).

Se presume que una de las caracteristicas innatas de un empresario, es su capacidad de
emprendimiento para la puesta en practica de nuevas ideas en el mercado. Etimoldgicamente
la palabra Emprender se deriva de la palabra entrepeneur del verbo francés entreprendre
(pionero), cuyo significado es “encargarse de” (Moncayo, 2008 citado en Herrera &
Montoya, 2012, p. 9). Zorrilla (2009) citado en “El emprendedor: una aproximacion a su
definicion y caracterizacion” (2012), define al emprendedor como aquella persona que tiene
claro el concepto o idea de un producto o servicio a llevar a cabo. Por otro lado, Hayek (s.f.)
afirma que el emprendedor es aquel participe del mercado que adquiere una mejor
informacion que le permite conocer y aprovechar oportunidades (Herrera & Montoya, 2012,
p. 12). Finalmente, la Escuela de procesos (2005, citado en Herrera & Montoya, 2012, p. 24)
conceptualiza que el emprendedor “es aquel que desarrolla oportunidades y crea una
organizacion para explotarlas sin preocuparse por los recursos que en aquel momento él

mismo controla”.

Ahora bien, una de las herramientas a través de las cuales un emprendedor o
empresario lleva a la préctica su idea de negocio es el plan de negocio. Segiin Duque &
Ochoa (2007) un plan de negocios es un documento y herramienta que retne en su totalidad
las estrategias de un negocio en términos técnicos, econdémicos, tecnoldgicos, ambientales y
financieros. Asi mismo, debe mostrar la proyeccion de bienes y servicios ofrecidos del
negocio tanto a corto como a mediano plazo y de manera particular, este debe mostrar los
impactos que genera la creacion de empresa en el ambiente. Por su parte, Varela comparte
gran parte de la esencia de la definicidn anterior, al decir que el plan de negocio hace parte de
un procedimiento que enumera de manera precisa los propdsitos e ideas que tiene el

empresario sobre un negocio (Varela, 2008 citado en Zapata, 2008, p. 26).
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Referente al término de consultoria empresarial, Kubr (1997) hace la distincion del
concepto desde dos puntos de vista. El primero, se refiere a una vision funcional que la define
como un proceso de proporcionar ayuda sobre la estructura o contenido de una tarea. El
segundo enfoque considera que la consultoria es un servicio profesional de asesoramiento
proporcionado por profesionales a empresas con algun tipo de problematica de gestion. Este
proceso ademas, incluye la ayuda necesaria para darle solucion a los problemas

diagnosticados y co-ayudar si asi lo solicita la empresa cliente (Kubr, 1997, p.3).
4.3 Marco contextual

4.3.1 Sector alimentos y bebidas en Colombia.

Se estima que en Colombia existen 90.000 restaurantes y que el crecimiento del sector
para el afio 2014 fue del 22%. Aproximadamente, los ingresos que se generan en el sector
oscilan los 30,7 billones de pesos y que la actividad del mismo contribuye al 3,6% del PIB
nacional (Revista la Barra, 2015). Para la ciudad de Bogotd, segun el reporte realizado por la
revista la Barra (2015), existen en la capital cerca de 22.000 establecimientos de alimentos y
bebidas formalmente establecidos, de los cuales pueden llegar a ser més de 30.000 debido a
que varios de ellos se encuentran inactivos (Revista la Barra, 2015). Adicionalmente, se
encontrd que en el afio 2014 se abrieron 5.000 restaurantes en promedio (Revista la Barra,
2015).

A pesar de que el sector gastrondmico a nivel nacional ha experimentado un
crecimiento y aumento de aperturas de establecimientos de este tipo, se estima que el 67% de
los nuevos negocios de alimentos y bebidas fracasan durante los primeros 4 afios de
operacion, ocasionando que anualmente sean cerrados una importante cifra de los mismos

(Revista la Barra, s.f.).

4.3.2 Sector de consultorias.
Dentro de la oferta diversificada de empresas en Colombia, las principales actividades
a las cuales se dedican un importante porcentaje de empresas son: comercio, con el 31% de

participacion; industrias, con el 12% y consultorias y actividades profesionales, con el 10%.

Segun la Revista Dinero, la consultoria empresarial representa para las organizaciones
el acceso a mejores préacticas en las areas de criticidad en una empresa; se afirma que “La
consultoria en Colombia ha venido madurando hacia un mercado especializado en el cual las

empresas estan dispuestas a pagar por propuestas de valor” (Revista Dinero, 2014, parr.2).
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Temas relacionados con la reduccion de costos, mejorar la eficiencia operacional, reducir
riesgos e incrementar el crecimiento empresarial, son temas sensibles y relacionados de
manera directa con la propuesta de valor, que cada organizacion quiere ofrecer a sus clientes
(Dinero, 2014, parr. 2).

Actualmente, la implementacion de programas de consultoria demandados por los
empresarios guarda un enfoque mas alla de los temas estratégicos, para enfocarse en los
tacticos (Dinero, 2014, parr. 5). Las empresas de consultoria, buscan en sus clientes
potenciales el desarrollo de cuestionamientos sobre las capacidades de sus empresas. Hoy en
dia los clientes de las empresas consultoras, demandan profesionales experimentados que no
solo realicen un trabajo descriptivo de las oportunidades disponibles, sino también, la

recomendacion de estrategias de accion (Dinero, 2014, parr. 6).

4.3.3 El auge de la gastronomia en Colombia.

El auge gastronomico se ha evidenciado en los Gltimos 10 afios a través del aumento
y aparicion de nuevos restaurantes, la consolidacion de zonas gastrondmicas en la ciudad, la
aparicion de escuelas de cocina, la importacion de productos de distintas procedencias y las
tendencias de consumo en la alimentacién (Cristancho, 2013, p. 21). Para efectos de la
investigacion, se considera de importancia hacer distincion al cliente potencial que
representan los egresados de carreras técnicas y profesionales de gastronomia en la ciudad,
debido a la alta probabilidad que tienen estos a convertirse en futuros emprendedores de

proyectos en alimentos y bebidas.

Actualmente, la oferta de escuelas e institutos que ofrecen carreras de cocina
internacional, culinaria, manejo de alimentos, entre otras aumenta en proporcion a la
demanda de una carrera que en principio fue empirica, y que con el paso del tiempo adquirié
mayor relevancia segun las tendencias. No obstante, cabe resaltar que esta oferta se segmenta
en aquellos centros educativos que ofrecen titulos como técnicos, tecnélogos y profesionales.
La Universidad de la Sabana, en la actualidad es la Unica universidad que ofrece un programa
profesional para la carrera de Gastronomia. Mientras que escuelas reconocidas en el pais
como Lasalle College, Verde Oliva, Mariano Moreno, Sena, Politécnico Gran Colombiano,
fundacion del Area Andina, entre otras, ofrecen programas académicos técnicos y

tecnoldgicos (Pinzon, 2010).
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Algunos de los programas ofrecidos en estos centros educativos dan la posibilidad a
sus estudiantes de adquirir beneficios como doble titulacion, intercambios en destinos con

potencial gastronémico e inclusive, enfoques administrativos y en idiomas (Pinzén, 2010).

“Una de las grandes ventajas de estudiar la carrera de gastronomia, es el amplio
campo de trabajo que tiene actualmente la carrera, donde un estudiante egresado de
este programa tiene la posibilidad de "desarrollar su vida profesional en cualquier
campo del sector gastronémico: Empresario de su propio negocio, consultor o
administrador de establecimientos del sector gastronémico, asesor culinario en
empresas del sector turistico y hotelero, director de nuevos desarrollos en la industria
del sector alimentario, en organismos multilaterales como la FAO, ONU, PNA,

Unicef, etc.” (Roesl, citado en Pinzon, 2010. parr.9).

Carolina Parra, directora de la escuela de cocina Gato Dumas afirma que el 70% de
los estudiantes de esta carrera estudia para trabajar en el medio. Asi mismo afirma que para el
2016, cuenta con un total de 700 estudiantes, mientras Juanita Pabon, Directora de Verde
Oliva, afirma que en los ultimos 10 afios de su labor, ha graduado aproximadamente 650
técnicos laborales. De ahi, pueden realizarse las comparaciones de variaciones entre 1 afio y
otro y calcular, el nimero de egresados por semestre en el afio por parte de 35 instituciones

con programas de cocina En Bogota.

4.3.4 Contexto legal: constitucion de sociedades en Colombia.

Para la creacion de empresa en el pais se hace necesario el registro juridico de la
misma,; este registro puede ser: como personal natural, como persona juridica o
establecimiento de comercio. Segun Las disposiciones del Decreto 410 de 1971, la creacion
de una nueva sociedad en el pais implica tener en cuenta aspectos como (Asociacion

Nacional de Empresarios de Colombia, s.f.):

e Tipos de socios y denominacién
e Capital social

e Numero de socios o accionistas
e Responsabilidad de los socios

e Organos de gobierno

e Transferencia de la participacion
e Pago de capital

e Auditor
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Cada uno de los aspectos mencionados difiere de acuerdo al tipo de sociedad. En
Colombia, existen 7 tipos de sociedades: sociedad colectiva, sociedad en comandita, sociedad
en comandita simple, sociedad en comandita por acciones, sociedad de responsabilidad
limitada, sociedad an6nima y sociedad por acciones simplificada (Asociacién Nacional de
Empresarios de Colombia, s.f.).
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5 Metodologia

Para dar respuesta a la pregunta de cdmo se realizara la investigacion, se especificara
para cada objetivo la metodologia a utilizar; asi como las técnicas, estrategias y
procedimientos necesarios para la misma. La tabla 1, muestra las principales metodologias a
emplear para los 4 objetivos especificos formulados. Como factor comun a todos los
objetivos, se encuentran los métodos cuantitativo y cualitativo. EI primero, usa la recoleccion
de datos para dar prueba a una hipotesis planteada, tomando como base la medicion numeérica
y el analisis estadistico para dar prueba a una teoria (Hernandez et al, 2006, p.5). En la
segunda, se realiza un proceso de recoleccion de datos sin tener en cuenta el factor numérico
para dar respuesta a la pregunta de la investigacion a través de la interpretacion (Hernandez et
al, 2006, p.6).

Describir el contexto y Descriptiva y Informes anuales del sector y de Fuentes primarias y
comportamiento del sector cualicuantitativa. la ciudad de Bogota, secundarias
de alimentos y bebidas investigaciones del sector de
dentro del marco de la alimentos y bebidas, libros,
investigacion. investigaciones similares,
comunicacion personal, videos,
estadisticas, documentales,
revistas.

Documentos de soporte del sector  Primarias
(estados financieros), bases de
datos, estudios de segmentacion,

entrevistas, encuestas.

Elaborar un estudio de
mercado en el campo de
consultorias de alimentos
y bebidas.

Descriptiva 'y
analitica, y
cualitativa.

Cuantitativa y
cualitativa

Benchmarking del sector de
alimentos y bebidas, libros,

Disefiar una estrategia Primaras y secundarias

comercial y de servuccion

a través de la cual sea
posible incursionar en el
mercado con respecto a
sus competidores.

investigaciones similares,
comunicacion personal, videos,
estadisticas, documentales,
revistas, bases de datos,
entrevistas a profundidad.

Evaluar la viabilidad
financiera para el disefio
de una empresa de
consultoria en alimentos y
bebidas.

Cuantitativa y
cualitativa

Benchmarking del sector de
alimentos y bebidas, libros,
investigaciones similares,
comunicacion personal, videos,
estadisticas, documentales,
revistas, bases de datos,
entrevistas a profundidad.

Primaras y secundarias

Tabla 1.Tabla de metodologia. Fuente: elaboracion propia.
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Los otros dos métodos son: el descriptivo, que de manera precisa describe el evento
de investigacion asociandose a un proceso de diagnostico. Este tipo de investigacion enumera
detalladamente las caracteristicas, para obtener dos niveles de anélisis: uno en el cual se
clasifica la informacion en funcion de caracteristicas comunes y otro en el que se relacionan
los elementos observados para asi, obtener una descripcion mas detallada (Hurtado, 2002,
p.87).

Por su parte, el método analitico pretende entender una situacion en términos de sus
componentes. Cuando el enfoque de investigacion es holistico, esta metodologia reinterpreta
lo analizado en funcion de criterios, dependiendo de los objetivos del anlisis (Hurtado, 2002,
p. 93).

En cuanto a los tipos de fuentes a emplear, se encuentran las fuentes primarias,
basadas en datos cuantitativos o cualitativos; y las secundarias, correspondientes a datos y
andlisis realizados por terceros (N, Rueda, comunicacion personal 27 de octubre, 2016).

Por otra parte, es necesario aclarar, que para la elaboracion del plan de negocio se
tomara como referencia el modelo metodolégico de creacion de empresa propuesto por
Bogotd Emprende (2011).
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6 Diagnéstico del sector

Teniendo en cuenta el panorama descrito en el planteamiento de la problematica y la
justificacion de la misma, se realizara a continuacion un breve complemento al diagnostico
del sector de alimentos y bebidas, como insumo necesario para la evaluacion del sector y la
formulacién de estrategias comerciales. Asi mismo, en el modulo de mercadeo de este

documento, se realiza el mismo diagndstico del sector de consultorias en el pais.

6.1 Sector de alimentos y bebidas en Colombia
El sector Horeca en Colombia hace referencia al sector de la hospitalidad conformado
por hoteles, restaurantes, bares, servicios de turismo, entre otros. La industria de la
hospitalidad ha presentado durante los ultimos afios un crecimiento a la par del desarrollo
economico proyectado del pais. Los patrones de consumo en el mercado colombiano también
han experimentado cambios y asi, los consumidores hoy en dia, cuentan con la posibilidad de

adquirir bienes y servicios en diferentes categorias.

A la par de las tendencias alimentarias en el mundo, los consumidores colombianos
han ampliado sus preferencias al momento de frecuentar un establecimiento de alimentos y
bebidas y propone a los oferentes en el mercado, la diversificacion de experiencias y
conceptos gastrondmicos (Revista La Barra, 2014, p. 10). En ese orden de ideas, el aumento
por ventas en consumos durante los Gltimos 10 afios, fuera del hogar, se incremento6 en un
151,89% con unas ventas cercanas a los $ 24 billones en 2013 (Revista La Barra, 2014, p.
10). Hoy en dia se llevan a cabo cerca de 6.500 compras anuales en los 271.000
establecimientos de alimentos y bebidas (Revista La Barra, 2014, p. 10). Ademas, los
comensales buscan vivir experiencias y sensaciones nuevas bajo conceptos de negocio

innovadores en su oferta y propuesta de valor.

A esta demanda se incorpora también la inclusion del factor de responsabilidad hacia
el entorno, que motiva a los clientes a ser parte de las experiencias y le otorga especial
importancia al servicio al cliente, como un espacio donde se genera una relacion de valor
(Revista La Barra, 2014, p. 10). Segun la Federacion Nacional de Comerciantes (Fenalco)
(2014):
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Hace 30 afios los hogares gastaban la mitad de su presupuesto en alimentos
y bebidas, mientras que hoy solo destinan el 28% de sus ingresos para tal fin.
Sin embargo el gasto de alimentos fuera de casa viene presentando un
crecimiento acelerado en los Gltimos afios y esto se convierte en una
oportunidad de negocio para los empresarios del gremio (Revista La Barra,
2014, p.12).

Dentro de las megas tendencias que influyen en el sector gastrondmico se encuentran
por una parte el reducido espacio de tiempo entre las variables interés y compra, comer bien,
la sostenibilidad, antojo visual, poder de decision del consumidor, la creacion de sensaciones,
el valor del tiempo, libertad y autenticidad y los lujos (Revista La Barra, 2014, p. 14).
Teniendo en cuenta lo expuesto, el papel de los empresarios y emprendedores cobra valor en
este punto al ser ellos mismos, los encargados de diversificar la oferta en el mercado a partir
de emprendimientos con estrategias comerciales estructuradas y acordes a su sistema

operativo.

Segun el portal de noticias EI Mundo, el sector gastrondmico crecio 12% en 2015y
realiz6 un aporte de $36 millones en impuestos en consumo (2016); ademas mensualmente se
abren alrededor de 15 a 20 establecimientos gastronémicos nuevos que generan cerca de
3.000 empleos en el territorio nacional. No obstante, se estima que de cada diez restaurantes
que se abren, 4 de ellos cierran al cabo de los 6 primeros meses o al afio de operacion
(Portafolio, 2015). Esta consecuencia es resultado de multiples factores que varian de un

establecimiento a otro, en temas administrativos, operativos y de investigacion.

Claudia Barreto, directora de Acodres sefiala que el aumento de costos que se esta
experimentado en el pais es una de las principales causas del fracaso de estos
establecimientos. Asi mismo afirma, que la disolucion de las sociedades registradas por
proyecto, se disuelven con la misma rapidez con la que se ejecuta el mismo (Portafolio,
2015).

Es comun encontrar en el sector un sin namero de empresarios que consideran que el
gusto y el saber en el &mbito gastrondmico, son los Gnicos conocimientos necesarios para el
montaje de un establecimiento de A y B. Sin lugar a dudas, el emprendimiento de este tipo de
proyectos hace necesario un amplio conocimiento en el tema operacional y administrativo.

Ademas, se asegura que este fenomeno se ha presentado mas frecuentemente en aquellos
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proyectos que han sido concretados como mipymes y pymes, segun estadisticas del sector
(Portafolio, 2015).

El panorama muestra que existe una falta de estudios sobre el costo del restaurante
que llega a afectar el alcance de los puntos de equilibrio del plan financiero, por lo cual llega
a ser necesario cerrar. Muchos empresarios han empezado a centrar su atencion en temas
exclusivos a la infraestructura del establecimiento, dejando de lado el costo del menu al
momento de emprender un proyecto (Portafolio, 2015). Aproximadamente el 21% de los
establecimientos gastrondmicos obtienen ventas menores a $50 millones de pesos, el 46%
alcanza los $100 millones de pesos, el 23% se encuentra entre $100 y $150 millones y el
8,93% obtiene ventas superiores a los $150 millones de pesos (Portafolio, 2015).

El estudio del sector de la Hospitalidad en Colombia elaborado por Axioma y Revista
La Barra (s.f.), actualmente el sector carece de la consolidacion de alimentacion infantil,
militar y hospitalaria. Ademas hay poca oferta de empresas enfocadas en la produccion de
alimentos enfocados en la cocina de ensamble, no existe un sistema de estadisticas claro y
conciso, se carece de proveedores y distribuidores especializados y hace falta un

mejoramiento en los sistemas de transporte de alimentos (Axioma & La Barra,s.f.).

Este estudio también referencia los retos del sector, dentro de los cuales destaca la
capacitacion del recurso humano, el mejoramiento en el acceso al capital, tradicion
empresarial, acceso a nuevas tecnologias y el apoyo gubernamental (Axioma & La
Barra,s.f.).

6.2 Sector de consultorias en Colombia
Segun la Revista Dinero (2016) los servicios de consultoria en la actualidad se han
convertido en una herramienta estratégica que favorece el crecimiento competitivo de las
empresas. EI mercado de consultoria en Colombia se ha visto beneficiado por todos los
sectores industriales que propenden por su crecimiento y sostenimiento a través del tiempo
(Revista Dinero, 2016). En este sentido, el mercado de consultorias actualmente, se alimenta
de una robusta demanda de compafiias que acuden al servicio en busca de externos que

puedan guiarlos de manera efectiva para afrontar un escenario o situacion en particular.

Dentro de las principales razones por las cuales se accede al servicio de consultoria se
encuentran las necesidades que surgen a partir de los cambios en el entorno interno y externo

de una organizacion; el comportamiento del mercado, las problematicas de caracter
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macroeconomico, la busqueda de aliados estratégicos, aumento de competitividad y mayor
cobertura 0 ampliacion de los negocios (Revista Dinero, 2016). Es por esta razén, que los
empresarios hoy en dia, se cuestionan en temas similares a como enfrentar la disrupcion
digital, como ser mas competitivos, como definir modelos operativos més eficientes y como

preparar la fuerza de trabajo del futuro (Revista Dinero, 2016).

Las caracteristicas de un mundo cambiante y dinamico en el tiempo, no son ajenas a
ningun pais del mundo. Para el caso de Colombia, son cada vez méas las empresas que
recurren a firmas consultoras nacionales o internacionales para acelerar su crecimiento,
competitividad y rentabilidad en el mercado (Revista Dinero, 2016). EI mercado de
consultorias en el pais se caracteriza por el protagonismo de pioneros de caracter
internacional como Boston Consulting Group, Accenture y AT Kearney, entre otras (Revista
Dinero, 2016). Ademas, el pais presenta caracteristicas que Ilaman la atencion de firmas
consultoras internacionales debido a que, la economia colombiana se encuentra en
crecimiento y ademas, es un territorio periférico a otros como Venezuela, paises de la Region
Andina y del caribe (Revista Dinero, 2016).

El comin denominador en Colombia, en la oferta de servicios de consultoria, es la
consultoria de tipo estratégica. Sin embargo, y pese a que existen diferentes tipos de
especializacion en consultoria, la mayoria de empresas buscan siempre lo mismo: alinear sus
estrategias y objetivos y buscar formas de aumentar su rentabilidad y cobertura en el
mercado. Ademas existe una concentracién de demanda de este tipo de servicios en empresas
grandes (buscando continuar su crecimiento en el mercado) y empresas medianas (que buscan

el crecimiento de manera consolidada).

El Boletin Técnico de la Encuesta Anual de Servicios (2016), clasifica a los servicios
de consultoria dentro del rubro de actividades profesionales, cientificas y técnicas, este
estudio muestra que para el periodo del 2015 los ingresos operacionales de este grupo
ascendieron a $10.619,0 miles de millones de pesos y ocuparon en total 89.015 personas.
Como se cita en Rivera (2012) , Barnes Reports establecié que para el 2012 en Colombia
existian un total de 12.743 establecimientos con un total de ingresos de 2.136 millones de

dolares.
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H2008 W2009 W2010 ®W2011 W 2012

123.751 122.110 2.136
1.982

115.049 116.818 1.765

12914 12333 12,743 1.998 1.840
12.007 12.192

118.192

Establecimientos Numero de empleados Ventas (millones de US5)

Figura 2. Estimado de empresas consultoras en Colombia segin Barnes Reports (2011).

