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INTRODUCCION

El mercado de la consultoria en Colombia esté alrededor de los US$240 millones,
al menos un 30% de las empresas colombianas contratan servicios de consultoria
de gestibn humana. Manpower Group, sefialé6 que en 2016 al menos un 40% de
las empresas tenian dificultades para encontrar talento humano.

Esta realidad afecta mayormente a las Mipymes, las cuales contribuyen con el
80% del empleo en el pais y aportan el 40% del Producto Interno Bruto nacional.
Estas empresas son las generadoras de ingresos mas importantes en la base de
la pirdmide y su crecimiento puede ser la respuesta a las necesidades sociales de
muchas personas, pero los retos mas relevantes que enfrentan, es como atraer el
mejor talento, evitar la rotacién de su personal y poder cumplir con las cargas
impositivas.

Con la creacion del siguiente plan de negocio se busca consolidar una empresa
lider a nivel de seleccién y formacién de personas comprometidas, autbnomas,
responsables, con idoneidad ética y moral, capaces de trabajar en equipo, con
actitudes de liderazgo y proyectarse a la orientacion al logro de las metas y
politicas de la empresa; dichas caracteristicas deberan significar un aporte al
apoyo a los actuales y futuras pymes, en la implementacién de herramientas
necesarias para reconstruir una nueva vision estratégica de alto desempefio, que
represente una disminucion en los costos de rotacion y aumento en la satisfaccion
personal y sentido de pertenencia organizacional.

El proyecto PLAN DE NEGOCIO CONSULTORA EN GESTION HUMANA
RENUEVO S.A.S., dirigido al sector turismo gastronémico de Santiago de Cali,
pretende ofrecer los servicios de consultoria en gestion humana a la medida, con
la metodologia de co-creacion con el cliente, a la vez que presentar una
estructura o modelo de negocios, con el analisis técnico y funcional de la
organizacion, que permita establecer los requerimientos técnicos e infraestructura
operativa necesaria para el montaje y la eficaz realizacion de los procesos vy el
analisis financiero con una determinada proyeccion econ6mica del
comportamiento a corto plazo en el sector.

Este proyecto aborda los factores relevantes de un plan de negocio como son: el
modelo Canvas, el analisis sectorial, la investigacion de mercado, el estudio
técnico, administrativo organizacional, econémico y financiero, con el fin de
recolectar la informacién pertinente y transformarla, para encontrarle solucion a los
problemas planteados.
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1. ASPECTOS METODOLOGICOS
1.1. Definicién del problema

Segun la Informe “Determinantes de la supervivencia empresarial en Colombia’,
s6lo en el primer afio desaparecen en promedio, entre el 20% y 30% de las
empresas nacientes; de las cuales, s6lo cuatro de cada diez empresas siguen
activas en los primeros cinco afios. El 98% de los proyectos de emprendimiento
gue mueren cada afio, en su mayoria son microempresas creadas por personas
naturales. Mientras las sociedades tienen una tasa de supervivencia a cinco afios
de 42,9%, para las personas naturales ésta llega tan solo al 25,2% y en el primer
afio de operacion desaparecen el 40% (CONFECAMARAS, R. D. C., Cartilla # 14).

Es importante destacar que la gestion de la fuerza laboral es clave a la hora de
adaptarse a las demandas del entorno y esto puede llevar en muchas ocasiones al
éxito o el fracaso de la empresa. Segun Latorre (2012), la principal causa de
fracaso en las pymes, es la gestiobn de politicas de recursos humanos que
atraigan, motiven y retengan al personal cualificado y competente.

No obstante, la mayor parte de la literatura a la que ha dado lugar la investigacion
en este campo del conocimiento, ha puesto un especial énfasis en los factores
externos e internos con caracter general, y siempre en el marco implicito de las
grandes organizaciones, dejando en un segundo plano a las pequefias y medianas
empresas. De esta manera se han eludido caracteristicas como el tamafio de la
empresa, que puede llegar a ser un elemento determinante de las orientaciones
estratégicas en el ambito de las politicas sociales de las empresas (Maetzu, 2008).

Una caracteristica importante en el subsector turismo gastronémico, es el factor de
experiencia significativa de alta calidad en el servicio, mas que el consumo del
producto mismo. El auge de este subsector, donde Colombia tiene todo el
potencial, para convertirse en uno de los destinos del turismo gastronémico mas
importantes del mundo (COLOMBIA, M., Cultura).

Teniendo en cuenta lo anterior, se plantea el siguiente problema: ¢Como
estructurar una propuesta de valor para el montaje de una consultora en Gestion
Humana que ayude a las pymes del subsector turismo gastronémico de Santiago
de Cali a mejorar su desarrollo y sostenimiento?

1.2. Justificacion
La construccion de nuevas estrategias mas adecuadas para hacer frente a los
retos actuales que emergen para las organizaciones refleja un nuevo escenario

donde la gestion de personas adquiere, si cabe, un mayor protagonismo. Buena
parte de estas estrategias reside en la maximizacion del talento de los empleados
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de las organizaciones, desarrollado al maximo potencial en entornos volatiles,
flexibles y adaptables.

De acuerdo con estudios previos, el proceso de seleccion es diferente segun el
tamafio de empresa. En general, las grandes emplean criterios socioculturales y
técnicos (desde el reclutamiento hasta la vinculacién), mientras que en las pymes
predominan, los centrados en el referenciacion, las entrevistas y las certificaciones
(Calderon, Alvarez & Naranjo, 2006).

Esta metodologia en las pymes de Colombia genera a nivel interno un profundo
vacio, que obstaculizan el desarrollo de las organizaciones. Segun la investigacion
realizada a la gestion del talento humano en las mipymes del programa Expopyme
de la Universidad del Norte, se destaca lo siguiente: “...Ia concentracion del poder
y falta de delegacién de funciones, la tecnologia aun incipiente, la falta de
planeacién a corto, mediano y largo plazo, los canales informales de comunicacion
y la deficiente administracion del talento humano” (Jaramillo, 2011).

A pesar que hay empresas grandes en el pais que colaboran con sus fundaciones,
entidades gubernamentales (Sena, Proexport, entre otras) y empresas privadas
del sector de consultoria empresarial para apoyar a las Mipymes, todas estan
enfocadas en la fase de creacién y/o financiacion, brindando asesoria para
ingresar a nuevos mercados, sin lograr suplir las necesidades de estos
empresarios en las problematicas de gestion humana, su supervivencia ante la
competencia y el mercado donde la mayoria tiene areas vulnerables. Por lo tanto,
se observa una gran oportunidad en el mercado, dado que el 50,81% de las
pymes que hay en Santiago de Cali necesitan asesorias externas, para que las
ayuden a encontrar sus problemas internos, asi como las posibles salidas y
soluciones (Montilla, 2012).

1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo general

Determinar la viabilidad de crear una consultora especializada en Gestion
Humana, que satisfaga las necesidades del mercado objetivo y a su vez fomentar
la empleabilidad en el sector.

1.3.2. Objetivos especificos

v/ Estructurar un modelo de negocio de empresa consultora en Santiago de Cali.

v Realizar un estudio de mercado y andlisis del sector para establecer
estrategias de penetracion para el plan de negocios.

v Realizar el analisis técnico-operativo de la organizacion que permita establecer
los requerimientos técnicos e infraestructura necesaria para el montaje y la
eficaz realizacion de los procesos.
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v/ Realizar un estudio administrativo-organizacional para la implementacion de la
estructura organizacional que se requiere para su optimo funcionamiento.

v Realizar

analisis financiero con las proyecciones economicas para

determinar su comportamiento para el periodo 2019 - 2023.

1.4.

Marco de referencia

1.4.1. Marco teoérico

Este marco tiene como propdsito guiar la investigacion bajo un sistema coherente
de conceptos, el cual permitira obtener una vision integral de las teorias y del
conocimiento cientifico.

1.4.1.1. Emprendimiento

En la siguiente tabla 1 se presenta la evolucion historica que ha tenido el término
emprendedor, desde el siglo XVII al siglo actual, con el aporte de diferentes
referentes tedricos.

Tabla 1. Evolucion histérica del término emprendedor de los siglos XVII al XXI

TEORICOS RELEVANTES DEL EMPRENDIMIENTO

Jacques Turgot, Anne
Robert (1727-1781)

Se caracterizaba por dos tipos de individuos: el guerrero arriesgado que emprendia una lucha o hazafia,
reconocido por sus caracteristicas personales; y el rey o jefe de Estado que planeaba sus estrategias y
politicas para obtener con éxito sus metas, y era reconocido por sus funciones.

Cantillon, Richard
(1755)

Individuo que asumia riesgos en condiciones de incertidumbre, dividiendo a los productores de la economia
de mercado en “contratados”, reciben salarios o rentas fijas y los que obtienen beneficios futuros variables.

Say, Jean Baptiste
(1767-1852)

Emprendedor como un empresario que representa o se constituye en “Catalizador” para el desarrollo de
productos, y como un “trabajador superior”.

Marshall, Alfred
(1842-1924)

Enfocé el emprendimiento como J. Say al considerar el emprendedor como trabajador superior, haciendo
referencia a las habilidades de liderazgo requeridas, y afiadiendo el factor de la organizacion industrial.

Weber, Max
(1864-1920)

El tradicionalista, condicionado a una produccidon capitalista para desarrollar su actividad de manera
acumulada; y el capitalista, con una mentalidad empresarial que lo impulsa a la multiplicacién de su riqueza.

Knight, Frank
(1885-1972)

Relaciona la incertidumbre no asegurable con el cambio econémico y con las diferencias de capacidad
empresarial, en las cuales los riesgos no tienen importancia si la incertidumbre puede ser asegurada.

Keynes, J.Maynard
(1883-1946)

Acoge la doctrina de trabajador superior, y desarrolla el concepto original de impulso esponténeo a la accion,
conocido como "animal spirits".

Hayek, Friedrich A.
(1945)

El rol del emprendedor como un informante de las novedades en el mercado, con lo cual ayudaba a la
conformacién de nuevos precios

Schumpeter, Joseph
Alois (1961-1965)

Como el “destructor creativo”, que rompe el ciclo estable del mercado y de la creacién de una discontinuidad
por su dimensioén innovadora

Vérin, Helene (1982)

Se calificaba emprendedor al arquitecto y al maestro de obra

Amit, Rafael Describen el espiritu emprendedor con términos como innovador, flexible, dindmico, capaz de asumir riesgos,
(1997) creativo y orientado al crecimiento.
llundain, J. M, Persona con capacidad para captar o movilizar recursos, normalmente externos, que tienden a hacer viable y

Yurrebaso, A. 2007

tangible una idea motriz y explotar la necesidad detectada.

Varela, Rodrigo

El ser humano, desde sus primeros pasos en la tierra, ha sido artifice fundamental de todas las innovaciones y

(2008) modificaciones que hoy percibimos en el entorno, pues busca siempre mejores condiciones de vida, en mayor
sensacion de felicidad, en un nivel de vida mds acorde con sus expectativas; es decir lo que la cultura humana
a asociado a progreso, desarrollo, bienestar y superacion.

Osz, E. En la perspectiva de aquellas personas, que dentro de una organizacién identifican las oportunidades y los

(2010) recursos para innovar.

Fuente: Elaboracion propia, tomado Castillo, J. (2009), & Tenorio, (2017).
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La palabra emprendimiento en su etimologia, se deriva del término francés
“entrepreneur”, que significa estar listo a tomar decisiones o a iniciar algo. En el
diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola, se define emprender, en
su primera acepcion, como “acometer y comenzar una obra, un negocio, un
empefio o empresa’, donde se le da gran importancia al concepto de
emprendedor, el cual ha ido evolucionando a lo largo del tiempo.

Sin embargo, el término se extendié a otras disciplinas cientificas distintas de la
economia (unas conexas con la ciencia econémica y otras no tanto), aportando
cada una, los puntos de vista que le son propios y perfilando el sustrato
conceptual del término, con las siguientes perspectivas.

1°. Perspectiva econOmica. Segun Romer (1985) y Venkataraman (1997),
consideran a los emprendedores como motor de crecimiento desde una
racionalidad econdmica, donde identifican oportunidades de descubrir o crear
bienes y servicios, a causa de la desinformacién sobre los mercados actuales
de los bienes y servicios futuros, influyendo en variables macroeconémicas
como el PIB, el empleo, entre otros, que propician cambio de tendencias
generando la rivalidad y la competencia (Pico, Trujillo, & Arias, 2017).

Segun los postulados del desenvolvimiento econémico (1912), que recoge la
teoria del "espiritu emprendedor" (entrepreneurship), derivada de los empresarios
que crean innovaciones técnicas y financieras, en un medio competitivo en el que
deben asumir continuos riesgos y beneficios que no siempre se mantienen. Sin
embargo, no se debe confundir emprendedor con empresario; si bien se puede
identificar como emprendedor a quien percibe una oportunidad y crea una
organizacion para conseguirla, empresario seria aquel que es capaz de convertir
dicha organizacibn en una empresa rentable. Asumido esto, no todos los
empresarios son emprendedores ni todos los emprendedores llegan a ser
empresarios (Rodriguez, 2009).

La definicion de emprendimiento, emprendedor y emprender, la enfoca Timmons
(1998) al preguntar: ¢como puedo hacer que la innovacion, la flexibilidad y la
creatividad sean mas operacionales? (Rodriguez, 2009). Pero ninguna definicién
del emprendimiento es lo suficientemente precisa o descriptiva para los ejecutivos
gue desean tener mas espiritu emprendedor, que toma decisiones con riesgo
innovador, flexible y creativo, que hace la diferencia. Pero por cada Apple,
Domino’s y Lotus, hay miles de nuevos negocios, tiendas de ropa y firmas
consultoras que presumiblemente han tratado de ser innovadoras, de crecer y de
mostrar otras caracteristicas, que demuestran la existencia de espiritu
emprendedor en un sentido dinamico, pero que han fracasado. (Gonzalez, Cerdén
& Alcézar, 2010).

2°. Perspectiva psicolégica. Considera que el conocimiento proporciona a los
individuos aumentos en sus capacidades cognitivas, lo que conlleva a
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potenciar las actividades de su personalidad y conducta de una manera mas
productiva y eficiente, a partir de la teoria del capital humano propuesta por

Becker (1993), considerando el espiritu emprendedor a un

comportamiento.

rango de

Se elabora la tabla 2, con el fin de generar una perspectiva mas amplia, de los
principales enfoques por escuelas, segun diferentes estudios, de los cuales se
destaca, la personalidad y los valores sociales: influencia en el emprendizaje
(Yurrebaso, 2012), el estado del arte en la ensefianza del emprendimiento
(Castillo, A. 1999), y la linea de tiempo: evolucién del concepto de emprendimiento
(Tenorio, 2017); utilizando tres variables, el modelo emprendedor, asunto clave y
habilidades y conductas de esta perspectiva psicolégica.

Tabla 2. Los acercamientos en el estudio del emprendedor por escuelas

ENFOQUE

MODELO EMPRENDEDOR

ASUNTO CLAVE

CONDUCTAS

Escuela de Ia
“Gran persona”

El emprendedor posee una habilidad
intuitiva- un sexto sentido- y rasgos e
instintos que nacen con él/ella.

Sin  esta intuicion innata el
individuo seria como el resto de los
mortales.

Intuicion, vigor, energia,
persistencia y autoestima.

Escuela de las
caracteristicas
psicologicas

El emprendedor posee valores unicos,
actitudes y necesidades que le orientan.

La conducta es el resultado de los
intentos de satisfacer necesidades
de acuerdo con sus valores.

Valores personales,
propensién al riesgo,
necesidad de realizacidn, etc.

Escuela clasica La caracteristica central de la conducta | Elaspecto critico esta en el proceso | Innovacién, creatividad y
emprendedora es la innovacion. de hacer en lugar de poseer. descubrimiento.
Escuela Aleman | Sujeto cuyo Unico objetivo es maximizar | Clara relacion entre el | Ingenio, productividad

J.H. V. Thunen
(1783-1850)

los beneficios sobre la base de lo
complicado del riesgo y el ingenio usado.

emprendedor y la descripcion del
beneficio.

marginal, riesgo.

Escuela
Austriaca

Es aquel que especula en una situacién de
incertidumbre, con las sefiales del
mercado a precios, ganancias y pérdidas

El proceso del mercado es
inherentemente  competitivo vy
tiende a posicion de equilibrio.

Equilibrio, Ensayo y Error,
Incertidumbre,
competitividad.

Escuela Inglesa —
Adam Smith
(1723-1790)

Innovacién como sello de actividad en el
trabajador superior donde los sistemas
morales se oponen a visiones estaticas.

El hombre como el motor de
desarrollo humano y la riqueza
procede la division del trabajo.

Resentimiento Virtud
Venganza Admiracién
Corrupcion y Justicia.

Escuela Son organizadores de un emprendimiento | Pueden ser desarrollados vy | Plantear, organizar el capital
gerencial econdmico o duefio, quien gerencia y | entrenados en funciones técnicasy | y presupuesto.

asumen el riesgo. gerenciales.
Escuela del | Son lideres que poseen la habilidad de | Los emprendedores no pueden | Motivacion, direccion vy
liderazgo adaptar su estilo a las necesidades de las | conseguir sus metas sin las demas | liderazgo.

personas.

personas.

Fuente: Elaboracion propia, tomado de Yurrebaso, A. (2012), Castillo, A. (1999) & Tenorio, M. (2017)

3°. Perspectiva institucional. Considera que las instituciones son las que
reglamentan la sociedad, es decir, que las instituciones son las que restringen
y dan forma a la interaccion humana a través de estructuras reguladoras con el
fin de controlar los aspectos de la sociedad. Desde el pensamiento de North,
(1991) “La relacion entre instituciones y organizaciones darad forma a la
evolucion y al cambio institucional y consecuentemente, este influira en el
desempefio econdmico a largo plazo”. (Pico, Trujillo, & Arias, 2017).

Segun

la comision

internacional

para

la educacion del

siglo XXI, el

emprendimiento permite: Aprender a ser, aprender a conocer, aprender hacer,
aprender a convivir. Para Lina Marcela Arbelaez, directora del nucleo de
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emprendimiento de la facultad de mercadeo, Universidad de Manizales (2008), el
emprendimiento es “Una manera de pensar, razonar y actuar orientada hacia la
identificacion de oportunidades, planteada como vision global, con la capacidad de
articular recursos humanos y fisicos aprovechados mediante un liderazgo
equilibrado y la gestion de un riesgo calculado para obtener como resultado el
desarrollo de nuevos productos, servicios y modelos de negocio de valor que
benefician a la empresa, la economia y la sociedad” (Carmen & Viveros, 2011).

Para el grupo de investigacion Azimut, de la facultad de ciencias empresariales,
UNICATOLICA (2011), es la manera de pensar, sentir y actuar, crear, o formar un
proyecto a través de identificacion de ideas y oportunidades viables en términos
de los factores econdémicos, sociales, ambientales, politicos externos y factores
enddgenos con capacidad en talento humano, recursos fisicos y financieros, para
el mejoramiento en la calidad de vida y un aporte al desarrollo social. (Carmen &
Viveros, 2011).

La figura 1 se ilustra, las relaciones del tejido empresarial de Colombia y la
educaciéon, tomado de la revista de la escuela nacional de administracion de
negocios, en su articulo investigando el entrepreneurship tras un marco teérico y
su aporte al desarrollo econémico de Colombia (Castillo, J. 2009).

Figura 1. Desarrollo econémico y educacion empresarial
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Fuente: Tomado de revista escuela de administracion de negocios, Castillo, J. O. C. (2009)

En resumen, el emprendedor se ha transformado con base en dos concepciones
perdurable hasta hoy. Segun Casson Mark (1982), el emprendedor es la persona
en un estado de innovacion permanente, altamente motivada y comprometida con
una tarea, que reporta unas caracteristicas de planeacion y ejecucion, propensa al
riesgo, y a la vez esquiva a la comprension de sus propias dindmicas (Rodriguez,
2009). Es asi como el emprendimiento se ha convertido en una opcion de vida
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para muchos colombianos y, por tanto, para muchos vallecaucanos. El reto del
siglo XXI es dotar a las personas de capacidades emprendedoras. (Carmen &
Viveros, 2011).

4°. Perspectiva procedimental. Considera los procesos de emprenderismo
definidos como “Todas las funciones, actividades o acciones asociadas a la
percepcion de oportunidades y a la creacion de una organizacion para
desarrollarlas”, desplazandose poco a poco al campo de la gestion estratégica
segun Bygrave y Hofer (1991). En otras palabras, el emprendimiento como una

subdisciplina de analisis de procesos,

funciones vy

empresariales (Osorio, Galvez & Murillo, 2010).

responsabilidades

Tabla 3. La cultura del espiritu emprendedor versus la cultura administrativa

CENTRADA EN EL ESPIRITU EMPRENDEDOR

CENTRADA EN LO ADMINISTRATIVO

Caracteristi Presiones Caracteristi Presiones
cas cas
Orientacion | Impulsada *Disminucién de las oportunidades. Impulsada * Contratos sociales.
estratégica por la | *Tecnologia de radpido cambio, situacién | por * Sistemas de medicion del
percepcion econdémica de los consumidores, valores | recursos desempefio.
de la | socialesy normas politicas. controlados
oportuni-
dad.
Compromis | Revoluciona | * Orientacién a la accion. Evolutivo, * Reconocimiento de multiples
o -rio, de | * Ventanas de decisidn estrechas. de larga | grupos de participantes.
aprovecha- | corta * Aceptacion de riesgos razonables. duracion. * Reduccién del riesgo.
miento de | duracion. * Pocos grupos participan en las *  Negociaciones acerca del
la decisiones rumbo estratégico.
oportunida * Coordinacion con la base
d existente de recursos
Compromis | Muchas * Falta necesidad predecible de recursos | Una sola | * Necesidad de reducir el riesgo.
ode etapas, con | * Falta de control sobre el entorno. etapa, con | * Compensacion de incentivos.
recursos exposicion * Exigencias sociales de uso adecuado de | compromis * Rotacion de los ejecutivos.
minima en | recursos. o derivado | * Sistemas de presupuesto de
cada etapa. * Competencia extranjera. de la | capital.
* Exigencia uso mas eficiente de | decision. * Sistemas  formales de
recursos. planificacion.
Control de Uso en | * Mayor especializacidn de los recursos. Propiedad o | * Recompensas en poder, status
recursos etapas o | * larga vida de los recursos en | empleo de | yfinancieras.
arriendo de | comparacion con la necesidad. los recursos | * Coordinacién de actividad.
los recursos | * Riesgo de obsolescencia. requeridos. * Medidas de eficiencia.
necesarios. * Riesgo inherente a la oportunidad * Inercia y costo del cambio.
dada. * Estructuras de la industria.
* Inflexibilidad de compromiso con
recursos
Estructura Plana, con | * Coordinacién de recursos claves no | Jerdrquica. * Necesidad de una autoridad y
gerencial multiples controlados. responsabilidad claramente
redes * Desafio a la jerarquia. definida.
informales. * Deseo de independencia de * Cultura organizacional.

empleados.

* Sistemas de recompensa.
* Teoria de gestion.

Fuente: Tomado del articulo, Estado del arte en la ensefianza del emprendimiento (Castillo, A. 1999).
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En la tabla 3, se ilustré un sistema multimodal con cinco dimensiones criticas de la
gestion, la orientacion estratégica, el compromiso y aprovechamiento de la
oportunidad, el compromiso de recursos y el control de recursos, propuesto por el
profesor Stevenson Howard, donde se buscé relacionar aquellas actitudes
emprendedoras en un estudio comparativo entre los emprendedores exitosos y
ejecutivos exitosos para identificar algunas diferencias (Castillo, A. 1999).

1.4.1.2. Entorno empresarial

Para que una empresa obtenga una ventaja competitiva, debe permanecer
vigilante, y estar permanentemente rastreando los cambios que se producen en su
entorno. Un analisis continuo permite actuar rapidamente, tomar ventaja de las
oportunidades antes que los competidores y asi responder a las amenazas del
entorno antes de que se haya producido un dafio significativo.

El andlisis del entorno empresarial consiste en determinar cémo influyen positiva
y/o negativamente los factores externos (social, econémico, demografico, cultural,
tecnoldgico y ambiental); en el comportamiento e incluso en el sector; analizando
el grado y la naturaleza de dicha influencia y obtener un pronéstico sobre las
implicaciones posibles en el desarrollo de la empresa.

Figura 2. Fuerzas del macro entorno empresarial
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Fuente: Tomado de andlisis del entorno general de la empresa (GESTIOPOLIS, Paulo Coelho)

La figura 2 ilustra, el andlisis externo del entorno empresarial es la recopilacién de
datos a través de investigaciones, estudio, observacion y analisis del mercado y la
sociedad en general en el que va a desenvolverse la empresa, que determina
parte del éxito y su ritmo de crecimiento en el sector.

En especial los factores demogréficos, culturales, medioambientales y sociales
son muy importantes pues condicionan en gran parte el comportamiento de las
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personas, asi como también el moderar sus acciones para no perjudicar a nadie
del entorno interno de la empresa y/o a todas las empresas del sector de modo
directo.

El entorno empresarial es muy dificil de controlar, pues depende de factores que
estan fuera del alcance de la empresa. Sin embargo, es necesario efectuar un
andlisis y un seguimiento detallado de cada factor con el objeto de adelantarse a
posibles cambios. De este modo se tendra capacidad de reaccion para aprovechar
las oportunidades que surjan o para protegernos ante futuras amenazas.

1.4.1.3. Anélisis del sector

Para el desarrollo de este tema, se toma como referente la teoria de Michael
Porter, profesor de la escuela de negocios de Harvard quien ha desarrollado
varios modelos tedéricos sobre la competitividad, soportados y fundamentados en
décadas de docencia e investigacion, los cuales se basan principalmente en
obtener un profundo conocimiento de los sectores, especialmente al que
pertenece la empresa, sus competidores y entorno como una estrategia
competitiva (Porter, 2008).

Para determinar la rentabilidad del sector estudiaran las "fuerzas" que permiten
incorporar las condiciones del sector a la estrategia y poder anticiparse a la
competencia e influir en ella a largo plazo midiendo tanto fortalezas como
debilidades. Mediante el analisis del mercado y la competencia, en la fase de
diagnéstico, se estudia esas cinco fuerzas a fin de lograr un mejor entendimiento
del grado de afectacibn de la competencia a la organizacién y posibilita la
formulacion de estrategias, bien para aprovechar las oportunidades del propio
mercado o bien para defenderse de las amenazas que se detecten (Guerrero,
2014).

Figura 3. Las cinco fuerzas competitivas de Porter

Poderdelos | | Poder de los
proveedores | clientes

Rivalidad
Barrerasde | ! Amenaza de
entrada los sustitutos

Fuente: Porter, M. E. Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia, (2008).
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A continuacion, se definirh cada una de las cinco fuerzas de Porter, ilustrada
anteriormente en la figura 3, empezando con la intensa rivalidad entre los
competidores existentes, luego las amenazas de ingreso de nuevos competidores,
el poder de negociacion de los proveedores y el poder de negociacion de los
compradores (clientes) y por ultimo la presidén de los productos sustitutos, con el
fin de obtener un mayor entendimiento, de las oportunidades y amenazas
generales del sector.

1)

2)

3)

Rivalidad entre competidores existentes: Esta fuerza consiste en alcanzar
una posicion de privilegio y la preferencia del cliente entre las empresas
rivales. Se hace mediante descuentos en precios, lanzamiento de nuevos
productos, campafias de publicidad, mejoramiento de la calidad o servicio con
respecto a la competencia. La rivalidad es mayor cuando son muchos
competidores del mismo tamafio y recursos, las barreras de salida del sector
son altas como maquinaria muy costosa 0 negocios muy especificos. La
rivalidad competitiva se puede resumir como sigue:

El nUmero de competidores es alto o con igualdad de fuerza.

Diversidad de competidores es alta.

El crecimiento de la industria es alto.

El costo de almacenamiento del producto es elevado.

Falta de diferenciacién o bajo costo de cambio.

El movimiento de la competencia hacia un nuevo cliente es bajo.

El crecimiento de la demanda es lento.

Grandes y recientes incrementos de capacidad de produccién en el sector.
Las barreras de salida son altas.

NN O N NN

El Poder de negociacion de los proveedores: capturan el mercado cobrando
precios mas altos que otros, restringiendo la calidad o los servicios, o
transfiriendo altos costos a los participantes del sector. Esto depende si tiene
monopolio en la distribucién y diversificacion en varios sectores. El poder de
negociacion se puede resumir de la siguiente manera:

El nimero de proveedores es bajo y estan concentrados.

No existen sustitutos para sus productos.

El sector no es un cliente importante del grupo proveedor.

El factor de precio de los proveedores es alto.

El beneficio del proveedor es menor.

El costo de cambio del proveedor es alto, con productos diferenciados.
Venden productos importantes para el sector.

Pueden integrarse hacia atras.

El costo de operacion es alto.

NSRS NE N N N N NN

Amenaza de nuevos entrantes: nuevos entrantes que quieren participacion
en el mercado con nuevas capacidades ejerciendo presion en costos y precios,
poniendo limites a la rentabilidad potencial del sector.

23



Figura 4. Tipos de barreras de entrada

Economias de
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Fuente: Elaboracion propia, tomado de (Porter, 1991).

Existen muchos tipos de barreras para ingresar a un mercado. A continuacién, en
la figura 4, se muestra los tipos de barrera para los nuevos entrantes al mercado
como: economias de escala, producto diferenciado, altos costos de capital, las
barreras a la salida, las barreras legales y creadas por el gobierno, proveedores
costo de cambio.

4) El poder de negociacién de los compradores: capaces de capturar valor
mediante presion en la negociacién para que los precios bajen y elevar los
costos de satisfacer la demanda con exigencias en el servicio, la calidad y la
financiacion para pago a plazos, produciendo un enfrentamiento entre los
participantes del mismo sector y generando perjuicio en la rentabilidad. El
poder de negociacion del comprador se resume de la siguiente manera:

El nimero de clientes es alto.

La capacidad del cliente para demandar es alta.

Disponibilidad de sustitutos para los productos del sector.

El costo de cambio es bajo.

Capacidad de integraciéon hacia atras.

Contribucion del sector a los costos totales del cliente.

AN N NN

5) La Amenaza de productos sustitutos: un sustituto reemplaza a otro producto
o servicio cumpliendo la misma funcibn a menor precio mediante formas
distintas. Cuando la amenaza de sustitutos es alta, la rentabilidad del sector
sufre.

En conclusién, en la estrategia empresarial debe ser igual de importante, la
posicion de la empresa, que la estructura saludable del sector, defendiéndola de
las fuerzas competitivas (los precios, los costos, y la inversion necesaria para
competir) y moldeandolas a su favor para lograr un posicionamiento estratégico
gue sea eficaz y duradero a cuentas de resultados y un balance contable éptimo
en los participantes del sector.
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1.4.1.4. Diamante competitivo

La competencia para conseguir beneficios va mas alld de los competidores
consolidados de una industria con el fin de alcanzar otras fuerzas competidoras
importantes (los clientes, los proveedores, los posibles aspirantes y los productos
suplentes). EI modelo del "Diamante" de Porter muestra los cuatro factores que
afectan la competitividad de un pais y sus industrias, como son:

1) Condiciones de los factores: son aquello elementos de la Nacién como el
trabajo, la mano de obra especializada, infraestructura, los recursos naturales
de un pais e insumos necesarios para producir bienes y servicios que compitan
con los otros sectores del mercado.

2) Encadenamiento productivo, cluster, sectores conexos de apoyo v redes:
son aquellas empresas proveedores que llevan a la organizacion a buscar
fortalezas y apoyos en sus relaciones externas, a través de diversas
vinculaciones productivas con el objetivo de abrirles nuevas oportunidades,
mayor acceso a informacién de nuevas tecnologias, para obtener un mayor
poder de negociacion y ser internacionalmente competitiva.

3) Condiciones de la demanda: se refiere a los gustos, preferencias, variables
demograficas, sociales y culturales de la poblacién, su estructura de consumo
y tendencias y perspectivas futuras de la demanda local interior de los
productos o servicios ofrecidos o también aquellas variables que pueden
impedir su comercializacién o que pueden afectar el precio.

4) Estrateqgia, estructura y rivalidad de las empresas del sector: son las
condiciones que hay en una Nacién respecto a cOmo se crean, organizan y
gestionan las organizaciones con base en la informacion recogida del
ambiente, permitiendo tomar decisiones estructurales y estratégicas. Las
pautas que se determinen en la rivalidad interior de un pais o territorio
desempefian un papel fundamental en el proceso de innovacion y en las
perspectivas que se planteen en el proceso de internacionalizacion.

5) El papel del gobierno: este elemento interactia a todo nivel para determinar
la competitividad, puede mejorar o empeorar la ventaja nacional mediante el
manejo de la politica y las regulaciones, por ello se dice que el gobierno influye
en las determinantes del diamante.

6) El azar o La casualidad: se refiere a los acontecimientos que afectan a un
pais y que se encuentran fuera del control de empresas y gobierno.

En resumen, las estrategias buscan responder a los objetivos propuestos. Hay
estrategias genéricas competitivas, utilizadas para competir entre empresas del
mismo sector o con las que se encuentran diversificadas, a través de una
combinacion de factores que las hacen unicas (Porter, 1991). Cabe destacar los
tres grupos de estrategias competitivas clasificadas en: liderazgo de costos,
diferenciacion y enfoque, las cuales se pueden aplicar en conjunto o centrarse en
un solo tipo (Castafieda & Naranjo, 2017).
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1.4.1.5. Modelo de negocio Canvas

Para el disefio del modelo de negocio se utilizd la metodologia de los nueve
bloques de Canvas, como una alternativa de consolidacién real para agregar valor
a la idea de negocio. Este modelo constituye una herramienta lo suficientemente
sencilla como para ser aplicada en cualquier escenario: pequefias, medianas y
grandes empresas, independientemente de su estrategia de negocio y publico
objetivo. Osterwalder, lo explica asi: “La mejor manera de describir un modelo de
negocio es dividirlo en nueve modulos basicos que reflejen la I6gica que sigue una
empresa para conseguir ingresos. Estos nueve médulos cubren las cuatro areas
principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econémica”
(Osterwalder, 2011).

En cada uno de los bloques se plantea las estrategias y actividades necesarias
que se deben desarrollar para producir y mantener la oferta de valor que
contribuyan a la efectividad del servicio. Los bloques son:

1°. Segmento de clientes, son los distintos grupos de personas u organizaciones
identificados para enfocar el modelo de negocio. Es imposible dirigirse a todo
el mercado con una misma estrategia, por lo tanto, se hace necesario dirigir
todos los esfuerzos hacia un grupo de clientes potenciales para descubrir
¢cuales son sus caracteristicas, comportamientos y necesidades?

2°. Propuesta de valor, debe contestar la pregunta: ¢Por qué los clientes
elegirian el producto o servicio que provee el proyecto?, es decir, definir
claramente cual es el diferencial que se posee: un producto innovador, precios
bajos, disefio exclusivo, mayor practicidad, mas rendimiento, mejor servicio,
entre otros. El valor diferencial no es esta soélo en el producto/servicio, sino en
todas las ventajas que el cliente o usuario puede llegar a experimentar.

3°. Canales de distribucién, describen la forma en que el modelo de negocio
lograré alcanzar el segmento elegido para entregarle su propuesta de valor. Lo
cual dependerd, del segmento que se haya definido para asi determinar el
canal mas efectivo: canales directos, mayoristas, puntos de venta propios y/o
via web.

4°, Relaciones con clientes, representan el tipo de relaciébn que se establecera
con los diferentes segmentos de clientes potenciales. Donde se determina, las
estrategias para atraer a cada grupo particular, mantenerlo y lograr el
posicionamiento esperado: comunidades virtuales, servicios posventa, atencion
personalizada, servicios automaticos.

5°. Flujos de ingresos, son las principales formas identificadas para generar los
ingresos, es decir, ¢Como sera el flujo de ingreso? ¢Diario, mensual, fijo,
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6°.

7°.

8°.

9°.

variable, estacional? Por lo cual, determinar el flujo de los fondos por cada
producto/servicio, es clave para tomar decisiones relacionadas con la
rentabilidad y la sostenibilidad de tu propuesta de valor.

Recursos claves, son los activos estratégicos que se pueden obtener para
crear y mantener el modelo de negocio: bienes tangibles, maquinarias, local
comercial, tecnologias, know-how, recursos humanos. La cuantificacion de
estos "activos"” permite conocer la inversion necesaria para implementarlos.

Actividades claves, son las actividades estratégicas esenciales que se deben
realizar para llevar de forma fluida la propuesta de valor al mercado,
relacionandose con los clientes y generando ingresos. Estas actividades claves
varian de acuerdo al modelo de negocio, abarcando distintos procesos
internos, por ejemplo: produccion, marketing, distribucién, servicios
especificos, mantenimiento, nuevos desarrollos.

Socios claves, se pueden identificar en la red de proveedores y asociados que
son necesarios para llevar adelante el modelo de negocio. Nunca se puede
pensar que la organizacion serd autosuficiente, sino que se hace necesario
estar inmersa en una gran red de contactos que permita optimizar la propuesta
de valor y obtener éxito en el mercado: inversores, proveedores estratégicos,
organismos de control, alianzas comerciales.

Estructura de costos, implica todos los costos que tendra que asumir para
hacer funcionar el modelo de negocio. Este es el Ultimo paso a completar
porque proviene de los bloques anteriores: actividades clave, socios clave y
recursos clave. Es importante definir la causa del costoy si son fijos o
variables, para optimizar y lograr un modelo mas eficiente.

1.4.1.6. Plan de negocio

En el plan de negocios se generar una serie de estudios de factibilidad, con el
objetivo de decidir sobre la posibilidad y conveniencia de realizar un modelo de
negocio y determinar cual es la mejor forma de hacerlo, como son:

1°.

v
v

Estudio de mercadeo, es el proceso de levantamiento y recoleccion de
informacion relevante para evaluar la viabilidad comercial de una iniciativa
empresarial o productiva. La teoria establece dos tipos de estudio de mercado:
bajo el método cuantitativo y bajo el método cualitativo; el método cualitativo
recoge informacién sobre un nimero no significativo de individuos, mientras
que el método cuantitativo recoge una muestra significativa de la poblacion,
brindando datos concisos sobre los cuales se puede hacer inferencia hacia la
poblacién. Los objetivos centrales del analisis de mercadeo son determinar:

La existencia real de clientes para los servicios que se van a producir.

La disposicidon de los clientes a pagar el precio establecido.
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La determinacion de la cantidad demandada.

La aceptacion de las formas de pago.

La validez de los mecanismos de mercadeo y venta previstos.
La identificacion de los canales de distribucion que se van a usar
La identificacidn de las ventajas y desventajas competitivas.

Los mecanismos de promocion.

Los planes estratégicos y las tacticas de mercadeo.

. Estudio técnico, se determinan si es posible elaborar y/o vender el

producto/servicio con la calidad, cantidad y costo requeridos. Para ello, es
necesario identificar tecnologias, maquinarias, equipos, insumos, materias
primas, suministros, consumaos unitarios, procesos, ordenamiento de procesos,
recursos humanos en cantidad y calidad, proveedores, etcétera. Los objetivos
centrales del analisis técnico son determinar:

Descripcién y andlisis de producto/servicio.

Facilidades de localizacion o instalaciones fisicas.

Equipos y maquinaria.

Distribucién de espacios.

Plan de produccién y consumo.

Plan de compras.

Diagrama de procesos

. Estudio administrativo y organizacional, constituye una descripcion de

como se va a operar en la futura empresa, se determinara el tipo de empresa
que se constituira, la estructura organizacional, roles de los socios y alianzas
con personal Freelance. Los objetivos centrales del analisis administrativo
organizacional son determinar:

Direccionamiento estratégico (Mision, vision, objetivos, entre otros)

Estructura organizativa y control

Plan de recursos humanos (Quién, cdmo, con qué, donde, en cuanto tiempo,
con quién)

Establecimiento de las politicas administrativas.

Identificacion de las posibles areas criticas y su impacto en la organizacion

Estudio econdémico y financiero, determina los recursos financieros, asi
como las fuentes y usos de los recursos con que iniciara la empresa y los que
se proyecta recibir en los tres afos siguientes al inicio de operacion de la
empresa. Asi mismo se determinard el capital inicial y los recursos que se
adquieran por financiacion con entidades bancarias en caso de que asi se
decidiera en el presente plan de negocios.

objetivo central del andlisis econdmico es determinar las caracteristicas

econdmicas del proyecto, identificando los siguientes componentes:

v
v

Inversiéon en activos fijos.
Inversion en capital de trabajo.
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Presupuesto de ingresos.
Presupuesto de materias primas.
Presupuesto de personal.
Deducciones tributarias.

Analisis de costos.

El analisis financiero tiene como objetivo central determinar las necesidades de
recursos financieros, las fuentes y las condiciones de ellas, y las posibilidades de
tener acceso real a dichas fuentes. Asimismo, debe determinar, en el caso de que
se use financiacién, los gastos financieros y los pagos de capital propios del
préstamo. El otro propdsito es el analisis de la liquidez de la organizacion y la
elaboracion de proyecciones financieras, y por ello, es necesario identificar los
siguientes componentes:

v

Balance general. El balance o estado de situacion patrimonial representa uno
de los cinco estados financieros basicos de proposito general, es la
discriminacion de la ecuacion contable, en la que se asume que la totalidad de
los activos poseidos por un ente econdmico son respaldados bien sea por
capital propio (patrimonio) o capital de terceros (pasivos); sin embargo también
hacen parte de él las cuentas de orden y las notas al estado financieros

Estado de resultados. El estado de pérdidas y ganancias (P&G) refleja la
informacion contable de ingresos y egresos en un periodo contable
determinado, es decir, los elementos del costo como, consumo de materia
prima, mano de obra directa, gastos de fabricacion, gastos de administracion,
gastos de ventas, gastos financieros, entre otros.

Flujo de caja. El estado de flujo de caja o efectivo muestra los ingresos y
egresos monetarios del proyecto, donde se puede estimar su viabilidad. A
diferencia del estado de pérdidas y ganancias, el estado de flujo de efectivo no
muestra utilidades ni muestra ingresos no causados, es decir el dinero
mostrado en él, si entro a la caja de la organizacion, mientras que en el estado
de pérdidas y ganancias puede haber ingresos no causados por concepto de
cuentas por cobrar pendientes y demas.

Punto de equilibrio, es el punto en el cual a cierto volumen de producciéon o
ventas la empresa no gana ni pierde, es decir, el nivel de ingresos que cubre
los costes fijos y los costes variables.

La tasa interna de retorno (TIR), mide el porcentaje de retorno de la inversion
inicial frente a un numero determinado de flujos de dinero. La tasa interna de
retorno verifica la viabilidad del proyecto siempre y cuando sea mayor a la tasa
del inversionista.

El valor presente neto (VPN), establece el retorno en dinero llevado al
periodo inicial de inversion, para verificar la diferencia entre la inversion y el
retorno monetario en dinero del mismo periodo y asi determinar la viabilidad
del proyecto.
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El andlisis de estados financieros se lleva a cabo con base en indices o razones,
es decir, de la relacion existente entre dos o mas renglones de los informes
contables.

1.4.2. Estado del arte
1.4.2.1. El estado del arte del emprendimiento

Es necesario estudiar de manera inter y transdisciplinaria la naturaleza del
emprendimiento y sus diversos objetivos para poder comprenderlo. Uno de los
pilares fundamentales de las economias de paises desarrollados es el
emprendimiento; la revolucion silenciosa de Jeffry Timmons (1994), una capacidad
gue comenzO por satisfacer la necesidad de autoempleo y nuevos empleos
cuando las otras estrategias de calidad total y produccion justo a tiempo no fueron
satisfactorias (Castillo, A. 1999).