Fuente:
https://repository.eafit.edu.co/bitstream/handle/10784/621/JorgeMario Riveralllera 2012.pdf

;sequence=3.

Dentro de la oferta diversificada de empresas en Colombia, las principales actividades
a las cuales se dedican un importante porcentaje de empresas son: comercio, con el 31% de

participacion; industrias, con el 12% y consultorias y actividades profesionales, con el 10%.

La demanda se servicios de consultoria proviene la gran mayoria de los sectores
industriales del pais como: empresas de banca, seguros, consumo masivo, retail, transporte,
telecomunicaciones, petréleo, mineria, utilities y materiales de construccion (Revista Dinero,
2016). No obstante, pertenecer al mercado de servicios en Consultoria representa para
quienes se encuentran en él, un desafio dentro de la actual coyuntura del pais. Esto se debe a
que las empresas se ven inmersas a los picos de la economia, donde ademas las consultoras
compiten con los recortes y ajustes en las inversiones de las compafiias (Revista Dinero,
2016).

Actualmente, la implementacion de programas de consultoria demandados por los
empresarios guarda un enfoque mas alla de los temas estratégicos, para enfocarse en los
tacticos (Dinero, 2014, parr. 5). Las empresas de consultoria, buscan en sus clientes
potenciales el desarrollo de cuestionamientos sobre las capacidades de sus empresas. Hoy en
dia los clientes de las empresas consultoras, demandan profesionales experimentados que no
solo realicen un trabajo descriptivo de las oportunidades disponibles, sino también, la

recomendacion de estrategias de accion (Dinero, 2014, parr. 6).
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7 Desarrollo plan de negocio

7.1 Presentacion

7.1.1 Definicion de la idea de negocio.

La consultoria es un servicio profesional de asesoramiento proporcionado por
profesionales a empresas con algun tipo de problemaética de gestion. Este proceso incluye la
ayuda necesaria para darle solucion a los problemas diagnosticados y co-ayudar si asi lo

solicita la empresa cliente (Kubr, 1997, p.3).

Ahora bien, para el caso de este plan de negocios, se propone como idea de negocio
una empresa de consultoria cuya especialidad sea atender clientes pertenecientes al mercado
de servicios de alimentos y bebidas. En ese sentido, se entiende que la actividad de dicha
organizacion, consistira en atender las problematicas y requerimientos que presenta una
organizacion, perteneciente al sector de A y B, en temas relacionados con la obtencién de

resultados positivos durante las etapas de gestion y operacion empresarial.

Cabe aclarar, que dentro del grupo de prestadores de servicios en alimentos y bebidas,
se tendran en cuenta: restaurantes, bares, cafeterias, hoteles (area de a y b), colectividades,

casinos, cajas de compensacion, clubes, cafés.

Dicho planteamiento, surge de la deteccion de una problematica comdn en el sector
que refleja cifras importantes del cierre de establecimientos de este tipo en el territorio
nacional, donde ademas, se ha detectado que existe poca capacitacion, cifras e informacién
que ayuden a solventar las problematicas que se presentan durante la gestion y operacion de
estos establecimientos. En respuesta a ello, se detecta una oportunidad de negocio de una
problematica que no esta siendo atendida oportunamente y que como consecuencia, afecta el

emprendimiento y desarrollo de nuevos negocios.
7.1.2 Descripcién del emprendedor.

7.1.2.1. Formacion y experiencia.
El equipo se encuentra conformado por una sola socia cuyos intereses profesionales se
han encaminado al area de alimentos y bebidas debido a su vinculo con el area durante los
primeros afos de vida profesional. La emprendedora, realizd sus estudios en cocina 'y

pasteleria con énfasis en administracion y francés gastronémico. Tiene experiencia en el area
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operativa de cocinas en hoteles, realizacion de eventos y abastecimiento del area de cocina.
La idea de emprendimiento propio surge a partir de la continuidad de sus estudios en el
campo administrativo, que ha permitido a la misma tener una vision holistica de la gestion
empresarial. Asi mismo, la idea de negocio surge de encontrar una oportunidad en el mercado

que no ha sido atendida.
7.2 Mercadeo
7.2.1 Productos y/o servicios.

7.2.1.1. Descripcion de los servicios a prestar.

Se establecen tres tipos de servicio de consultoria. El primero de ellos corresponde a
la consultoria de asistencia en diagndstico, que tendra por objetivo realizar un diagndstico de
la situacion actual de la empresa o establecimiento en estudio. Este servicio, comprende
Unicamente identificar y precisar las principales problematicas internas de la organizacion en
la operacion y administracion de la misma. En este tipo de consultoria se establece un total de
27 horas de trabajo, donde un grupo de consultores prestaran apoyo Yy asistencia al
empresario. Este proceso se soporta por una planilla de trabajo, donde seran registrados los
objetivos por sesion, teniendo en cuenta la identificacion de problemaéticas por departamento

0 area de la organizacion.

Fecha: Horas de trabajo

Grupo consultor:

Responsable:

Proxima fecha:

Area o departamento Objetivo Problemaitica Posible solucién o

identificada plan de accion

Figura 3. Plantilla de trabajo consultoria en asistencia en diagnostico. Fuente: elaboracion

propia.
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La segunda, es la consultoria en mejoramiento de sistemas y procesos, donde la
empresa consultora realiza un diagndstico y posterior a este, se procede a implementar las
estrategias, procesos o0 sistemas necesarios para erradicar los problemas identificados,
optimizar los procesos que son efectivos y proponer nuevas alternativas de mejoramiento. A

continuacion se hara una breve explicacion de las dos etapas de la consultoria:

e Etapa diagnostica: cumple con los mismos objetivos del primer tipo de
servicio. Esta etapa comprende la descripcion de la situacion actual de la
empresa, identificando las principales problemaéticas que presenta en la
operacion y administracion. Para esta etapa se consideran 18 horas de trabajo.
Este proceso se soporta por una planilla de trabajo, donde seran registrados los
objetivos por sesion, teniendo en cuenta la identificacion de problemaéticas por
departamento o area de la organizacion y una posible sugerencia para

solventar dicha problematica.

Fecha: Horas de trabajo

Grupo consultor:

Responsable:

Proxima fecha:

Area o departamento Objetivo Problemitica Sistema de solucién

identificada o plan de accién

Figura 4. Plantilla de trabajo de mejoramiento de sistemas y procesos. Fuente: elaboracién

propia.

e Etapa de formulacion de plan de accidn: considera la formulacion de las
actividades y estrategias necesarias a llevar a cabo, para resolver los problemas
identificados durante la etapa diagndstica. Este proceso considera un total de
27 horas de trabajo. El grupo consultor, presentard un documento estructurado
donde se muestre la correspondiente actividad o accion a implementar, los

responsables y las fechas de revision y evaluacion de los adelantos. Durante
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este tiempo, se contara de acompafiamiento permanente de parte del grupo
consultor.
e Capacitacion

¢ Indicadores de gestion

La tercera, hace referencia a la consultoria de asistencia en acompafiamiento
empresarial. Esta consiste en dar soporte y apoyo a las actividades empresariales que sean
solicitadas por el cliente, mes a mes, a fin de llevar un trabajo continuo y sin interrupcion,
que sea supervisado de manera constante. Para este tipo de consultoria, se establece un total

de 72 horas al mes.

Para establecer los tiempos de trabajo para cada tipo de consultoria se tuvo en cuenta
en primera instancia los dias laborales para cada afio, el horario de trabajo del grupo consultor
(9 horas de jornada laboral) y un margen de 3% de improductividad en horas. Ademas, se
asignd para cada afio un porcentaje de horas a vender, teniendo en cuenta que no todas las
horas disponibles al afio existird demanda para la firma consultora. Esta distribucién mes a
mes, para cada afio, se reflejara en el apartado financiero. Asi mismo, se designo la diferencia
de horas disponibles al afio y horas a vender, como el tiempo disponible para llevar a cabo
actividades de comercializacion y direccion de proyectos.

A continuacion se mostrara la asignacién de horas por tipo de servicio, los dias
disponibles por cada afio y las horas afio a vender por afio.

Tabla 2. Tiempo en horas para cada tipo de servicio y distribucion de dias laborales

por afio. Fuente: elaboracion propia

Consultoria de asistencia en 27
diagnostico
ConsuI'Forla en mejoramiento de 45 243 244 245 243 246
sistemas y procesos
Acompafiamiento 72

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 3. Horas disponibles por afio. Fuente: elaboracién propia

2.017 2.121 20% 1697 424

2.018 2.130 55% 846 1.172
2.019 2.139 65% 629 1.390
2.020 2.121 75% 530 1.591
2.021 2.148 80% 430 1.718

Fuente: elaboracion propia

7.2.1.2.Descripcion de los productos.

Teniendo en cuenta que las necesidades de cada organizacion varian de acuerdo a sus

problematicas y caracteristicas, se establecen a continuacion los productos a ofrecer dentro

del tipo de servicio que el cliente seleccione:

Gestion administrativa: conjunto de acciones y procesos encaminados al
mejoramiento de la eficiencia organizacional y el alcance de los objetivos
organizacionales planteados. Este producto, supone llevar a cabo procesos donde se
realice un uso eficiente de los recursos econémicos y humanos de la organizacion y la
formulacion y aplicacion de tareas basicas de una empresa de manera sistematica.
Protocolo de familia: consiste en la planeacion, organizacion y desarrollo en lo
referente a la promocién del desempefio eficiente del personal que comprende la
organizacion.

Franquicias y gestion de marca: hace referencia al proceso de creacion de marca, a
través de la cual se hace posible el posicionamiento, mantenimiento, reconocimiento y
recordacion de la misma en el mercado.

Capacitaciones en servicio: brindar herramientas al personal, en especial el que tiene
contacto con el cliente, para llevar al mismo el producto o servicio requerido en el
tiempo, lugar y condiciones idoneas. Este producto comprende el establecimiento de
una cultura de servicio dentro de la organizacion, que permita atender de manera
oportuna y precisa los requerimientos de sus clientes y lograr la satisfaccién en el

mismo.
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e Sistemas de calidad: acompafiamiento en la implementacion de sistemas de calidad en
las areas operativas y administrativas con la finalidad de lograr calidad total en los
servicios o productos que ofrece la empresa. Este producto implica planear, controlar
y mejorar todos los procesos que influyen en el cumplimiento de los requerimientos
del cliente y en la satisfaccion del mismo.

e Costos y optimizacion de costos: establecimiento de una estrategia de costos que

contribuya a la maximizacion de utilidades.

7.2.1.3. Necesidades.

El servicio de consultoria propuesto en este plan de negocios responde a una
problematica identificada en el territorio nacional, donde cerca del 67% de restaurantes y
hoteles (con servicio de alimentos y bebidas) cierran sus puertas durante los primeros 4 afios
de operaciones (La Barra, s.f.). Ademas, los empresarios y emprendedores del sector han
indicado que una de las principales causas del fracaso de un proyecto gastronémico surge a
partir de la falta de informacion del sector (La Barra, s.f.). A lo anterior, es importante
sumarle el auge que ha presentado el sector de Ay B en los ultimos afios. La asociacion
Colombiana de la Industria Gastronémica (Acodres) sefial6 que el sector gastronémico tuvo
un crecimiento del 22% respecto al 2014 y los ingresos registrados por ventas alcanzaron los
30,7 billones de pesos en el 2015 (2016). Asi mismo, se estima que el aporte que realiza este
sector al PIB nacional es de 3,6%, de donde puede deducirse también, que el aporte
econdmico que comienza a generar esta actividad en la economia nacional es de gran

importancia (Garzon, 2016).

Por su parte Cohen (2003), sefiala que existen razones de peso por las cuales las
empresas deciden recurrir a un grupo consultor. El autor hace la distincion de las siguientes

necesidades:

¢ Necesidad de personal: asociada directamente a la delegacion de funciones
especificas o0 especializadas a personal externo de la organizacion, a fin de
mantener costos o no descuidar las actividades de la empresa.

o Necesidad de ideas frescas: lo que significa, escuchar a externos de la
organizacion para obtener una opinion objetiva y mas precisa de la solucion de
una problematica.

e Necesidad de mejorar las ventas
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e Necesidad de capital: relacionado con la busqueda de nuevas fuentes de
capital, que hace necesaria la asesoria de expertos en el tema.

e Reglamentaciones gubernamentales

e Necesidad de elevar la eficiencia: contempla los posibles inconvenientes que
presentara una organizacion con respecto a su set competitivo, cuando estos
realicen una gestion eficiente de sus actividades.

o Necesidad de diagnosticar problemas y hallar soluciones

e Necesidad de una reestructuracion completa: necesidad que surge en especial
para organizaciones cuya situacion es critica y necesita de una intervencion

oportuna para ser estabilizada.

Se entiende que muchas de estas necesidades pueden ser atendidas directamente por la
empresa a través de su personal de planta. No obstante, en muchas ocasiones esto supone que
el mismo no cuente con las capacidades suficientes para hacerlo, o que llegue a existir un

descuido de sus actividades por intentar abarcar un amplio nimero de funciones.

7.2.1.4. Aspectos diferenciales.

La especializacion del servicio constituye uno de los principales factores de
diferencia, debido a que la empresa de consultoria de la que trata el presente trabajo de
investigacion, se especializa en el tema de alimentos y bebidas. Lo anterior, hace posible que
exista un segmento objetivo mas especifico y que por consiguiente, los temas a tratar sean
mucho mas especializados y dirigidos de manera especifica al sector de A y B. Ademas, esto
otorga a la imagen de la empresa consultora, mayor trayectoria y experiencia con respecto a
otras organizaciones que prestan un servicio similar, pero un poco mas generalizado en el

mercado.

Otro de los aspectos diferenciales del servicio es la personalizacion del mismo, donde
se genera con el cliente un vinculo profesional a través del cual se busca satisfacer sus
requerimientos y atender de manera oportuna los mismos. Ademas, donde los flujos de
informacion y comunicacion son efectivos entre ambas partes, favoreciendo la entrega de

resultados oportunamente.
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7.2.2. Mercado

7.2.2.1. Ambito geogréfico.

Respondiendo a la problematica planteada para el desarrollo del plan de negocio, se
ha establecido que el campo de accion geogréafico de la empresa de consultoria responde a un
contexto global. No obstante, para efectos del desarrollo de dicho plan de negocios se
establecera que la naturaleza de dicha organizacion sera la de una empresa nacional, cuyo
campo de accion se encuentra representado por la totalidad del territorio nacional, aunque
tenga por sede una localidad o region en concreto (BBVA con tu empresa, 2013, parr. 3).
Cabe aclarar, que la naturaleza de este tipo de empresa, con el paso del tiempo, se podra
convertir en una empresa que cuente con socios locales con representacion en diferentes

zonas del pais.

7.2.3. Publico objetivo.

Se establece como publico objetivo al conjunto de establecimientos que prestan
servicios de alimentos y bebidas preparados en Colombia. Es decir que el publico objetivo
esta constituido solo por empresas que producen y venden alimentos y bebidas y que ademas,
prestan un servicio dentro de sus instalaciones a sus propios clientes. Asi, se establece que

estas empresas pueden ser (R,.Penagos, comunicacion personal, febrero 27, 2017):

e Cadenas hoteleras nacionales: empresas de alojamiento ubicadas a nivel nacional
administradas a traves de una gestion unica. Algunos ejemplos de ellas son: GHL,
Decameron, Estelar, Sociedad Hotelera Tequendama, Administradora Hotelera Dann,
Hoteles Charleston S.A, entre otros.

e Hoteles pequefios: organizaciones cuya razon social es prestar servicios de
alojamiento y algunos otros servicios complementarios, cuyo namero total de
habitaciones se encuentra entre 25 a 100 habitaciones (C. Verastegui, comunicacion
personal, 9 de agosto, 2016).

e Franquicias: es un tipo de negocio en el cual se vende la concesion de un derecho o
privilegio de usar el nombre de una marca y vender los productos y servicios del
franquiciador (Agudelo, 2010, parr. 2). Algunos ejemplos son: Kaldivia Café, Tostao,
Subway, Crepes & Wafles, Spoleto,

e Cadenas de restaurantes en crecimiento: hace referencia a dos 0 mas restaurantes que

se abren bajo el mismo nombre y tienen afiliacion a una marca. Los procesos y
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sistemas se replican en cada uno de los establecimientos (C. Verastegui,
comunicacion personal, 9 de agosto, 2016).

Restaurantes a mantel: restaurantes cuya oferta gastronomica se encuentra establecida
por una carta y cuenta con un tipo de servicio a la mesa establecido. Algunos de estos:
Harry Sasson, Criterion, La Cigale, Leo Cocina y Cava, Giordanelli, Casa Vieja,
Pesquera Jaramillo, El cielo, Club Colombia entre otros.

Colectividades: organizaciones cuya actividad es prestar servicios de alimentacion en
grandes superficies, como catering, casas de eventos, casinos, colegios, universidades,
etc. Algunos en Colombia son Sodexo Colombia S.A, Compass Group, Catering de
Colombia S.A, Salamanca Alimentacion Industrial, Petrocasinos S.A, Gate Gourmet
Colombia, Health Food S.A, Servicio de Alimentacion la Vianda S.A, Alimentos
Spress S.A, Inversiones Ibero-Caribe S.A.

Bares/discotecas: entendido como un establecimiento de comercio que expende
bebidas alcohdlicas y alimentos para consumo en sus instalaciones y que brinda
entretenimiento (Universidad Externado de Colombia et al, s.f.) zonas de influencia
de lazona T, Zona G, Zona Rosa, Parque de la 93, Parque Lleras, Poblado, Envigado,
Las Palmas, Laureles, Usaquén, entre otros en el pais.

Cajas de compensacién: entidades privadas creadas para mejorar la calidad de vida
del nacleo familiar de los empleados del pais, a través de la prestacion de servicios de
recreacion y descanso. Algunas de ellas en Colombia son: Cafam, Compensar,
Comfenalco, Colsubsidio, Confarma, Comfandi, Comfacor, Cajacopi, entre otras.
Clubes privados: asociaciones de recreo cuyos fines y actividades son diversas y
dependen de la razén de asociamiento de los socios. Algunas de estas son: actividades
deportivas, eventos sociales y de esparcimiento, actividades culturales o
empresariales. Algunos reconocidos son: Clubes de la policia, Clubes de las Fuerzas
militares, Clubes deportivos (Country Club), Clubes sociales (Carmel Club, Club el
Nogal,) Clubes campestres (Club campestre Fonatanr, Arrayanes, Club EIl Rancho,
Club campestre El Bosque), Club de Banqueros y empresarios, Club Hatogrande,
entre otros.

Cafeterias: establecimientos comerciales que venden productos terminados y que no
cuentan con una carta 0 menu y cuya prestacién del servicio es informal.

Cafes: establecimientos cuyos principales productos son infusiones, bebidas frias y

calientes, productos preparados o de base para acompafiamiento. Algunos en el pais,
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realizan la venta de su propia marca de café o productos que alucen a su marcay la

cultura del café. Algunos de ellos: Juan Valdez, Oma, Illy, Dilleto.

e Restaurantes de comida casual o alternativa: establecimientos con caracteristicas

unicas en su oferta gastronémica y cuya administracion corresponde a sus duefios o

socios. Ejemplos de ello: El corral, El corral Gurmet, Wok, Lefios y Carbon, La

Bonga del Sind, Cali Mio, Cali Vea, Bogota Beer Station, Bogota Beer Company, etc.

7.2.4. Cliente y consumidor.
Teniendo en cuenta el contenido del portal INB OUNDCYCLE (2014), durante el

proceso de compra o0 acceso al servicio se identifica la intervencion de los siguientes actores:

e Publico objetivo: aquella persona o grupo que necesita del servicio o a quien va

destinado el mismo. En el apartado anterior se menciona el pablico objetivo

e Decisor: aquel que decide acceder a la prestacién del servicio.

e Prescriptor: persona que sugiere la adquisicion del servicio.

e Influenciador: aquella persona que condiciona de manera negativa o positiva, la

decision de compra.

Debido a que cada tipo de establecimiento cuenta con una estructura

organizacional diferente, existe para cada tipo de cliente un tipo de actor diferente. La

tabla 4 muestra los posibles actores que intervienen en la compra del servicio segun el

tipo de cliente:

Plblico objetivo

Cadenas hoteleras y

hoteles pequefios

Franquicias, cadenas de
restaurantes, restaurantes
a mantel y restaurantes de

comida casual

Colectividades

Bares/ discotecas

Decisor

Gerente general

Propietarios/ socios

Gerente general/ gerente de

alimentos y bebidas

Propietarios/ socios

Prescriptor
Gerente de alimentos y

bebidas/ Chef ejecutivo

Administrador/chef
ejecutivo/director de

operaciones

Gerente de alimentos y
bebidas/ Chef
ejecutivo/director de
operaciones

Administrador

Influenciador
Contralor

Gerente financiero

Gerente financiero

Contador
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Cajas de compensacion, Gerente general Gerente de alimentos y Gerente financiero

clubes privados bebidas/ Chef ejecutivo
Cafeterias y cafés Propietarios/ socios Personal operativo/ Contador/ gerente
administrador financiero/administrador

Tabla 4. Intervencion de actores durante el proceso de compra. Fuente: elaboracion propia.

7.2.5. Analisis de la Competencia.

Una empresa define sus competidores teniendo en cuenta a aquellas empresas que
ofrecen bienes o servicios similares a sus clientes bajo un esquema de precios homogéneos
(Kotler, 2007). El planteamiento del analisis de la competencia supone para Kotler un
proceso a partir del cual la empresa descubrira las ventajas y desventajas competitivas
potenciales (2007). Para ello, es de vital importancia seguir el esquema de analisis de

competidores que se muestra a continuacion:

- Evaluar los objetivos, -
|dentificar a los ' Decidir a cudles

h estrategias, fortalezas, ;
competidores o s oigades y pationes de TP COMPetidores atacar
P reaccién de los competidores

Figura 5. Pasos de andlisis de competidores. Fuente: Kotler, 2007.