Hoy en dia, incluso las grandes corporaciones multinacionales, incorporan a sus
lineas estratégicas emprendedores que les permita reinventarse con énfasis en el
servicio, viendo al emprendimiento como lo dijo Steve Spinelli, 1997 “una manera
de pensar y actuar orientada al crecimiento, obsesionada con la oportunidad y
enmarcada en una gestion integral”.

La nueva tendencia de fomento del emprendimiento genera polémica, referente a
cual deberia ser el foco de interés en este campo: la creacibn de nuevas
empresas dinamicas (startups) o, por el contrario, s6lo el crecimiento o scaleup
(sin importar la edad de las empresas). Las cuales se clasifican asi:

v' Tipo 1: crecen en forma acelerada y continua (gacelas), por ejemplo,
emprendedores que introdujeron al mercado una plataforma de compra-venta
electronica a nivel regional y que al cumplir diez afios de crecimiento
vertiginoso alcanzaron una dotacion superior a los mil empleados.

Tipo 2: demoran hasta que despegan fuerte.

Tipo 3. crecen moderadamente, pero en forma sostenida, registran un

crecimiento sostenido en plazos mas largos a un ritmo mas moderado.

v' Tipo 4: crecen rapido, pero en forma inestable, destacando la presencia de
periodos de relativa estabilidad en medio de etapas de fuerte crecimiento.

v' Tipo 5: crecen a través de un portafolio de emprendimientos del emprendedor,
en los que el alto crecimiento es seguido de un periodo de crisis y
decrecimiento, luego del cual se inaugura una nueva etapa de crecimiento,
pero a un ritmo menor con una desaceleracion por la irrupcion de restricciones
organizacionales.

AN

En la siguiente figura 5, se ilustra en la realidad de las nuevas empresas
dindmicas, que abarca situaciones diversas y heterogéneas, complementando la
metafora pionera de Birch (1979), sobre el patron de crecimiento de las empresas,
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en el cual se han incluido nuevos animales dinamicos, por ejemplo, a los
canguros, a los delfines y, sin duda alguna, al ser humano, generando una
tipologia diferente (Kantis, 2015).

Figura 5. Safari dinamica empresarial
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Fuente: Condiciones sistémicas para el emprendimiento dinamico (Kantis, 2015)

Las startups o también conocidas como de “jeunes pousses” de la nueva
economia son pequefias empresas cuyo ambito de actuacion es el mundo virtual:
internet (Knight & Cavusgil, 2005). Segun Ferre (2000), “... buscan un rendimiento
empresarial con pequefias expediciones lanzadas hacia tierras desconocidas:
para la aplicacion de los recursos adquiridos, en el conocimiento de la venta de
productos, en varios paises con un elemento diferenciador de innovacion -que
puede ser un producto o una manera de vender- para implantarse sobre nuevos
mercados” (Toran, 2015).

Para comprender este tipo de empresas, se ha realizado un cuadro comparativo
(Tabla 4), destacando las diferencias de las startups con las tradicionales, no sélo
en el modo de organizarse y trabajar, donde se observa una nueva cultura donde
el capital humano es la clave de su éxito, porque su unidad y supervivencia se
centra en la red social que conforman los empleados y que en definitiva determina
el trabajo y los resultados.

Tabla 4. Comparacion modelo tradicional y startups

MODELO TRADICIONAL STARTUPS
Objetivo Desarrollo Plan de negocios estatico Validacién modelo de constante cambio y evolucidn
Proceso Planear y ejecutar Experimentar y explorar
Constitucion Sobre un sector con un estudio de mercado Sobre una idea con un mercado potencial
Crecimiento Lento y confiable con un estudio previo Gran velocidad y con mucho riesgo
Base Ecosistema empresarial Integracion Empresarial u otras startups
Red Social Fija Social Improvisada
Enfoque Portafolio de productos Mercado con un solo producto
Adaptado a Pymes Negocios de alto impacto
Mano de Obra Segun estructura organizacional y necesidad | No superar 5 miembros con perfiles muy especializados
Financiacion Préstamos por etapas de desarrollo Fondos privados, fuerte en su iniciacion
Horario Rigido o turnos rotativos en planta Flexible con posibilidad de trabajar desde casa
Mentalidad Evitar fallar, ser rentable Adaptable al fracaso, es un aprendizaje para mutar
Lenguaje Técnico y Formal Conversaciones informales, Modismos

Fuente: Elaboracion propia, tomado investigacion diferentes teéricos de Starup.
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Segun Xardel (1997), hay un gran riesgo en introducirse en lo conquistado y
aprovechar la oportunidad de ser la marca pionera; y es encontrar un mercado
inexistente al ofrecer un producto que no tiene seguidores o que carecen de
compradores, dado que su “business plan” esta basado en prever con antelacién
la pérdida de dinero para ser realmente rentables con efectos retardados. Pero
mayor es el riesgo de los inversores que se atreven a prestar el capital necesario a
los emprendedores para desarrollar sus ideas, comprando una parte importante
del capital de la startup, con el objetivo de vender luego esa participacion a otros
inversores triplicando su valor (Toran, 2015).

1.4.2.2. El estado del arte de la gestion humana

La evolucion histérica de la gestion humana a nivel internacional se puede dividir
en tres etapas diferenciadas cronologicas (Etxebarria, 2012).

1°. Etapa Administrativa-Juridica (1940-1965), periodo en el que predomina la
direccion jerarquizada o el esquema vertical, decretos restrictivos, politica
salarial rigida, es decir, la administracion de la disciplina con esquemas de
organizacion puramente taylorianos.

2°. Etapa Técnica (1965-1975), periodo en el que predominan las técnicas de
personal o gestion de personal, la estructura se hace mas horizontal y
compleja, comienza a considerarse el “factor humano”, el departamento de
personal empieza a configurarse como un staff.

3°. Etapa de Integracion (1975 en adelante), periodo en el que predominan las
ciencias sociales, las técnicas directivas, el personal se convierte en recursos
humanos (RRHH), hay una fuerte dindmica social, flexibilizacion de las
estructuras jerarquicas, las condiciones laborales se negocian bilateralmente,
evolucion tecnologia en los procesos, formacion integral, cambio en los estilos
de direccion y politicas de personal.

En resumen, desde la Revolucion Industrial hasta mediados del siglo XX, la
organizacién cientifica del trabajo dio origen a lo que se podria denominar la
primera etapa de la direccion de personal, caracterizada por una orientacion
productivista y una concepcién mecanicista del individuo movido por sus propios
intereses y al que so6lo se le puede influir mediante incentivos economicos vy
disciplina.

En las décadas centrales del siglo XX (afios sesenta) tienen una gran influencia
las Escuelas de corte humanista, como la de Relaciones Humanas, de
Comportamiento y Desarrollo Organizativo, donde el valor basico que la direccion
de la empresa debe aceptar es la necesidad de aumentar la calidad de vida en el
trabajo como medio para obtener una mayor motivacién y mejorar los resultados.
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Las décadas de los afios setenta y ochenta estan claramente influidas por los
enfoques de sistemas y contingente para el analisis de las areas funcionales. A
pesar de que la integracion es una de las ideas fundamentales de esta teoria, es
criticable la falta de integracion entre practicas de recursos humanos y politicas
que la empresa habitualmente adopta en el &mbito de recursos humanos desde
esta perspectiva.

En los afios noventa se atribuye una gran importancia a la direccion de los
recursos humanos en la empresa, Uno de los elementos esenciales que
caracterizan el modelo de direccion estratégica de recursos humanos es su
preocupacion por la vinculacién del area con los resultados de la organizacion,
para poder justificar en qué medida afiade valor.

» Tendencias y perspectivas de la gestion humana
Una tendencia es un direccionamiento que pretende alcanzar un objetivo comun.

Se convierte en un punto de referencia hacia el cual avanzan los individuos y la
sociedad, hasta convertirse en el eje central de los colectivos.

Tabla 5. Tendencias de la gestion humana

TENDENCIA OBIJETIVO DE GESTION APORTE BENEFICIOS
Planeamiento | Planear las acciones | Planeamiento Contar con una
estratégico organizacionales en | Organizacional planeacién que permita
alineamiento a la visién vy conseguir objetivos
misién estratégicos
Tablero  de | Efectuar una gestion | Liderazgo gerencial efectivo | Mejorar resultados con
mando estratégica balanceada base en una gestion
balanceada
Gestion de | Optimizar recursos y afadir | Generacidn espiral de | Convertir el conocimiento
conocimiento | innovacion a procesos y | conocimiento en valor
resultados
Gestion del | Liderar el mercado Atraccién y retencidn de los | Generar creatividad e
Talento mejores talentos innovacién
Gestion por | Conducir a la organizacion al | Crear mayor competitividad | Orientar al éxito
Competencias | éxito organizacional organizacional
Gestion  de | Competir en mercados | Procesos de gestion con | Alcanzar competitividad
Calidad globales base a normas de excelencia | global
Gestion del | Contabilizar y capitalizar las | Ampliar la base de activos | Aumentar el valor
capital perspectivas de capital | con los intangibles. financiero de la
intelectual humano, clientes, entre otros. organizacion.

Fuente: Elaboracion propia, tomado de Molina, M. (2005)

Las perspectivas de la gestion humana se debaten entre la racionalidad
instrumental que tradicionalmente ha acompafiado a la administracion, y los
nuevos postulados que se centran en el ser humano. La solucién para acortar esta
brecha es, la gestion estratégica del recurso humano que tiene como finalidad
dotar a los directores de recursos humanos y a todo el personal de las

33




competencias necesarias para la realizacion de sus labores, integrar la gestion
humana a la gestion general de la organizacion, identificar, formular y aplicar
politicas de recursos humanos para toda la organizacion; pero mas alla de ello,
debe concebir la organizacion desde wuna perspectiva sistémica Yy
multidimensional, en la que se integren diferentes tendencias, estrategias y
técnicas de gestion humana que hagan posible una administracién en la que el ser
humano sea el eje central (Rios, 2008).

1.4.2.3. El estado del arte del outsourcing o procesos de tercerizacion

El outsourcing, tercerizacidon de procesos (Business Process Outsourcing) o
subcontratacion es una forma de cooperacion entre empresas, mediante la cual
una de ellas (contratista) encarga a otra y otras (subcontratada) la realizacion de
una parte de las actividades productivas, comerciales o de gestiéon. EIl término
outsourcing no cuenta con una definicion concreta, pero una traduccion literal
seria “out”’, que quiere decir fuera o externo, y “source” de fuente; es decir, se
puede entender al idioma espafiol como fuente externa de trabajo (Pedroza,
2014).

En los aflos 1960 el servicio de outsourcing era conocido como “service bureau”,
existian proveedores que proporcionaban servicios que consistian en correr una
variedad de aplicaciones de soporte financiero y operacional, con la opcién de
personalizar las aplicaciones o hacerla de proposito general. También se
demandaba el servicio de subcontratacion o maquila de procesos de noémina,
donde se requeria personal especializado por la percepcién de los empresarios de
ser un proceso dificil que era mejor delegarla.

En la década de los 70’s la tendencia fue en la prestacién de servicios de
administracion del centro de computo, conocidos como “facilities management”
con las siguientes caracteristicas:

v' Se realizaba un contrato a largo plazo de 5 a 10 afos, donde se tomaba por
completo el control del proceso de datos y de la operacion de computo y redes.

v El proveedor externo compra al cliente el equipo de cOmputo y en ocasiones
recontrata parte de su personal encargado del proceso, convirtiéendose en el
principal operador.

Durante los 80’s se origind la era dorada de los llamados “agentes libres” o “free
lancers”, con un componente de “flexibilidad” que liberaba a las empresas de
obligaciones legales que iban desde el pago de la seguridad social hasta las
luchas laborales de sindicatos y demas.

Hacia 1990 los cambios frente a la demanda de servicios de tercerizacion fueron
notorios, donde los principales objetivos fueron:
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v' Acceso a la tecnologia y habilidades de desarrollo de procedimientos y
programas.

Acceso a capacidades funcionales especiales.

Disminuir el desarrollo de programas de capacitacion referentes a las areas
subcontratadas.

v Disminuir costos y mejorar las areas subcontratadas.

v' Mejorar el desempefio del negocio y lograr una mejor posicion competitiva.

AN

A principios de este nuevo siglo, aparece el “outsourcing estratégico” con cuatro
fuerzas que estan permitiendo este cambio: la demanda de servicios se duplica
cada 15 afios, la oferta de trabajadores del conocimiento se estad disparando,
capacidades de interaccion han crecido y nuevos incentivos han surgido.

El outsourcing se utiliza en areas mas propicias como informatica, recursos
humanos, administracion de activos e inmuebles y contabilidad, aunque algunas
empresas también subcontratan el soporte técnico al usuario, la gestion de
llamadas telefonicas (call center), manufactura e ingenieria, entre otros.

El servicio de tercerizacion se convierte en una estrategia de alta competitividad,
al delegar las actividades triviales o de apoyo y dedicarse exclusivamente a su
actividad principal, siendo méas productivas y eficaces. En la siguiente figura 6, se
pueden observar los principales elementos presentes del periodo entre el 2004 al
2013 en Sur América.

Figura 6. Principales elementos de tercerizacién en Sur América
* Proveedores servicios
logisticos
* Paises en desarrollo * Gestion de la cadena de
* El empleo, Globalizacion suministro

o Aummento de la tarceriiaciin . Degra'da(ién Social * Operaciones estratégicas
* Proceso toma de decisiones : n_—aba;o "“5"‘_*
+ Sistemas logisticos 3PL, 4PL @

* Empresas brasilefias

* Aspectos relevantes para la toma de
decisiones: Estrategia, Costos, nuevas @ * Efectos positivos de la externalizacion
formas de gestion, riesgos, contratos * Desarrollo de productos
y benchmarking
@ * Las citaciones no
superan h-index
+ Cooperacion
* Vinculos Outsourcing local
+ Relaciones de dependencia * Externalizacion operacion logistica
*  Innovacién * 3PL,4PL

@ * Niveles de servicios
* Medicién del cumplimiento

* Indicadores de desempeiio

= * Meétodos de calibracion

No hubo produccién * Interaccion proveedor - cliente
literaria 2005 * Confianza, relaciones
z * Compromisos de las partes
« Toma de decisiones
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literaria

Fuente: Tomado de Malat, 2015.
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1.4.3. Marco legal

Colombia ha sido considerada, como “el pais de las leyes”. En la politica publica
colombiana se cuenta con un marco normativo para la creacion de empresas,
teniendo como eje central la constitucion politica (1991), en su Titulo XIlI “Del
régimen economico y de la Hacienda Publica”, principalmente en su (articulo 38)
sobre libertad de asociacién, (articulo 333) se establece la libertad econémica y se
considera la empresa como la base para el desarrollo y el (articulo 158) sobre
unidad de materia (Escobar, 2013).

1.4.3.1. Politica nacional de emprendimiento

El papel del estado en el fomento del emprendimiento en Colombia es:
1°. Promover la alianza publico-privada académica
2°. Facilitar condiciones para el emprendimiento
3°. Desarrollar la dimension local del emprendimiento

El Ministerio de Comercio, Industria y Turismo ha asumido importantes retos
relacionados con la aplicacion de la ley 1014 de 2006 de fomento a la cultura del
emprendimiento, la cual lo compromete como actor responsable de la politica
publica en la materia, donde se instauran cinco pilares u objetivos estratégicos de
la politica de emprendimiento en Colombia, son:

1) Formalizacion de la actividad empresarial (simplificacion de tramites, reduccion
de costos).

2) Promover nuevos instrumentos de financiacion (redes de é&ngeles
inversionistas, fondos de capital semilla, fondos de capital de riesgo y privado,
entre otros).

3) Articulacién interinstitucional (red nacional de emprendimiento, redes
regionales, planes departamentales).

4) Fortalecimiento de la industria de soporte “no financiero”, que provee
acompafiamiento a los emprendedores desde la conceptualizacion de una
iniciativa empresarial hasta su puesta en marcha (programas de Camaras de
Comercio, instituciones de educacién superior (IES), concursos, otros).

5) Promover emprendimientos que incorporen ciencia, la tecnologia y la
innovacion (sistema nacional de incubacion de EBT, tecnoparques, desarrollo
de prototipos, pilotos de EBT).

Tal como se observa en la siguiente tabla 5, la politica se encuentra orientada y
fortalecida a través de las siguientes leyes y decretos. Sin embargo, existen otras
normas que aplican de manera concreta y habitual en la actividad econémica del
emprendedor. Por tanto, el conocimiento sobre estas leyes en mencion, sera un
instrumento eficiente para poder saber encuadrar la actividad emprendedora y
poder igualmente, sortear cualquier problema, sin perder de vista las
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modificaciones, reformas y nuevas leyes que se presentan con cada nuevo
gobierno o nueva legislatura del Congreso (DE MINCIT, 2011).

Tabla 6. Leyes y decretos de la politica para fortalecer el emprendimiento

MECANISMO

TITULO

APORTE ESPECIFICO

Ley 344 de 1996

Por la cual se dictan normas tendientes a
la racionalizacién del gasto publico, se
conceden unas facultades extraordinarias
y se expiden otras disposiciones.

Normas correspondientes a la creacién de empresas. En el
articulo 16° trata sobre el acceso a los recursos para proyectos de
incubadoras asociadas al Sena.

Ley 550 de 1999

Normas sobre promocion del desarrollo de
la micro, pequefia y mediana empresa
colombiana por ello se le denomind LEY
MIPYMES, posteriormente modificada por
laLey 905 de 2004y por laley 1151 de
2007, por la cual se expide elPLAN
NACIONAL DE DESARROLLO 2006-2010.

Establece un régimen que promueva y facilite la reactivaciéon
empresarial, la reestructuraciéon de los entes territoriales para
asegurar la funcién social de las empresas, lograr el desarrollo
armonico de las regiones y se dictan disposiciones para armonizar
el régimen legal vigente con las normas de esta ley.

Ley 590 de 2000 | Por la cual se dictan disposiciones para | Promueve, fomentay estimula el desarrollo integral de la creacién
promover el desarrollo de las micros, | de empresas MIPYMES a través de programas que garanticen
pequefias y medianas empresa. facilidad de acceso a mercados tanto para la adquisicion de

materia primas, equipos e insumos, como para la realizacién de
sus productos a nivel nacional e internacional, la formacién de
capital humano, la asistencia para el desarrollo tecnoldgico y el
acceso a los mercados financieros institucionales.

Ley 789 de 2002 Por la cual se dictan normas para apoyar el | Articulo 40. Créase el Fondo Emprender FE como una cuenta
empleo y ampliar la proteccién social y se | independiente y especial adscrita al SENA, el cual serd
modifican algunos articulos del CODIGO | administrado por esa entidad y cuyo objeto exclusivo sera
SUSTANTIVO DEL TRABAJO. financiar iniciativas empresariales en los términos alli dispuestos.

Decreto 934 2003 Por el cual se reglamenta el funcionamiento del FONDO EMPRENDER (FE).

Ley 905 de 2004

Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocion del desarrollo del Mipymes colombianas

Resolucién 470/ 05

De la Superintendencia Financiera, que permitio el establecimiento de Fondos de Capital Privado.

Sentencia C-448
de 2005 Corte
Constitucional.

Demanda de inconstitucionalidad contra la expresidon “con concepto previo favorable de la Direccion de Apoyo
Fiscal del Ministerio de Hacienda”, contenida en el articulo 21 de la Ley 905 de 2004 “por medio de la cual se
modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocién del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa
colombiana y se dictan otras disposiciones”.

Decreto 4463/2006 Se reglamenta el articulo 22 de la Ley 1014 de 2006. Se reglamenta las sociedades comerciales unipersonales.
Decreto 4466/2006 Por el cual se reglamenta el articulo 22 de la Ley 1014 de 2006, sobre constitucion de nuevas empresas.

Ley 1014 de | Por la cual se dictan normas para el El Ministerio del Comercio, Industria y Turismo, cuenta con el
2006 fomento a la cultura de emprendimiento Viceministerio de Desarrollo Empresarial, el cual tiene la mision de

consolidar una cultura del emprendimiento en el pais y crear redes de

empresarial en Colombia. CoTROIE e ; A
institucionales en torno a esta prioridad del Gobierno Nacional.

Decreto 2175 de
2007

Por el cual se regula la administracion y gestion de las carteras colectivas. Desde el sistema financiero, se
precisaron algunos aspectos relativos a los Fondos de Capital Privado (FCP).

Sentencia ¢-392
de 2007. Corte
Constitucional

Respaldd la creacidn de microempresas bajo el régimen de Empresas Unipersonales, contemplada en el articulo
22 de la Ley 1014 de 2006 “Ley de Fomento al Emprendimiento”. De acuerdo con la Sentencia en mencion, las
empresas que se creen a partir de la entrada en vigencia de dicha ley que tengan hasta 10 empleados y menos
de 500 SMMLYV se constituyen y vigilan como Empresas Unipersonales.

Decreto 1475/2008

Se incluye al MCIT en la Secretaria Técnica y que MCIT y Confecamaras coordinaran las C.R.C.

Circular 8 de | Superintendencia Financiera, autorizé a las administradoras de fondos de pensiones del régimen de pensidn
2008. obligatoria, para realizar inversiones en fondos de capital privado colombianos.

Ley 1286 de | Se modifica laLEY 29 DE 1990, se transforma a | Se fortalece el Sistema Nacional de Ciencia, Tecnologia e
2009 Colciencias en Departamento Administrativo Innovacién en Colombia y se dictan otras disposiciones.

Decreto 525 de
2009

Por el cual se reglamenta el articulo 43 de la Ley 590 de 2000 y demas normas concordantes, sobre la
gradualidad del pago de parafiscales. Se confiere las reglamentaciones adicionales para las Mipymes.

Decreto 1192 de
2009

Por el cual se reglamenta la Ley 1014 de 2006 sobre el documento a la cultura del emprendimiento y se dictan
otras disposiciones. Se especifica la reglamentacion de la Red Nacional para el Emprendimiento

Fuente: Elaboracion propia, tomado de Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (Mincit.gov.co)

» Instrumentos de planificacion relacionados con el emprendimiento
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http://www.colciencias.gov.co/sites/default/files/upload/reglamentacion/ley_1286_de_2009.pdf
http://www.colciencias.gov.co/sites/default/files/upload/reglamentacion/ley_1286_de_2009.pdf
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=254

El Consejo Nacional de Politica Econémica y Social (CONPES), creado por la Ley
19 de 1958, es la maxima autoridad nacional de planeacion y se desempefia como
organismo asesor del Gobierno en todos los aspectos relacionados con el
desarrollo econdémico y social del pais.

Para lograr lo anterior, coordina y orienta a los organismos encargados de la
direccion econdémica y social en el gobierno, a través del estudio y aprobacion de
documentos sobre el desarrollo de politicas generales que son presentados en la
Tabla 7.

Tabla 7. Documentos CONPES fomento politica nacional de emprendimiento

MECANISMO REGLAMENTACION

CONPES 3297 de 2004 Agenda Interna para la Productividad y Competitividad: metodologia

CONPES 3424 de 2006 Banca de las Oportunidades. Una politica para promover el acceso al crédito y a los demas
servicios financieros buscando equidad social.

CONPES 3439 de 2006 Institucionalidad y principios rectores de politica para la competitividad y productividad y se
crea el Sistema Administrativo Nacional de Competitividad.

CONPES 3866 de 2016 "Politica Nacional de Desarrollo Productivo"

CONPES 3484 de 2007 Politica Nacional para la Transformacidn Productiva y la Promocidn de las Micro, Pequefias y

Medianas Empresas: un esfuerzo publico y privado.

CONPES 3527 de 2008 Politica Nacional de Competitividad y Productividad, un pais puede aumentar el valor de su
produccién por 3 vias:

v" Produciendo més (productividad),

v" Produciendo mejor (aumentando la calidad) o

v" Produciendo nuevos productos (transformacién productiva).

El emprendimiento es fundamental para alcanzar la transformacidn productiva y de ahi
su estrecha relacion con la competitividad.

CONPES 3533 de 2008 Base adecuacién del Sistema de Propiedad Intelectual a la Competitividad y Productividad
Nacional”.

CONPES 3582 de 2009 Por el cual se establecié en la misma linea de la Politica de Fomento a la Investigacion y la
Innovacidn, la necesidad de priorizar la biotecnologia como una de las areas estratégicas.
Ademas, se proveen un conjunto de incentivos para fomentar el emprendimiento innovador
con alto contenido tecnoldgico y fortalecimiento la institucionalidad en Biodiversidad y
Emprendimiento en Biotecnologia como pilares de la transformacién productiva.

CONPES 3697 de 2011 Politica para desarrollo comercial de la Biotecnologia a partir del uso sostenible de la
biodiversidad.

Fuente: Elaboracion propia, tomado del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2011. Mincit.gov.co

El Gobierno nacional incluyo en el plan nacional de desarrollo (PND) 2015-2018, el
emprendimiento como herramienta para la generaciéon de empleo y para el
fortalecimiento del sector empresarial. Sin embargo, en el estudio GEM Colombia
(2015), se destac6 que menos del 60% de las empresas establecidas y nuevas
empresas generan menos de cinco empleos o ninguno, convirtiéendose en muchos
casos en tan solo autoempleo, lo cual evidencia que muy pocas empresas estan
en la capacidad de convertirse en una opcion estable de empleo y carrera laboral
para los trabajadores, por lo que también se debe tener en cuenta la calidad de
empleo (Varela, 2015).

1.4.3.2. Politicas del area de gestion humana
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Se refiere al conocimiento detallado de la norma que se encarga de regular el area
laboral, con pautas que ayudan a la realizacion de acciones, con el fin de que se
pueda dar solucion a problemas que se presenten con frecuencia. En el contexto
colombiano, se refiere a leyes como: ley 100 de 1993, la ley 50 de 1990, la ley 789
de 2001, relacionadas con la seguridad social en salud y de pensiones; el cédigo
sustantivo del trabajo, el codigo procesal de trabajo y de la seguridad social; el
codigo de comercio por presentarse relaciones comerciales; el estatuto tributario
para los servicios de desalarizacion, liquidaciones de ndmina y pagos de
impuestos laborales; y las politicas gubernamentales y de la OIT (Organizacion
Internacional del Trabajo, 2003) para proteger los derechos laborales.

Dentro del marco legal colombiano, también se tendrdn en cuentas las

resoluciones emitidas por el Ministerio del trabajo entre las cuales se encuentra:

v' La ley 1562 de 2012, se modifica el sistema de riesgos laborales y se dictan
otras disposiciones en materia de salud ocupacional,

v" Resolucion 1111 de 2017 y la resolucion 0312 de 2019, en el cual el Ministerio
de trabajo define y modifica los estandares minimos del sistema de gestion de
seguridad en el trabajo (SGSST) para empleados, empleadores y contratantes.

v' Ley 1010 de 2006, donde se adoptan las medidas para prevenir, corregir y
sancionar el acoso laboral y otras clases de hostigamiento dentro de las
relaciones de trabajo.

v" Resolucion 2013 de 1986, se establece la creacion y funcionamiento de los
comités de medicina, higiene, seguridad industrial y los comités paritarios de
salud ocupacional en las empresas.

v' Resolucion 2646 de 2008, se establecen disposiciones y se definen
responsabilidades para la identificacion, evaluacién, prevencién, intervencion y
monitoreo permanente de la exposicion a factores de riesgo psicosocial en el
trabajo y determinar las patologias causadas por el estrés ocupacional.

v Resolucion 652 y 1356 de 2012, se establece la conformacion de comités de
convivencia laboral para empresas publicas y privadas.

v' Decreto 1443 de 2014, se dictan disposiciones para la implementacion del
sistema de gestion de la seguridad y salud en el trabajo (SG-SST).

v Decreto 249 de 2004, consolidacion del sistema nacional de formacion para el
trabajo (SNFT) en Colombia.

v' Ley 1604 de 2006, articulo 6° de la ley 1151 de 2007 y CONPES 3674 de
2010, lineamientos de politica para el fortalecimiento del sistema de formacion
de capital humano (SFCH).

Si bien en Colombia no existen politicas o normatividades especificas aplicables al
desarrollo de actividades de consultoria en gestion humana, para la prestacién de
servicios de consultoria y outsourcing a entidades estatales si es indispensable el
cumplimiento de la ley 80 de 1993, articulo 32, su decreto reglamentario 223 de
1983, la ley 1150 de 2007 que reforma la ley 80, el decreto 066 de 2008 y las
sentencias del Concejo de Estado al respecto.
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2. MODELO DE NEGOCIO
2.1. Descripcion de laidea de negocio

Se plantea la creacion de una consultora especializada en gestion humana, con
servicios personalizados en planeacién estratégica del recurso humano, seleccion,
capacitacion del personal y consultoria especializada; basado en el liderazgo
transformacional a través del coaching individual y grupal, la biodescodificacion
emocional y la programacion neurolinguistica, mediante soluciones flexibles,
seguras y agiles que se ajusten a las necesidades de cada cliente.

2.2. Construccion del modelo de negocio

A continuacién, se describe cada uno de los bloques del Modelo Canvas de
Osterwalder, adaptado al plan de negocios para la organizacion RENUEVO S.A.S.

2.2.1. Segmento de cliente

Los clientes potenciales seran las pymes del sector de turismo gastrondémico, es
decir, hoteles, operadores de turismo, restaurantes, bares de sushi, bares de
tapas, foodies, tiendas gourment, Food trucks (camionetas ambulantes de
restauracion), tiendas especializadas, entre otras.

Estas empresas reconocidas por los calefios estan ubicadas en la Plaza de
mercado del barrio Alameda, el parque del marisco o del chontaduro, el parque del
perro, los barrios Granada, el Pefion, San Antonio, San Fernando y Ciudad Jardin.
Adicionalmente, se ha generado una importante oferta gastronémica alrededor de
zonas comerciales como: Santa Ménica, Tequendama, Centenario, y la calle 66.

2.2.2. Propuesta de valor

» Diagnéstico profundo, para identificar inicialmente las verdaderas
necesidades y abarcarlas a totalidad.

» Modelo administracion por proyectos (PM), generando un cambio de
procesos y tareas a planeaciéon de proyectos con metas especificas de calidad
y desempeiio.

» Biodescodificacién y PNL, una disciplina de investigacion cuyo objetivo es
descubrir, encontrar, identificar la causa de cualquier conflicto mental o
enfermedad fisica utilizando la metodologia de la PNL (Programacion
Neurolinguistica), la Hipnosis Ericksoniana, el Transgeneracional y los ciclos
bioldgicos memorizados para generar un cambio de paradigma y activar
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nuevos codigos que den respuesta a un conflicto que la mente no ha podido
resolver.

» Coaching individual y grupal, donde se busca fortalecer las habilidades
innatas y eliminar los obstaculos para alcanzar el maximo potencial.

» Liderazgo transformacional, donde se generan agentes de cambio que
provocan una transformacion en las expectativas, percepciones y motivaciones
como mentores de procesos de reforma dentro de la organizacion.

» Academia para equipos de alto desempefio, utilizando la teoria del
Eneagrama se conforman equipos enfocados no solamente en el
autoconocimiento sino en la generacion de valor personal a cada miembro del
equipo fomentando el intraemprendimiento, la innovacion y mejorando la
comunicacién y reacciones a los estimulos.

» Experiencias significativas con ecoturismo, con actividades o técnica del
Outdoor y actividades de feedback (retroalimentacién) y cambio de roles como
(veleros para altos ejecutivos, caminatas ecoldgicas 0 yincanas para equipos,
un café con el lider, sea “xx” por un dia, teléfono rojo virtual, mayordomia de
una vida saludable) en un ambiente natural generando una experiencia Unica
de desarrollo y aprendizaje.

2.2.3. Canales

» Venta directa y servicio personalizado, a través de una asesoria calificada
pre y postventa para la conformacion del paquete de servicios adaptados a
cada cliente.

» Canales de comunicacién digital, a través de videoconferencias o chat por la
Pagina Web o Redes Sociales (ADS de Facebook, twitter, Instagram, LinkedIn,
etc.), anuncios de Google Adwords, SEM Search Engine Marketing (Marketing
en Motores de Busqueda), Search Console de Google, Ahrefs o Semrush,
Email Marketing (con informacion de los servicios y tips de RRHH a clientes
potenciales), envio de Mensajes de texto (promocionando servicios, eventos o
capacitaciones programadas), Comunidades digitales de Pymes.

» Canales de comercializacién, Telemarketing (asignacién de citas), campafa
voz a voz (empresas referidas por los clientes), participacion en ferias, visitas
empresariales, Sponsor en eventos empresariales y gremiales, programa de
referidos, postventa a través del seguimiento a los resultados.
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>

Material POP: entrega de dipticos, volantes, tarjetas personales, etc. con la
caracterizacion de la empresa y la informacién de contacto en eventos para
Pymes.

2.2.4. Relacién con el cliente

>

Asesoria 24x7, chat por la pagina web, redes sociales (twitter, messenger,
instagram, linkedIn, etc.) y mailing.

Diagnostico inicial a profundidad gratuito, con el fin de abarcar a totalidad
de las necesidades de la organizacion sin barreras de entrada.

Co-creacion, se construyen planes de trabajo con personas claves de la
organizaciéon para personalizar los servicios a la necesidad de la cultura y sus
clientes internos, donde el usuario final es protagonista y gestor de su proceso
de cambio y formacién a la medida.

Descuentos en paquetes o por puntos acumulados, se obtendrd un
descuento por la adquisicion de los servicios de consultoria y capacitaciones,
con integracion de méas de dos, cinco o diez servicios; o un acumulado de 10,
20 6 30 horas de consultoria al mes y tendran la oportunidad generan unos
descuentos del 30, 50 y hasta del 70% con el compromiso de exponer su
experiencia de éxito en el alcance de sus metas y objetivos propuesto.

2.2.5. Actividades clave

>

Construir metodologias, con la co-creacion los clientes tienen la posibilidad
de reinventar una y mil formas de realizar los mismos servicios innovando en
cada experiencia y construyendo mejoras a la metodologia ofrecida.

Alianzas estratégicas, con proveedores claves que se integraran el portafolio
de servicios.

Campafa visitas personalizadas, luego de la realizacion de la encuesta de
investigacion de mercado para con la informacion de sus necesidades e
inconformidades, ofrecer un servicio a la medida.

Construir plataforma de medios digitales, con la configuracion de la pagina
web, el perfil e informacién de interés regular para la comunidad Pymes en
redes sociales (twitter, messenger, instagram, linkedIn, etc.)

Campafia redes sociales, para integrar el mundo online con el offline,
compartir las nuevas tendencias del area de RRHH y conectar con las historias
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fascinantes de las experiencias significativas enfocadas en las personas para
desafiar al publico a que haga parte de ella.

» Generar redes de contacto, tanto nacionales como internacionales donde los
clientes puedan interactuar en un circulo empresarial extenso, y de esta
manera poder intercambiar experiencias de éxito para mejorar en el nicho.

» Campafa de referidos, asistentes a eventos y comunidades digitales de
Pymes donde se creara un cluster donde los clientes se asocien y con aportes
ayuden al nicho (hoteles, restaurantes, discotecas y bares) adquirir los
servicios de consultoria con un descuento especial por referenciacion.

2.2.6. Recursos clave

» Know How, es la metodologia de cocreaciébn personalizada con los
instrumentos de biodescodificacion, PNL, eneagrama y choaching.

» Herramienta IT, licenciamiento software especializado SPPED TALENT.

» Humanos, consultor especializado en psicologia organizacional,
biodescodificacion, eneagrama y/o coaching individual y grupal, y secretaria.

» Equipo de oficina, Mesa para juntas con sillas, un equipo de computo, celular
corporativo, video beam y telon.

» Tecnoldgicos, plataforma virtual con dominio y hosting, CRM, medios digitales
y red wifi.

» Capital de trabajo, aportes de socio.
2.2.7. Asociaciones clave

Socio clave como, por ejemplo: Psigma Corp, proveedor del software SPEED
TALENT para automatizar los procesos de reclutamiento, seleccion y evaluacion
del personal

Proveedores claves. Se destacan los siguientes tipos:

v' Consultores independientes, los cuales se contrataran por demanda de
servicios.

v' Empresas de aplicaciones tecnolégicas como, por ejemplo: Accenture,
para establecer el modelo operativo con la implementacién de los servicios de
tecnologia y outsourcing de esta consultora de caracter internacional que
abarca todo el ciclo de vida del trabajador.
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v Empresas de conocimiento, con sus centros de informacion, instituciones

dedicadas a la investigacion, las instituciones educativas en educacion
superior, y portales de empleo y redes sociales para el suministro de
candidatos como, por ejemplo: elempleo.com, computrabajo.com, Linkedin,
mundoempleo, la red.com, servicio de empleo, twitter, facebook, ofertas vy
negocios. Adicionalmente se destaca: el instituto colombiano de consultores
empresariales (ICCE) y la asociacion iberoamericana de coaches comerciales
(AICC), importantes aliados del sector para la certificacion de coaches.
Proveedores de servicios por demanda como, por ejemplo: la red de Hoteles
para capacitaciones fuera de la oficina y la cadena On Vacation Resort para
ofrecer experiencias significativas “out door” en diferentes sitios turisticos con
un componente de ecoturismo.

2.2.8. Estructura de costos

Se estableceran unos costos fijos y otros variables que se incurriran de acuerdo
con la operacion de cada servicio prestado, teniendo en cuenta las siguientes
ponderaciones:

>

Costos operacionales, 65% referentes a la mano de obra, infraestructura de
soporte de la operacioén y otros costos indirectos de produccién como el alquiler
de los espacios donde se prestara el servicio.

Costos administrativos, del 20% en rubros como impuestos y demas gastos.

Costos de venta, del 15% asociados a estrategias de marketing y material
POP.

2.2.9. Flujos de ingresos

La fuente de ingresos proviene de la actividad econdmica que se desarrolla en los
siguientes tipos:

>

Por proceso, si se contrata todo un proceso sea planeacion estratégica,
seleccién, contratacion, plan de capacitacion, plan carrera por competencias
y/o evaluacion de desempeiio.

Por servicio individual, si se contrata una conferencia, capacitacion
especifica, experiencia significativa, un servicio que haga parte de un proceso
de gestibn humana, entrevistas, visitas domiciliarias, verificacion de
referencias, etc.

Paquete de servicios, el cual se realiza a la medida de acuerdo al diagndstico
inicial a profundidad.
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De acuerdo con la lista de precios de los servicios, habra dos tipos:

» Precios fijos, de acuerdo con el mercado y a la gestibn de margenes de
utilidad.

» Precios dinamicos, que se ajustan de acuerdo con el servicio ofertado y al
volumen, dado que los paquetes de servicios tendran unos descuentos del 30,
50 hasta el 70% a libre negociacion.

A continuacion, se ilustra la aplicacion del modelo al plan de negocio, asi:

Tabla 8. Business Model Canvas: RENUEVO S.A.S.

* Consultores Independientes
* Alianzas Tecnoldgicas

(Accenture)

* Empresas Conocimiento
* On Vacation Resort para
Experiencias ECOTURISMO
* Hotel capacitaciones

* Construir Plataforma Digital

* Campania Redes Sociales

* Generar Redes de Contacto

* Campaiia de Referidos

RECURSOS CLAVE

* KNOW HOW
* SOFTWARE IT: SPEED TALENT

* HUMANOS: Personal Calificado

* EQUIPO DE OFICINA:
* TECNOLOGICOS: Pagina Web
* CAPITAL DE TRABAJO: Socio

* Coaching Individual-Grupal
* Liderazgo Transformacional

* Modelo por Competencias
* Academia Alto Desempefio
* Experiencias Significativas

VALORES CORPORATIVOS:
* Calidad y Servicio Integral
* Eficiencia y Comodidad

* Confianza-Confidencialidad

” EGMENTO DE
ASOCIACIONES CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON EL CLIENTE 2 céLIENTI(E)S
SOCIOS CLAVES: CATEGORIAS: CARACTERISTICAS: * Asesoria 24x7 PYMES CALI
* Proveedor de Software * Construir Metodologias * Diagnostico Profundo * Diagnostico gratis SECTOR COMERCIO
SPEED TALENT * Alianzas Estratégicas * Modelo PMI * Co-Creacion * Subsector Alojamiento
PROVEEDORES CLAVES: * Visitas Personalizadas * Biodescodificacion y PNL * Descuentos Paquetes * Restaurantes

* Descuentos Puntos

CANALES DISTRIBUCION

Directa y Personalizada

COMUNICACION DIGITAL:

* Pagina WEB y Redes

* Google Adwords y Mailing
* Mensajes de Texto

* Comunidades Pymes
COMERCIALIZACION:

* Campaiias y Agremiaciones
COMUNICACION FISICA:

* Material POP

* Turismo Gastronémico
ZONAS - BARRIOS:

* Alameda-San
Fernando

* Ciudad Jardin (Sur)
* Granada (Norte)

* El Pefidén-San Antonio
* Parque Chontaduro
* Parque del Perro
CLIENTES FINAL:

Junta Directiva
Vicepresidentes
Gerentes

ESTRUCTURA DE COSTOS
* 65% Coste Operacional CARACTERISTICAS:
* 20% Coste de Venta * Costos Fijos
* 15% Coste Administrativo ~ * Costos Variables

FLUJOS DE INGRESOS
PRECIO FlJO

* Lista de precios

* Gestion de Margenes

* Precio del mercado

PRECIO DINAMICO:
* Negociacion
* Ajustable al servicio

TIPOS:
* Pago por proceso
* Pago por servicio individual

* Paquete de Servicios * Ajustable al volumen

PUNTO DE EQUILIBRIO

Fuente: Elaboracion propia, tomando Business Model Canvas (Osterwalder, 2011).
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3. ANALISIS DE ENTORNOS

Para facilitar el andlisis y la sistematizacion de la informacion, del entorno en
general, se ha dividido en diferentes seis dimensiones: social, econdémico,
demogréfico, cultural, tecnoldgico y ambiental.

3.1. Entorno social

En este entorno se evidencia de una forma mas clara, los diferentes fendbmenos
sociales, que afectan las decisiones empresariales, por la interaccion permanente
con los diferentes grupos de interés, a traves de diversos criterios (responsabilidad
social, derechos humanos, desarrollo humano, manejo de conflictos sociales,
seguridad humana, entre otros), que genera un impacto adicional en términos
econoémicos.

En general, la gente calefia es calida, alegre y amable, o que hace que reciban a
los demas con gran afecto y sencillez, y esta gran virtud en las relaciones, se ha
convertido en el mayor atractivo de esta ciudad cosmopolita, de imagen nacional e
internacional, para la apertura de negocios como para la inversién extranjera (EN
COLOMBIA, I. 2017).

Es el principal centro deportivo de Colombia, destacandose la organizacién de
importantes eventos deportivos como los Juegos Panamericanos de 1971 y los
Juegos Mundiales de 2013. A su vez conocida como la “capital mundial de la
salsa,” con mas de 90 escuelas de baile y de donde son originarios varios grupos
de salsa reconocidos; y una ciudad deportiva y cultural, con escenarios deportivos
de talla mundial, salas de exposicién, galerias, teatros y museos, entre otros.

Cali cuenta con una excelente calidad de vida a un menor costo, comparada con
otras ciudades capitales de Latinoamérica (Ciudad de México, Bogota, Santiago
de Chile y Lima, entre otras); es el segundo destino gastronémico de Colombia
con un gran atractivo turistico por su proceso actual de renovacion urbana con la
construccion de nuevos centros comerciales, hoteles, parques, espacios de
esparcimiento publico, entre otros (l. P., 2017).

El coeficiente de GINI es indicador que tiene un valor entre 0 y 1 y mide el nivel de
concentracion del ingreso, siendo cero una perfecta igualdad y uno la total
desigualdad. Para el Valle del Cauca en el afio 2017 este indice es de 0,472 y es
inferior al total de Colombia que es 0,508. En los indicadores del Valle del Cauca
en el aflo 2017, ultimos datos disponibles en pobreza son de 21,1 y 5,6 en
pobreza extrema, inferiores a los de Colombia e indican que alrededor del 21% de
las personas se clasifican como pobres y cerca del 6% en pobreza extrema. En
Cali se presentd una disminucion de la tasa de pobreza de 22 puntos en la ultima
década, alcanzando valores de 28% en 2016, a diferencia de 2002, cuando esta
cifra ascendia a casi un 50% de la poblacidon. El porcentaje de la poblacion por
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debajo de la linea de pobreza para las 13 ciudades logré por tercer afio
consecutivo, niveles inferiores al 17%, ubicandose en 15.9% en el 2017.