En la adaptacion del modelo a la firma consultora en planteamiento, se encontrd que
para la primera etapa se identificaban como competidores del mercado todas aquellas
empresas que prestan servicios de consultoria empresarial en el territorio nacional, al ofrecer
estas un producto similar con un enfoque diferenciado (competencia indirecta). Asi pues, para
la tercera etapa, se decide que los principales competidores a atacar o evitar seran aquellos
que dentro del area geografica presten servicios similares enfocados en el campo empresarial

de alimentos y bebidas y se consideraran a estos Ultimos como competidores directos.

Tomando como referencia la lista de proveedores de la Revista La Barra y los motores
de busqueda de la web, se establecen como competidores directos las siguientes empresas en
Colombia. Estas, cuentan con un enfoque de asesoria empresarial en restaurantes, hoteles e

industria gastronomica. La tabla 5 muestra la oferta de dichas firmas.

39



Empresa Servicios que ofrece Localizacion
Consultores en Gestion de calidad, investigacion y desarrollo, gestion de procesos. Cali, Colombia
alimentos S.A.S

Asesores gastronémicos  Optimizacidn de costos, administracion de bares y restaurantes, Cali, Colombia

LMH administracion de hoteles, auditorias operativas, eventos y banquetes,
servicios de catering, disefio para equipamiento de cocinas
institucionales, asesoria y planificacion de proyectos de alimentos y
bebidas, capacitacion a personal para elaboracion de men,
capacitacion personal de servicio, estandarizacion de recetas,
presupuestos y control de costos de alimentacion, asesoria en
manipulacién de alimentos, cursos de técnicas de servicios para
restaurantes y hoteles, normas 1ISOO 9001, 1SO 1400, BPM, HACCP.

Aglaia Consultores Seleccion y evaluacion de proveedores, guia practica documental, Bogota, Colombia.

disefio de infraestructura fisica y equipamiento para la industria
gastrondmica, implementacion de sistemas de calidad,
automatizacion y administracion de sistemas de gestién de calidad e
inocuidad alimentaria, workshop para clientes.

Food Service Start Up de restaurantes y emprendimientos gastronémicos. Argentina (cede en

Consulting group Proyectos de inversion. Bogota).
Desarrollo de emprendimientos gastronémicos.
Diagnostico y auditoria.
Asesoramiento y acompafiamiento.
Supervision y seguimiento del negocio.
Gerenciamiento de negocios gastronémicos.
Analisis de costos y fijacién de precios.
Disefio de cocinas, lay out y equipamiento.
Capacitacién in company.
Busqueda y seleccion de personal.

Compra -venta de negocios gastronémicos

W.F Asesorias & Control de costos, bodega y proveedores, eficiencia de recursos, Bogota, Colombia
Soluciones ingenieria del menu, gestion en produccion, administracion,
Gastronomicas capacitacion de personal, clases de cocina, creacion de productos

nuevos, rotacion de cartas, elaboracion de cartas y menus.
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http://www.foodservicegroup.com.ar/Servicios7GERENCIAMIENTO.htm
http://www.foodservicegroup.com.ar/Servicios6.htm
http://www.foodservicegroup.com.ar/equipamiento%20gastronomico.htm
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http://www.foodservicegroup.com.ar/asesoramiento_gastronomico_hotelero__participamos.htm

MS Consultores Sistemas de gestion, responsabilidad social empresarial, seguridad y Bogota, Colombia
salud ocupacional, categorizacion de tenedores para restaurantes,
turismo sostenible para restaurantes, Buenas Practicas de
Manufactura (BPM).

Tabla 5. Competidores en consultoria de alimentos y bebidas. Fuente: elaboracion propia.

7.2.6. Precio.

7.2.6.1. Variables para la fijacion del precio.
Para la fijacion del precio del servicio a prestar, se tendran en cuenta los factores

internos y externos que afectan la fijacion de precios propuesta por Kottler (2007).

Factores internos Factores externos

Objeti d rketi I}acisiom Matural del d
ivos de marketing aturaleza del mercado

Estrategia de mezcla — ﬂjaciun 4= | 4cla demanda

de marketing Competencia
Costos pracins Otros factores del entorno
Aspecios de la leconomia, distribuidores,

organizacion gobierno)

Figura 6. Variables que afectan la fijacion de precios (Kottler, 2007). Fuente:
https://uvgcancun.files.wordpress.com/2016/03/kottler-phillip-armstrong-gary-marketing-
versic3b3n-para-latinoamc3a9rica.pdf.

Para el caso del plan de negocio en elaboracion, se plantea para los factores internos:

e Objetivos de marketing de la empresa de consultoria: se establece que el objetivo de
marketing de dicha empresa de consultoria es la maximizacion de utilidades actuales.
Esto significa que se estima la demanda y los costos con diferentes precios y se elige
el precio que genere el maximo de utilidades actuales, de flujo de efectivo o de
rendimiento sobre la inversion (Kottler, p. 312, 2007).

e Estrategia de mezcla de marketing: para este factor, se considera pertinente realizar un
posicionamiento del precio a través de la determinacion de costos por objetivo. Esto
quiere decir, que teniendo en cuenta el comportamiento del mercado, la firma

consultora establecera un precio de venta ideal para luego, establecer los cotos metas
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que aseguraran este precio. Es importante decir, que se tiene en cuenta esta técnica
debido a que el servicio a prestar es susceptible a los precios y factores
diferenciadores en el servicio que ofrece la competencia (Kottler, p. 313, 2007).
Costos: esta variable establecera el limite inferior del precio que la firma de
consultoria debe cobrar por la prestacion de servicios garantizando al mismo tiempo,
un porcentaje de rendimiento que justifique el trabajo realizado y el riesgo (Kottler,
p.314, 2007).

Aspectos de la organizacion: la fijacion de precios por prestacion de servicios en la
empresa de consultoria, sera responsabilidad directa de la linea gerencial, teniendo en

cuenta la estructura organizacional de la misma.

Respecto a los factores externos a tener en cuenta para la fijacion de precios, se

tendran en cuenta los siguientes:

El mercado y la demanda: la importancia de este valor reside en el equilibrio que
generan consumidores y compradores del mercado en el precio del servicio. Asi, la
figura de quién ofrece el servicio debe establecer una relacion entre la demanda y el
precio en el mercado del servicio que quiere ofrecer. Ademas, dicha relacion es
fundamental para comprender la percepcion del comprador frente al precio y como
este, afecta la decision de compra (Kottler, p. 317, 2007).

Costos, precios y oferta de la competencia: las estrategias de precios establecidos por
la competencia, constituyen un factor que determina parametros para la fijacion de
precios en los servicios a prestar por parte de la firma consultora. Teniendo en cuenta
que esta seria una empresa que ingresa nueva al mercado, debe realizarse un analisis
de los competidores directos e indirectos; lo anterior, con el objeto de ingresar al
mercado con puntos de inicio y referencia para la fijacion de precios y una oferta
diversificada (Kottler, p.321, 2007).

Otros factores externos: en esta dimension deben considerarse factores econdémicos,

politicos y sociales.

7.2.6.2. Método para la fijacion de precio.

Tomando como referencia los factores internos y externos que intervienen en el

proceso de fijacion de precios, se selecciona para la propuesta en estudio el método de

fijacion de precios basada en el costo propuesta por Kottler (2007). Este método considera el

establecimiento del precio a partir del costo mas un margen, donde este ultimo representa un
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subprecio dentro del precio. Este método representa un beneficio, debido a que los cambios
que deben realizarse en el precio se realizan acorde a los cambios en la demanda. Ademas, al
ser un método usado por la gran mayoria de empresas en el mercado, los precios de los
productos y servicios son similares, lo que ocasiona que disminuya la competencia por
precios. Por otra parte, este metodo representa una forma precisa de obtener utilidades

precisas con respecto a la inversion realizada (Kottler, p. 323, 2007).

Ahora bien, dentro del factor precio es preciso tener en cuenta el establecimiento de
honorarios, ya que a partir de estos, se hara posible estimar el resto de factores que
constituyan el precio. Teniendo en cuenta los tres tipos de servicios que ofrecerd la consultora
en alimentos y bebidas, se determiné una estructura de honorarios en base al tiempo; es decir
que la facturacion del servicio se estima con base a la cantidad de tiempo que supone el
proyecto para el consultor (Cobos, 2017, p. 22). En este caso, la variable tiempo corresponde
al nimero de horas que requiere el consultor para llevar a cabo su trabajo. Esta estructura es
precisa para este tipo de trabajos, debido a que en ocasiones determinar la complejidad y el
tiempo estimado para la entrega de un proyecto resulta ser una tarea dificil y sujeta a las

caracteristicas del trabajo a realizar.

Adicionalmente, se tendra en cuenta la estrategia de precio alto y el ajuste de precios
segun el cliente propuesta por Cohen (2003). Esta estrategia hace énfasis en la fijacion de un
precio alto en los servicios de consultoria teniendo en cuenta que fijar un precio bajo esta
asociado para muchos clientes, con baja calidad o imagen deteriorada (p. 107). Las empresas
de consultoria deben trabajar fuertemente en la creacion de una imagen confiable y sin
importar si estas son nuevas o0 ya llevan trayectoria en el mercado, pueden establecer una
tarifa alta, ya que la realizacion de estos trabajos supone una excelente calidad. Ahora,
respecto al ajuste segun el cliente, debe tenerse en cuenta el tamafio de la empresa que sera
intervenida, ya que las empresas pequefias no tienen la misma capacidad de pago respecto a
las grandes organizaciones (Cohen, 2003, p. 108).

7.2.6.3. Recaudo tributario por honorarios
Teniendo en cuenta que dentro del régimen comun se encuentran las personas
juridicas y naturales que durante el afio anterior reciben por ingresos de la actividad principal
un valor igual o superiora $ 104°136.000, y que para el caso de la firma consultora en
propuesta esto sucede al cabo del afio 2, se establece que la tarifa por hora de la firma

consultora sera de $120.000 + IVA. Lo anterior, responde a la reforma tributaria establecida
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en la ley 1819 del 2016, donde también se hace mencion sobre la retencion en la fuente y el
ICA sobre salarios y honorarios. La retencion de dichos impuestos se proyecta en los estados
financieros anexos y los porcentajes asignados para el calculo de los mismos, se mencionan

en el apartado “7.5.3. Obligaciones tributarias o fiscales” de este documento.
7.2.1. Distribucién

7.2.1.1. Canales de distribucion.

Respondiendo a la naturaleza de intangibilidad de un servicio, el canal de distribucion
seleccionado es el canal propio directo. Lo anterior debido a que el proceso de servuccion se
presta de manera directa desde la firma consultora hacia el cliente sin la intervencion de
terceros. El consumo de los servicios serd de manera directa en las instalaciones de la
organizacion o de la organizacion del cliente, a través de un grupo de consultores

especializados en diferentes dependencias.

Proveedor de

o Cliente
servicios -------------*

Retroalimentacion

Figura 7. Canal de distribucién directo. Fuente: elaboracion propia

Lo mencionado anteriormente, representa una fortaleza para la firma, ya que al tener
un proceso productivo en linea se hace posible establecer momentos de verdad entre cliente y
proveedor. Con esto, se logra establecer momentos de retroalimentacion con el consumidor
del servicio, a manera de conocer su nivel de satisfaccion o la correccion oportuna de fallos

durante el proceso.

7.2.2. Promocién

Para el caso de las empresas de consultoria, la promocion de sus servicios se
fundamenta en varias actividades que generan oportunidad de atraer nuevos clientes. El
objetivo de las actividades que se mencionaran a continuacion, es en esencia generar
oportunidad de crear contactos y establecer contratos con los mismos a través de un mensaje

a su mercado objetivo.
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Una de las principales ventajas que presenta el plan de negocios de la firma
consultora, en esta variable, es precisamente la falta de informacion que existe acerca de la
gestion y operacion de establecimientos de alimentos y bebidas en el pais. Razon por la cual,
se presenta la problemaética planteada para esta investigacion. A raiz de ello, se puede
establecer una estrategia de promocion efectiva y sugestiva que muestre al mercado objetivo

como dar solucion a sus problemas organizacionales.

Cohen (2003) establece dos tipos de métodos de marketing: el directo y el indirecto.
Con base en lo propuesto por el autor, y la propuesta de la emprendedora se estructura en el

siguiente cuadro las estrategias a emplear:

A través de los métodos directos se aborda al cliente potencial de manera directa y se
le da a conocer al mismo la disponibilidad que tiene la organizacion de atender sus

requerimientos (Cohen, 2003, p. 28).

Estrategia Canal Costo
Correo directo Directo (Internet) $0
Llamadas en frio Directo $40.000 mensuales
Inclusion en directorios o péginas en internet Directo (con 1 $0-1'000.000
intermediario)
(internet)

Brochure virtual Directo (internet) $0-$150.000

Pégina web Directo (internet) $0-$1"000.000

Tabla 6. Métodos directos de promocion. Fuente: elaboracién propia.

A través del correo directo y una base de datos se informaréa a través de cartas
formales y brochures de los servicios y marca de la firma consultora. Por medio de las
Ilamadas en frio, se pretende abordar a los clientes con los que nunca se ha tenido un
contacto. Se considera gque este método es de suma efectividad, sin embargo demanda una
gran disponibilidad de tiempo para realizarlo (Cohen, 2003, p. 37). El siguiente método de
promocidn, es la inclusion del nombre de la firma en los directorios virtuales. ComUnmente,
los consumidores recurren a los buscadores en internet para encontrar nombres de
proveedores de servicios o productos. Eventualmente, estos buscadores se redirigen a paginas
de directorios virtuales donde se enlistan los principales proveedores de bienes o servicios. El
ultimo método, es la pagina web a traves de la cual se hara la exposicion de la marca, del

portafolio de servicios, se atenderan requerimientos con el cliente y asistencia en linea.
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Los cotos de los métodos de promocion oscilan entre 0 y 1°000.000 de pesos. Para la
estimacion de los mismos, se consulto a un publicista sobre el promedio de estos servicios.
Sin embargo, algunos de estos servicios como la creacion de una pagina web o el disefio de
un brochure pueden llegar a tener un costo de $0, ya que actualmente la internet ofrece

diversas herramientas gratuitas para la creacion de los mismos.

Los métodos indirectos, no suponen la demanda de clientes instantaneos, como sucede
con los métodos de promocion directos. No obstante, estos representan en el largo plazo
beneficios que impactaran positivamente a la firma, aunque sus efectos no sean inmediatos.
Se considera que estos, son una importante herramienta, ya que aunque en dado momento se

Ilegue a descuidar la venta comercial del servicio, estos persistiran en el tiempo.

Estrategia Canal Costo
Conferencias Directo o detallista -
Asistencia a ferias y exposiciones Directo o detallista -
Ser miembro de asociaciones y organizaciones profesionales Directo o detallista -
Dictar cursos/seminarios Directo o detallista -

Tabla 7. Métodos indirectos de promocion. Fuente: elaboracion propia.

La promocion de los servicios de la firma de manera oral, constituye una de las
formas mas exitosas de trasmitir informacion y llevar a cabo relaciones publicas con clientes
potenciales. Por dicha razdn, dentro de los métodos indirectos se establecieron las estrategias
mencionadas, a partir de los cuales es posible realizar un discurso o dialogo cara a cara
individualizado, que resulta méas efectivo que el discurso escrito; ya que este primero, es

mucho mas sugestivo e interactivo con el cliente.

En cuanto a los canales, se presume que este puede ser directo, cuando dichos
métodos se llevan a cabo de manera directa y por iniciativa de la firma consultora. Mientras
que, si existe algun intermediario en la organizacion de una conferencia, feria, seminario, etc,
el canal pasaria a ser el detallista. No se establecié un costo en promedio para cada uno de
estos métodos, debido a que estos pueden variar de acuerdo al tamafio y las caracteristicas de
este tipo de eventos. En ese orden de ideas, el costo de realizar de manera autbnoma un

seminario no es el mismo que el costo que implica asistir como invitado al mismo.
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7.2.3. Proyeccién de ventas

Para realizar la proyeccion de ventas del primer afio, se establecid una tarifa por hora de $120.000. Ademas, como se habia mencionado
con anterioridad en la tabla 3, del total de horas disponibles del primer afio (2.121 horas), se asigno el 20% de horas de trabajo (424 horas). En
ese orden de ideas, estas horas disponibles fueron distribuidas por porcentaje mes a mes y posteriormente este Gltimo porcentaje fue distribuido

por tipo de servicio como se muestra a continuacion. En el anexo 7 se pueden observar las mismas proyecciones para los siguientes 4 afios.

2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017
BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET | BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET
ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Distribucion
por Mes 10% 5% 2,5% 2,50% 2,50% 12% 13,50% 5% 7% 15% 15% 10% 100,00%

Tabla 8. Distribucion porcentual de horas disponibles en el afio 2017.Fuente: elaboracion propia.

BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

BUDGET BUDGET BUDGET
ABRIL MAYO  JUNIO

BUDGET BUDGET BUDGET
ENERO FEBRERO MARZO

Consultoria de asistencia en

diagndstico 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30%

Consultoria en mejoramiento de

sistemas y procesos 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50%

Acompafiamiento 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Tabla 9. Distribucién porcentual de horas disponibles en el afio 2017 por tipo de servicio. Fuente: elaboracion propia.
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Ahora bien, teniendo la distribucidn porcentual por tipo de servicio, se realiza la equivalencia en horas de este porcentaje. Como se

observa, La tabla muestra el nimero total de horas vendidas por tipo de servicio para el afio 2017

BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL

BUDGET BUDGET BUDGET

MAYO

JUNIO

JULIO

BUDGET

AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE

BUDGET

BUDGET

BUDGET

BUDGET

BUDGET

NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

Consultoria de

asistencia en

diagnostico 13 6 3 3 3 15 17 6 9 19 19 13 127

Consultoria en

mejoramiento de

sistemas y procesos 21 11 5 5 5 25 29 11 15 32 32 21 212

Acompafiamiento 8 4 2 2 2 10 11 4 6 13 13 8 84,8
Total 42 21 11 11 11 51 57 21 30 64 64 42 424

Tabla 10. Distribucién de horas disponibles en el afio 2017 por tipo de servicio. Fuente: elaboracion propia.
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7.3. Produccion y calidad

7.3.1. Produccion.

7.3.1.1. Proceso de elaboracion.

El proceso para la prestacion de servicio en consultoria comprende una serie de

actividades, que dependen del tipo de servicio que tome el cliente. Para entenderlo mejor, se

ha planteado a continuacion un Blueprint para cada uno de los tres servicios que se ofreceran.

En los gréficos, han sido sefialadas las lineas de interaccion entre el cliente y la firma

consultora, la linea de visibilidad, que separa las acciones tras bastidores de las visibles por el

cliente y la linea de interaccion interna, donde son llevados a cabo los procesos de soporte.

De esta manera, se hace claro cuales son las acciones que realiza cada actor durante el

proceso de servuccion.

Blueprint del servicio de consultoria en mejoramiento de sistemas y procesos:

Evidencia fisica

Internet/Contacte Realizacidn de Visita por parte del | | Documento de Informe de Documenta de Informes y Factura
directo llzmadia/envio de dliente o del contrato resultados del plan de accicn plantillas de
correo electranico consultor diagndstico seguimiento
Acciones del cliente 3
Biisqueda del Seleccion dela Establecer Solicitud del Firma del
proveedordel || firma consultora |~*| contactoconla servicio por parte contrato Pago factura
servicio consultora del cliente
I ] —
Acciones visibles de la e e . i - - P - —~
i7ac inea de interaccicn ecoleccion de resentacion
organizacion . -
Atender informacion de resultados Implementacion |, | Documentacion Presentacién
salicitud histéri cual del del plan de accion
listarica y actual H factura
de |a organizacion diagndstico
T T i
Acciones tras bastidores . ] ) -
Linea de Visibilidad A . i
Realizacion Realizacion del Disefio de plan de Deerminzr los
del contrato dineméisti accion/propuesta || recursosy Facturacidn
lagnostico c procedimientos honorarios
| l usar
Procesos de soporte . ) - -
Linea de interaccion interna Confratacidn Usode
depersonal | sistemas y
de apoyo hadwares

Figura 8. Blueprint del servicio de consultoria en mejoramiento de sistemas y procesos.

Fuente: elaboracidn propia.

El servicio de consultoria en mejoramiento de sistemas y procesos, inicia con la

solicitud del servicio por parte del cliente, etapa en la cual se establece el primer contacto

proveedor-cliente y se da a conocer un diagnostico preliminar de la situacion y el cometido

de dicho encuentro. Una vez se cumple lo anterior, se lleva a cabo el contrato por la
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prestacion del servicio, donde se acuerda entre ambas partes el tipo de servicio que se va
adquirir, honorarios, términos y condiciones. Una vez se ha terminado con la fase preliminar,
se inicia de manera formal el servicio en consultoria. En primera medida, se debe recolectar y
analizar informacion historica y actual de la compafiia, fase en la que resulta fundamental
acceder a todo tipo de informacion: oral, escrita y digital. Seguido de esto, se procede a la
realizacion del diagndstico, en dicha actividad se da a conocer al contratante y al grupo
consultor el estado actual de la organizacion y se presenta de manera escrita los hallazgos de
dicha actividad.

Una vez se tiene clara la situacion actual y se han identificado los principales
problemas organizacionales, se procede al disefio del plan de accion o de las propuestas de
mejoramiento viables para la organizacion. De ahi, se determina si existen los recursos y los
procedimientos necesarios para llevar a cabo de dicho plan. De no cumplirse esto ultimo, no
se podra continuar con el flujo de actividades y debera volverse a la etapa de formulacion del
plan de accién, donde seré analizada la situacion y se planteara la forma adecuada de abordar
las problematicas. En el caso de que si se disponga de los recursos para la implementacion de
las propuestas, se procede a la ejecucion de las mismas. En dicha actividad se hara posible el
establecimiento de objetivos, estrategias, actividades, fechas y responsables. Ademas, de
manera posterior se documentaran los procesos realizados y los resultados obtenidos, a
manera de llevar un control interno que favorezca la gestion y desempefio por parte del

personal participe.