En el informe ejecutivo Colombia: Balance 2017 y perspectivas 2018, la tasa de
ocupacion en Cali, que mide el aprovechamiento productivo de la poblacién en
edad de trabajar (PET) fue 60,1% en abril-junio de 2017, la quinta mas alta entre
23 ciudades de Colombia. El 19,7% de la poblacion no esta en edad para trabajar
y el 80,3% de la poblacién (PET) si. De este 80,3% de poblacion (PET), el 38,9%
estan inactivos y del 61,1% activos; y de este 61,1% el 95% estan ocupados (PO)
y el 5% desocupados (PD). La calidad del empleo también registré cifras positivas,
dado que la tasa de informalidad laboral en se redujo de 50,1% en marzo-mayo de
2016 a 48,1% en igual trimestre de 2017.

Figura 7. Poblacién en edad para trabajar Cali, segundo trimestre 2017

teal G 1)

61,1% 38,9%
19.7% 95,0% 5,.0%
Poblacion en Edad |
de No Trabajar
80,3%
Poblacion en Edad
de Trabaijar

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Por otra parte, la violencia interpersonal en Cali es un problema social que no
solamente afecta a los hombres sino a mujeres y nifos. La siguiente figura 8 nos
ilustra esta triste realidad, en enero de 2019 se registraron 333 casos de violencia
interpersonal, 19 menos que en enero del 2018. Sin embargo, aumento la
violencia de género contra la mujer en 12 casos mas y 31 casos menos en
hombre, una cifra mas preocupante es que 30 de los 333 casos las victimas
fueron ninos.

Figura 8. Violencia interpersonal en Cali

@ Mujeres Q Q ‘J

12 Mas
Hombres 30 de Ios 333 casos
N 3;"94"::;:10;5 Fueron en menores de edad
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El articulo de El Pais, “2018 fue el afio con menos homicidios en los ultimos 25
afios en Cali”, con una tasa de 47,3 por cada cien mil habitantes segun datos del
Observatorio de Seguridad, la méas alta de Colombia, en comparacion, con la tasa
en Medellin de 23 por 100.000, y la de Bogota de 14 por 100.000 al 2017,
segun El Tiempo. Pero los asesinatos siguen siendo un problema inabordable por
la historia de violencia de la ciudad y su importancia en el negocio de la droga, con
un total de 1.157 muertes violentas ocurridas durante el 2018, con una reduccion
de 85 homicidios en comparacion con el 2017, la muerte acecha principalmente a
los jovenes, el 64 por ciento de las victimas son menores de 30 afios, denuncia el
general Fabio Castafieda, comandante de la Policia Metropolitana de Cali “el 34
por ciento (de asesinatos) obedecen a venganzas sicariales y un 36 por cierto son
muertos por rifias”.

Gréfico 1. Muertes por causas externas en Cali, periodo 2014 - 2017
(Homicidios, Muertes Eventos Transito, Suicidiosy Muertes No Intencionales)

-57 -4,39%

1562 \ Total 2014 2015 2016 m2017
1378 2016: 1868
1255 1540 2017: 1838
Dif: - 30
Var: -1,61%
-5 -1,53% +34 38,20% -2 -1,31%
265 319 327 322
I 110 97 gg 123 138 144 153 151
HE N EN N ss-m BEET W
Homicidios Muertes Even. Transito Suicidios Muertes Accidentales
68% 17% 7% 8%

Fuente: tomado de observatorio de seguridad (http://www.cali.gov.co/observatorios)

En el informe del indice de progreso social (IPS) municipal, donde se mide la
capacidad de una sociedad para satisfacer las necesidades humanas basicas,
proporcionarles los elementos fundamentales para que los ciudadanos y sus
comunidades puedan mejorar y mantener la calidad de sus vidas, y crear las
condiciones para que todos puedan desarrollar su potencial, se registra un
avance importante en los ultimos afos, obteniendo en los componentes de
satisfaccion de necesidades humanas basicas un puntajes medio bajo del
Grupo 2, en fundamentos de bienestar obtuvo 70,1 puntos sobre 100,
oportunidades con 43 puntos sobre 100 mejorando considerablemente (VAMOS,
R.C., 2017).

Finalmente, el Ministerio de Salud, registré un crecimiento del 1,9%, en el numero
de afiliados en Cali al sistema de seguridad social, a través del régimen
contributivo durante enero-mayo de 2017, en términos anuales son 29.000
personas mas (REVISTAS, A.N.D.I. 2018).
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Tabla 9. Guia de analisis externo por oportunidades y amenazas del entorno social

ENTORNO SOCIAL (Variables) AM | am | OM | om
Colombia potencial atractivo turistico X
Virtud en las relaciones calefias X
Excelente calidad de vida a menor costo X
Proceso de renovacion urbana de la ciudad X
Avance indice de progreso social X
Calidad en el empleo X
Disminucidn tasa de pobreza X
AM: amenaza mayor - am: amenaza menor - OM: Oportunidad mayor - om: oportunidad menor

Fuente: Elaboracion propia
3.2. Entorno politico

La politica colombiana ha tenido una caracteristica principalmente bipartidista,
siendo uno de los pocos paises a nivel latinoamericano donde el partido Liberal y
el partido Conservador, sobrevivieron como agrupaciones hegemonicas hasta
nuestros dias. A partir de la Constitucion de 1991 se ha legislado para incentivar la
participacion de nuevos movimientos en el escenario politico, viéndose fortalecida
la participacion de partidos de izquierda el escenario, representados en el M-19 y
hoy dia el Polo Democrético Alternativo, que ha conseguido triunfos histéricos
para la izquierda en Colombia.

A nivel de estructura, la politica colombiana es controlada actualmente por el
Consejo Nacional Electoral bajo las normas consagradas en nuestra constitucion,
junto con la Registraduria Nacional del Estado Civil, que es el organismo
encargado de garantizar la organizacion y transparencia del proceso electoral.

Colombia ha vivido por mas de 50 afios en medio de un conflicto armado, con la
aparicion de grupos al margen de la ley (guerrillas), que buscaban la reivindicacion
de derechos de las personas con menos recursos frente a gamonales y
terratenientes; financiados por el narcotrafico y otros negocios ilicitos. Tras la firma
de los acuerdos entre el Gobierno y el grupo guerrillero de las FARC, importantes
poblaciones que alguna vez participaron del conflicto, ahora participan
activamente en el sector productivo, generando mayor confianza para actividades
de emprendimiento y productividad en las poblaciones rurales, asi como de mayor
oferta laboral (Universidad de los Andes, 2018).

El departamento del Valle del Cauca se ubico en el primer lugar en el indice de
desempenio fiscal en el aflo 2017, logrando un indicador de 81,2 de acuerdo al
ultimo dato publicado por el DNP. Este buen desempeiio fiscal esta relacionado
con el alto porcentaje de ingresos corrientes que corresponden a recursos propios,
88%, a una proporcion de transferencias inferiores al 35%; a un porcentaje
significativo del gasto destinado a la inversion, alrededor del 78%; a una
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capacidad de ahorro del 57% aproximado; y a algo menos del 49% de los ingresos
corrientes destinados al funcionamiento.

A nivel regional, el Plan de Desarrollo Municipal 2016 - 2019, CALI PROGRESA
CONTIGO retoma entonces las propuestas planteadas en el Programa de
Gobierno puesto a consideracion de los calefios por parte del Alcalde Maurice
Armitage, estructurado en 5 Ejes, 23 Componentes y 65 Programas. Los ejes
estratégicos para el desarrollo territorial son: Cali social y diversa, Cali amable y
sostenible, Cali progresa en paz con seguridad y cultura ciudadana, Cali
emprendedora y pujante, Cali participativa y bien gobernada; todos alineados con
los objetivos estratégicos del Valle del Cauca, como son: la lucha contra la
pobreza, la generacion de empleo y competitividad, fortalecimiento institucional
para la Paz, y el desarrollo sostenible del territorio, sostuvo el Director de
Planeacion.

En la infografia de los indicadores sociales de Santiago de Cali, se ilustra a
continuacion, se destaca que en el indicador de gobierno abierto hubo una
disminucién de 78,3 del 2015 a 74,40 al 2016 (ver figura 9).

Figura 9. Indicadores sociales de Santiago de Cali

Buen Gobierno

- 78,3 - 77,19 - 78,3
Indice de gobierno abierto Indice de desempenio integral Indice de desemperio fiscal
2015 2016 2016

Finanzas publicas

-
75,1% 3,14%

S Gasto publico como porcentaje Servicio de la deuda como porcentaje

del gasto publico total del gasto publico total
y 2015 2015

Fuenté: DAHM, tomado de (s://planeacion.cali.gov.co)
El 2018 traera grandes desafios a nivel politico, entre los que se destaca:

v' Se requiere una estrategia clara por parte del gobierno, que vuelva a
posicionar al pais en una senda de crecimiento alto y sostenido.

v' Se espera la inclusién de los grandes retos sociales y de equidad, en la
negociacion del proceso de paz, condicion que incide en la percepcion de
confianza y atraccién para la inversion extranjera, asi como para la
constitucion de nuevas empresas en Colombia.

-

—_—
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v' Propuestas de la Mision Electoral Especial, de la Reforma politica y
electoral, como la implementacion de nuevas reformas sociales y
econdmicas.

v En lo impositivo, debe reducirse significativamente el IVA a dispositivos
inteligentes y eliminarse el impuesto al consumo de datos.

Tabla 10. Guia de andlisis externo por oportunidades y amenazas del entorno politico

ENTORNO POLITICO (Variables) AM | am | OM | om
Estructura politica Colombiana X
indice desempefio fiscal departamental X
Plan de Desarrollo municipal X
Negociacion y firma de los acuerdos de paz X
AM: amenaza mayor - am: amenaza menor - OM: Oportunidad mayor - om: oportunidad menor

Fuente: Elaboracion propia
3.3. Entorno legal

Colombia es un Estado de derecho y por ello regido por leyes claramente
establecidas en los diferentes a&mbitos de la actuacion de empresas o0 personas y
en sus diversos momentos historicos.

Hay diversas leyes que apoyan la Politica de Emprendimiento Nacional gracias a
la nueva legislacion para las pymes, de las cuales destacamos las siguientes:

v' Ley 1780 del 2016 que promueve el empleo y emprendimiento juvenil entre
18 y 35 afios de edad,

v Ley 1448 de 2011 para la formacion de emprendimientos para victimas del
conflicto armado entre 18 a 55 afios de edad, deben tener como minimo
quinto de primaria, bajo el componente de la Reparacién Integral, que hace
parte de la subsecretaria de Atencion Integral a Victimas y la Corporacion
del Desarrollo Productivo (CDP).

v' La ley Naranja del 2017 para la consolidacién del emprendimiento para las
actividades culturales y creativas.

Colombia si bien ha sido reconocido en el ambito nacional e internacional como
una alternativa de inversién interesante, y condiciones propicias para el desarrollo
de diversos negocios; ha sido igualmente identificada como un pais donde el
marco juridico cambia con relativa frecuencia, mediado por las politicas y
direccionamiento del gobierno de turno.

Las obligaciones impositivas, comerciales y laborales son restricciones o
limitaciones a la actividad econdmica proyectada dado a que componen los costos
fijos que no dependen del comportamiento del mercado. El incremento del salario
minimo, la declaracién de IVA y de renta son variables que todo negocio debe
atender (Decreto 410, 1971).
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También es importante considerar el tipo de contratacion a realizarse para los
colaboradores del proyecto, toda vez que los contratos celebrados (contrato a
término fijo, indefinido o de prestacién de servicios), deben cumplir con las
exigencias en seguridad social y prestaciones sociales, ademas de las debidas
condiciones técnicas, de seguridad y de salud para la realizacion de las
actividades (Ley 100 de 1993, Ley 1562 de 201). Cabe destacar, el Decreto 1273
de 2018, da la garantia de generar el pago a mes vencido de la seguridad social
para los trabajadores independientes y no mes adelantado como se estipulaba
anteriormente.

Finalmente se identifica una gran oportunidad en el Municipio al contar con una
Agenda de Competitividad, elaborada con el acompafamiento de la Universidad
del Valle y con la participacion de los sectores publico, privado y académico de la
ciudad lo cual hace que se convierta en una hoja de ruta para el mejoramiento de
las condiciones de competitividad de la ciudad.

Tabla 11. Guia de andlisis externo por oportunidades y amenazas del entorno politico

ENTORNO LEGAL (Variables) AM | am | OM | om
Restricciones impositivas y laborales X
Politica de Emprendimiento Nacional X
Régimen legal para contratistas independientes X
Agenda de competitividad X
AM: amenaza mayor - am: amenaza menor - OM: Oportunidad mayor - om: oportunidad menor

Fuente: Elaboracién propia
3.4. Entorno econémico

Uno de los componentes del entorno general, que representa especial cuidado en
el analisis sectorial, para los emprendedores es el econdémico. La influencia de un
mercado, cada vez mas dinamico y globalizado, genera diversas variaciones
econdémicas, que pueden ser permanentes o transitorias; por las condiciones en
las que operan las organizaciones, generando que éstas, a su vez, se conviertan
de un momento a otro, de oportunidad a amenaza, para la organizacién y su
sector, o0 viceversa.

Colombia continta manteniendo un soélido marco macroeconémico, con una
desaceleracion gradual hasta un 1.8% en 2017, respaldado por politicas
macroecondémicas prudentes y las reformas estructurales, emprendidas en los
ultimos afos, de ajuste en el déficit fiscal no petrolero; con la esperanza que el
crecimiento, se acelere gradualmente durante el periodo 2019-2020, con un mayor
consumo privado, una recuperacion paulatina de las exportaciones no petroleras,
mayores precios del petréleo y un repunte en la implementacion del programa de
infraestructura 4G (MUNDIAL, B. 2018).
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Segun el informe ejecutivo, Colombia: Balance 2017 y perspectivas 2018 en el
panorama nacional del reciente Doing Business “Midiendo regulaciones para
hacer negocios”, Colombia cay06 6 posiciones en el ranking general, pasando de la
posicion 53 a la 59, como se ilustra en la tabla 10. (REVISTAS, A.N.D.I. 2018).

Tabla 12. Indicadores competitividad, clasificacion DOING BUSINESS, Colombia 2017

Cambio
INDICADOR 2017 2018 | 2017/2018

Ranking General 53 59 -6
Apertura de un negocio 61 96 -35
Manejo de permisos de construccion 34 81 -47
Obtencion de electricidad 74 81 7
Registro de propiedades 53 60 7
Obtencion de crédito 2 2 0

Proteccion de los inversores 13 16 -3
Pago de impuestos 139 142 3
Comercio transfronterizo 121 125 4
Cumplimiento de contratos 174 177 3
Resolucion de la insolvencia 33 33 0

Fuente: Colombia: Balance 2017 y perspectivas 2018, (Revistas, A.N.D.l. 2018), tomado del informe Doing
Business 2018 & Banco Mundial.

Dentro de los indicadores del ranking, Colombia presentd una desmejora
significativa en la apertura de un negocio, cayé en 35 posiciones, debido a la
desmejora en el numero de procedimientos, el tiempo en dias y el costo (% del
ingreso per capita). Los aspectos que los empresarios percibieron como
perjudiciales para su compafia o sector para el 2018, son: el principal, la
incertidumbre politica asociada con el afio electoral (31,7%), la desaceleracion
econdémica (15,8%), la competencia y los precios bajos (15%), el impacto de la
reforma tributaria (14,2%), el costo y volatilidad de las materias primas (14,2%), la
baja demanda (10%) y, por ultimo, la volatilidad de la tasa de cambio (10%).

Se destaca del mismo informe, los aspectos que los empresarios perciben como
favorables, para su sector o compafiia en particular en el afio 2018, como se
presenta en el siguiente grafico 1.

a. El primero de ellos, el mas referenciado, los proyectos de infraestructura
y construccion (12,7%), seguido de

La innovacion en sus empresas (11%),

El mejoramiento del servicio y la gestion comercial (10,2%),

La apertura de nuevos puntos de venta y nuevos mercados (9,3%),

El desarrollo y diversificacion de productos (9,3%), y

Las nuevas inversiones por parte de las empresas con (8,5%).

~®oo0CT
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Gréfico 2. ¢ Perspectiva empresarial favorable del desempefio en el afio 2018?

Proyectos de infraestructura y construccion [ 12,7
Innovacion I 11,0
Mejoramiento del servicio / Gestion comercial [N 10,2
Apertura de nuevos puntos de venta / Mercados [ ©;3
Desarrollo / Diversificacion de productos NN o3
Nuevas inversiones por parte de las empresas / Tecnologia [N 55
Mayor demanda / consumo [N /.0
Calidad de los productos [N .8
Mejor desempefio macroeconomico [N ©,2
Aumento Exportaciones [N -5
Tasade cambio NG -5
Perspectivas de crecimiento del sector [N 5,0
Mayor productividad  [INNEEEEEE 5,1
Menores tasas de interés [ NRNRERERE 5,1
Costoy Abastecimiento Materias Primas [ N 5,1
Ninguno INNEEEENENENENGNNNNN 5,1
Competitividad de la compafiia NG 4,2
Cambio de gobiermo NG 3,4

Menor competencia importados [N 3,4
Fuente: Colombia: Balance 2017 y perspectivas 2018, (Revistas, A.N.D.| 2008), tomado del International
Institute for Management Development (IMD)

El siguiente grafico 2 ilustra el crecimiento del PIB nacional versus el regional,
segun el articulo de la revista accion, el Valle del Cauca repunta para segundo
semestre del 2017, (CAMARA, D. C. D. C., 2017)".

Grafico 3. Crecimiento anual del PIB Colombia y Valle del Cauca 2003 - 2017*
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Fuente: Economia de Cali y el Valle repunta para segundo semestre del 2017 (CAMARA, D. C. D. C., 2017),
tomado DANE, Universidad Javeriana, Banrep, Indicador Mensual de Actividad Econémica del Valle.

5
4 4
3

En el articulo ¢Por qué la economia del Valle del Cauca crece mas que la
nacional?, llegando a ser mayor al promedio nacional desde el 2014 a la fecha, se
debe a tres factores que contribuyen a la economia de la ciudad-region de Caliy el

1 CAMARA, D. C. D. C. (2017). Economia de Cali y el Valle repunta para segundo semestre del 2017. Revista
ACCION, edicién (200). [citado el 16 de agosto de 2017]. Camara de Comercio de Cali. Disponible en
internet<URL: https://www.ccc.org.co/categoria_articulo/economia-de-cali-y-el-valle/
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Valle del Cauca, que ha logrado mitigar el efecto de la crisis petrolera del pais,
como son: la solidez fiscal de los principales entes territoriales, la confianza
empresarial y el portafolio productivo con una mayor diversificacion del tejido
empresarial (DINERO, R. 2017)?.

En cuanto al entorno econdmico del sector, la encuesta anual de servicios (EAS)
del DANE para el afio 2017, el subsector con mayor aumento en la produccion
bruta y mayor ocupacion de personal fue el de actividades administrativas y de
apoyo a oficinas, y otras actividades de apoyo a las empresas, con un 8,9%.
Ademas, de un aumento en el consumo intermedio de 1,4% y en el valor agregado
de 12,3%; su coeficiente técnico pasé de 31,0% en 2016 a 28,8% en 2017,
entendido éste ultimo como la relacidn porcentual entre el consumo intermedio y la
produccion bruta, que mide la proporcién de bienes y servicios de otros sectores
de la economia utilizados en la produccion de los servicios en estudio (DE
SERVICIOS, E. A. 2017).

La volatilidad del dolar, influenciado por politicas internas y externas como las
decisiones y nuevas politicas en materia de impuestos en Estados Unidos, ha
generado una gran influencia en los movimientos en el valor de la divisa, lo que
afecta directamente en las finanzas de las empresas importadoras, exportadoras y
las empresas comerciales.

Gréfico 4. Volatilidad precio del délar periodo 2010 al 2018

Precio promedio de dolar en Colombia

3.300
3.050,98
3.100 2.951,32  2.956,62

2900 2.743,39
2.700
2.500

2.300
2.100 2.000,33

18.98,68 1.846,97 1.869,1

1.700
1.500

En pesos

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Fuente: Banco de la Republica, tomado de (http://www.anif.co)

Los indicadores de competitividad del International Institute for Management
Development (IMD), por el centro de competitividad mundial para el afio 2017,
muestran que la medicion del desempefio econdmico fue la Unica que mejoro,
subiendo cinco posiciones (41), mientras que la eficiencia del gobierno, la

2 DINERO, R. (2017). ¢Por qué la economia del Valle del Cauca crece mas que la nacional? Revista Dinero,
Edicién Impresa (281). [citado el 12 de diciembre de 2017]. Obtenido de: (https://www.dinero.com/edicion-
impresalregiones/articulo/crecimiento-de-la-economia-del-valle-del-cauca-en-los-ultimos-anos/253617)
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eficiencia en los negocios y la infraestructura cayeron 3, 8 y 2 posiciones
respectivamente (REVISTAS, A.N.D.I. 2018).

Tabla 13. Guia analisis de oportunidades y amenazas en el entorno econémico

ENTORNO ECONOMICO AM | am | OM | om
Desaceleracion gradual X
Crecimiento PIB departamental X
Indicador competitividad Doing Bussines X
Indicadores de competitividad del (IMD) X
Competencia y bajos precios X
Aumento produccién y ocupacion en BPO X
Transformacion digital X
AM: amenaza mayor - am: amenaza menor - OM: Oportunidad mayor - om: oportunidad menor

Fuente: Elaboracion propia
3.5. Entorno demogréfico

Santiago de Cali, capital del departamento del Valle del Cauca, es la tercera
ciudad mas poblada de Colombia, segun el Reloj de poblacién del DANE al 4 de
julio de 2013 (SEMANA.COM, 2013)3. En el informe de competitividad “Un Valle
gue se atreve”, presenta las cifras del Valle del Cauca, donde el 81,9% de la
poblacién, se concentra en ocho ciudades, es el primer departamento con mayor
tasa de poblacion urbana del Pais, con 83,4% en 2017, superando a Atlantico,
Antioquia y Santander. Cabe destacar que la concentraciéon en la zona urbana de
la poblacion de Cali es del 98,5 %; esta condicién, representa no sélo para Cali
sino para todo el Valle del Cauca, oportunidades para el aumento de la
productividad y la competitividad (C. R. C., Informe #04)".

Segun el economista Daniel Nifio, el cambio demografico determinar4 en gran
manera la relevancia econdmica de las regiones del pais en el futuro. Desde el
presente siglo, afio 2000 se ha disparado la demanda interna, pasando de 286
billones de pesos a casi 542 billones al 2016. ElI comercio casi triplica el aumento
de la extraccién de petréleo y gas, la cual aporté 3,7 mientras que el comercio o la
intermediacioén financiera con mas del 8 %.

El proceso de envejecimiento de finales del siglo pasado, es comdn a las cinco
principales ciudades capitales con sus departamentos. Cali, por ejemplo, parte
importante de su poblacién es mayor a 55 afios, y no tendria expansiéon en el
rango entre 5 y 25 afios, como tampoco entre 45 y 54 afios en lo que queda de
esta década. Esto podria generarse a la migracién a otras ciudades en busca de

3 SEMANA.COM. (2013). Asi somos: Las Ciudades mas pobladas de Colombia. Semana.com. Obtenido de:
http://especiales.semana.com/especiales/los-10-mas/asi-somos/ciudades-mas-pobladas-colombia.html

4 C. R. C., Informe #04. Un Valle que se atreve. [citado el 29 de enero de 2018]. Informe de Competitividad,
Comision Regional de Competitividad, Ciencia, Tecnologia e Innovacion del Valle del Cauca. Disponible en
internet<URL: http://crcvalle.org.co/wp-content/uploads/2018/01/Un-Valle-de-Ciudades.pdf
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mejores oportunidades de empleo y el conflicto social que ha generado un impacto
a largo plazo de persistente altas tasas de homicidios entre los jovenes.

Figura 10. Tasa de natalidad en Cali, primer semestre 2018
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Fuente: Boletin de demografia, Cali como vamos.

Segun el Informe de dindmica empresarial en Colombia, la estratificacion por
tamafio a nivel sectorial se evidencia en el conjunto de nuevas unidades
productivas, constituidas principalmente por microempresas (99,4%), indistinto del
sector en el que inician operacion, no obstante, su predominio en el sector
comercio, industria y servicios. En contraste, su participacion es mas reducida en
el sector agropecuario, donde hay mayor presencia de pequefas empresas, como
se ilustra en el grafico 3 (INCP, 2018).

Graéfico 5. Distribucién Empresas por sector y tamafio, Colombia 2017/16

0.1 G’OU,D 0,1 0.0 0.0
I Ula

0.2 0.1 0.1
Agropecuario Comercio Construccidn Industria Servicios

® Microempresa ™ Pequena Mediana ™ Grande

Fuente: Informe de dindmica empresarial en Colombia (2017), tomado de RUES — Registro Unico
Empresarial y Social, y CONFECAMARAS.

Segun el articulo ¢Por gué la economia del Valle del Cauca crece mas gque la
nacional? al 2017 van 20 compafiias multinacionales nuevas: una de ellas es
Cargill, la multinacional que compré Pollos El Bucanero, las empresas de servicios
o BPO, como es el caso de Sitel, que le apunta a generar 4.000 empleos e,
incluso, la primera zona franca de servicios en América Latina.
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Ademas de los incentivos nacionales, diferentes municipios del Valle del Cauca,
ofrecen exenciones hasta del 100% en impuestos locales a las multinacionales
que generen nuevos empleos. Igualmente, las compafiias vallecaucanas son
lideres en diferentes segmentos de mercado, encontrandose en la categoria
creciente. El despertar de la economia vallecaucana empieza a hacerse visible
porque el "no tener todos los huevos en la misma canasta" la hace una regién
diversa y unica (DINERO, R. 2017).

Segun el articulo Economia de Cali y el Valle, repunta para segundo semestre del
2017 el tejido empresarial del Valle del Cauca, destacandose por conformar la
segunda estructura productiva mas diversificada del pais después de Bogota,
contribuyendo en un 13,81% del valor agregado nacional. No sélo se presenta un
crecimiento de inversion extranjera, sino un crecimiento en el emprendimiento
nacional.

Las investigaciones, en los ultimos 3 o 4 afios del grupo extranjero Global
Entrepreneurship Monitor (GEM), Colombia se ubicé en los primeros puestos de
los paises emprendedores, con un porcentaje de 24,52% mostrando que seis
millones de colombianos, entre 18 y 64 afios de edad, estan haciendo empresa vy,
de esta manera, generando mayor motivacion a otros futuros empresarios a que
creen empresa en el pais, ofreciendo la oportunidad de estar en el mapa a nivel
nacional (CAMARA, D. C. D. C. 2017).

En el articulo “En el 2017, negocios de comida y alojamiento, los mas movidos”
ratifica que el mercado objetivo es el de mayor penetracion del sector en el afio
2017; en este sentido, pas6 de 1.952 registradas en el 2016 a 2.210, con un
crecimiento del 13,2%. El sector comercio fue otro de los que mas empresas
nuevas registrd, 6.518, pero el crecimiento respecto al 2016 fue del 1,2%, mientras
que, en el suministro de electricidad y gas, presenté un crecimiento del 57,1 por
ciento, con 22 nuevas empresas (EL TIEMPO. COM, 2018)°.

El "cluster" de la industria gréfica, azucarera y farmacéutica es el mas importante
de Colombia, incluyendo, ademas, la produccion de alimentos, bebidas y tabaco,
aportando un 16% del valor agregado a nivel nacional, sobrepasando a Antioquia
y Unicamente superado por Bogota. En linea con esta caracteristica, y segun las
cifras del DANE, la canasta exportadora del Valle del Cauca se consolidé en 2016
como la segunda mas sofisticada del pais, de acuerdo con el nivel de intensidad
tecnoldgica incorporada.

> EL TIEMPO.COM, 2018. En el 2017, negocios de comida y alojamiento los mas movidos. El Tiempo.com.
[citado el 08 de febrero de 2018]. Disponible en internet<URL: https://www.eltiempo.com/colombia/cali/en-el-
2017-negocios-de-comida-y-alojamiento-los-mas-movidos-180102
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Tabla 14. Guia andlisis de oportunidades y amenazas en el entorno demografico

ENTORNO DEMOGRAFICO AM | am | OM | om
Concentracion de poblacién en la zona urbana X
Estratificacion de unidades productivas X
Crecimiento inversién extranjera X
Regidn de produccién diversa X
Crecimiento emprendimiento nacional X
Canasta exportadora sofisticada X
Predominio sector comercio (comida y alojamiento) X
AM: amenaza mayor - am: amenaza menor - OM: Oportunidad mayor - om: oportunidad menor

Fuente: Elaboracion propia
3.6. Entorno cultural

Colombia es un pais que presenta una gran diversidad cultural, como
consecuencia de sus condiciones geograficas, que llevan al aislamiento y la
dificultad de acceso entre las diferentes regiones, lo que ha llevado al
establecimiento de diferentes subculturas que responden a la adaptacion al medio,
con un sinnimero de manifestaciones culturales que expresan la variedad étnica,
asi como su riqueza natural, diversidad de climas y paisajes, entre otros
(ABSOLUTVIAJES, 2017).

Los vallunos, caucanos y chocoanos se identifican como las personas
pertenecientes a la costa Pacifica, con presencia indigena y afrodescendiente, que
poseen valores por su ubicacion geogréfica, sus distintos colonizadores y grupos
religiosos, condiciones que se denotan en la forma de comunicacién, el estilo de
vida diaria, las creencias y tradiciones. El idioma con sus jergas, acento y la
pronunciacién de las palabras varian considerablemente, asi como también la
comida, sus costumbres y estructura de familia.

Todo lo anterior revela que los colombianos, y en especial los Vallecaucanos,
como habitantes con una alta valoracion en las relaciones personales. Es decir, es
usual que primero se busque conocer a la persona o cliente antes de hacer
negocios ya que es con la persona, no con la empresa con quien se espera
mantener el contacto. La toma de decisiones se realiza de forma muy jerarquica,
se procura negociar al maximo nivel por ser un proceso largo y dificil. Por ello, se
debe evitar cambios en el equipo de negociacion ya que complicaria el proceso a
sequir.

El articulo “Costos y oportunidades de la diversidad”, por Esteban Piedrahita, Cali
se ratifica como la posible ciudad mas étnica y culturalmente diversa del pais,
aungue no exista una metodologia de célculo Unica ni datos ciertos. Esta ciudad
‘joven’ y relativamente pobre, llena de musica y gastronomia, supone costos en
materia de seguridad, empleo y gobernabilidad, entre otros, pero con grandes
oportunidades en sectores como el turismo y las industrias culturales y creativas.
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La gran fortaleza de Cali ha sido ser una ciudad cosmopolita, abierta a la llegada
de personas y empresas, en una economia cada dia mas integrada, con
plataformas como el Valle del Pacifico Centro de Eventos, InvestPacific y el nuevo
Cali-Valle Convention & Visitors Bureau (SEMANA.COM, 2016)°.

En el area organizacional culturalmente en las Pymes, su primera fuente para la
busqueda de candidatos es la recomendacion; se recurre a amigos y conocidos lo
que permite tener un minimo de garantia por el conocimiento que se tiene de la
persona. Sin embargo, la mayor exigencia en los requerimientos de cargos, de los
mercados y la mayor oferta de mano de obra, ha hecho que las empresas
evolucionen a implementar con mayor rigurosidad sus procesos de seleccién, que
les permita minimizar los riesgos en la contratacion; de igual manera existe una
tendencia a implementar el outsourcing y que las empresas dediquen su maximo
esfuerzo a los procesos que sean su razon de ser, lo que genera una oportunidad
de mercado para el sector de gestion humana.

Tabla 15. Guia andlisis de oportunidades y amenazas en el entorno cultural

ENTORNO CULTURAL AM | am | OM | om
Diversidad étnica y cultural X
Forma de comunicacion (jergas y modismos) X
Estilo de vida Vallecaucano (ciudad joven) X
Potencial oportunidades sector turismo X
Cultura organizacional de las pymes en contratacion X
Tendencia a implementar outsourcing X
AM: amenaza mayor - am: amenaza menor - OM: Oportunidad mayor - om: oportunidad menor

Fuente: Elaboracion propia
3.7. Entorno tecnoldgico

El gobierno nacional en su plan de desarrollo 2014-2018 ha establecido como
prioridad para el fortalecimiento econdmico el acceso de las Mipymes a las TIC
como alternativa de fortalecimiento en sus procesos productivos y de acceso a
oportunidades comerciales, porque a través de ellas se establece una estrategia
de marketing que permite ofrecer productos y servicios a segmentos de mercado
mas especificos creando marca, reconocimiento y fidelizacion de los clientes; al
aprovechar el entorno online para trabajar de una manera mas eficiente.

Segun las cifras presentadas por un estudio realizado por el DANE en 2010, se
estimo que en Colombia existen mas de 1.600.000 empresas, de las cuales las
pequenas (3,6%) cerca de 57.600, presentan un nivel superior al 75% de los
casos en el uso de internet, por su alta penetracion de computadores para el

6 SEMANA.COM. (2016). Opinién: Costos y oportunidades de la diversidad [en linea]. Semana. Com. [citado
el 27 de noviembre de 2016].Disponible en internet<URL: https://www.semana.com/opinion/articulo/cali-con-la-
mayor-diversidad-de-colombia/507028
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desarrollo de sus labores, lo que permite a estas compafiias ser mas competitivas
y dindmicas frente al manejo de la informacion por la incorporacion de tecnologias
en sus esquemas empresariales, como por ejemplo, actividades el teletrabajo, la
generacion de contenidos digitales, la educacion online, etc. (ver Grafico 9).

Grafico 6. Comparacion entre tipo de empresa y penetracién del uso de PC e internet

Tipo empresa Empresa Penetracion en empresas (%)
(numero empleados) (%) Internet (%) PC (%)
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Fuente: Ministerio de las Tecnologias para la Comunicacion y la Informacién (2013).

Desde cualquier centro de trabajo, ahora se puede acceder a infinidad de
informacion por los buscadores de informacion, el acceso remoto, los blogs y tener
un contacto con los clientes inmediato y directo utilizando el correo electronico, los
chats y las redes sociales; todo ello sin moverse de delante de la pantalla.

Tabla 16. Reporte global de competitividad, indicadores (FEM) Colombia 2017

Reporte Reporte
INDICADOR 2016-2017 2017-2018 Cambio
Numero de Paises 138 paises 137 paises -1
Indicador General 61 66 -5
Requisitos Basicos 85 90 -5
Instituciones 112 117 -5
Infraestructura 84 87 -3
Entorno macroeconémico 53 62 -9
Salud y Educacidn primaria 90 88 2
Potenciadores de Eficiencia 48 54 -6
Educacidén superior y capacitaciéon 70 66 4
Eficiencia del mercado de bienes 100 102 -2
Eficiencia del mercado laboral 81 88 -7
Desarrollo del mercado financiero 25 27 -2
Preparacion tecnoldgica 64 65 -1
Tamafio del mercado 35 37 -2
Factores de Innovacion y sofisticacion 63 64 -1
Sofisticacién de los negocios 59 64 -5
Innovacion 79 73 6

Fuente: Foro econdmico mundial (FEM)
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En la tabla 16 ilustrada anteriormente, se evalud la pérdida de competitividad en
Colombia por el recién publicado indice de competitividad global del foro
econémico mundial (FEM) 2017-2018, en el ultimo afio se presentd un retroceso
en todos los pilares basicos. En primer lugar, pierde 6 posiciones en potenciadores
de eficiencia, seguido de una menor calificacibn en requisitos basicos y en
factores de innovacion y sofisticacion.

En el informe elaborado por Manuel José Céardenas, publicado en junio de 2012
por el MinTIC, Colombia esté en la segunda etapa de la evolucion histérica de las
telecomunicaciones, denominada “tecnologias de la informacion y comunicaciones
(TIC)”, que va desde el afio 1990. Las TIC aportan como sistema la constitucién
de unidades productivas y la articulaciéon a las redes como tejido social en la
produccioén (Ruiz, 2014).

De acuerdo al reporte de la industria de las TIC, publicado en agosto de 2012 por
la comision de regulacién de comunicaciones, del segundo trimestre de 2010
frente al cuarto trimestre de 2011, se muestra un incremento creciente del 27% de
adopcion de las TIC por las empresas colombianas, pasando de 310.577
suscriptores a 393.398 compafiias con acceso al servicio de internet en el
segmento corporativo de Colombia.

El desarrollo de nuevas herramientas y soluciones tecnolégicas, como el
fenémeno Cloud Computing, que consiste en servicios de computacion a través de
Internet que permiten al usuario disfrutar de todo tipo de software y servicios sin
necesidad de tenerlo en su equipo, seguramente acelerard mas el proceso de
cambio de las relaciones laborales, al incidir de forma importante en conceptos
como la ubicacion de los puestos de trabajo y las relaciones personales en las
empresas. Lo que obliga a los departamentos de recursos humanos a
replantearse en qué medida se estan apoyando en dichas herramientas para llevar
a cabo sus funciones, como son:

v' Software de recursos humanos con tecnologia web que permiten la
racionalizacion y mejora de todo el conjunto de procesos relacionados con las
personas: la gestion del rendimiento del empleado, planes de sucesion y
carreras, formaciéon y desarrollo, gestion de las personas, seleccidén, analisis
salarial, planificacion retributiva, revision salarial, encuestas y disefio de
organigramas, entre otros.

Reclutamiento en redes sociales.

Herramientas de seleccion on-line.

E-learning y Webs de gestion del conocimiento.

Coaching on-line.

Plataformas de teletrabajo.

Webs del empleado, intranets para la comunicacién interna.

A SENENE NN
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Las herramientas tecnoldgicas utilizadas por los servicios de BPO o tercerizacion
de procesos para el mejoramiento de los procesos y/o el control del personal son
multiples (PORATAFOLIO.CO, 2012), por ejemplo:

v

Sistemas de andlisis de voz, que ayudan a establecer la satisfaccion y estado
de animo de las personas que llaman a una linea telefonica para opinar sobre
el productos o servicio que compraron en el mercado, para poder solucionar el
problema de forma inmediata.

Para gestion de contactos en redes sociales, se emplean mecanismos que
permiten hacer trazabilidad de las respuestas de los consumidores y hasta
integrar esta solucién a los CRM (Gestion de relaciones con los clientes) o
esquemas de relacion empresa-usuario.

Aplicaciones de georreferenciacion, que ayudan a complementar la informacién
que se tiene de personas, lugares y objetos, por medio de la ubicacién
geografica.

Grabacién de pantallas para la gestion de monitoreo, con el fin de velar por la
seguridad y calidad de los procesos.

Una gran oportunidad a explotar es la transformacion digital, en la cual se debe
ocupar un papel protagonico, avanzando en diferentes aspectos, como:

v

v
v

Una reduccion del costo de créditos para Pymes, con el fin de obtener mayor
dinamismo empresarial.

Es prioritaria la implementacién de la factura electrénica.

Otro tema que debe abordarse es la reglamentacion de los modelos disruptivos
de negocio, como son los de economia compartida.

Gréfico 7. Usuarios de Smartphones en algunos paises de América Latina

Usuarios de smartphones Penetracion en usuarios de smartphones
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Fuente: Datos revelados por eMarketer, tomado de (LA REPUBLICA, 2015)
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Segun el articulo “Colombia alcanzara los 16.3 millones de personas con
smartphones al final del 2015”, del periodico virtual de negocios estimd un
crecimiento de un 13.2% con respecto al afio anterior 2014, con una prediccion de
crecimiento los siguientes cinco afos, es decir que el 50,4% de usuarios que
utilizard un teléfono inteligente al 2015 podria aumentar a 20,9 millones, lo que
representa 60,9% de penetracion entre los usuarios de teléfonos moviles en 2018
(LA REPUBLICA.CO, 2015).

Tabla 17. Guia andlisis de oportunidades y amenazas en el entorno tecnolégico
ENTORNO TECNOLOGICO AM | am | OM | om

Acceso de las Mipymes a las TIC X
Incrementoé en adopcién de las TIC X
Segunda etapa de evolucion de las TIC X
indice de competitividad global FEM X
Crecimiento en innovacion y sofisticacion X
Herramientas tecnoldgicas de BPO X
Aumento usuarios de smartphones en Colombia X
AM: amenaza mayor - am: amenaza menor - OM: Oportunidad mayor - om: oportunidad menor

Fuente: Elaboracion propia
3.8. Entorno Ambiental

Cali, como capital del Valle del Cauca, tiene el privilegio de gozar del segundo
mejor aire de Colombia, segun la OMS. El Valle del Cauca es un Departamento
que cuenta con las condiciones necesarias para desarrollar Bionegocios: su
geografia, biodiversidad, locacion y tejido empresarial diverso con tradicion y
experiencia en actividades agricolas son algunos de los componentes que
permiten que asi sea. El departamento tiene 192 especies de reptiles que
representan el 33,6% del pais, 130 especies de anfibios que representan el 17%,
210 especies de mamiferos que representan el 43,8%, 80 especies de peces que
representan el 5,2% y 859 especies de aves (el mismo niumero de especies de
aves de toda Norteamérica) que representan el 42,4% del pais. (C. R. C., 2017)’

Segun el informe Un Valle de Bionegocios 2017, el potencial de crecimiento en
materia de Bionegocios en el departamento es extraordinario. Muestra de ello es
gue el Valle del Cauca y Cauca registraron el mayor crecimiento promedio anual
entre los 3 principales departamentos productores de proteina blanca (carne de
pollo, carne de cerdo y huevo) en los ultimos 3 afios (12,3%). Entre el afio 2014 y
2016, el Valle del Cauca y Cauca pasaron de ocupar el tercer puesto en
produccion de proteina blanca a ocupar el primer puesto con 547.000 toneladas
en 2016.

7 C. R. C., 2017. Un Valle de Bionegocios. [citado el 28 de agosto de 2017]. Boletines de Competitividad,
Comision Regional de Competitividad, Ciencia, Tecnologia e Innovacién del Valle del Cauca. Disponible en
internet<URL: http://crcvalle.org.co/wp-content/uploads/Un-Valle-de-Bionegocios.pdf
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En el sector turismo gastronomico se han detectado impactos negativos a nivel
ambiental, dentro de los cuales se encuentran el abuso a los recursos naturales, la
explotacion de &reas de proteccion de la vida silvestre, el desarrollo de proyectos
de construccion de nuevas instalaciones no controlados, la pesca y en algunos
sectores geogréficos, la caza, asi también la venta de animales exoéticos, los
cuales son despropiados de su habitat para servir de adorno doméstico o en
ocasiones para fines medicinales, lo que genera un impacto ambiental, tanto en
fauna como en flora (Hernandez, 2017).

Las regulaciones ambientales sobre seres humanos, animales, plantas y
minerales benefician a las empresas que los utilizan. Si en Colombia se logra
instaurar un modelo de economia circular con sostenibilidad ambiental surgiran
muchas oportunidades para el pais, lo que permitira:

v' Entrar en mercados especializados, que exigen cada vez mas productos
fabricados bajo este esquema.

v' Aprovechar el ser un pais rico en recursos naturales para asi desarrollar
innovaciones que permitan explotar y transportar los recursos de formas
amigables con el medio ambiente.

v' Garantizar la preservacion de los parques naturales, por ser uno de los
atractivos mas representativos para los turistas

Tabla 18. Guia andlisis de oportunidades y amenazas en el entorno ambiental

ENTORNO AMBIENTAL AM am oM Om
Cali, el segundo mejor aire de Colombia X
Potencial crecimiento en Bionegocios X
Biodiversidad regional de especies X
Impactos negativos del sector turismo X
Regulaciones ambientales X
AM: amenaza mayor - am: amenaza menor - OM: Oportunidad mayor - om: oportunidad menor

Fuente: Elaboracion propia

3.9. Matriz integrada de los entornos

Se ha disefilado una matriz con las variables méas relevantes de cada entorno,
correlacionando sus oportunidades y/o amenazas en el sector y la organizacion.