La Gltima actividad del servicio es la evaluacion y seguimiento. Esta actividad supone
la evaluacion de la gestion realizada por la empresa consultora, los resultados obtenidos y el
desempefio que tuvo la organizacion contratante del servicio. Después de ello, se procede a

realizar la facturacion por la prestacion del servicio.
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Blueprint servicio de consultoria de asistencia en diagnaostico:

Evidencia fisica
Internet/Contacto Realizacion de Visita por parte del Documenta de Informe de Decumento de Informes y Factura
directo llamada/envio de cliente o del contrato resultados del plan de accién plantillas de
correo electrdnico consultor diagndstico seguimiento
Acciones del cliente 3
Busqueda del Seleccidn de la Establecer Solicitud del Firma del
proveedordel || firma consultera || contacto conla servicio por parte contrato Pago factura
servicio consultora del cliente
I 1 — T
Acciones visibles de la lines dei . v a = p—— F" - |
organizacin inea de interaccion tender ecoleccion de resentacion Documentacion
e informacion deresultados |} Presentacion
s histérica y actual del factura
de |a organizacion diagndstico
. . i
Acciones tras bastidores . - ¥ v
Linea de Visibilidad Realizacién |
Realizacidn del "
del contrato o Facturacion
diagndstico .
honararios
! l
Procesos de soporte
Linea de interaccién interna Contratacian _Uso de
de personal sistemas y
de apoyo hadwares

Figura 9. Blueprint del servicio de asistencia en diagnéstico. Fuente: elaboracion propia.

Ahora bien, para este tipo de servicio se establece un flujo que comprende Gnicamente
las 5 primeras etapas del primer servicio mencionado anteriormente. Pese a que el servicio
finaliza antes, las etapas que lo componen cumplen exactamente la misma funcion que se

plantean en el servicio de consultoria en mejoramiento de sistemas y procesos.
Diagrama de flujo para el servicio de asistencia en acompafiamiento empresarial:

Respecto del servicio de asistencia en acompafiamiento empresarial se propone el
siguiente Blueprint, teniendo en cuenta que se llevan a cabo las mismas actividades con la
Unica diferencia que, la Gltima fase se consolida como una actividad que persiste mes a mes y
que ademas; cualquier otra de las actividades que componen el proceso, pueden estar sujetas
a reiniciar o ser modificadas en cualquier momento o periodo del afio. Es importante aclarar,

que el proceso finaliza en el momento en que el contrato entre ambas partes deja de existir.
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Evidencia fisica
Internet/Contacto Realizacidn de Visita por parte del Decumento de Informe de Documento de Informes y Factura
directo llamada/envio de cliente o del contrato resultados del plan de accidn plantillas de
correa electrdnico consultor diagndstico seguimiento
Acciones del cliente - 3
Biisqueda del Seleccion dela Establecer Solicitud del Firma del
proveedordel || firma consultora || contacto con la servicio por parte contrato Pago factura
servicio consultora del cliente
I 7 —
Acciones visibles de la Linea de int . ¥ - . . ‘
P inea de interaccidn Recoleccion de Presentacion i
organizacidn -
& Atender informacidn de resultados Imp\ementa:mp Evall..laclcny' Presentacian
salicitud PP, del plan de accidn [ seguimiento
historica y actual del mes 3 mes factura
de |a organizacion diagndstico
I I | I i
Acciones tras bastidores . - ] ¥
Linea de Visibilidad Realizacion Disefio de plan d Determinar los l ‘
Realizacidn del isena ce plan e Documentacidn Facturacién
del contrato diagndst accion/propuesta | | FECUrsos ¥ !
iagnastico . procedimientos @ honararios
f l usar
Procesos de soporte . e
Linea de interaccion interna Contratacion Uso de
de personal sistemasy ||
de apoyo hadwares

Figura 10. Blueprint del servicio de consultoria en acompafiamiento. Fuente: elaboracién
propia.

7.3.1.2. Costos.

La estructura de costos definida para la firma, se basa Unicamente en la consideracion
de costos variables. Esto se debe a que no existen costos fijos, debido a que el desempefio de
las actividades por parte del grupo consultor no tendra una oficina o locacion a la cual se le
asigne costos por arrendamiento, servicios publicos, etc. Dentro de los costos variables se
consideran: honorarios al personal contratado por proyecto, viaticos para aquellos proyectos
que se realizan fuera de la ciudad de Bogota y otros gastos, en lo que respecta a imprevistos,
papeleria, etc. La distribucidn de estos con respecto a las ventas, se explica en la proyeccion

de ingresos en el modulo financiero.

7.3.2. Calidad.

En el marco de la prestacion de un servicio y su naturaleza de intangibilidad, la
implementacién de una estrategia que mida la calidad, constituye una de las principales
acciones que se deriva de la satisfaccion en el cliente. En este punto es importante diferenciar
dos tipos de calidad que se presentan en una firma consultora. Por un lado, se encuentra la
calidad técnica del trabajo realizado y por el otro, esté la calidad del servicio al cliente. En
conjunto, ambas conforman lo que seria una buena estrategia de calidad Cobos, 2012, p.29).
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Calidad técnica Calidad del servicio al cliente

Capacitacion al personal

Cultura del servicio
Supervision Momentos de verdad
Control

.. Retroalimentacion
Evaluacion

Comités de Estudio de percepciones y
revision expectativas del cliente

Gestion de las relaciones con el
cliente

Figura 11. Estrategia de calidad. Fuente: elaboracion propia.

Teniendo en cuenta que medir la satisfaccion del cliente y producir satisfaccion en el
mismo es uno de los desafios de las empresas en la actualidad, se plantea un modelo de
calidad que potencia en mayor medida las estrategias necesarias para lograr calidad en el
servicio al cliente. Esto no quiere decir que se deje a un lado la calidad técnica, mas bien esta

Gltima se puede controlar con mayor facilidad que la segunda.

Dentro de la calidad del servicio al cliente se otorga importancia en primera medida a
la capacitacion del personal de la firma consultora, tomando como punto de referencia los
contactos directos que se establecen con el cliente en los momentos de verdad. Se considera
que los momentos de verdad propician espacios de interaccién y retroalimentacion con el
consumidor que permite a las organizaciones conocer de cerca las necesidades y expectativas
del comprador. De otro lado, la instauracién de una cultura organizacional enfocada al
servicio propicia el mejoramiento de los lazos que se establecen con el cliente. Es importante
que exista un interés por parte del cliente interno para ser pieza estratégica del proceso de

generacion de satisfaccion y valor en el cliente.

Por su parte, la calidad técnica acoge estrategias que contribuyen al desarrollo y
entrega de proyectos que cumplan con los objetivos y lineamientos establecidos de manera
previa con el cliente. Para ello es fundamental llevar a cabo procesos de revision, supervision,
control y evaluacion durante toda la cadena de servuccion; a manera de identificar

oportunamente posibles errores que repercutan en el trabajo desarrollado.
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7.3.2.1. Evaluacion de la calidad del servicio.

Una vez realizada la entrega del informe final del servicio contratado, se procedera a
enviar via correo electrénico una carta de agradecimiento al cliente por la preferencia en
adquirir los servicios de la firma consultora, haciéndole entender que continua siendo
importante para la firma y que la organizacion esta disponible para atender nuevas sus
solicitudes. Adicionalmente a la carta, se enviara el link de un cuestionario virtual donde sea
evaluado el servicio prestado de manera breve. Esta herramienta virtual se encuentra
disponible en la red y es gratuita. La tabulacion de dicha informacion es automatica y en
cualquier momento se puede acceder al resumen de la informacion recolectada. EI modelo de

cuestionario se muestra en la siguiente imagen:

Nombre:

1. Segun su experiencia con la firma califique de 1 a 5 el servicio recibido, siendo 1 la menor calificacién y 5 la mas alta.
al 1

b)
<)
d)
e

wmoBowom

2. ¢El servicio prestado lleno sus expectativas?
a) Si
b) Mo

3. éContrataria nuevamente los servicios con la firma consultora?
a) Si
b) No

4. Sefiale con cual o con cuales de los siguientes criterios asocia el servicio que adquirio
a) Amabilidad

b) Eficiencia

c) Calidad

d) Prestigio

e] Compromiso

Figura 12. Modelo de cuestionario de calidad en el servicio. Fuente: elaboracién propia.

7.3.2.2. Equipos e infraestructura locativa.

Para el desarrollo de la actividad de la empresa de consultoria no se considera
necesaria la apertura de una oficina. Sin embargo, a futuro sera necesaria la apertura de una
que redna al grupo consultor y que sirva de imagen para la organizacion frente a los clientes.
Se considera que a través de esta medida, se hace factible llevar a cabo el desarrollo de

proyectos de una manera holistica e integrada, de acuerdo al trabajo que desarrolle cada
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consultor y ademas, favorecera a la construccion de confianza y lazos cliente-organizacion.
Por lo mencionado anteriormente, dentro de las proyecciones del P&L no se establecieron

costos indirectos.

Es importante mencionar que de acuerdo al campo de accion geografico que se ha
establecido para esta organizacion, se estableceré por sede la ciudad de Bogoté, considerada
como referente a nivel nacional e internacional, por encontrarse en el centro del pais y por ser

un centro de negocios importante en Colombia y Latinoameérica.
7.4. Organizacion y gestion
7.4.1. Organizacion.

7.4.1.1. Tamafno de la firma.

Segun Cobos (2017) un factor comun en el inicio de actividades de una firma
consultora es la iniciacién de un individuo o emprendedor de manera solitaria. Para el caso de
la empresa de consultoria en propuesta, sucedera de la misma manera. Es decir, que la
naturaleza de la organizacion sera de tipo unipersonal, donde existe la posibilidad de que el
emprendedor venda sus trabajos a sus clientes, realice personalmente los proyectos y facture
sus honorarios (Cobos, 2017). No obstante, con el tiempo, y respondiendo a las
caracteristicas de la demanda, se hara necesaria la contratacion de algunos consultores junior

bajo el establecimiento de un contrato por obra o labor.

Asi pues, se considera que la adopcion de esta estrategia representa para la firma una
ventaja en cuanto a reduccién de costos, de manera especial, los relacionados con el personal
como por ejemplo: némina y adecuacién de estaciones de trabajo. Asi mismo, facilita la
especializacion de las funciones en la ejecucidn de proyectos, asignando responsabilidades

especificas acorde a los requerimientos de cada proyecto.

De acuerdo a las proyecciones de ingresos realizadas (Ver tabla 12) se espera que en
un tiempo aproximado de 6 afios la demanda de proyectos a establecer con los clientes
aumente a tal punto que se requiera personal de planta. Esto con la finalidad de suplir de
manera mas efectiva dicha demanda y contribuir a la creacion de know how. Con el
crecimiento de la firma, aumenta la complejidad organizativa y en la mayoria de los
negocios, la respuesta a esta situacion se encuentra en la especializacion de roles (Cobos,
2017). Se llega entonces a un punto, en el que el Unico socio acumula una importante carga

de responsabilidades, que dificultan su desempefio. Asi, la realizacion de tareas como:
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desarrollo de proyectos, planificacion de estrategias organizacionales, motivacion de su
equipo de trabajo, inversiones nuevas, etc, deben ser compartidas o redistribuidas en el marco

de un grupo humano altamente calificado.

En este orden de ideas, se propondra en esta investigacion el modelo de gestion de
personal, la estructura organizacional, el organigrama y la escala salarial por cargo

proyectado al cabo de 6 afios de funcionamiento.

Se propone entonces, establecer una estructura organizacional formal (ver figura 11).
Para este caso, se implantan lineas de autoridad y mando demarcadas con especialidad
horizontal, donde existe un proceso de coordinacion de tareas y funciones que trabajan bajo
un mismo propdsito u objetivo. Asi mismo, se contara con tres niveles de jerarquia: director y

socios, consultores junior y cargos administrativos o de apoyo.

7.4.1.2. Organigrama.
En respuesta a las caracteristicas de la estructura organizacional propuesta para la

firma se muestra a continuacion el organigrama planteado:

Consultor junior Consultor junior de
administrativo y de operaciones, calidad y
mercadeo recursos humanos

Consultor junior
financiero y contable

Asistente de apoyo y
administracion

Figura 13. Organigrama firma consultora. Fuente: elaboracion propia.

7.4.1.3. Estructura organizacional.

El primer nivel de autoridad corresponde a la direccion general, dénde también se
encuentran los socios. Estos dos se encuentran al mismo nivel debido a que 1 de los socios se
encargara de la direccion de la empresa En esta dependencia se responsabiliza del marketing
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de la firma, relaciones con clientes, supervision y coordinacion de proyectos. En el siguiente
nivel, se encuentran los consultores junior, que para este caso, se encuentran segmentados por
especialidad en areas. Su funcion es desarrollar las actividades necesarias para la elaboracion
de proyectos. En el dltimo nivel, esta el asistente de apoyo y administracion, encargado de
llevar a cabo actividades complementarias en la consecucion de proyectos y manejar temas

referentes a la administracion dentro de la firma (Cobos, 2017, p. 44).

Como se observa en la figura, existe una linea continua de autoridad desde la
direccion general hasta el Gltimo nivel jerarquico, a esta caracteristica se le llama cadena de
mando y hace referencia a la manera en la que se encuentra distribuida la autoridad en la
firma. Ademas el tramo de control, entendido como el nimero de cargos que puede tener un
director a supervision y control de manera efectiva, es corto debido a que la direccidn tiene a
su cargo 4 personas. En cuanto a la toma de decisiones es importante decir que existe un
grado de descentralizacion, donde la toma de decisiones no se concentra en un solo punto de
la organizacion y se faculta a los empleados para tomar decisiones a través de un proceso de

empoderamiento, sin dejar de lado los niveles jerarquicos.

7.4.2. Gestion de personal.
Tomando como referente el modelo propuesto por Restrepo, Ladino & Orozco (2008)
se ha disefiado un modelo de seleccion y reclutamiento de personal por competencias que

comprende 4 etapas como se muestra en la figura 14:
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\\‘

Identificacion de |
competencias

- \‘
Reclutamiento

Seleccion de |
personal

Desarrollo y
retencion de
personal

Figura 14.. Modelo de gestion de personal por competencias. Fuente: elaboracién propia.

El proceso de gestion de personal inicia con la identificacion de competencias

requeridas por la organizacion para cada empleado que se vincule de manera laboral con la

misma. En esta etapa se han seleccionado tres tipos de competencias segun Restrepo et al

(2008, p. 4).

Competencias de direccionamiento: hacen referencia a las habilidades,
caracteristicas y competencias necesarias para la puesta en marcha de los
lineamientos y objetivos organizacionales, la ejecucion de planes
estratégicos segun la misién, vision y estructura organizacional.
Competencias técnicas y profesionales: habilidades, caracteristicas y
conocimientos especificos requeridos para realizar una operacion,
ocupacion o tarea determinada.

Competencias humanas y de interaccion: Habilidades generales y forma
de conciencia, producto de la integracion de conceptos, destrezas y
actitudes, que dotan al ser humano de una capacidad de entendimiento,
accion y transformacion de sus relaciones con el mundo. Son aquellas

que permiten al individuo interactuar adecuadamente con otras personas
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tanto dentro como fuera de la empresa, empleando adecuadamente la

comunicacion y las relaciones interpersonales.

La etapa de reclutamiento responde a la necesidad de la organizacion de requerir
personal para el desarrollo de un proyecto. Una vez ha sido aprobada la requisicion de
personal para alguna area en especifico, se procede a atraer y buscar candidatos
potencialmente calificados y aptos para vincularse con la firma y que de manera especial,
cuenten con las competencias mencionadas en los epigrafes anteriores (Restrepo et al, 2008).
Para cumplir con este objetivo, la firma consultora hara uso de fuentes de reclutamiento
como: anuncios en la pagina web o suscripcién a portales de empleo.

Una vez culmina el proceso de reclutamiento se procede a iniciar con la seleccion del
personal. En este paso, se pretende dar ingreso laboral al candidato que mejor cumpla con las
caracteristicas para ocupar el cargo y pertenecer a la empresa; este ademas, se observa
mediante la combinacion de tres elementos: conocimientos, competencias y motivacion.
Ademas, durante esta fase seré necesario llevar a cabo los siguientes pasos:

1. Recepcion de hojas de vida

Anadlisis y seleccion de hojas de vida
Entrevista

Validacion académica y de experiencia del candidato

2
3
4
5. Preseleccion de candidatos
6. Aplicacion de pruebas psicotécnicas
7. Seleccion de candidatos
8. Contratacion: contrato por realizacion de obra o labor determinada.
Una vez se finaliza con el proceso de seleccion de personal, se procede a realizar
induccidn con el trabajador. Este momento consiste en familiarizar al nuevo empleado con la

organizacion y su area de trabajo (Hurtado, 2015).

En el ultimo eslabon del modelo de gestion de personal se encuentra el desarrollo y
retencion de personal. La razon de incluir este punto en el modelo, tiene su origen en la
necesidad de evitar el indice de rotacidn de personal en la firma, a manera de favorecer la
eficiencia y productividad estandarizada. El desarrollo y retencion de personal tiene por
objeto la proyeccion del empleado a través de su crecimiento personal y profesional
(Hurtado, 2015) permitiendo el incremento de conocimientos tedrico-practicos, correccién y

mejoramiento del rendimiento funcional, desarrollar polifuncionalidad en los empleados,
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retener y mejorar al personal por crecimiento y proyeccion, entre algunas otras (Hurtado,
2015). Para dar cumplimiento a lo anterior, se estableceran estrategias como entrenamiento y
capacitacion que contribuird al mejoramiento de competencias laborales, asi como generar

motivacion, mayor productividad y compromiso por parte de los empleados.

Para determinar el nimero de capacitaciones o las necesidades de capacitacion que
tienen los empleados vinculados de manera directa a la firma, se llevara a cabo cada afio una
evaluacion de desempefio. Esta herramienta, permitira evaluar los comportamientos y
resultados de los trabajadores para posteriormente, identificar las fortalezas y debilidades y
establecer planes de mejoramiento (Hurtado, 2015). También se dara la oportunidad al
colaborador de asistir a métodos de formacion y capacitacion como: formacién a distancia
(aulas virtuales), talleres, conferencias, foros, congresos, educacion formal y cursos

complementarios, uso de simuladores, etc (Hurtado, 2015).

7.4.2.1. Remuneraciones.
Tomando como referencia la escala de minimos de remuneracién en Colombia
publicada por el portal Enlace Profesional (2017), se establecieron las siguientes

remuneraciones para el equipo consultor:

Cargo Salario

Director $ 5.262.000

Consultor financiero y contable $ 3.000.000

Consultor administrativo y mercadeo $ 3.000.000

Consultor de operaciones, calidad y recursos $ 3.000.000
humanos.

Asistente administrativa $ 1.300.000

Tabla 11. Salarios por cargo. Fuente: elaboracion propia.

Los criterios a tener en cuenta para establecer los salarios que se muestran en la tabla

fueron:
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Para el director: maestria con experiencia en el area de formacion de 1 a 3 afios; para
los consultores: graduado con especializacion y experiencia en el area de formacion de 1 a 3
afios y para el asistente de administracion: tecn6logo con experiencia en el area de formacion

de 1 a 2 afios.

7.4.3. Direccionamiento estratégico.

El direccionamiento estratégico de una empresa hace referencia a un instrumento a
través del cual se establece el enfoque organizacional y la planeacidn estratégica y operativa
de esta. La naturaleza de este proceso de planeacion, responde a un principio de continuidad
en el cual la organizacion se adapta y se ajusta a los cambios de su entorno (Montes et al,
2014).

Para dar cumplimiento a lo mencionado con anterioridad, se definen a continuacion la
mision, vision, valores y objetivos organizacionales de la firma de consultoria en alimentos y
bebidas basados en los criterios establecidos por Montes et al (2014) en su publicacion

Control y Evaluacion de la Gestion empresarial.

7.4.3.1. Mision.

Somos una firma consultora especializada en alimentos y bebidas que presta
servicios de interventoria organizacional a traves de la implementacion de procesos
efectivos que impacten positivamente en su organizacion. Nos apasiona satisfacer a
nuestros clientes y por ello contamos con talento humano altamente calificado. Ademas,
somos pioneros en el fomento del desarrollo econémico y empresarial estimulando a
nuestros empresarios al alcance de sus objetivos y convirtiéndonos en sus aliados

permanentes.

7.4.3.2. Vision.
En el 20122 seremos una compafiia lider en el sector de consultorias en alimentos
y bebidas a nivel Latinoamérica y altamente competitivos a nivel internacional. Nuestros

clientes nos reconoceran por nuestro servicio al cliente, calidad y talento humano.

7.4.3.3. Objetivos organizacionales.

e Ser lideres en el mercado de consultorias en alimentos y bebidas

e Ampliar la cobertura y presencia de la organizacion

e Ser una marca reconocida en el mercado por su calidad y servicio al cliente

e Incrementar en cada periodo de operacion las ventas por prestacion de servicios
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e Lograr una mayor participacion en el mercado de consultorias en alimentos y
bebidas.

e Obtener una mayor rentabilidad a partir del ejercicio de la actividad.

7.4.3.4. Principios organizacionales.
e Adaptabilidad
e Liderazgo
e Vocacion
e Servicio al cliente
e Disciplina

e Compromiso

7.5. Mddulo juridico- tributario

7.5.1. Determinacion de la forma juridica.

El tipo de sociedad bajo la cual se llevara a cabo el registro de la firma consultora es
la Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS), respaldada por la ley 1258 de 2008. Se
selecciona este tipo de sociedad, en conformidad de las caracteristicas de flexibilidad que

ofrece para su constitucion.

La SAS es un tipo societario caracterizado por ser una estructura societaria de capital,
con autonomia y tipicidad definida, regulada por normas de caracter dispositivo que
permiten no s6lo una amplia autonomia contractual en el disefio del contrato social,
sino ademas la posibilidad de que los asociados definan las pautas bajo las cuales han
de gobernarse sus relaciones juridicas. (Camara de Comercio de Bogota, 2011, p.1)

Frente a las ventajas que este tipo de sociedad presenta, estan en primera medida, el
numero de personas que pueden conformarla: 1 0 més personas, bien sea persona natural o
juridica. Ademas, los socios seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes
(con excepciones del articulo 42 de la ley 1528 de 2008) y no seran responsables por las
obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad.
Por tanto, se excluyen de responsabilidad no solo en lo tributario y laboral, sino que toda
obligacion de tipo comercial, administrativo y disciplinario (Camara de Comercio de Bogota,

2011). Otra de las ventajas que presenta esta figura juridica es que cuenta con un término de
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duracion indefinido y un objeto social indeterminado. Ademas existe libertad de
organizacion; lo que significa que las actividades administrativas y de representacion legal le
corresponden al representante legal, sin necesidad de establecer una junta directiva (Camara
de Comercio de Bogota, 2011, p.1).