Tabla 19. Matriz integrada de analisis externo de los entornos

ENJgR VARIABLE RELACION CON EL JUSTIFICACION Y IMPACTO SOBRE LA
SECTOR TENDENCIA ORGANIZACION
Colombia es un pais | El sector de turismo y | EI  DANE reveld6 mayores | Entre mayor crecimiento tenga el
potencial en el | restaurantes en Colombia | incrementos en ingresos | sector, habra mayor demanda en

SOCIAL

atractivo turistico

se mantiene en sus niveles
y tendiendo al
crecimiento.

nominales en 2017 en el sector
de restaurantes: catering y bares
con el 10,8 %, que mueve unos
38 billones de pesos anuales en
ventas, aportando mas de un
millén de empleos con 6,5 %.

los servicios de seleccién y
capacitacion.
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Continuacion 1. Tabla 20. Matriz integrada de analisis externo de los entornos

Virtud en las | La gente calefia es cdlida, | Los calefios son muy abiertos a | Los vallunos son los mejores
relaciones  calefias | alegre y amable, lo que | hacer negocios con extranjeros, | negociadores de  problemas
que genera apertura | genera una relacion con el | son muy abiertos a recibir gente | donde hay ganancia mutua
de negocio y | cliente mas duradera. de otras partes. Hay personas | gracias a cierta actividad
durabilidad en las que te dicen las cosas de frentey | interpersonal que despierta
relaciones no dan largas a los asuntos”, | menos resistencia, segun Enrique
comerciales. segun Maria Eugenia Lloreda, | Ogliastri, en su libro “éCémo

4 directora ejecutiva Invest Pacific, | negocian los colombianos?”

< la agencia de inversién del Valle

o del Cauca.

9, Proceso de | La construccién de nuevos | Cali progresa contigo lanzo en el | Esta renovacién genera una
renovacién urbana | centros comerciales, | 2018, ocho nuevas rutas | oferta turistica no sélo
de la ciudad de los | hoteles, parques y | turisticas como son: ruta de la | gastrondmica, sino de deportes
ultimos afos. espacios de esparcimiento | historia, a través de su | de aventura, salud y bienestar,

publico aceleran el | patrimonio  arquitecténico y | parques temdticos generar una
dinamismo del sector. cultura, de la salsa y el sabor, | ampliacién y diversificacidén de los
ruta gastrondémica, City Tour, | clientes potenciales.
ruta de naturaleza urbana Rio
Cali, entre otras.
Politica Colombiana | Cuando el poder politico | Colombia se habia mantenido | Los “pliegos tipo” para los
bipartidista lo ejercen unos pocos se | estable en indice de Percepcién | contratos de consultoria
da la posibilidad a malos | de Corrupcion con 37 puntos, | publicados desde mayo del 2016
manejos y corrupcién, lo | pero en el 2018 descendié un | aunque son un estandar no se
que afecta la contratacion | punto con 36 puntos sobre 100, | implementan con transparencia
publica y las licitaciones. ocupando el pendultimo lugar y al | en la contratacion publica.
puesto 96 al 99 entre 180 paises,
dijo Transparencia Internacional.
El conflicto armadoy | La confianza industrial | Colombia ha vivido por mas de | El dinamismo y diversificacién de
los acuerdos de paz volvié a positivo en enero | 50 afios en medio de un conflicto | la regién Vallecaucana genera la

(@] del 2019, lo cual se ve | armado, que gracias al acuerdo | oportunidad de atender las

g reflejado en el | de paz se volvi6 a generar | demandas de las nuevas ofertas

= crecimiento de la | optimismo entre los empresarios | laborales para todos los sectores

6 produccion en 1,5% vy | tanto de Colombia como de los | de la economia.

(-9 4,5% en las ventas en el | Vallecaucanos, segun la encuesta

Valle del Cauca. de la ANDI.
Los 5 ejes | Esta politica que ha | La tendencia es dejar todo para | Este mejoramiento en estructura
estratégicos del Plan | generado una nueva | el final, al igual con el Plan de | y movilidad ha generado una
de Desarrollo | infraestructura a la Ciudad | Desarrollo Cali, la mitad de su | mayor afluencia de turistas vy
Municipal 2016 - | ha generado diversos | cumplimiento esta predicha para | mayor movimiento de la
2019, CALI | espacios para el sector de | el ultimo afio, por la baja | economia naranja, lo que
PROGRESA CONTIGO | comidas y alojamiento. ejecucion presupuestal de | favorece nuestra empresa.
algunos  organismos y la
estrategia para fortalecer los
ingresos.
La Politica de | Para la pymes hay | Gracias a la ley de | El aumento del emprendimiento
Emprendimiento diversos beneficios | emprendimiento  juvenil ha | en la Ciudad es una excelente
Nacional fiscales y de | incrementado las Starups y los | oportunidad para obtener mayor
reglamentacion legal para | nuevos emprendimientos | poblacion objetiva.
su creacion y el fomento | innovadores por los jovenes
del empleo. Colombianos y Vallecaucanos.

o Régimen legal para | La consultoria de manera | La tendencia del autoempleo va | EI aumento de consultores

< contratistas independiente no | enaumento. Los consultores, por | independientes tiene un impacto

g independientes requiere mayor inversion | lo general son personas que no | negativo, en la medida que se

econémica y se fortalece
en la  experticia 'y
conocimiento del
profesional, afectando el
sector por la competencia
que genera con una
ventaja en precios.

se sienten a gustos en el
mercado laboral formal o tienen
limitaciones  de  reubicacion
laboral, por lo cual, deciden
iniciar un proyecto de
emprendimiento basado en su
experiencia y conocimiento.

identifica como principales
competidores y no como aliados
y proveedores para los servicios
ofrecidos.
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Continuacion 2. Tabla 21. Matriz integrada de analisis externo de los entornos

E":\ng VARIABLE RELACION CON EL JUSTIFICACION Y IMPACTO SOBRE LA
SECTOR TENDENCIA ORGANIZACION
Crecimiento del PIB | Los sectores con mayor aporte al | La tendencia de | El crecimiento continuo del PIB
departamental PIB, fueron: industria, | crecimiento  consecutivo | del sector alojamiento y servicios
mayor al nacional construccion, alojamiento y | del PIB regional viene | de comida es una oportunidad
servicios de comida. desde el afio 2014, por | para ofrecer nuestros servicios.
cuenta de la diversidad y
dindmica de los sectores
productivos del Valle del
Cauca.
La Encuesta Anual | En el subsector de actividades de | La tendencia de | Esta encuesta nos muestra una
o de Servicios (EAS) | apoyo a oficinas y | crecimiento del subsector | oportunidad de mercado para la
O del DANE para el | administrativas, y otras | de actividades de apoyo o | oferta de los servicios con el
S afio 2017 actividades de apoyo a las | BPO en una constante en | aumento del consumo
‘O empresas representd un mayor | Colombia desde el afio | intermedioy el valor agregado.
g aumento en la produccién bruta | 2000.
o y mayor ocupacién de personal,
w con un 8,9%.
Informe ejecutivo en | En este ranking se percibe | Latendencia de este El ranking cay6 35 posiciones en
el panorama | perjudicial para el sector la | indicador no esfavorable, la variable apertura de negocio,
nacional de Doing | incertidumbre electoral del | portercer afio consecutivo | por la desmejora en el nimero de
Bussines Colombia | 2017, la desaceleracidon | se registra un descenso, en | procedimientos y el tiempo en
“Midiendo las | econdmica y la competencia y | el 2017 habia pasado del dias; es una oportunidad para la
regulaciones  para | precios bajos. puesto 51 al 53, en 2018 al | oferta de consultoria para
hacer negocios” en 59y ahora en este nuevo contrarrestar este problema de
el afio 2017. informe de 2019 al 65. ineficiencia en la administracion
de los recursos fisicos y humanos.
La Estratificacion de | La composicion de las empresas | Esta caracterizacion nos | El crecimiento de las Pymes
unidades en el Valle del Cauca y en Cali, | permite identificar las | genera un impacto positivo, en la
productivas estd concentrados en las Pymes, | necesidades de las | medida que es un amplio
nuestros clientes potenciales. empresas del sector por | mercado, permitiendo las
tipo de posibilidades de desarrollo vy
Clientes, para el disefio de | fortalecimiento empresarial.
nuestros servicios a la
medida.
Predominio del | Desde el 2015 Cali se convirtié | Cali ha sido reconocida por | Este auge de sabor es una
sector comercio en | en el “boom” del comercio y la | los expertos chefs | oportunidad para la apertura de
Cali y el Valle del | hosteleria, convirtiéndose en el | internacionales, como la | nuevos restaurantes con
Cauca 2018 en el sector que mas | sultana de los 1.000 | formatos casuales, la
(@) empleo genera. sabores. Segun el | personalizacidn de los existentes,
o prestigioso chef escoces, | que requiere  una mayor
J&' Kendon Macdonald (ya | necesidad de personal calificado
oc fallecido) elValle del | paraatender al publico nacional e
8 Caucaera el segundo | internacional cada vez mas
S destino gastrondmico mas | exigente.
w apetecido por los
[a] ) .
colombianos y extranjeros.
Herramientas Son multiples las herramientas | En el nuevo siglo hay una | El uso de estas herramientas
tecnoldgicas de BPO utilizadas en el sector para la | tendencia de | tecnoldgicas son una oportunidad
satisfaccion del cliente y acortar | modernizacion tecnoldgica | para la creacion de ventajas
el tiempo de respuesta a sus | tanto de los equipos y de | comparativas y agregar valor al
requerimientos, apoyando no | los procesos, como de las | servicio ofrecido, y especialmente
o sélo la busqueda y capacitacion | formas de organizacion del | en la formaciéon de talento
Q del personal sino la efectividad | trabajoy de la produccién, | humano creativo, cientifico y
G de procesos manejo de clientes CRM. técnico.
“9 Incrementd en | Es wuna politica del actual | Latendenciageneraldelas | Afecta en la medida que puede
(@] adopcién de las TIC gobierno nacional en la | empresas y los mercados, | fortalecerse con opciones
5 busqueda de mejorar las | esaluso de las TICS como tecnoldgicas; procesos apoyados
w condiciones competitivas del | base de su desarrollo y | desde las instancias
= sector de las Mipymes. fortalecimiento. gubernamentales.
Fuente: Elaboracion propia
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4. ANALISIS DEL SECTOR

El mercado de consultoria para Pymes, se encuentra saturado por el ingreso de
consultoras con servicios genéricos, siendo un sector competitivo donde los
clientes tienen una gran variedad de opciones. La consultoria en gestion humana,
es un servicio aun reducido, con una demanda insatisfecha, ante la necesidad
importante de los empresarios que buscan incrementar su competitividad y evitar
convertirse en una estadistica mas en la rotacion e insatisfaccion del personal.

4.1. Analisis de la estructura del sector
4.1.1. Cinco fuerzas de Porter

Segun Michael Porter, todas las organizaciones estan directamente afectadas, por
al menos cinco fuerzas competitivas. A continuacion, se presentan los resultados
obtenidos del estudio prefactibilidad, para la creacion de una empresa de
consultora de gestibon humana, dirigida a las pymes del sector turismo
gastronémico en Santiago de Cali, con la aplicaciéon de la teoria de estas cinco
fuerzas de Porter:

4.1.1.1. Rivalidad entre los competidores

Los competidores actuales son quienes caracterizan a un sector; con Sus
fabricantes y productores, buscan analizar sus condiciones, particularidades y el
nivel de competencia o rivalidad que pueden representar en el sector. En este
sentido, se destacaron los siguientes elementos que indican, si es mas o menos
atractivo el sector de la consultoria para la llegada de otros posibles competidores:

» Numero de competidores. Esta primera fuerza tiene un nivel bajo, dado que
es un mercado que ha empezado a incrementar a partir de la primera década
de 2000. No se puede tener precision acerca de datos sobre el total de
competidores, porque una parte de la competencia es la prestacion del servicio
desde la informalidad, por psicologos a staff o consultores independientes.

De acuerdo a la planeacion estratégica para la empresa soluciones selectos
S.A.S. (2016), existen 1.273 organizaciones registradas, bajo la figura de actividad
de asesoramiento empresarial y en materia de gestion al afio 2015. Dentro de esta
actividad econdmica establecida por la DIAN, se encuentran algunas pocas
empresas especializadas en gestion humana, mientras que la gran mayoria de
esas organizaciones, ofrecen dentro de su portafolio de servicios programas de
crecimiento desarrollo personal, aunque como actividades secundarias o
subcontratadas con otras empresas o profesionales, pero cuya actividad principal
es la consultoria organizacional enfocada en procesos técnicos u operativos
(Duque & Moreno, 2017).
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Diversidad de competidores. Esta segunda fuerza tiene un nivel bajo. Dado
que en Cali se observa una competencia equilibrada, hay diversos
competidores con distinto potencial, son pocos los especializados, pero son los
cambios en la competencia lo que generan el desarrollo del sector, la
diversidad y la existencia de barreras de entrada.

Se han clasificado los competidores, en tres grandes grupos, asi:

v

Las empresas competidoras del sector legalmente constituidas en la region,
con dos focos de mercado, estan las consultoras especializadas en gestién
humana y las consultoras generalizadas. Estas ultimas, abarcan todas las
areas de la organizacion, donde crea una unidad de negocio de servicios de
gestion humana, bajo un portafolio diferente a la temporalidad.

Pequefias empresas creadas especialmente por profesionales en psicologia
organizacional o consultores independientes a staff, para ofertar servicios de
outsourcing en gestion humana a las diferentes empresas, pero carecen de
una visién global de esta area en las empresas clientes, para ofertar sus
servicios con vision de socios estratégicos, que no les permite continuidad en
el tiempo.

Grandes firmas de consultoria multinacionales, dirigidas a mercados y
objetivos diferentes a las Pymes, tienen como estrategias principalmente la
innovacion, la investigacion, tecnologia, la experiencia y el conocimiento.

Crecimiento del sector. Esta segunda fuerza tiene un nivel alto, por el auge
en el sector de consultoria de esta ultima década, y continGa su incrementando
crecimiento en los Ultimos afios. Estos datos de la camara de comercio son
corroborados por (Duque & Moreno, 2017), segun construccion realizada en la
tabla 18, el crecimiento ha sido del 657,28%.

Tabla 22. Incremento en la creacion de empresas de consultoria en Cali

Rango de # Registro % # Aumento Porcentaje
Matricula en Cali Crecimiento
1970-1979 7 0,55 0 N/D
1980-1989 15 1,18 8 114,29
1990-1999 53 4,16 38 253,33
2000-2009 283 22,23 230 433,96
2010-2015 915 71,88 632 223,32
TOTAL 1.273 100,00

Fuente: Elaboracion propia, tomada C.C.C., 2016 (Duque & Moreno, 2017)

Capacidad de diferenciacion del producto. Esta tercera fuerza tiene un nivel
alto, en el sector de consultoria, tanto en empresas generalizadas, consultores
independientes, como en las especializadas, tiene un producto diferenciado,
cada firma genera su identificacibn de marca, ya sea por el portafolio de
servicios o por la metodologia empleada. El portafolio propuesto ofrece
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servicios a la medida con una metodologia de co-creacion, de acuerdo a las
necesidades del cliente.

Rentabilidad del sector. Esta cuarta fuerza tiene un nivel alto, se identifica
buenas tasas de rentabilidad para el sector, en los siguientes aspectos:

El crecimiento de la demanda es alto.

El nUmero de competidores especializados es bajo.

Hay una alta capacidad de diferenciacion del producto.

Por otra parte, las barreras de salida que pueden actuar como un impedimento
para el ingreso de nuevas empresas al sector, bajo los siguientes elementos:

>

Especializacién de activos. Esta primera barrera es baja, en el sector de la
consultoria en Recursos Humanos los activos que se requieren son minimos;
dado que no hacen parte de su cadena productiva, sino que representan
basicamente, los elementos de oficina y propiedades, que son de facil salida o
destino, si el sector llegare a entrar en declive. Por otra parte, el conocimiento y
la experiencia son activos fundamentales “know-how”, intransferibles a otra
persona o empresa.

Costos de salida. Esta segunda barrera, en los costos de salida del sector son
relativamente bajos, dado que no se incurre en un proceso de transformacion
de materia prima, ni manejo de inventario de productos, y la mano de obra se
contrata generalmente a staff. En el caso de las empresas formales, estos
costos dependeran exclusivamente del nimero de colaboradores directos a su
servicio, como el personal de apoyo y administracién (secretaria, auxiliar
contable, mensajero, etc.). Para los consultores informales, los costos de salida
son minimos o casi nulos.

Interrelacion Estratégica. Esta tercera barrera es baja, la interrelaciéon
estratégica como barrera de salida en el sector, estara determinada por la
diversidad de servicios o productos que ofrezca. En el caso de las empresas
con especializacién de productos, desinvertir en un producto en particular,
tiene una afectacion baja, generalmente en los procesos con el personal, la
relacion con entes externos, etc. Por lo general, las interrelaciones se realizan
a nivel tecnologico, donde la desinversion no es importante en relacion al total
de empresas que demanda el desarrollo de software o demas herramientas Sl.

Barreras Emocionales. Esta cuarta barrera es alta. En el sector de
consultoria, tanto en empresas formales como para los consultores informales,
este elemento genera una alta afectacion, en cuanto al tiempo invertido, el
esfuerzo en la labor, las expectativas y suefios de los consultores (mayormente
para los independientes). Adicionalmente, se destaca por ser un sector de
conocimiento, genera para los consultores independientes en general, el
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manejo de la independencia ideoldgica y tedrica, la regulacion del tiempo a
invertir en cada consultoria, generando la posibilidad de atender las otras areas
de su vida personal, como la formacién académica, la familia y la vida social.

» Restricciones sociales y de gobierno. Esta quinta barrera es baja, por ser un
sector en auge, el cual no tiene unas politicas de regulacion y/o proteccion
gubernamental, tanto a nivel nacional como global, ni un reconocimiento del
sector como tal, sino que auln es visto como un servicio terciario. Por ende, la
decision de cierre o declive, tiene una afectacion baja, en el entorno socio-
politico.

Del andlisis de esta fuerza se puede deducir que el grado de rivalidad entre los
competidores aumentara en la medida en que se eleve la cantidad de éstos, se
vayan igualando en tamafio y capacidad, se vayan generando nuevas propuestas
de valor, se vaya disminuya la demanda de productos y/o se reduzcan los precios.

4.1.1.2. Amenaza de nuevos entrantes

La dinamica del sector la genera las nuevas empresas, que pretenden ingresar
como competidores con la diversificacion del mercado u operacion, la presion en
la baja de precios y costos de produccion, las diferencias en calidad, entre otros
que afecta la rentabilidad del sector. Para lo cual, se establecen unas barreras de
entrada, que genere una dificultad de ingreso al mercado, con una situacién de
desventaja competitiva inicial.

Barreras de Entrada. Una barrera de entrada comun en el sector es la
identificacion de la marca, es decir la credibilidad, seriedad y fidelidad que
sentirian los clientes hacia la empresa consultora por sus afios de experiencia y
consecuentemente por la referencia de otras empresas cliente que pueden
asegurar la calidad de los servicios. Hay otras barreras importantes a tener en
cuenta como la ausencia de contactos y el desconocimiento del mercado
(entorno), pero el tipo de amenaza para los nuevos participantes al mercado, la
determina la naturaleza de dicha amenaza, como son:

» Economias de escala. Esta primera barrera es baja para el sector de la
consultoria, dado que no es posible su aplicacion, porque los insumos
requeridos para el proceso de desarrollo del producto, no tienen un nivel de
produccion masivo, sin modificacion en la medida que mas se utilicen; es el
Mismo, Si se ejecuta en uno o varios clientes.

» Diferenciacion del producto. Esta segunda barrera es media. Tiene dos
enfoques de aplicacion. Es Alta para la consultoria especializada y Baja para la
consultoria generalista; dado que el servicio ofrecido no amerita una gran
inversion en desarrollo, disefio o0 alta tecnologia, la diferenciacion
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generalmente, se encuentra en la metodologia empleada para el desarrollo del
producto. En el caso, de la consultoria especializada, hay una fuerte identidad
de marca, lo que implica una alta lealtad de los clientes, por la metodologia y
resultados obtenidos; que genera el principal obstaculo para el ingreso de
nuevos competidores y los obliga a realizar grandes inversiones en el
desarrollo de su propia marca, para poder superar o igualar la reputacién de
una empresa ya establecida y cambiar los vinculos de lealtad existentes.

Costo de cambio para el cliente. Esta tercera barrera es baja. Por ser un
servicio externo y de apoyo, no requiere para el comprador un costo adicional
el cambiar de proveedor. Los compradores, en general, cambian de proveedor,
porque hay un mayor interés en los precios bajos, mas que en la calidad del
servicio o producto; y es aqui donde el competidor, encuentra una gran
ventaja, especialmente para los potenciales competidores informales; por su
bajo costo de produccion, que conlleva, a una posibilidad mas alta y atractiva,
de establecer un precio menor al comprador en este sector, mas aun cuando
este es el factor determinante de compra. Pero, esa disponibilidad de multiple
oferta de los servicios de consultoria, desarrolla en los clientes una continua
comparacion de calidad, precio y desempefio esperado frente a los costos del
cambio.