La constitucion de esta sociedad se realizard mediante documento privado, cuya razon
social “Food and Beverage Consulting Group” con domicilio principal en la ciudad de
Bogot4, con término de duracién indefinido. El objeto social de la firma de consultoria seré:
prestar servicios de asesoria, orientacion y asistencia operacional a empresas y otras
organizaciones en temas de gestion, planificacion estratégica y organizacional, planificacion
de la produccidn, objetivos de comercializacién, politicas, précticas y planificacion de
derechos humanos. El pago a realizar por la constitucion de la sociedad es de $142.200,
teniendo en cuenta que los activos de esta se constituird por un total de activos de $3.600.000.

El documento de registro debe contar con la siguiente informacion:

e Nombre y documentos de identidad de los accionistas.

e Razon social, seguida de las siglas SAS.

e Domicilio principal: ciudad o municipio elegido para desarrollar la actividad de la
sociedad.

e Término de duracién: la SAS podra tener término de duracién indefinido. En todo
caso, en ausencia de estipulacion contractual el término de duracion sera
indefinido.

e Enunciacion de actividades principales: las SAS permite establecer un objeto
indeterminado.

e Capital autorizado, suscrito y pagado: se debe expresar el capital que se aportay la
forma en que éste estara distribuido.

e El capital se pagara en los plazos establecidos en los estatutos. Este plazo no
podra exceder el término de dos (2) afios.

e Forma de administracién: establecer en forma clara y precisa la forma de
administracién de los negocios sociales, con indicacion de las atribuciones y
facultades de los representantes legales y administradores.

e Nombre, identificacion y facultades de los administradores. Se debe designar,

cuando menos un representante legal.
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e Nombramientos: indicacién del nombre, apellidos e identificacién de los
representantes legales, miembros de junta directiva (si esta creado el 6rgano en sus
estatutos), revisores fiscales, segun el caso.

e Clausula compromisoria: permite administrar los conflictos que puedan. (Camara
de Comercio de Bogotd, 2011, p.2)

Previo al diligenciamiento de este documento, deberé consultarse la disponibilidad del
nombre de la sociedad, el codigo de la actividad econdmica CIIU, que en este caso es el
7020, consulta de uso del suelo y consulta de la marca. Una vez se ha diligenciado el
formulario este debera ser presentado en la Camara de Comercio de Bogot4, lugar donde
tendréd domicilio la oficina de la empresa de consultoria (Camara de Comercio de Bogota,
2011, p.3). Por otra parte, la sociedad se disolvera por las siguientes razones:

e Vencimiento del término establecido en los estatutos.

e Imposibilidad de desarrollar el objeto social.

e Liquidacion judicial.

e Causales previstas en los estatutos.

¢ Voluntad de los accionistas, adoptada por la asamblea.

e Orden y autoridad competente.

e Pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad.

e Laliquidacion del patrimonio se realizara segun el procedimiento de las

e sociedades de responsabilidad limitada (Camara de Comercio de Bogota, 2011).

7.5.2. Aspectos laborales y seguridad social.

7.5.2.1. Régimen de seguridad social.

El proceso de formalizacion de empresas en Colombia comprende también la
afiliacion de la organizacion y empleados a un sistema de seguridad social en salud,
pensiones y riesgos profesionales. Para este caso, el régimen se seguridad seleccionado es el
contributivo. A éste, deben afiliarse todas las personas vinculadas a traves de un contrato de
trabajo vy los trabajadores independientes (Ministerio de Salud, 2014). Los afiliados deben
hacer un aporte mensual a una entidad promotora de salud, a fin de garantizar la prestacion de
servicios de salud cuando asi lo requiera el trabajador (Ministerio de Salud, 2014). Respecto a

los trabajadores que son afiliados por el empleador, estos tienen derecho de afiliar a su
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familia y de escoger su EPS. El trabajador independiente, se afilia de manera independiente a

la EPS seleccionada y realiza pagos de manera mensual (Ministerio de Salud, 2014).

La cotizacion al Régimen Contributivo en salud del empleado dependiente es del
12.5% del salario mensual, del cual el 8.5% esta a cargo del empleador y el 4% a
cargo del empleado. En materia pensional es del 16% del salario mensual, de este
porcentaje el 12% esté a cargo del empleador y el 4% a cargo del empleado. El
trabajador independiente debe pagar mensualmente la totalidad de la cotizacion, la
cual corresponde al 12.5% del ingreso base de cotizacion para el Sistema General de
Seguridad Social en Salud y al 16% en materia pensional. Los independientes
vinculados por contrato de prestacion de servicios deben cotizar tanto a salud como a
pensién Aseguramiento al Sistema General de Seguridad Social en Salud Ministerio
de Salud y Proteccion Social 19 sobre el 40% del valor mensual bruto del contrato, sin
que el salario base de cotizacion sea inferior al salario minimo legal mensual vigente.
(Ministerio de Salud, 2014, p. 18)

7.5.2.2. Tipos de contratos.
Se vincularan a los empleados a través de dos tipos de contratos laborales,

dependiendo de su cargo dentro de la organizacion, de la siguiente manera:

s.f.):

Contrato a término indefinido: para las vacantes estipuladas en el organigrama de la
organizacion. Se establece este tipo de contrato, teniendo en cuenta las politicas de
desarrollo y retencion de personal establecidas por la firma. Esta modalidad de
contrato solo aplicard cuando hayan transcurrido 6 afios de operacion de la firma.
Contrato por prestacion de servicios: aplica para aquellos empleados que deban ser
contratados bajo esta modalidad, para el desarrollo de algun proyecto en especial. Esta
modalidad se empleara desde el inicio de las operaciones, hasta cuando la empresa

requiera contratar personal bajo esta modalidad.
7.5.3. Obligaciones tributarias o fiscales.

7.5.3.1. Impuestos.
Las obligaciones tributarias de una Sociedad por Acciones simplificadas son (Dian,

Impuesto de renta: grava las rentas obtenidas en el afio anterior cuya tarifa para el

2017 es de 34% y su pago se realiza anualmente.
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e Impuesto sobre las ventas IVA: para el afio 2017 corresponde al 19%.

e Impuesto de Industria y Comercio: grava los ingresos de las sociedades que ejerzan
actividades de caracter industrial, comercial y de servicios. La tarifa para empresas de
consultoria es de 6,9 por mil.

e Gravamen a los movimientos financieros: El hecho generador del GMF lo constituye
la realizacion de las transacciones financieras mediante las cuales se disponga
(retiros) de recursos depositados en cuentas corrientes o de ahorros (Fajardo et al,
2009).

7.5.3.2. Aspectos contables.

La naturaleza de las SAS obliga a este tipo de sociedades a llevar un sistema de
contabilidad acorde a las normas contables y fiscales establecidas en el pais. Para cumplir
con lo establecido, la firma consultora debera registrar sus libros de contabilidad ante la
Cémara de Comercio (Fajardo et al, 2009). Estos libros son: el libro diario, mayor y
balances; el libro de registro de accionistas, el libro de actas de asamblea de accionistas,

de junta de socios y juntas directivas (Fajardo et al, 2009, p. 25).

Por otro lado, la sociedad esté en la obligacion de generar estados financieros,
presentar informes de gestion y de regirse por los principios de contabilidad establecidos.
Ademas, las utilidades estaran soportadas por los estados financieros expedidos y
revisados por un contador publico independiente contratado por la firma. Es importante
aclarar, que el no cumplir con estas obligaciones contables, fiscales y legales traeria como
consecuencia para la firma: no tener pruebas ante un litigio con la DIAN, no poder probar
derechos ante un litigio con terceros, no poder deducir los costos y gastos
correspondientes, exponerse a sanciones comerciales y tributarias, entre otras (Fajardo et
al, 2009, p. 25).
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7.6. Moddulo financiero
7.6.1. Plan financiero.

7.6.1.1. Proyeccion de estados financieros.

Debido a las caracteristicas que tiene la prestacion de servicios de consultoria, donde no es necesario realizar inversiones, ni establecer un plan de financiamiento; se establece que el aporte por parte del Unico socio
corresponde al sefialado en el estado de la situacion financiera en los rubros de propiedad, planta y equipo (este valor corresponde a la compra de un computador, impresora y mobiliario de oficina) y los faltantes que se

generan por capital de trabajo. Ademas, se establece que del total de las utilidades obtenidas el 70% se distribuye a socios y el 30% se reinvertiran en la organizacion.

Dentro de los gastos se estipuld: honorarios, cuya disponibilidad de pago méximo seré del 60% sobre los ingresos; viaticos, correspondientes al 10% de las ventas; y en gastos, se estipularon otros gastos con un

porcentaje del 2% de los ingresos. Para el caso de este tipo de organizacion, se establece que no existen costos fijos. Es importante mencionar que la tarifa establecida por hora fue de $120.000. A continuacion se muestran las

proyecciones de los estados financieros de la firma en pesos para los primeros 5 afios, su interpretacion se realizara en el siguiente apartado:

Food and Bebrage Consulting Group

P&L

BUDGET TOTAL BUDGET TOTAL BUDGET TOTAL

INGRESOS

Consultoria de asistencia en diagndstico 15.264.000 42.192.000 50.040.000 57.276.000 61.848.000

Consultoria en mejoramiento de sistemas y procesos 25.440.000 70.320.000 83.400.000 95.460.000 103.080.000

Acompaifiamiento 10.176.000 28.128.000 33.360.000 38.184.000 41.232.000
TOTAL INGRESOS 50.880.000 140.640.000 166.800.000 190.920.000 206.160.000
GASTOS
Honorarios 30.528.000 84.384.000 100.080.000 114.552.000 123.696.000
Viaticos 5.088.000 14.064.000 16.680.000 19.092.000 20.616.000
Depreciacidon 702.000 702.000 702.000 702.000 702.000
Otros 1.017.600 2.812.800 3.336.000 3.818.400 4.123.200
TOTAL GASTOS 37.335.600 101.962.800 120.798.000 138.164.400 149.137.200
UTILIDAD OPERACIONAL 13.544.400 38.677.200 46.002.000 52.755.600 57.022.800
GASTOS FISCALES
Impuesto de renta 4.605.096 13.150.248 15.640.680 17.936.904 19.387.752
ICA 351.072 970.416 1.150.920 1.317.348 1.422.504
TOTAL GASTOS FISCALES 4.956.168 14.120.664 16.791.600 19.254.252 20.810.256
UTILIDAD NETA 8.588.232 24.556.536 29.210.400 33.501.348 36.212.544
Margen Neto 17% 17% 18% 18% 18%
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Tabla 12.Proyeccion del P &L afio 1, 2, 3, 4 Y 5. Fuente: elaboracion propia.

7.6.1.1.1. Flujo de efectivo afio 2017.

2017 2018 2019 2020 2021
TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
FLUJO DE EFECTIVO
Ingresos 45.410.400 140.658.000 190.709.400 220.019.100 240.796.500
Egresos 0 0 0 0
Honorarios 30.528.000 84.384.000 100.080.000 114.552.000 123.696.000
Viaticos 5.088.000 14.064.000 16.680.000 19.092.000 20.616.000
Otros gastos 1.017.600 2.812.800 3.336.000 3.818.400 4.123.200
Impuestos 14.623.368 40.842.264 48.483.600 55.529.052 59.980.656
Total egresos 51.256.968 142.103.064 168.579.600 192.991.452 208.415.856
Inversion 3.600.000 0 0 0 0
Flujo de Caja Libre Operativo -3.600.000 -5.846.568 -1.445.064 22.129.800 27.027.648 32.380.644
Efectivo por actividades de financiacion 3.600.000 9.650.489 7.980.310 0 0 0
Aporte socios 3.600.000 9.650.489 7.980.310 0 0 0
Financiacion 0 0 0 0 0
Caja del Periodo 0 3.803.921 6.535.246 22.129.800 27.027.648 32.380.644
Saldo Inicial 0 0 3.803.921 10.339.167 32.468.967 59.496.615
Caja Final 0 3.803.921 10.339.167 32.468.967 59.496.615 91.877.259

Tabla 13. Proyeccion flujo de efectivo afio 1,2, 3, 4 Y 5. Fuente: elaboracion propia
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7.6.1.1.2. Estado de la situacion financiera 2017.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA 2017 2018 2019 2020 2021
Caja 3.803.921 10.339.167 32.468.967 59.496.615 91.877.259
Inversiones 0 0 0 0 0

CXC 15.136.800 41.840.400 49.623.000 56.798.700 61.332.600
Activo Corriente 0 18.940.721 52.179.567 82.091.967 116.295.315 153.209.859
PPYE 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000
Depreciacion -702.000 -1.404.000 -2.106.000 -2.808.000 -3.510.000
Activo No Corriente 3.600.000 2.898.000 2.196.000 1.494.000 792.000 90.000
Total Activo 3.600.000 21.838.721 54.375.567 83.585.967 117.087.315 153.299.859
Obligaciones Financieras

Impuestos por pagar

Total Pasivo 0

Capital Social 3.600.000 13.250.489 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799
Reservas 0 0 0 0 0
Utilidad Ejercicio 8.588.232 24.556.536 29.210.400 33.501.348 36.212.544
Utilidad Acumulada 8.588.232 33.144.768 62.355.168 95.856.516
Patrimonio 3.600.000 21.838.721 54.375.567 83.585.967 117.087.315 153.299.859

Tabla 14. Proyeccion Estado De la situacion financiera afio 1, 2, 3, 4 y 5.Fuente: elaboracion propia




7.6.2. Sistema de cobros y pagos.

7.6.2.1. Cobros a clientes.

A manera de establecer un sistema flexible que se mantenga dentro de los margenes
de interés de la firma y el cliente y que cumpla con los lineamientos de formalidad en la
prestacion de un servicio, se estipula como soporte de cobro, la expedicion de una factura por
los servicios prestados al cliente el periodo anterior (Kubr, s.f., p. 650). El pago de dicha
factura, debe realizarse dentro de un nimero de dias convenido después de la finalizacion del
trabajo; para este caso seran 30 dias después de la presentacion de la factura, con la
expectativa de recibir el dinero en méaximo 60 dias.

7.6.3. Resumen de los datos financieros.

Respecto a la proyeccion del P & L de los primeros cinco afios, puede observarse que
los meses donde se genera un mayor nivel de ingresos son: enero, junio, julio, octubre,
noviembre y diciembre. De igual manera se observa que el margen de utilidad es constante a
lo largo de los cinco afios y que ademas no se presenta pérdida en ninguno de los periodos.
Por otra parte, puede decirse que el monto de la inversidon inicial en activos de propiedad
planta y equipo, se recuperan con los ingresos producidos durante el primer mes del afio 1.
Asi mismo se observa que se presentan variaciones en los ingresos, debido a la estacionalidad
que puede presentar la demanda del servicio cada afio segun la esperanza de venta establecida

anteriormente.

Respecto a las variaciones de los ingresos de un afio a otro se observa que para el afio
2 los ingresos aumentan en un 176% con respecto al afio 1. Asi, las ventas del afio 3
presentan un aumento de 19% con respecto a las ventas registradas para el afio 2. De igual
forma la variacion porcentual entre el afio 4 y 5 es de 8%. Lo anterior demuestra que el
aumento de ingresos de un periodo a otro es constante y se presenta ademas la misma

situacion para las utilidades.

Por otra parte, el flujo de efectivo muestra que la acumulacién de efectivo por
ingresos mes a mes se lleva a cabo de acuerdo al sistema de pagos establecido con los
clientes., es por dicha razon que durante los 2 primeros meses del afio 1 no existe efectivo
por ingresos (Ver tabla 13). Es importante mencionar que durante e los meses de enero,

febrero, junio y julio, se presenta un flujo de caja libre operativo negativo, que se debe en
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primera medida a que los egresos durante estos meses, son superiores a los ingresos; ademas
para estos meses no existe efectivo por actividades de inversion, ya que esta se realiza
Unicamente en el periodo 0. Con base en lo anterior, se establece entonces que el efectivo por
actividades de financiacion, correspondera al aporte realizado por socios para cubrir los
faltantes que se generan por capital de trabajo. Para finalizar, debe mencionarse que dado
que el saldo de caja final es positivo, puede decirse que la firma consultora tendra capacidad

de liquidez durante los primeros 5 afios.

2017 2018 2019 2020 2021
Ventas 50.880.000 | 140.640.000 | 166.800.000 | 190.920.000 | 206.160.000
Pagos
Cuentas por cobrar 12.720.000 | 35.160.000 | 41.700.000 | 47.730.000 | 51.540.000

Tabla 15. Proyeccién sistema de pagos afio 1, 2, 3, 4 y 5. Fuente: elaboracién propia.

Finalmente, el estado de la situacién financiera muestra en primera instancia que el
valor para todos los meses del pasivo es 0, debido a que la firma consultora no tiene ningun
tipo de obligacion con terceros. Respecto al total activo, puede decirse que el activo
corriente representa el 98% del total de activos, mientras que el activo no corriente
corresponde al 2%. Un dato relevante dentro del activo corriente es que la caja o el nivel de
efectivo de la firma al cabo del quinto periodo representan el 65% del activo corriente, siendo
este porcentaje mayor con respecto a la cartera. Lo anterior indica que pese a que el sistema
de cuentas por cobrar tiene un plazo de 60 dias, la firma consultora tendra efectivo disponible

para responder por sus obligaciones.

Respecto del patrimonio, puede decirse que este esta conformado en su mayoria por la
utilidad acumulada que corresponde al 64%, mientras que el capital social para ese entonces

corresponde al 12% del patrimonio.

7.6.4. Indicadores financieros.

Teniendo en cuenta la informacion contenida en las proyecciones de los estados
financieros realizados para el primer afio, se calculan a continuacion los indicadores
financieros TIR, VPN e IR:

e Tasa interna de Retorno (TIR): la recuperacién de la inversion inicial ocurre al cabo

del primer afio de funcionamiento de la firma consultora. Al cabo de 5 afios la tasa
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interna de retorno sera de 86%, lo que indica que desde el primer afio existira
rentabilidad en el negocio y que adicionalmente, la inversion inicial es recuperada.
Ademas, el proyecto resulta atractivo al ser esta superior a la tasa de oportunidad.

e Valor presente neto (VPN): los flujos operativos que genera la firma en un periodo de
5 afios traidos a valor presente descontados a la tase de oportunidad del 10% es de
40.984.724 lo cual indica que la empresa genera beneficios adicionales a sus
accionistas después de realizar la inversion.

e Indice de rentabilidad (IR): para este caso es del 11, 38 lo que indica que de acuerdo a
los flujos de los cobros realizados por cada peso invertido en el proyecto, se generan

11 centavos de retorno a la inversion.

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos a partir del calculo de estos indicadores
financieros, puede decirse que el proyecto es rentable debido a que desde el primer afio se
generan utilidades y adicionalmente la recuperacion de la inversién ocurre durante el mismo
periodo. No obstante es fundamental aclarar que existe un alto indice de rentabilidad a causa

del valor bajo que tiene la inversion inicial.
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7.7.

Valoracion

7.7.1. Andlisis DOFA.
El siguiente cuadro muestra el analisis DOFA realizado para la firma consultora. Para

ello, se tuvieron en cuenta los factores internos (fortalezas y debilidades) y los factores

externos (oportunidades y amenazas). Este analisis se realiza con el &nimo de identificar los

principales aspectos positivos y negativos a potenciar, mitigar o evitar durante el proceso de

la creacion de empresa y la puesta en marcha de la misma.

Positivos Negativos
. F|D
5
£ Bajos costos de operacion
E Especializacion en el producto a ofrecer por tipologia de cliente.
-E'n Personal capacitado v calificado en el area de experiencia. Desconocimiento de base de datos de posibles clientes.
o Especializacion en el servicio. Poco reconocimiento y trayectoria de la firma en el mercado.
Aumento de inversiones y emprendimientos en negocios o
= relacionados con la gastronomia. Resistencia o falta de poder adquisitvo para contratar servicios de
g Aumento de la creacion de empresas de alimentos v bebidas en el consultoria.
= pais. El 10% de las empresas en Colombia se dedican a actividades de
= Aumento de problematicas de operacion y gestion de consultoria.
E establecminetos de alimentos y bebidas. Precios homogeneos y elevados en el mercado.
-E'n Poca existencia de firmas consultoras especializadas en el area de |  Barreras de entrada por reconocimiento de marca y experiencia en el
@] alimentos y bebidas. mercado.

Figura 15. Andlisis DOFA. Fuente: elaboracion propia.

Como se observa, los aspectos positivos presentan mayor peso sobre los negativos.

No obstante, se observa que los principales puntos a tener en cuenta se encuentran en el

entorno externo donde predominan las caracteristicas cambiantes del mercado y del sector de

consultorias y alimentos y bebidas.

7.7.2. Estrategia de desarrollo del proyecto.

De acuerdo al anélisis DOFA realizado, se enumeraran a continuacion por categoria

las estrategias a realizar bien sea para potenciar las fortalezas y oportunidades; o para evitar

las amenazas y debilidades identificadas:
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Aspecto Estrategia

Bajos costos de operacion Establecer un margen de costos de operacion
anual.

(2] T o 7 P = -
@ Especializacion en el producto a ofrecer  Definicion de tipologias de productos para cada
<  por tipologia de cliente. cliente.
‘g Personal capacitado y calificado en el Capacitacion, desarrollo y retencion de personal.
L &rea de experiencia.

Especializacion en el servicio Investigacion en el mercado de alimentos y

bebidas, capacitacion en el servicio y
fortalecimiento de la cadena de valor.

Tabla 16. Identificacion de estrategias para fortalecer las fortalezas.. Fuente: elaboracion
propia.

Aspecto Estrategia
Aumento de inversiones y Realizacion de investigacion en el mercado de
emprendimientos en negocios relacionados  alimentos y bebidas para identificar posibles
con la gastronomia. clientes en su etapa de emprendimiento u

@ operacion.

S Aumento de la creacion de empresas de Realizacion de investigacion en el mercado de

.'g alimentos y bebidas en el pais. alimentos y bebidas para identificar posibles

3 clientes en su etapa de emprendimiento u

S operacion.

8‘ Aumento de problematicas de operaciony  Convertir dichas problematicas en oportunidad
gestion de establecimientos de alimentos y  de negocio materializadas en un servicio para
bebidas. ofrecer al cliente.

Poca existencia de firmas consultoras Posicionamiento de la marca y la reputacion en
especializadas en el area de alimentos y el mercado.
bebidas.

Tabla 17. Identificacion de estrategias para fortalecer oportunidades. Fuente: elaboracion
propia.

Aspecto Estrategia
4 Desconocimiento de una base de datos de ~ Compra de bases de datos.
E posibles clientes. Fortalecimiento de relaciones publicas en el
E medio.
o) .. - -y ~ -
z Poco reconocimiento y trayectoria de la Fortalecer la creacion de valor afiadido a lo
firma en el mercado. largo de la cadena de valor, la gestion de

procesos Y el servicio al cliente
Tabla 18. Identificacion de estrategias para disminuir debilidades. Fuente: elaboracion propia.
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Aspecto Estrategia

Resistencia o falta de poder adquisitivo Establecer un sistema de pagos y recaudos de

,,  Paracontratar servicios de consultoria. ingresos flexibles.
< El 10% de las empresas en Colombia se  Creacidn de productos diferenciados y
S dedican a actividades de consultoria. especializados en el tema de alimentos y bebidas.
E Precios homogéneos y elevados en el Fijacion de precios por nimero de horas de
< mercado. trabajo.
Barreras de entrada por reconocimiento  Establecer una estrategia de promocién a través
de marca y experiencia en el mercado. de redes sociales, voz a voz.

Fortalecimiento de relaciones publicas.
Tabla 19. . Identificacion de estrategias para disminuir amenazas. Fuente: elaboracion propia.

7.7.3. Aspectos de sostenibilidad y riesgos.

El contexto normativo en Colombia respecto al tema de emprendimiento empresarial
cuenta con un amplio marco cuyo eje central es la constitucidn de 1991, que reconoce a las
empresas como la base para el desarrollo social y econémico del pais (Escobar, 2013). El
apoyo al emprendimiento empresarial dentro de una nacion, representa para esta Ultima una
oportunidad de progreso dentro de una economia de mercado, donde las empresas
constituyen el ndcleo esencial de generacion de riquezas (Escobar, 2013). En este sentido, el
papel del estado consiste en facilitar las condiciones para el emprendimiento a nivel regional
y nacional, asi como facilitar las alianzas publico- privadas académicas (Escobar, 2013). Es a
través del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo que se han desarrollado las
responsabilidades en materia de politica y marco normativo de la actividad de

emprendimiento en el pais.

Dentro de la normatividad vigente para el emprendimiento en Colombia se

encuentran:

e Constitucion Politica de Colombia de 1991

e Cobdigo de Comercio

e Decreto 934 de 2003, por el cual se reglamenta el funcionamiento del fondo
emprender.

e Ley 905 de 2004, por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre
promocion del desarrollo del micro, pequefia y mediana empresa colombiana y se
dictan otras disposiciones.

e Ley 1014 de 2010, por la cual se dictan normas para el fomento a la cultura de

emprendimiento empresarial en Colombia. EI Ministerio del Comercio, Industria y
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Turismo, cuenta con el Viceministerio de Desarrollo Empresarial, el cual tiene la
mision de consolidar una cultura del emprendimiento en el pais y crear redes de
institucionales en torno a esta prioridad del Gobierno Nacional.

e Decreto 44 de 2006, por el cual se reglamenta el articulo 22 de la Ley 1014 de 2006,

sobre constitucion de nuevas empresas.

Otro punto a resaltar a favor del emprendimiento en el pais, es el trabajo realizado por
parte de las Camaras de Comercio que ofrecen servicios de informacion, asesoria y
tramitacion de proyectos de emprendimiento a través de sus sedes y portales en la web.
Segln el Ministerio de Trabajo (2017) las nuevas pequefias empresas creadas en el pais
tienen como beneficio el no pago a los aportes de némina a cajas de compensacion familiar,
al Sena, al ICBF ni a la subcuenta de solidaridad en salud, en sus dos primeros afios a partir
del inicio de su actividad econdémica principal (Ministerio de Trabajo, 2017). Asi mismo,
estas empresas no pagaran el impuesto a la renta en sus dos primeros afios a partir del inicio
de su actividad econémica principal. En los siguientes tres afios pagaran este impuesto en
proporcion al 25%, 50% y 75% de la tarifa general establecida (Ministerio de Trabajo,
2017). Tampoco pagaran el costo de la matricula mercantil en las cAmaras de comercio, en el
primer afio a partir del inicio de su actividad econémica principal. Y en los siguientes dos
afios, lo pagaran en proporcién al 50% y 75% de la tarifa establecida para ese pago
(Ministerio de Trabajo, 2017).
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8. Estudio de mercado

Dentro de los principales objetivos de diversos tipos de organizaciones o negocios se
encuentran la supervivencia, la generacion de ingresos y utilidades y el crecimiento en el
largo plazo. La investigacion de mercados brinda la posibilidad de atender aquellas
situaciones especificas del mercado que debe afrontar una organizacion (Plazas, 2011, p. 19)
para hacer efectivos dichos objetivos. Se entiende que la investigacion de mercados es un
proceso de recoleccidn de datos desde su origen hasta la comunicacién y entrega de
resultados para la toma de decisiones o el establecimiento de conclusiones frente a un estudio
(Plazas, 2011).

Para la elaboracion del estudio de mercado de la investigacién se tendra en cuenta el
modelo propuesto por Plazas (2011) en su publicacion “Investigacion de Mercados, un

Enfoque Gerencial”. Este, comprende 9 pasos que se muestran a continuacion:

( R)
Medicion-
Fuente de datos disefno de
formatos
A vy
T g
Métodos de Andlisis de
recoleccion datos-resultados
vy
[] _
Técnicas de
recollecion de
datos
A vy

Figura 16. Proceso de investigacion de mercados. Fuente: Plazas, F. (2011).

La primera fase del proceso inicia con la identificacion de la situacion. Para este caso,
esta etapa se ha desarrollado a partir de la formulacién de la problematica, su justificacion y
el balance en los sectores de alimentos y bebidas y consultorias empresariales en Colombia.

El tipo de investigacion seleccionada es la exploratoria teniendo en cuenta que esta
propende por elaborar mediciones de escala confiables para investigar factores especificos
del mercado, cualidades de los consumidores y resultados conductuales (Plazas, 2011). Para
el caso de la firma consultora, este tipo de investigacion es favorable debido a que permite

conocer el grado de disponibilidad que tienen los empresarios y altos cargos del sector a
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contratar un nuevo servicio: consultoria en alimentos y bebidas. A partir de ello, se podra

evaluar la pertinencia que tiene incurrir en el mercado con este nuevo servicio.

Respecto a la necesidad, se estipula que el objetivo de la investigacion de mercados a
realizar es: “evaluar la disposicion los empresarios y altos cargos del gremio a la toma de
servicios de consultoria empresarial”. Con esto se pretende obtener informacidn acerca de las
problemaéticas que afrontan los empresarios del sector durante la operacion de su
establecimiento, la pertinencia que para ellos representa abordarlos y la disponibilidad que

tienen de hacerlo, en términos econdémicos, tiempo y disposicion.

En cuanto a los tipos de fuentes, para el caso particular de la investigacion de
mercados, se recurre a las fuentes primarias teniendo en cuenta que la forma de acceder a los
datos de interés se hace posible Unicamente entrevistando a los consumidores reales y
potenciales del servicio. Plazas (2011) menciona que una de las principales fuentes primarias
son las personas, ya que en ellas reposan los datos que recolectados de diversas maneras
explican las situaciones del mercado (p.76). Para la realizacion de la investigacion de

mercados de la firma consultora se llevaron a cabo 8 entrevistas con los siguientes perfiles:

Ubicacion Nombre Establecimiento Cargo Teléfono
Tocancipa Alejandro Amoranza Cocina y Propietario y chef 318 5577560
Parra Barra ejecutivo
Bogotéa Daniela Caro  Domique Pasteleria Propietaria y chef 316 8303573
ejecutiva
Bogotéa Sandra Goyurt, Hacienda Socia de franquicia 318 7121432
Garzon Santa Barbara
Bogotéa Julian Paez Hotel Aloft Bogota Chef ejecutivo 311 8627272
Airport
Medellin Camilo Rojas Cadena Hotelera Chef ejecutivo 310 5545701
Decameron
Cartagena Kender Hotel intercontinental ~ Director de alimentos 3103199095
Escorcia IHG y bebidas
Bogota Manuela Grupo DLK S.A.S Supervisora de 302 3637094
Vivas alimentos y bebidas
Bogota Zoltan Torres ~ Hotel Tequendama Chef ejecutivo
Bogotéa Camilo Carnival Glory Bar Manager
Yomatuza Crucero

Tabla 20. Base de datos de entrevistados. Fuente: elaboracion propia.
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Para la seleccion de dichos perfiles, se tuvo en cuenta la potestad y capacidad que
tienen los mismos dentro del area de alimentos y bebidas del establecimiento en el momento
de tomar decisiones de caracter econémico y de mejoramiento en el area. Asi, se
seleccionaron propietarios, socios o altos cargos de establecimientos gastronémicos o de

establecimientos que cuentan con departamento de alimentos y bebidas.

Para la obtencion de datos a través de personas, se hizo uso de la técnica de
recoleccion de comunicacion. Esta consistio en la formulacion de preguntas por parte de un
entrevistador hacia un entrevistado, donde ademas existio una interaccion activa entre ambas
partes (Plazas, 2011, p. 76). Es importante resaltar, que el entrevistador, la autora de la
investigacién, contaba con previos conocimientos en el area de alimentos y bebidas, por lo
cual el didlogo de la entrevista se basd en conocimientos previos y permitio una recoleccion

de informacion efectiva.

Por altimo para hacer efectivo el proceso de recoleccion de informacion se elabor6 un
instrumento de entrevista compuesto por 7 preguntas abiertas y cerradas. Estas ultimas fueron
seleccionadas a manera de obtener la mayor cantidad de informacidn posible y teniendo en
cuenta que las caracteristicas de cada tipo de establecimiento varian. A continuacién se

muestra el modelo de cuestionario:

8.2. Instrumento de entrevista

Objetivo: evaluar la disposicion de los emprendedores y empresarios del gremio a la toma de

servicios de consultoria empresarial.

Dirigida a: empresarios y cargos de jefatura que prestan servicios de alimentos y bebidas

preparados en Colombia.

Ciudad

Introduccion a la entrevista

Buenos dias Sefior/a mi nombre es Silvia Vega, soy estudiante de la

Universidad Externado de Colombia de la Facultad de Administracién de Empresas

Turisticas y Hoteleras. Actualmente, me encuentro realizando mi proyecto de grado sobre un
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plan de negocios para una empresa de consultoria en alimentos y bebidas. Para cumplir con

los objetivos de la investigacion, me encuentro realizando una investigacion de mercados y

considero que usted es un referente en el sector. El objetivo de esta entrevista es evaluar la

disposicion de los emprendedores y empresarios del gremio a la toma de servicios de

consultoria empresarial.

1. ¢Cuales son los principales problemas que ha presentado o presenta el establecimiento

referente a la operacion y administracion del mismo?

2. ¢Ha contratado alguna vez un servicio de consultoria para su empresa o

negocio/emprendimiento? Si/no ¢Por qué?

3. ¢Contrataria usted un servicio de consultoria empresarial? ¢por qué?

4. ;COmo estaria dispuesto a pagar? opciones

a)
b)

c)

De contado
A crédito

Pagos parciales

5. Si contratara un servicio en asistencia de consultoria ¢qué servicios adquiriria usted?

a)
b)
c)
d)
e)
f)
g)
h)
i)

Gestion administrativa
Protocolo de familia
Franquicias y gestion de marca
Capacitacion en servicio
Sistemas de calidad

Costos y optimizacion de costos
Capacitacion de personal
Gestion de produccion

Otro. ¢cual?

6. De las siguientes variables ¢cuéles consideraria al momento de contratar un servicio

de consultoria?

a)
b)
c)
d)
e)

Experiencia

Costos

Perfil y reconocimiento de la firma
Personal de la firma

Servicio al cliente
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f) Otra
7. ¢Cudl seria la tarifa por hora que estaria dispuesto a pagar por un servicio de
consultoria?
a) Menos de $100.000
b) Entre $100.000 y $ 150.000
c) Entre $160.000 y 200.000
d) Més de $200.000
e) Otro

8.3. Anilisis de resultados
Posterior al proceso de tabulacién de la informacion recolectada (Ver anexo 1) se obtuvieron

los siguientes resultados:

Dentro de las principales problematicas que enfrentan los establecimientos que
venden servicios de alimentos y bebidas se encuentran la gestion de personal, los cotos y
gastos de operacion y las relaciones con proveedores. El 42% de los entrevistados mencionan
que las principales problematicas que enfrenta un establecimiento de alimentos y bebidas se
debe al personal que labora en él, debido a que existe un alto indice de rotacién de personal,
poca capacitacion y falta de experiencia por parte de los mismos. Asi mismo, el 21%
menciona que el control de costos en el departamento de alimentos y bebidas es dificil de
realizar, ya que no en todos los establecimientos existen controles que monitoreen el uso de
materias primas, inventarios y estandarizacion de procesos. Finalmente, el 13% mencionan
las dificultades que se presentan con proveedores en las requisiciones de materias primas

idéneas y con las caracteristicas requeridas para llevar a cabo un servicio eficiente.

Ahora bien, es importante mencionar que el 78% afirm6 haber contratado alguna vez
un servicio de consultoria empresarial para el establecimiento gastronémico debido a que
existe una necesidad de delegar a terceros las actividades o temas que no son de la
competencia del personal de la organizacion. Asi mismo los entrevistados coinciden en
afirmar que siempre es necesario fortalecer la administracion y operacion con opiniones y

apoyos externos que contribuyan a la solucién de problemas y el alcance de objetivos.

Adicionalmente, el 100% respondio afirmativo al cuestionarlos a la disposicion de

contratar un servicio de consultoria. Los entrevistados consideran que es importante contratar
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un servicio de consultoria ya que es importante buscar apoyo en especialistas en otras areas

gue no son de su competencia y que ademas las caracteristicas de la operacion lo ameritan.

Respecto a los productos que estos estarian dispuestos a contratar, se encontro que los
mas solicitados serian: capacitacion en servicio, capacitacion de personal, protocolo de
familia, costos y optimizacion de costos y gestion administrativa. En este punto son
nuevamente recurrentes los temas relacionados con la gestion de personal. Las opiniones
apuntan a que uno de los activos mas importantes de estos establecimientos, el personal, se ha
convertido en un problema a resolver, ya que los perfiles de hoy en dia carecen de

experiencia, capacitacion y sentido de pertenencia con sus organizaciones.

En relacion a las variables que consideran los clientes potenciales al momento de
contratar el servicio se encontrd que la experiencia junto con el perfil y reconocimiento de la
firma constituyen los principales atributos a tener en cuenta. Esto se debe en mayor medida a
que al ser un servicio de alto costo, se espera que los resultados sean visibles y que se pueda

observar una relacién razonable costo-beneficio.

Finalmente, en referencia al pago se evidencio6 que la tarifa por hora a la que se
encuentran dispuestos a pagar los perfiles entrevistados se encuentra entre los $160.000 y los
$200.000 con un 44%, otro 22% respondi6 que la tarifa ideal seria entre $100.000 y $150.000
y menos de $100.000 con 22% también. Frente a estas respuestas es importante tener en
cuenta que durante las entrevistas, varios de los perfiles afirmaron que la disposicion de
pagos altos o bajos dependeria también del tipo de consultoria y de la inmediatez que llegaran
a requerir la misma. Con lo anterior, no descartaron la posibilidad de acceder a un precio mas
alto, cuando la adquisicion del servicio representara una solucion efectiva a sus
requerimientos. Ademas, el 56% afirmé que estarian dispuestos a pagar a crédito, mientras
que el 44% preferiria hacer pagos parciales.

Para concluir este capitulo cabe mencionar que a partir de la informacion recolectada
se pudo evidenciar la necesidad y disponibilidad que se tiene en el mercado de alimentos y
bebidas a la adquisicion del servicio. Ademas, se puede afirmar también que existe
pertinencia en el portafolio de productos planteado en el presente plan de negocios y que
ademas el acceso a este tipo de servicios en el mercado, se encuentra asociado directamente
con la necesidad de escuchar opiniones de terceros expertos en temas ajenos a la
organizacion. Todo lo anterior se debe en gran medida a que las caracteristicas de

administracién y operacidn de este tipo de establecimientos supone importantes flujos de
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informacion, recursos y capital que deben ser administrados de manera eficiente para la

obtencion de resultados positivos en el largo plazo.

9. Conclusiones
A lo largo del trabajo de investigacion realizado se logré la estructuracion de un plan
de negocios a través del cual se hizo posible evaluar diferentes aspectos a tener en cuenta
durante el montaje y puesta en marcha de una empresa de consultoria. Se observé en primera
medida que este tipo de actividad no supone una inversién robusta y que dadas las
caracteristicas de la misma, los rendimientos financieros son alcanzables sin la necesidad de

incurrir en costos fijos, financiacion o contraccion de obligaciones con terceros.

Asi mismo, se pudo evidenciar que uno de los puntos clave para alcanzar el éxito en
este tipo de servicio, se halla en los métodos de promocion y comercializacion del servicio.
Esto se debe a que la prestacion de servicios de consultoria se asocia cominmente con la
reputacién o imagen del consultor, a su experiencia y participacién en el mercado. En ese
sentido, es posible decir que uno de las variables mas sensibles a la demanda del servicio lo

constituye la promocion.

Teniendo en cuenta lo anterior, puede concluirse también que a través de las
estrategias de comercializacion, promocién y servuccion se hace posible el estimulo de la
demanda del servicio, que con probabilidad durante el primer afio de operaciones presente
dificultades en la obtencion de ingresos debido a que la esperanza de venta es menor respecto

a la de comercializacion.

Por otra parte, se pudo evidenciar a través del diagndstico realizado la importancia
que ha adquirido el sector de alimentos y bebidas en el pais y la pertinencia que tiene la
constitucion de la firma consultora en respuesta a una problematica que se encuentra
desatendida en el sector. Mediante la investigacion de mercado realizada se evidencio que si
existen diversas problemaéticas internas en este tipo de establecimientos que necesitan de una
atencion oportuna por parte de un experto externo a la organizacion. Se concluye también que
dados los resultados de dicho proceso, existe pertinencia en los productos y servicios
propuestos a ofertar en el mercado y que ademas la idea de emprendimiento es viable,

requerida y aceptada en el mercado.

De otro lado, se concluye que la adquisicién del servicio de consultoria en alimentos y

bebidas se encuentra sujeta a la relacion costo-beneficio que representa para el cliente, y que
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pese a los altos costos que esta puede llegar a representar, en dadas circunstancias se hace

necesario acceder a ella dependiendo de las caracteristicas del establecimiento.

De igual forma, se concluye que existe viabilidad financiera en la realizacién del
proyecto, ya que este genera utilidades desde el primer afio de funcionamiento, existe

rentabilidad en el negocio y la recuperacion de la inversion es efectiva al cabo del primer afio.
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11.2. Anexo 1. Tabulacion investigacion de mercados

11.

Anexos

1. ¢Cuales son los principales problemas que ha presentado o presenta el establecimiento referente a la operacion y administracion del
mismo?
Costos y gastos de
operaciony
Relaciones con Gestion del produccién muy Administracion en Falta de control
proveedores personal altos general en la operacion Otro éCudl? Total
Temas tributarios,
posicionamiento de marca, no
hay estrategias comerciales, no
3 10 5 2 0 4 existen estandares. 24
13% 42% 21% 8% 0% 17% 100%
Tabla 1. Pregunta 1. Fuente: elaboracion propia.

M Relaciones con proveedores

B Gestion del personal
Costos y gastos de operacion
y produccién muy altos
Administracién en general

M Falta de control en la
operaciéon

Gréfica 1. Pregunta 1. Fuente: elaboracion propia.
2. ¢Ha contratado alguna vez un servicio de consultoria para su empresa 0 negocio/emprendimiento? Si/no Total
Si No
7 2 9
78% 22% 100%

Tabla 2. Pregunta 2. Fuente: elaboracion propia.

éPor qué?
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Necesidad de especializacion en temas que Es necesario fortalecer ciertos

Total

no son de su competencia. procesos con un apoyo externo Es costosa
4 4 1 9
44% 44% 11% 100%

Tabla 3. Pregunta 2. Fuente: elaboracion propia.

Gréfica 2. Pregunta 2. Fuente: elaboracion propia.

empresarial?

3. ¢ Contrataria usted un servicio de consultoria

Si No Total
9 0 9
100% 0% 100%

Tabla 4. Pregunta 3. Fuente elaboracion propia.

mSi

H No

éPor qué?
Hay temas que Por Porque las
deben ser cuestiones caracteristicas del
tratados por de agilizar Apoyar la | tipo de negocio lo
especialistas procesos operacion ameritan Total
5 1 3 2 11
45% 9% 27% 18% 100%

Tabla 5. Pregunta 3. Fuente elaboracion propia.
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4. ¢CoOmo estaria dispuesto a pagar?

A crédito De contado Pagos parciales | Total
5 0 4 9
56% 0% 44% 100%

Tabla 6. Pregunta 4.Fuente: elaboracion propia

= Si = No

Gréfica 3. Pregunta 3. Fuente: elaboracion propia.

B A crédito
= De contado

B Pagos parciales

Graéfica 4. Pregunta 4. Fuente elaboracion propia.
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5. Sicontratara un servicio en asistencia de consultoria ¢que servicios adquiriria usted?

Franquicias y Costosy
Gestion Protocolo de gestidon de Capacitacién | Sistemas de | optimizacidon | Capacitacion Gestidn de
administrativa familia marca en servicio calidad de costos de personal produccién Otro Total
6 5 3 7 3 6 5 2 0 37
16% 14% 8% 19% 8% 16% 14% 5% 0% 100%

Tabla 7. Pregunta 5. Fuente: elaboracion propia.

Gréfica 5. Pregunta 5. Fuente: elaboracion propia.

M Gestidn administrativa
M Protocolo de familia
B Franquicias y gestion de
marca
Capacitacion en servicio
M Sistemas de calidad
H Costos y optimizacién de

costos

B Capacitacion de personal

6. De las siguientes variables ¢cuales consideraria al momento de contratar un servicio de consultoria?

Perfil y
reconocimiento de la | Personal de la | Servicio al
Experiencia | Costos firma firma cliente Otro Total
9 7 0 1 La necesidad de adquirir el servicio 21
43% 33% 0% 5% 100%

Tabla 8. Pregunta 6. Fuente: elaboracion propia.
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M Experiencia
Costos

H Perfil y reconocimiento de la
firma

H Personal de la firma

B Servicio al cliente

Grafica 6. Pregunta 6. Fuente: elaboracion propia.

7. ¢Cudl seria la tarifa por hora que estaria dispuesto a pagar por un servicio de consultoria?

Entre $100.000y | Entre $160.000y
Menos de $100.000 $150.000 $200.000 Mas de $200.000 Otro éCuadl? Total
2 2 4 0 1 Depende de la operacién 9
22% 22% 44% 0% 11% 100%

Tabla 9 Pregunta 7. Fuente: elaboracién propia.
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® Menos de $100.000

B Entre $100.000 y $150.000
Entre $160.000 y $200.000

® Mas de $200.000

m Otro

Grafica 7. Pregunta 7. Fuente: elaboracion propia.

7.3 Anexo 2. Proyeccion de estados financieros afio 1.

Food and Bebrage Consulting Group
P&L

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

2017

1.526.400 763.200 381.600 381.600 381.600 1.831.680 2.060.640 763.200
2.544.000 1.272.000 636.000 636.000 636.000 3.052.800 3.434.400 1.272.000
1.017.600 508.800 254.400 254.400 254.400 1.221.120 1.373.760 508.800
5.088.000 2.544.000 1.272.000 1.272.000 1.272.000 6.105.600 6.868.800 2.544.000
3.052.800 1.526.400 763.200 763.200 763.200 3.663.360 4.121.280 1.526.400
508.800 254.400 127.200 127.200 127.200 610.560 686.880 254.400
58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500
101.760 50.880 25.440 25.440 25.440 122.112 137.376 50.880
3.721.860 1.890.180 974.340 974.340 974.340 4.454.532 5.004.036 1.890.180
1.366.140 653.820 297.660 297.660 297.660 1.651.068 1.864.764 653.820
464.488 222.299 101.204 101.204 101.204 561.363 634.020 222.299
35.107 17.554 8.777 8.777 8.777 42.129 47.395 17.554

1.068.480
1.780.800
712.320
3.561.600

2.136.960
356.160
58.500
71.232

2.622.852

938.748

319.174
24.575

2.289.600
3.816.000
1.526.400
7.632.000

4.579.200
763.200
58.500
152.640

5.553.540

2.078.460

706.676
52.661

2.289.600
3.816.000
1.526.400
7.632.000

4.579.200
763.200
58.500
152.640

5.553.540

2.078.460

706.676
52.661

1.526.400
2.544.000
1.017.600
5.088.000

3.052.800
508.800
58.500
101.760

3.721.860

1.366.140

464.488
35.107

15.264.000
25.440.000
10.176.000
50.880.000

30.528.000
5.088.000
702.000
1.017.600

37.335.600

13.544.400

4.605.096
351.072
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499.595 239.852 109.981 109.981 109.981 603.492 681.414 239.852 343.749 759.337 759.337 499.595 4.,956.168
866.545 413.968 187.679 187.679 187.679 1.047.576 1.183.350 413.968 594.999 1.319.123 1.319.123 866.545 8.588.232
17% 16% 15% 15% 15% 17% 17% 16% 17% 17% 17% 17% 17%
Tabla 10. P & L Food and Bevrage Consulting Group afio 1. Fuente: elaboracion propia.
2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2017
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
FLUJO DE EFECTIVO
Ingresos 0 0 6.054.720 3.027.360 1.513.680 1.513.680 1.513.680 7.265.664 8.173.872 3.027.360 4.238.304 9.082.080 45.410.400
Egresos
Honorarios 3.052.800 1.526.400 763.200 763.200 763.200 3.663.360 4,121.280 1.526.400 2.136.960 4.579.200 4.579.200 3.052.800 30.528.000
Viaticos 508.800 254.400 127.200 127.200 127.200 610.560 686.880 254.400 356.160 763.200 763.200 508.800 5.088.000
Otros gastos 101.760 50.880 25.440 25.440 25.440 122.112 137.376 50.880 71.232 152.640 152.640 101.760 1.017.600
Impuestos 499.595 1.689.932 109.981 593.341 109.981 2.005.236 681.414 2.028.284 343.749 2.886.121 759.337 2.916.395 14.623.368
Total egresos 4.162.955 3.521.612 1.025.821 1.509.181 1.025.821 6.401.268 5.626.950 3.859.964 2.908.101 8.381.161 6.254.377 6.579.755 51.256.968
Inversion 3.600.000
Flujo de Caja Libre Operativo -3.600.000 | -4.162.955 -3.521.612 5.028.899 1.518.179 487.859 -4.887.588 -4.113.270 3.405.700 5.265.771 -5.353.801 -2.016.073 2.502.325 -5.846.568
Efectivo por actividades de
financiacion 3.600.000 | 4.162.955 3.521.612 0 0 0 0 1.965.922 0 0 0 0 0 9.650.489
Aporte socios 3.600.000 | 4.162.955 3.521.612 0 0 0 0 1.965.922 0 0 0 0 0 9.650.489
Financiacion 0
Caja del Periodo 0 0 0 5.028.899 1.518.179 487.859 -4.887.588 -2.147.349 3.405.700 5.265.771 -5.353.801 -2.016.073 2.502.325 3.803.921
Saldo Inicial 0 0 5.028.899 6.547.078 7.034.936 2.147.349 0 3.405.700 8.671.470 3.317.669 1.301.596 0
Caja Final 0 5.028.899 6.547.078 7.034.936 2.147.349 0 3.405.700 8.671.470 3.317.669 1.301.596 3.803.921 3.803.921

Tabla 11. Flujo de efectivo afio 1. Fuente: elaboracion propia.
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Figura 12. Estado de la Situacion financiera afio 1. Fuente elaboracion propia.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Caja
Inversiones
CXC

Activo Corriente

PPYE
Depreciacion

Activo No Corriente

Total Activo

Obligaciones Financieras
Impuestos por pagar

Total Pasivo

Capital Social
Reservas

Utilidad Ejercicio
Utilidad Acumulada

Patrimonio

3.600.000

3.600.000

3.600.000

3.600.000

3.600.000

2017 2017 2017
Enero Febrero Marzo
0 0 5.028.899
6.054.720 9.082.080 4.541.040
6.054.720 9.082.080 9.569.939
3.600.000 3.600.000 3.600.000
-58.500 -117.000 -175.500
3.541.500 3.483.000 3.424.500
9.596.220 12.565.080 12.994.439

966.720 0
966.720 0

241.680
241.680

7.762.955 11.284.567 11.284.567

866.545 413.968 187.679
866.545 1.280.513

8.629.500 12.565.080 12.752.759

2017
Abril
6.547.078

3.027.360

9.574.438

3.600.000
-234.000
3.366.000

12.940.438

11.284.567

187.679
1.468.192
12.940.438

2017
Mayo
7.034.936

3.027.360

10.062.296

3.600.000
-292.500
3.307.500

13.369.796

241.680
241.680

11.284.567

187.679

1.655.870
13.128.116

2017
Junio
2.147.349

8.779.344

10.926.693

3.600.000
-351.000
3.249.000

14.175.693

11.284.567

1.047.576
1.843.549
14.175.693

2017

Julio

15.439.536
15.439.536

3.600.000
-409.500
3.190.500

18.630.036

1.305.072
1.305.072

13.250.489

1.183.350

2.891.125
17.324.964

2017 2017 2017 2017 2017
Octubre
3.317.669

Noviembre Diciembre
1.301.596 3.803.921

Septiembre
8.671.470

Agosto
3.405.700

11.201.232 7.265.664 13.320.384 18.164.160 15.136.800
14.606.932 15.937.134 16.638.053 19.465.756 18.940.721

3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000
-468.000 -526.500 -585.000 -643.500 -702.000
3.132.000 3.073.500 3.015.000 2.956.500 2.898.000

17.738.932 19.010.634 19.653.053 22.422.256 21.838.721

0 676.704 0
0 676.704 0

1.450.080 0
1.450.080 0

13.250.489 13.250.489 13.250.489 13.250.489 13.250.489

413.968 594.999 1.319.123 1.319.123 866.545

4.074.475 4.488.443 5.083.441 6.402.564 7.721.687
17.738.932 18.333.930 19.653.053 20.972.176 21.838.721

2017

3.803.921
0
15.136.800
18.940.721

3.600.000
-702.000
2.898.000

21.838.721

13.250.489
0
8.588.232

21.838.721
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7.4 Anexo 3. Estados financieros aiio 2.

Food and Bebrage Consulting Group

P&L
2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018

INGRESOS

Consultoria de asistencia en diagndstico 4.219.200 2.109.600 1.054.800 1.054.800 1.054.800 5.063.040 5.695.920 2.109.600  2.953.440 6.328.800 6.328.800 4.219.200 42.192.000

Consultoria en mejoramiento de sistemas y
procesos 7.032.000 3.516.000 1.758.000 1.758.000 1.758.000  8.438.400 9.493.200 3.516.000 4.922.400 10.548.000 10.548.000 7.032.000 70.320.000

Acompainamiento 2.812.800 1.406.400 703.200 703.200 703.200 3.375.360 3.797.280 1.406.400 1.968.960 4.219.200 4.219.200 2.812.800 28.128.000
TOTAL INGRESOS 14.064.000 7.032.000 3.516.000 3.516.000 3.516.000 16.876.800 18.986.400 7.032.000 9.844.800 21.096.000 21.096.000 14.064.000 140.640.000
GASTOS
Honorarios 8.438.400 4.219.200 2.109.600 2.109.600 2.109.600 10.126.080 11.391.840 4.219.200 5.906.880 12.657.600 12.657.600 8.438.400 84.384.000
Viaticos 1.406.400 703.200 351.600 351.600 351.600 1.687.680 1.898.640 703.200 984.480 2.109.600 2.109.600 1.406.400 14.064.000
Depreciacion 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 702.000
Otros 281.280 140.640 70.320 70.320 70.320 337.536 379.728 140.640 196.896 421.920 421.920 281.280 2.812.800
TOTAL GASTOS 10.184.580 5.121.540 2.590.020 2.590.020 2.590.020 12.209.796 13.728.708 5.121.540 7.146.756 15.247.620 15.247.620 10.184.580 101.962.800
UTILIDAD OPERACIONAL 3.879.420 1.910.460 925.980 925.980 925.980 4.667.004 5.257.692 1.910.460 2.698.044 5.848.380 5.848.380 3.879.420 38.677.200
GASTOS FISCALES
Impuesto de renta 1.319.003 649.556 314.833 314.833 314.833 1.586.781 1.787.615 649.556 917.335 1.988.449 1.988.449 1.319.003 13.150.248
ICA 97.042 48.521 24.260 24.260 24.260 116.450 131.006 48.521 67.929 145.562 145.562 97.042 970.416
TOTAL GASTOS FISCALES 1.416.044 698.077 339.094 339.094 339.094 1.703.231 1.918.621 698.077 985.264 2.134.012 2.134.012 1.416.044 14.120.664
UTILIDAD NETA 2.463.376 1.212.383 586.886 586.886 586.886 2.963.773 3.339.071 1.212.383 1.712.780 3.714.368 3.714.368 2.463.376 24.556.536

Margen Neto

18%

17%

17%

Tabla 13. P & L Food and Bevrage Consulting Group afio 2.. Fuente: elaboracién propia.

17%

17%

18%

18%

17%

17%

18%

18%

18%

17%
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Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
FLUJO DE EFECTIVO
Ingresos 9.082.080 6.054.720 |16.736.160| 8.368.080 | 4.184.040 | 4.184.040 | 4.184.040 |20.083.392 | 22.593.816 | 8.368.080 11.715.312 25.104.240 140.658.000
Egresos 0
Honorarios 8.438.400 4.219.200 2.109.600 2.109.600 2.109.600 10.126.080 11.391.840 4.219.200 5.906.880 12.657.600 12.657.600 8.438.400 84.384.000
Viaticos 1.406.400 703.200 351.600 351.600 351.600 1.687.680 1.898.640 703.200 984.480 2.109.600 2.109.600 1.406.400 14.064.000
Otros gastos 281.280 140.640 70.320 70.320 70.320 337.536 379.728 140.640 196.896 421.920 421.920 281.280 2.812.800
Impuestos 1.416.044 4.706.317 339.094 1.675.174 339.094 5.577.863 1.918.621 5.641.573 985.264 8.012.764 2.134.012 8.096.444 40.842.264
Total egresos 11.542.124 9.769.357 2.870.614 4.206.694 2.870.614 17.729.159 15.588.829 10.704.613 8.073.520 23.201.884 17.323.132 18.222.524 142.103.064
Inversion 3.600.000 0
Flujo de Caja Libre Operativo -3.600.000 -2.460.044 -3.714.637 13.865.546 4.161.386 1.313.426 -13.545.119 -11.404.789 9.378.779 14.520.296 -14.833.804 -5.607.820 6.881.716 -1.445.064
Efectivo por actividades de
financiacion 3.600.000 0 2.370.761 0 0 0 0 5.609.550 0 0 0 0 0 7.980.310
Aporte socios 3.600.000 0 2.370.761 0 0 0 0 5.609.550 0 0 0 0 0 7.980.310
Financiacion 0 0
Caja del Periodo 0 -2.460.044 -1.343.877 13.865.546 4.161.386 1.313.426 -13.545.119 -5.795.240 9.378.779 14.520.296 -14.833.804 -5.607.820 6.881.716 6.535.246
Saldo Inicial 0 3.803.921 1.343.877 0 13.865.546 18.026.933 19.340.359 5.795.240 0 9.378.779 23.899.075 9.065.271 3.457.452 3.803.921
Caja Final 0 1.343.877 0 13.865.546 18.026.933 19.340.359 5.795.240 0 9.378.779 23.899.075 9.065.271 3.457.452 10.339.167 10.339.167

Tabla 14. Flujo de efectivo afio 2. Fuente: elaboracion propia.
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre
Caja 1.343.877 0 13.865.546 18.026.933 19.340.359 5.795.240 0 9.378.779 23.899.075 9.065.271 3.457.452 10.339.167 10.339.167
Inversiones 0
CXC 22.790.880 25.104.240 12.552.120 8.368.080 8.368.080 24.267.432 42.677.208 30.961.896 20.083.392 36.819.552  50.208.480 41.840.400 41.840.400
Activo Corriente 0 24.134.757 25.104.240 26.417.666 26.395.013 27.708.439 30.062.672 42.677.208 40.340.675 43.982.467 45.884.823  53.665.932 52.179.567 52.179.567
PPYE 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000
Depreciacion -760.500 -819.000  -877.500 -936.000 -994.500 -1.053.000 -1.111.500 -1.170.000 -1.228.500 -1.287.000 -1.345.500 -1.404.000 -1.404.000
Activo No Corriente 3.600.000 2.839.500 2.781.000 2.722.500 2.664.000 2.605.500 2.547.000 2.488.500 2.430.000 2.371.500 2.313.000 2.254.500 2.196.000 2.196.000
Total Activo 3.600.000 26.974.257 27.885.240 29.140.166 29.059.013 30.313.939 32.609.672 45.165.708 42.770.675 46.353.967 48.197.823  55.920.432 54.375.567 54.375.567
Obligaciones Financieras 0
Impuestos por pagar 2.672.160 0 668.040 0 668.040 0 3.607.416 0 1.870.512 0 4.008.240 0 0
Total Pasivo 0 2.672.160 0 668.040 0 668.040 0 3.607.416 0 1.870.512 0 4.008.240 0 0
Capital Social 3.600.000 13.250.489 15.621.250 15.621.250 15.621.250 15.621.250 15.621.250 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799
Reservas 0
Utilidad Ejercicio 2.463.376 1.212.383  586.886 586.886 586.886 2.963.773  3.339.071 1.212.383 1.712.780 3.714.368 3.714.368 2.463.376 24.556.536
Utilidad Acumulada 8.588.232 11.051.608 12.263.990 12.850.877 13.437.763 14.024.650 16.988.422 20.327.493 21.539.876 23.252.656 26.967.024 30.681.392 8.588.232
Patrimonio 3.600.000 24.302.097 27.885.240 28.472.126 29.059.013 29.645.899 32.609.672 41.558.292 42.770.675 44.483.455 48.197.823 51.912.192 54.375.567 54.375.567

Tabla 15. Estado de la situacion financiera afio 2.

Fuente: elaboracion propia.
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7.5 Anexo 4. Estados financieros aiio 3.

Food and Bebrage Consulting Group

P&L
2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019
D D ) ) D D D D BUD BUD )
D ) DIA
0 ARZO A AYO 0 U AGO U P U U D

INGRESOS

Consultoria de asistencia en diagndstico 5.004.000 2.502.000 1.251.000 1.251.000 1.251.000 6.004.800 6.755.400 2.502.000 3.502.800 7.506.000 7.506.000 5.004.000 50.040.000

Consultoria en mejoramiento de sistemas y
procesos 8.340.000 4.170.000 2.085.000 2.085.000 2.085.000 10.008.000 11.259.000 4.170.000 5.838.000 12.510.000 12.510.000 8.340.000 83.400.000

Acompafamiento 3.336.000 1.668.000  834.000 834.000 834.000 4.003.200 4.503.600 1.668.000  2.335.200 5.004.000 5.004.000 3.336.000 33.360.000
TOTAL INGRESOS 16.680.000 8.340.000 4.170.000 4.170.000 4.170.000 20.016.000 22.518.000 8.340.000 11.676.000 25.020.000 25.020.000 16.680.000 166.800.000
GASTOS
Honorarios 10.008.000 5.004.000 2.502.000 2.502.000 2.502.000 12.009.600 13.510.800 5.004.000 7.005.600 15.012.000 15.012.000 10.008.000 100.080.000
Vidticos 1.668.000 834.000 417.000 417.000 417.000 2.001.600  2.251.800 834.000 1.167.600 2.502.000 2.502.000 1.668.000 16.680.000
Depreciacion 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 702.000
Otros 333.600 166.800 83.400 83.400 83.400 400.320 450.360 166.800 233.520 500.400 500.400 333.600 3.336.000
TOTAL GASTOS 12.068.100 6.063.300 3.060.900 3.060.900 3.060.900 14.470.020 16.271.460 6.063.300 8.465.220 18.072.900 18.072.900 12.068.100 120.798.000
UTILIDAD OPERACIONAL 4.611.900 2.276.700 1.109.100 1.109.100 1.109.100 5.545.980 6.246.540 2.276.700 3.210.780 6.947.100 6.947.100 4.611.900 46.002.000
GASTOS FISCALES
Impuesto de renta 1.568.046 774.078 377.094 377.094 377.094 1.885.633 2.123.824 774.078 1.091.665 2.362.014 2.362.014 1.568.046 15.640.680
ICA 115.092 57.546 28.773 28.773 28.773 138.110 155.374 57.546 80.564 172.638 172.638 115.092 1.150.920
TOTAL GASTOS FISCALES 1.683.138 831.624 405.867 405.867 405.867 2.023.744  2.279.198 831.624 1.172.230 2.534.652 2.534.652 1.683.138 16.791.600
UTILIDAD NETA 2.928.762 1.445.076  703.233 703.233 703.233 3.522.236 3.967.342 1.445.076  2.038.550 4.412.448 4.412.448 2.928.762 29.210.400

Margen Neto

Tabla 16. P & L afio 3. Fuente: elaboracion propia.
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2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
FLUJO DE EFECTIVO
Ingresos 25.104.240 16.736.160 19.849.200 9.924.600 4.962.300 4.962.300 4.962.300 23.819.040 26.796.420 9.924.600 13.894.440 29.773.800 190.709.400
Egresos 0
Honorarios 10.008.000 5.004.000 2.502.000 2.502.000 2.502.000 12.009.600 13.510.800 5.004.000 7.005.600 15.012.000 15.012.000 10.008.000 100.080.000
Viaticos 1.668.000 834.000 417.000 417.000 417.000 2.001.600  2.251.800 834.000 1.167.600  2.502.000 2.502.000 1.668.000 16.680.000
Otros gastos 333.600 166.800 83.400 83.400 83.400 400.320 450.360 166.800 233.520 500.400 500.400 333.600 3.336.000
Impuestos 1.683.138 5.585.424  405.867 1.990.467 405.867 6.619.084  2.279.198 6.694.644 1.172.230 9.506.892 2.534.652 9.606.138 48.483.600
Total egresos 13.692.738 11.590.224 3.408.267 4.992.867 3.408.267 21.030.604 18.492.158 12.699.444 9.578.950 27.521.292  20.549.052 21.615.738 168.579.600
Inversion 3.600.000 0
Flujo de Caja Libre Operativo -3.600.000 11.411.502 5.145.936 16.440.933 4.931.733 1.554.033 -16.068.304 -13.529.858 11.119.596 17.217.470 -17.596.692 -6.654.612 8.158.062 22.129.800
Efectivo por actividades de
financiacion 3.600.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Aporte socios 3.600.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Financiacion 0 0
Caja del Periodo 0 11.411.502 5.145.936 16.440.933 4.931.733  1.554.033 -16.068.304 -13.529.858 11.119.596 17.217.470 -17.596.692  -6.654.612 8.158.062 22.129.800
Saldo Inicial 0 10.339.167 21.750.669 26.896.605 43.337.538 48.269.271 49.823.304 33.755.001 20.225.143 31.344.739 48.562.209 30.965.517 24.310.905 10.339.167
Caja Final 0 21.750.669 26.896.605 43.337.538 48.269.271 49.823.304 33.755.001 20.225.143 31.344.739 48.562.209 30.965.517  24.310.905 32.468.967 32.468.967

Tabla 17. Flujo de efectivo afio 3
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre
Caja 21.750.669 26.896.605 43.337.538 48.269.271 49.823.304 33.755.001 20.225.143 31.344.739 48.562.209 30.965.517  24.310.905 32.468.967 32.468.967
Inversiones 0
CXC 36.585.360 29.773.800 14.886.900 9.924.600 9.924.600 28.781.340 50.615.460 36.721.020 23.819.040 43.668.240  59.547.600 49.623.000 49.623.000
Activo Corriente 0 58.336.029 56.670.405 58.224.438 58.193.871 59.747.904 62.536.341 70.840.603 68.065.759 72.381.249 74.633.757  83.858.505 82.091.967 82.091.967
PPYE 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000
Depreciacion -1.462.500 -1.521.000 -1.579.500 -1.638.000 -1.696.500 -1.755.000 -1.813.500 -1.872.000 -1.930.500 -1.989.000 -2.047.500 -2.106.000 -2.106.000
Activo No Corriente 3.600.000 2.137.500 2.079.000 2.020.500 1.962.000 1.903.500 1.845.000 1.786.500 1.728.000 1.669.500 1.611.000 1.552.500 1.494.000 1.494.000
Total Activo 3.600.000 60.473.529 58.749.405 60.244.938 60.155.871 61.651.404 64.381.341 72.627.103 69.793.759 74.050.749 76.244.757  85.411.005 83.585.967 83.585.967
Obligaciones Financieras 0
Impuestos por pagar 3.169.200 0 792.300 0 792.300 0 4.278.420 0 2.218.440 0 4.753.800 0 0
Total Pasivo 0 3.169.200 0 792.300 0 792.300 0 4.278.420 0 2.218.440 0 4.753.800 0 0
Capital Social 3.600.000 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799  21.230.799 21.230.799 21.230.799
Reservas 0
Utilidad Ejercicio 2.928.762 1.445.076  703.233 703.233 703.233 3.522.236  3.967.342 1.445.076 2.038.550 4.412.448 4.412.448 2.928.762 29.210.400
Utilidad Acumulada 33.144.768 36.073.530 37.518.606 38.221.839 38.925.072 39.628.305 43.150.541 47.117.884 48.562.960 50.601.510 55.013.958 59.426.406 33.144.768
Patrimonio 3.600.000 57.304.329 58.749.405 59.452.638 60.155.871 60.859.104 64.381.341 68.348.683 69.793.759 71.832.309 76.244.757 80.657.205 83.585.967 83.585.967

Tabla 18. Estado de la situacion financiera afio 3. Fuente: elaboracion propia
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7.6 Anexo 5. Estados financieros afio 4.

INGRESOS

Consultoria de asistencia en diagndstico
Consultoria en mejoramiento de sistemasy
procesos

Acompainamiento
TOTAL INGRESOS
GASTOS
Honorarios
Viaticos
Depreciacion
Otros

TOTAL GASTOS

UTILIDAD OPERACIONAL
GASTOS FISCALES
Impuesto de renta

ICA

TOTAL GASTOS FISCALES

UTILIDAD NETA

2020
BUDGET

3)[3:{e]

5.727.600

9.546.000
3.818.400
19.092.000

11.455.200
1.909.200
58.500
381.840

13.804.740

5.287.260

1.797.668
131.735

1.929.403

3.357.857

2020

BUDGET
FEBRERO

2.863.800

4.773.000
1.909.200
9.546.000

5.727.600
954.600
58.500
190.920

6.931.620

2.614.380

888.889
65.867

954.757

1.659.623

2020

BUDGET
MARZO

1.431.900

2.386.500
954.600
4.773.000

2.863.800
477.300
58.500
95.460

3.495.060

1.277.940

434.500
32.934

467.433

810.507

2020

BUDGET
ABRIL

1.431.900

2.386.500
954.600
4.773.000

2.863.800
477.300
58.500
95.460

3.495.060

1.277.940

434.500
32.934

467.433

810.507

2020

BUDGET
MAYO

1.431.900

2.386.500
954.600
4.773.000

2.863.800
477.300
58.500
95.460

3.495.060

1.277.940

434.500
32.934

467.433

810.507

2020

BUDGET
JUNIO

6.873.120

11.455.200
4.582.080
22.910.400

13.746.240
2.291.040
58.500
458.208

16.553.988

6.356.412

2.161.180
158.082

2.319.262

4.037.150

2020

BUDGET JULIO

7.732.260

12.887.100
5.154.840
25.774.200

15.464.520
2.577.420
58.500
515.484

18.615.924

7.158.276

2.433.814
177.842

2.611.656

4.546.620

2020

BUDGET
AGOSTO

2.863.800

4.773.000
1.909.200
9.546.000

5.727.600
954.600
58.500
190.920

6.931.620

2.614.380

888.889
65.867

954.757

1.659.623

2020
BUDGET

SEPTIEMBRE

4.009.320

6.682.200
2.672.880
13.364.400

8.018.640
1.336.440
58.500
267.288

9.680.868

3.683.532

1.252.401
92.214

1.344.615

2.338.917

2020

BUDGET
OCTUBRE

8.591.400

14.319.000
5.727.600
28.638.000

17.182.800
2.863.800
58.500
572.760

20.677.860

7.960.140

2.706.448
197.602

2.904.050

5.056.090

2020
BUDGET

NOVIEMBRE

8.591.400

14.319.000
5.727.600
28.638.000

17.182.800
2.863.800
58.500
572.760

20.677.860

7.960.140

2.706.448
197.602

2.904.050

5.056.090

2020

BUDGET
DICIEMBRE

5.727.600

9.546.000
3.818.400
19.092.000

11.455.200
1.909.200
58.500
381.840

13.804.740

5.287.260

1.797.668
131.735

1.929.403

3.357.857

2020

BUDGET
TOTAL

57.276.000

95.460.000
38.184.000
190.920.000

114.552.000
19.092.000
702.000
3.818.400

138.164.400

52.755.600

17.936.904
1.317.348

19.254.252

33.501.348

Margen Neto

18%

Tabla 19. P & L afio 4. Fuente: elaboracion propia.

17%

17%

17%

17%

18%

18%

17%

18%

18%

18%

18%

18%
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2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
FLUJO DE EFECTIVO
Ingresos 29.773.800 | 19.849.200 (22.719.480| 11.359.740 5.679.870 5.679.870 5.679.870 27.263.376 30.671.298 11.359.740 15.903.636 34.079.220 | 220.019.100
Egresos 0
Honorarios 11.455.200 5.727.600 2.863.800 2.863.800 2.863.800 13.746.240 15.464.520 5.727.600 8.018.640 17.182.800 17.182.800 11.455.200 | 114.552.000
Viaticos 1.909.200 954.600 477.300 477.300 477.300 2.291.040 2.577.420 954.600 1.336.440 2.863.800 2.863.800 1.909.200 19.092.000
Otros gastos 381.840 190.920 95.460 95.460 95.460 458.208 515.484 190.920 267.288 572.760 572.760 381.840 3.818.400
Impuestos 1.929.403 6.395.977 467.433 2.281.173 467.433 7.579.108 2.611.656 7.665.595 1.344.615 10.884.506 2.904.050 10.998.103 55.529.052
Total egresos 15.675.643 13.269.097 3.903.993 5.717.733 3.903.993 24.074.596 21.169.080 14.538.715 10.966.983 31.503.866 23.523.410 24.744.343 | 192.991.452
Inversion 3.600.000 0
Flujo de Caja Libre Operativo 3.600.000 | 14.098.157 6.580.103 18.815.487 5.642.007 1.775.877 -18.394.726 -15.489.210 12.724.661 19.704.315 -20.144.126 -7.619.774 9.334.877 27.027.648
Efectivo por actividades de
financiacion 3.600.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Aporte socios 3.600.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Financiacién 0 0
Caja del Periodo 0 14.098.157 6.580.103 18.815.487  5.642.007 1.775.877 -18.394.726 -15.489.210 12.724.661 19.704.315 -20.144.126 -7.619.774 9.334.877 27.027.648
Saldo Inicial 0 32.468.967 46.567.124 53.147.227 71.962.714 77.604.721 79.380.597 60.985.872 45.496.662 58.221.323 77.925.638 57.781.512 50.161.738 32.468.967
Caja Final 0 46.567.124 53.147.227 71.962.714 77.604.721 79.380.597 60.985.872 45.496.662 58.221.323 77.925.638 57.781.512 50.161.738 59.496.615 59.496.615

Tabla 20. Flujo de efectivo afio 4. Fuente: elaboracion propia.
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ESTADO DE SITUACION

FINANCIERA 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Caja 46.567.124 53.147.227 71.962.714 77.604.721 79.380.597 60.985.872 45.496.662 58.221.323 77.925.638 57.781.512 50.161.738 59.496.615 59.496.615
Inversiones 0
CXC 42.568.680 34.079.220 17.039.610 11.359.740 11.359.740 32.943.246 57.934.674 42.031.038 27.263.376 49.982.856 68.158.440 56.798.700 56.798.700
Activo Corriente 0 89.135.804 87.226.447 89.002.324 88.964.461 90.740.337 93.929.118 103.431.336 100.252.361 105.189.014 107.764.368 118.320.178 116.295.315 | 116.295.315
PPYE 3.600.000 | 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000
Depreciacion -2.164.500 -2.223.000 -2.281.500 -2.340.000 -2.398.500 -2.457.000 -2.515.500 -2.574.000 -2.632.500 -2.691.000 -2.749.500 -2.808.000 -2.808.000
Activo No Corriente 3.600.000 | 1.435.500 1.377.000 1.318.500 1.260.000 1.201.500 1.143.000 1.084.500 1.026.000 967.500 909.000 850.500 792.000 792.000
Total Activo 3.600.000 | 90.571.304 88.603.447 90.320.824 90.224.461 91.941.837 95.072.118 104.515.836  101.278.361 106.156.514  108.673.368 119.170.678 117.087.315 | 117.087.315
Obligaciones Financieras 0
Impuestos por pagar 3.627.480 0 906.870 0 906.870 0 4.897.098 0 2.539.236 0 5.441.220 0 0
Total Pasivo 0 3.627.480 0 906.870 0 906.870 0 4.897.098 0 2.539.236 0 5.441.220 0 0
Capital Social 3.600.000 | 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799
Reservas 0
Utilidad Ejercicio 3.357.857 1.659.623 810.507 810.507 810.507 4.037.150 4.546.620 1.659.623 2.338.917 5.056.090 5.056.090 3.357.857 33.501.348
Utilidad Acumulada 62.355.168 65.713.025 67.372.648 68.183.155 68.993.662 69.804.168 73.841.318 78.387.939 80.047.562 82.386.479 87.442.569 92.498.659 62.355.168
Patrimonio 3.600.000 | 86.943.824 88.603.447 89.413.954 90.224.461 91.034.967 95.072.118 99.618.738 101.278.361 103.617.278  108.673.368 113.729.458 117.087.315 | 117.087.315

Tabla 21. Estado de la situacion financiera afio 4. Fuente: elaboracion propia.

108




7.7 Anexo s. Estados financieros aiio s.

Food and Bebrage Consulting Group

Tabla 22. P & L afio 5. Fuente: elaboracién propia.

2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021
BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET
FEBRERO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

INGRESOS

Consultoria de asistencia en
diagnostico 6.184.800 3.092.400 1.546.200 1.546.200  1.546.200 7.421.760 8.349.480 3.092.400 4.329.360 9.277.200 9.277.200 6.184.800 61.848.000

Consultoria en mejoramiento de
sistemas y procesos 10.308.000 5.154.000 2.577.000 2.577.000 2.577.000 12.369.600 13.915.800 5.154.000 7.215.600 15.462.000 15.462.000 10.308.000 103.080.000

Acompafiamiento 4.123.200 2.061.600 1.030.800 1.030.800  1.030.800 4.947.840 5.566.320 2.061.600 2.886.240 6.184.800 6.184.800 4.123.200 41.232.000
TOTAL INGRESOS 20.616.000 10.308.000 5.154.000 5.154.000 5.154.000 24.739.200 27.831.600  10.308.000 14.431.200 30.924.000 30.924.000 20.616.000 206.160.000
GASTOS
Honorarios 12.369.600 6.184.800 3.092.400 3.092.400  3.092.400  14.843.520 16.698.960 6.184.800 8.658.720 18.554.400 18.554.400 12.369.600 123.696.000
Viaticos 2.061.600 1.030.800 515.400 515.400 515.400 2.473.920 2.783.160 1.030.800 1.443.120 3.092.400 3.092.400 2.061.600 20.616.000
Depreciacion 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 58.500 702.000
Otros 412.320 206.160 103.080 103.080 103.080 494.784 556.632 206.160 288.624 618.480 618.480 412.320 4.123.200
TOTAL GASTOS 14.902.020 7.480.260 3.769.380 3.769.380 3.769.380 17.870.724  20.097.252 7.480.260 10.448.964 22.323.780 22.323.780 14.902.020 149.137.200
UTILIDAD OPERACIONAL 5.713.980 2.827.740 1.384.620 1.384.620 1.384.620 6.868.476 7.734.348 2.827.740 3.982.236 8.600.220 8.600.220 5.713.980 57.022.800
GASTOS FISCALES
Impuesto de renta 1.942.753 961.432 470.771 470.771 470.771 2.335.282 2.629.678 961.432 1.353.960 2.924.075 2.924.075 1.942.753 19.387.752
ICA 142.250 71.125 35.563 35.563 35.563 170.700 192.038 71.125 99.575 213.376 213.376 142.250 1.422.504
TOTAL GASTOS FISCALES 2.085.004 1.032.557 506.333 506.333 506.333 2.505.982 2.821.716 1.032.557 1.453.536 3.137.450 3.137.450 2.085.004 20.810.256
UTILIDAD NETA 3.628.976 1.795.183 878.287 878.287 878.287 4.362.494 4.912.632 1.795.183 2.528.700 5.462.770 5.462.770 3.628.976 36.212.544
Margen Neto 18% 17% 17% 17% 17% 18% 18% 17% 18% 18% 18% 18% 18%




FLUJO DE EFECTIVO

Ingresos

Egresos
Honorarios
Viaticos
Otros gastos
Impuestos
Total egresos

Inversion

Flujo de Caja
Libre Operativo

Efectivo por

actividades de

financiacion
Aporte socios
Financiacion

Caja del Periodo
Saldo Inicial
Caja Final

3.600.000

-3.600.000

3.600.000
3.600.000
0

Enero

34.079.220

12.369.600
2.061.600
412.320
2.085.004
16.928.524

17.150.696

17.150.696
59.496.615
76.647.312

Febrero

22.719.480

6.184.800
1.030.800
206.160
6.908.117
14.329.877

8.389.603

8.389.603
76.647.312
85.036.915

Marzo

24.533.040

3.092.400
515.400
103.080
506.333

4.217.213

20.315.827

20.315.827
85.036.915
105.352.741

Abril

12.266.520

3.092.400
515.400
103.080

2.464.853

6.175.733

6.090.787

6.090.787
105.352.741
111.443.528

Mayo

6.133.260
3.092.400
515.400
103.080

506.333
4.217.213

1.916.047

1.916.047

111.443.528
113.359.575

Junio

6.133.260

14.843.520
2.473.920
494.784
8.185.690
25.997.914

-19.864.654

-19.864.654
113.359.575
93.494.920

Julio

6.133.260

16.698.960
2.783.160
556.632
2.821.716
22.860.468

-16.727.208

-16.727.208
93.494.920
76.767.712

Agosto

29.439.648

6.184.800
1.030.800
206.160
8.279.081
15.700.841

13.738.807

13.738.807
76.767.712
90.506.519

Septiembre

33.119.604

8.658.720
1.443.120
288.624
1.453.536
11.844.000

21.275.604

21.275.604
90.506.519
111.782.124

Octubre

12.266.520

18.554.400
3.092.400
618.480
11.754.938
34.020.218

-21.753.698

-21.753.698
111.782.124
90.028.425

Noviembre

17.173.128

18.554.400
3.092.400
618.480
3.137.450
25.402.730

-8.229.602

-8.229.602
90.028.425
81.798.823

Diciembre

36.799.560

12.369.600
2.061.600
412.320
11.877.604
26.721.124

10.078.436

10.078.436
81.798.823
91.877.259

TOTAL

240.796.500

0
123.696.000
20.616.000
4.123.200
59.980.656
208.415.856

32.380.644

o

32.380.644
59.496.615
91.877.259

Tabla 23. Flujo de efectivo afio 5. Fuente: elaboracion propia
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ESTADO DE

SITUACION

FINANCIERA 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Caja 76.647.312 85.036.915 105.352.741 111.443.528 113.359.575 93.494.920 76.767.712 90.506.519 111.782.124 90.028.425 81.798.823 91.877.259 91.877.259

Inversiones 0

CXC 47.252.520 36.799.560 18.399.780 12.266.520 12.266.520 35.572.908 62.559.252 45.386.124 29.439.648 53.972.688 73.599.120 61.332.600 61.332.600

Activo

Corriente 0 123.899.832 121.836.475 123.752.521 123.710.048 125.626.095 129.067.828 139.326.964 135.892.643 141.221.772 144.001.113 155.397.943 153.209.859 153.209.859

PPYE 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000

Depreciacion -2.866.500 -2.925.000 -2.983.500 -3.042.000 -3.100.500 -3.159.000 -3.217.500 -3.276.000 -3.334.500 -3.393.000 -3.451.500 -3.510.000 -3.510.000

Activo No

Corriente 3.600.000 733.500 675.000 616.500 558.000 499.500 441.000 382.500 324.000 265.500 207.000 148.500 90.000 90.000

Total Activo 3.600.000 | 124.633.332 122.511.475 124.369.021 124.268.048 126.125.595 129.508.828 139.709.464 136.216.643 141.487.272 144.208.113 155.546.443 153.299.859 153.299.859

Obligaciones

Financieras 0

Impuestos por

pagar 3.917.040 0 979.260 0 979.260 0 5.288.004 0 2.741.928 0 5.875.560 0 0

Total Pasivo 0 3.917.040 0 979.260 0 979.260 0 5.288.004 0 2.741.928 0 5.875.560 0 0

Capital Social 3.600.000 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799 21.230.799

Reservas 0

Utilidad

Ejercicio 3.628.976 1.795.183 878.287 878.287 878.287 4.362.494 4.912.632 1.795.183 2.528.700 5.462.770 5.462.770 3.628.976 36.212.544

Utilidad

Acumulada 95.856.516 99.485.492 101.280.676 102.158.962 103.037.249 103.915.535 108.278.029 113.190.661 114.985.844 117.514.544 122.977.314 128.440.084 95.856.516

Patrimonio 3.600.000 | 120.716.292 122.511.475 123.389.761 124.268.048 125.146.335 129.508.828 134.421.460 136.216.643 138.745.344 144.208.113 149.670.883 153.299.859 153.299.859

Tabla 24. Estado de la situacion financiera afio 5. Fuente: elaboracién propia.
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7.8 Anexo 7. Proyeccion de ventas en horas.

BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET SI?PL'jFII)EGI\;;R BUDGET N?)l\J/ll)Ec;;i;R BUDGET BUDGET
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO E OCTUBRE E DICIEMBRE TOTAL
Consultoria de asistencia en diagndstico 13 6 3 3 3 15 17 6 9 19 19 13 127
Consultoria en mejoramiento de sistemas y procesos 21 11 5 5 5 25 29 11 15 32 32 21 212
Acompafiamiento 8 4 10 11 4 6 13 13 8 84,8
Total 42 21 11 11 11 51 57 21 30 64 64 42 424

Tabla 25. Proyeccion de ventas en horas afio 1. Fuente: elaboracidn propia.

Consultoria de asistencia en diagndstico 35 18 9 9 9 42 47 18 25 53 53 35 351,6
Consultoria en mejoramiento de sistemas y procesos 59 29 15 15 15 70 79 29 41 88 88 59 586

Acompafiamiento 23 12 6 6 6 28 32 12 16 35 35 23 234,4

Total 117 59 29 29 29 141 158 59 82 176 176 117 1172

Tabla 26. Proyeccion de ventas en horas afio 2. . Fuente: elaboracion propia.

BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Consultoria de asistencia en diagndstico 42 21 10 10 10 50 56 21 29 63 63 42 417
Consultoria en mejoramiento de sistemas y procesos 70 35 17 17 17 83 94 35 49 104 104 70 695
Acompafnamiento 28 14 7 7 7 33 38 14 19 42 42 28 278
Total 139 70 35 35 35 167 188 70 97 209 209 139 1390

Tabla 27. Proyeccion de ventas en horas afio 3. . Fuente: elaboracidon propia.

BUDGET

ENERO

Consultoria de asistencia en diagndstico

48

BUDGET
FEBRERO

24

BUDGET
MARZO

12

BUDGET
ABRIL

12

BUDGET
MAYO

12

BUDGET
JUNIO

57

BUDGET
JULIO

64

BUDGET
AGOSTO

24

BUDGET
SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

33

BUDGET

72

BUDGET

72

BUDGET

48

BUDGET
TOTAL

2256




Consultoria en mejoramiento de sistemas y procesos 80 40 20 20 20 95 107 40 56 119 119 80 3760
Acompafiamiento 32 16 8 8 8 38 43 16 22 48 48 32 1504
Total 159 80 40 40 40 191 215 80 111 239 239 159 7521

Tabla 28. Proyeccion de ventas en horas afio 4. . Fuente: elaboracién propia.

BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET BUDGET
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Consultoria de asistencia en diagndstico 52 26 13 13 13 62 70 26 36 77 77 52 515
Consultoria en mejoramiento de sistemas y procesos 86 43 21 21 21 103 116 43 60 129 129 86 859
Acompafamiento 34 17 9 9 9 41 46 17 24 52 52 34 344
Total 172 86 43 43 43 206 232 86 120 258 258 172 1718

Tabla 29. Proyeccion de ventas en horas afio 5. . Fuente: elaboracion propia.

113