Acceso a canales de distribucién. Esta cuarta barrera es baja, por la
existencia de diversos canales de distribucion, a libre disposicion, que vuelve
atractivo para nuevos entrantes incursionar en el sector a raiz de las
facilidades de adaptarse. Ma&s que canal de distribucion, el canal de
comercializacidon deber4d ser muy estratégico, para que sea efectiva la
penetracion al mercado, porque lo determina el tiempo de respuesta, en la que
se involucra directamente, el medio por el cual se accede y entrega el producto
final; donde el internet es el medio mas utilizado, por la gran mayoria de
competidores, por su facilidad de acceso y rapidez. Por otra parte, la
comercializacion de la consultoria, tiene su mayor apoyo en la referencia (voz a
voz), lo que implica calidad y personalizacién en el servicio.

Necesidades de capital. Esta quinta barrera es baja; los costos de entrar no
son limitantes significativas. En el caso de los consultores independientes, hay
un bajo costo de apertura del negocio, por dos componentes importantes: la
informalidad y los costos de produccion, pues el mayor costo requerido lo
representa el consultor mismo con su conocimiento y experiencia, pues la
infraestructura fisica requerida es minima y en muchos casos innecesaria, lo
que permite la proliferacion de competidores. Por el lado, de las compaiiias de
consultoria especializada, la inversion de capital para realizar la operacion, la
publicidad y difusion del negocio es minima, pero esto puede repercutir en una
desventaja al no establecer una diferenciacion ante los demas competidores
existentes.
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Acceso atecnologias de punta. Esta sexta barrera es baja; tanto en el sector
de consultoria como en los demas sectores productivos, se dispone de
multiples opciones de software, que van desde la aplicacion de los procesos de
selecciéon y reclutamiento hasta el retiro del personal. Estas herramientas S,
son una materia prima de fécil acceso para ofrecer un mejor servicio. Otro
aspecto importante es la tecnologia blanda, es decir, los desarrollos de tipo
tedrico y conceptual para el desarrollo del sector, que al igual que para todas
las areas del conocimiento en Colombia es minima.

Acceso a materias primas. Esta séptima barrera es baja, dado que se
adquieren facilmente, pues los insumos requeridos son: la infraestructura
fisica, equipos de cémputo, equipo de oficina, entre otros. En cuanto, al
conocimiento como materia prima, los adelantos tedricos en el area de gestion
humana, son de facil acceso e implementacién, dado que la actualizacion
constante del consultor se puede realizar de forma virtual y financiada, o en
algunos casos, es incluso gratuita.

Proteccién gubernamental. Esta octava barrera es baja, por lo que no existe
una reglamentacion gubernamental, que pueda afectar el ingreso al sector, ni
normas técnicas y/o restricciones legales para operar como consultor.
Actualmente existen varias empresas auténomas, que no necesariamente
estdn obligadas a estar certificadas en la secretaria técnica del sistema
nacional de cualificaciones y capacitacion profesional (SETEC), para operar
como formadores.

Efecto de la curva de aprendizaje o experiencia. Esta novena barrera es
baja para el sector, porque al contar con personal calificado en el area de
gestibn humana, no implica reduccion de costos unitarios en funciéon de la
experiencia acumulada.

Reaccion esperada de los actuales participantes. Esta décima barrera es
baja, dado que el ingreso de nuevos entrantes en general, no se percibe por la
poca cantidad de empresas especializadas del sector, las cuales no tienen la
necesidad de desarrollar estrategias de recuperacion de clientes o mejoras
para replicarse y obtener una mayor participacion del mercado.

En términos generales, las barreras de entradas al sector son bajas; dentro de las
estrategias comunes que tienen las empresas nuevas para incursionar en el
mercado esta el precio de la consultoria, asi como la formacion y experiencia de
los consultores que componen las mismas.

4.1.1.3. Poder de negociacion de los proveedores
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Primeramente, se define los tipos de proveedores importantes que hay en el

sector:

» Los consultores independientes requeridos para el desarrollo del producto.

» Los proveedores de aplicaciones tecnoldgicas; de software especializado en
gestion humana, desarrollo y administracion de paginas web y pagina de
autogestion empresarial.

» Los proveedores de conocimiento; con un poder bajo; por la diversidad

disponible para crear una ventaja frente a la competencia, pueden ser:

v/ Centros de informacion

v Instituciones dedicadas a la investigacion

v/ Las Universidades e Instituciones de Educacion Superior

v Portales de empleo y redes sociales

v Instituto Colombiano de Consultores Empresariales (ICCE)

v/ Asociacion Iberoamericana de Coaches Comerciales (AICC)
Para el estudio de estos proveedores, se destacan los siguientes factores
relevantes:
» Numero de proveedores importantes. Este primer aspecto es medio, dado

que en el sector de consultoria no es un mercado fragmentado, ni tiene
reconocimiento.

Los consultores, entre mas especializados son, resulta mas dificil encontrarlos
en el mercado y generar una negociacion.

Los proveedores en tecnologia, que son muchos y sin limitantes en el volumen
de abastecimiento, en el &rea de gestiéon humana.

Los proveedores de informacién, con una influencia baja, porque se puede
encontrar un amplio nimero que satisfaga las necesidades requeridas.

Importancia del sector para los proveedores. Este segundo aspecto no es
muy relevante.

Los consultores, por ser un proveedor principal, pueden imponer sus reglas en
el mercado, de acuerdo a su especialidad, generando un mayor costo, creando
Su propia tarifa, calidad y cantidad sin dar lugar a la negociacion.

Para los proveedores de tecnologia, el sector de consultoria es uno de los
muchos sectores productivos que atiende, con una influencia reducida y hasta
mas débil, por la cantidad y diversidad de herramientas Sl disponibles en el
mercado.

En cuanto, a los proveedores de informacion, por su gran concentracion, las
condiciones de negociacion son razonable e incluso, en algunos casos, los
servicios ofertados son gratuitos.
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Costo de cambio de los productos del proveedor. Este tercer aspecto, se
toma en cuenta, si el producto es muy especializado, donde sera dificil
encontrar sustitutos y su poder de negociacion se eleva, ya que no habra
mucha oferta, aumentando el poder de negociacion del proveedor, asi:

Los proveedores (consultores independientes), pueden representar un alto
costo de cambio, en la medida que la consultoria se centre sobre un tema
especifico, porque generara una alta diferenciacion del producto, de acuerdo a
la especialidad.

Para los proveedores de tecnologia e informacion, el costo es bajo, por haber
una amplia oferta de sus productos en el mercado.

Posibilidad de integracion hacia adelante del proveedor. En este cuarto
aspecto, es el proveedor quien decide cual es la mejor estrategia para abarcar
una mayor cuota de mercado y obtener mayor rentabilidad, si es vender
directamente al cliente final o generar intermediacion con otras organizaciones.

Especialmente para los proveedores (consultores independientes), es una
posibilidad Alta; por la cercania con el cliente final, podrian apropiarse del
mercado de manera independiente; si las estrategias de la organizacioén no han
logrado la identificacibn de marca para el cliente. Por la otra parte, la
intermediaciébn que realiza la empresa debe tener como caracteristica el
respaldo institucional, esto con el fin de garantizar todo el acompafiamiento
necesario a los requerimientos del cliente; algo que el proveedor consultor por
cuenta propia no pueda ofrecer facilmente.

Los proveedores de tecnologia, pueden aprovechar el componente de precio,
para ofrecer directamente a los clientes, un producto a bajo costo; pero a un
corto alcance, dado que no cuenta con el soporte de un grupo de especialistas
en gestibon humana que propicie en el cliente una experiencia Unica de
confianza y resultados, con una metodologia diferencial.

Por otro parte, los proveedores de informacion pueden llegar a resolver las
necesidades de los usuarios a través de iniciativas de convenios y alianzas
estratégicas y, de esa manera, minimizar la barrera competitiva del sector,
dado que sus productos son ofertados al publico en general.

Rentabilidad del proveedor. Este quinto aspecto es bajo, dado que los
proveedores tendran beneficios adecuados. El pago de las horas de
consultoria adecuadas y mejor remuneradas de acuerdo con la especializacion
del consultor, teniendo un amplio nimero de proveedores a disposicion para la
demanda.

En conclusion, los proveedores tienen un mediano poder de negociacion; venden
a diferentes sectores, por lo cual, no se consideran insumos importantes para el
negocio del comprador (empresa consultora), y representan una amenaza
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moderada de integracion hacia delante, pero no constituyen una gran amenaza, ya
gue no tienen un poder de negociacion importante.

4.1.1.4. Poder de negociacion de los compradores

Al igual que el poder de negociacion de los proveedores, la afectacion de los
clientes o compradores determinan la estructura del sector. Hay dos tipos de
compradores, el institucional y el usuario final.

Existen varios factores que determinan el poder de negociacion del cliente para
Porter, pero para la presente organizacion se centran en los tres mas relevantes:
el nimero de clientes importantes, la integracion hacia atras y la rentabilidad del
cliente.

» Numero de clientes importantes. Este primer aspecto es relevante mas que
por el numero de compradores, es la condicion de la oferta existente que les
permite a ellos manejar el poder. Hay muchos clientes y esto puede generar
ventajas y un importante margen de ganancias, pero su poder de negociacion
es bajo porque no hay diversas alternativas de consultoras especializada en
gestion humana que atienda las mismas necesidades.

» Integracion hacia atras del cliente. Este segundo aspecto es una posibilidad
latente media que existe en el sector, pero no porgue los clientes se conviertan
en empresas de consultoria, sino cuando ellos decidan empezar a producir por
si mismos los productos de dos formas, la primera integrando en su empresa
los consultores independientes o integrando en su estructura organizacional los
servicios ofrecidos. Aunque este Ultimo dependera exclusivamente de la
directriz gerencial de la empresa cliente.

» Rentabilidad del cliente. Este tercer aspecto se asocia a la presion por parte
de los compradores al exigir calidad, servicio a la medida y precios asequibles.
La consultoria se ha convertido en herramienta estratégica para buscar
eficiencias y crecimiento en los negocios. Las grandes empresas adquieren los
servicios de consultoria para seguir expandiéndose y no perder
posicionamiento en el mercado global; las empresas medianas, por su parte,
las buscan para seguir en su proceso de crecimiento de forma mas
consolidada, con modelos de negocio novedosos.

Otro componente a tener en cuenta es que los compradores principales del sector
son pequefos empresarios y algunos por sus limitantes propias toman la decisién
de disminuir en sus costos en primera instancia en actividades de apoyo, antes de
tomar decisiones sobre los componentes que intervienen en la elaboracion del
producto.
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Los clientes que demandan servicios de consultoria tienden a ser cada vez més
exigentes y demandan resultados con un minimo de caracteristicas segun el tipo
de necesidad de acuerdo con la especialidad y el proceso de gestion humana a
realizar.

En conclusion, el poder de negociacion de los compradores que demandan
servicios es relativamente intenso y se puede crear una oferta a la medida de cada
necesidad de los proyectos.

4.1.1.5. Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos reales o potenciales son aquellos que el cliente puede
considerar como alternativa para satisfacer sus necesidades, los cuales deben
cumplir la misma funcion, aunque no con la misma calidad que ofrece un servicio
de consultoria especializado. A continuacion, se analiza cada factor:

» Disponibilidad de productos sustitutos actuales y en un futuro préximo.
Aungue existen productos sustitutos, se consideran como una amenaza media-
baja, pues no tienen una competencia intensa; entre ellos se destacan:

v Las Startups que puedan desarrollarse para los procesos de gestion humana,
gue no por el tipo de organizacion, no poseen una estructura empresarial que
respalde la labor contratada.

v' Tendencia de empresas clientes (empleadores) al crear sitios web, el uso de
bolsas de empleo para publicar sus vacantes, y/o la toma de decisién de
realizar sus procesos de gestion humana, por si solos, dentro de su estructura
organizacional.

v' Las empresas reclutadoras en linea y monitoreo de planes de carrera, con el
desarrollo de tecnologias de informacién y comunicacion (TIC), de facil e
ilimitado acceso; con el uso de la inteligencia artificial, los mecanismos digitales
como, videoconferencia, procesos on line. Sin tener en cuenta, un
acompafamiento en la implementacion hasta la obtencidn de resultados por su
corto alcance.

v Los “servicios técnicos” como, por ejemplo: estudios psicolégicos, visitas
domiciliarias y demas procesos de gestion humana, realizados por socidlogos,
trabajadores sociales y/o por técnicos administrativos, entre otros, enfocados
en la mejora de una parte especifica de un proceso; los cuales no tienen la
capacidad para atender las necesidades del cliente desde un marco mas
global, por su formacion profesional y ética para la toma de decisiones.

v Los programas de fortalecimiento para las Pymes como colaboratorios
empresariales y “Cali compite” que lidera el sistema de desarrollo empresarial
en las diferentes fases de una organizacion desde su idea de negocio,
arranque, crecimiento hasta la consolidacion, ofreciendo servicios de asesoria,
formacion y financiacion.

77



Este tipo de productos sustitutos anteriormente mencionados, no son importantes
ni significativos, porque generan operaciones rutinarias e idénticas para todos los
clientes, sin tener en cuenta que la diferencia del servicio se fundamenta en la
experiencia y especializacion al generar un producto personalizado.

» Rentabilidad y agresividad del productor y del producto sustituto. Este
segundo factor es moderada alta, enmarcada en la agresividad de los precios.

v' Las empresas reclutadoras en linea y monitoreo de planes de carrera, como
los servicios técnicos; generan una reduccion directa de costos de transaccion
para el sector de gestion humana.

v Los programas de capacitacion del sistema de desarrollo empresarial (SDE),
imponen un limite a los precios del mercado, con grandes descuentos
cobrando solo un 30% del costo del servicio prestado y hasta incluso ofrecen
algunos servicios gratuitos.

Estas alternativas, no tienen una diferenciacion de producto, que genere valor
para el cliente, lo que disminuye el atractivo del sustituto. Solamente, genera una
estrecha competencia si sus productos son buenos sustitutos en comparacién con
la propuesta de valor para el mercado.

4.1.2. Matriz del Anélisis del Sector

A continuacién, se ilustra el comportamiento del sector de acuerdo a las variables
anteriormente mencionadas aplicando la teoria de las cinco fuerzas de Porter.

4.1.2.1. Perfil competitivo sectorial

A continuacion, se ilustra, en la tabla 19, cada uno de las cinco fuerzas estudiadas
anteriormente y cada variable, para determinar el nivel de repulsion o atraccion, y
asi generar las estrategias necesarias para fortalecer la posicion competitiva de la
organizacion dentro del sector de consultoria.

Cabe destacar que el fortalecimiento de los factores en comudn que se ofrecen en
el mercado pyme, es decir, el conocimiento y la generacion de valor, tienen una
participacion mas fuerte en los factores criticos de éxito, que distingan a la
organizacién del resto de las empresas rivales.

De acuerdo con los resultados obtenidos, en el analisis sectorial y los factores
condicionantes de influencia de las cinco fuerzas de Porter, que intervienen en la
industria; se concluye, que los factores condicionantes del sector de consultoria
son adecuados y ofrecen un buen ambiente, para la creacion de una empresa
dedicada a la consultoria en el area de la gestion de los recursos humanos,
dirigida a la prestacion de servicios a las pymes de Cali (Guerrero, 2014).
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Tabla 23. Perfil competitivo del sector de consultoria

RENUEVO S.A.S.

Marco Especifico del Negocio

Sector: Consultoria en Gestion Humana

Perfil Competitivo del Sector

N Repulsion Atraccion
Matriz 5 fuerzas de Porter Neutro

Nivel () | (-) Nivel (++) | (+)
Barreras de Entrada
Economias de escala Bajo Alto X
Diferenciacion del producto Bajo Alto X
Costos de cambios para el cliente Bajo Alto X
* Iniciativas de profesionales consultores de diversos rubros Bajo Alto X
Acceso a canales de distribucion Amplio Alto X
Necesidades de capital Bajo Alto X
Acceso a materias primas Limitado Amplio X
Acceso a tecnologias de punta Limitado X Amplio
Proteccién gubernamental Bajo Alto X
Efecto de la curva de experiencia o aprendizaje Bajo Alto X
Reaccion esperada Bajo Alto X
Barreras de Salida
Know-how como activo fundamental Bajo Alto X
Costo de salida del competidor Alto Bajo X
Interrelacion estratégica Bajo X Medio
* Hay contratos a largo plazo Bajo Alto X
Barreras Emociones (relacién trabajo-familia) Alto X Bajo
Restriccion gubernamental y social Bajo Alto X
Rivalidad entre competidores
Numero de competidores Grande Pequefio X
* Mayor oferta de servicios genéricos Limitado Amplio X
El crecimiento del subsector de consultoria Lento Rapido X
* Diversificados mas que concentrados en alglin sub-segmento Bajo Alto X
Capacidad diferenciacion del producto Commodity Especial X
* Hay diferencias significativas del servicio y su identificacién Bajo Alto X
* El servicio es complejo y requiere una comprension detallada Alto X Medio
Rentabilidad del sector Bajo Alto X
* Los costos fijos tiene un bajo grado del costo total Bajo Alto X
Poder de negociacion de los Clientes
Numero de clientes importantes Bajo Alto X
* Diversidad de oferta por sector en crecimiento Bajo Alto X
Integracidn hacia atras del cliente Bajo X Medio
Rentabilidad del cliente Bajo X Alto
* Sensibilidad al precio que genera imposicion de condiciones Alto X Bajo
Poder de negociacion de los Proveedores
Numero de proveedores importantes Pocos Muchos X
* Ticket promedio prestacion de servicios con costo elevado. Bajo X Alto
Importancia del sector para proveedores Alto Bajo X
* Especializacion de profesionales Alto X Bajo
Costo de cambio del proveedor Bajo Alto X
Integracidn hacia delante del proveedor Alto Bajo X
Amenaza de Productos Sustitutos
Disponibilidad de sustitutivos actualmente y potenciales Grande X Pequeiia
Rentabilidad y agresividad del producto sustitutivo Alto Bajo X
Restricciones y facil acceso Bajo Alto X
Perfil Numérico (suma) 2 3 5 19 | 11
Tendencia = Atractividad 5 5 30

Fuente: Elaboracion propia, tomado de Analisis sectorial y Competitiva (Guerrero, 2014).
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4.1.2.2. Gréfico cinco fuerzas competitivas del sector de la consultoria

Lo mé&s importante para ingresar al mercado, es una especializacion por tipo de
negocio, para conseguir cierto nivel de estandarizacion, que permita tener
opciones. Segun, el portafolio de productos a ofrecer, se van identificando las
ventajas competitivas, que generen diferenciacion en la percepcion de los clientes,
las cuales deben estar alineadas con los avances tecnoldgicos, que permitan
desarrollar propuestas, segun las necesidades del mercado. Esto permitira que las
razones que tengan las empresas clientes para escoger la consultoria puedan
sufrir variaciones, de acuerdo con la naturaleza de cada negocio.

En conclusion, la mejor manera de diferenciarnos es generar un valor integral
esperado por los clientes y nuevas lineas de negocio innovadoras, prestados
directamente o a través de aliados estratégicos, creando barreras de entrada lo
suficientemente fuertes como para que a la competencia le resulte muy dificil
penetrarlas.

A continuacién, se ilustra (ver figura 11) los factores mas relevantes, en cada una
de las fuerzas competitivas de Porter (Guerrero, 2014).

Figura 11. Cinco fuerzas competitivas del sector de la consultoria

Barreras de entrada NUEVOS Determinantes de la rivalidad

Esonoml.as .dle escala INGRESOS Num.erf) de competidores

iferenciacion del producto Crecimiento del sector
Costo de cambio para el cliente Diversidad de competidores
Acceso a canales de distribucion Amenaza Capacidad diferenciacion de marca
Necesidad de capital de Rentabilidad del sector
Acceso a tecnologias de punta nuevos Especializacion de activos
Acceso a materias primas ingresos Costos de salida

Proteccién gubernamental
Efecto de la curva de aprendizaje
Reaccion esperada de los participantes

PROVEEDORES M|

Competidores del sector

G

| Intensidad de la rivalidad |

Poder de negociacion
de los proveedores

Determinante poder del proveedor

i ) SUSTITUTOS
Ndmero de proveedores importantes |
Importancia del sector para el proveedor
Costo de cambio de los productos Amenaza de
Posibilidad de integracién hacia adelante sustitutos

Rentabilidad del proveedor

Interrelacién estratégica
Restriccidn social y gubernamental
Barreras emocionales

COMPRADORES

Poder de negociacion
de los competidores

Determinante poder del comprador
Ndmero de compradores importantes
contra concentracion de empresas
Integracion hacia atras del cliente
Utilidad del comprador

Determinante poder del comprador
Disponibilidad productos de sustitucion
Rentabilidad y agresividad del productor
y del producto sustituto.

Fuente: Elaboracion propia, tomado de analisis sectorial y competitividad (Guerrero, 2014).
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4.2. Analisis del ambiente competitivo
4.2.1. Diamante competitivo

La teoria del diamante se enfoca en cuatro atributos, los cuales son: las
condiciones de los factores productivos, los sectores encadenados y de apoyo, las
condiciones de la demanda interna del producto y la estrategia, estructura y
rivalidad de las empresas. Con esta herramienta de aprendizaje, se analiza la
dindmica de interaccion de cada una de estos atributos del sector de consultoria y
la influencia o poder del Gobierno y de azar.

4.2.1.1. Condiciones de los factores productivos

Las condiciones de los factores productivos del diamante de Porter, en el sector
de la consultoria, ya sean basicos, avanzados, generalizados o especializados,
son de gran relevancia. Los factores basicos comprenden la tierra, la ubicacion
geografica, condiciones climaticas, los recursos naturales, capital y mano de obra
calificada o semi-calificada, como son:

» Tierra. Cali, la sultana del Valle tiene una extension de 564 Kmz2, cuenta con
una bella arquitectura urbana punto de convergencia entre las realizaciones
contemporéaneas y los barrios tradicionales en donde se conservan plazas,
parques, museos, iglesias y teatros declarados hoy monumentos nacionales
historicos y arquitectonicos. Segun, Julio César Alonso, director del centro de
investigacion y finanzas de la Universidad Icesi, “la ciudad de Cali presenta una
ventaja frente a Bogota y Medellin y es el costo de la tierra, pues en la capital
del Valle hay terrenos hacia donde crecer, con mas areas de expansion
industrial” (EL PAIS.COM, 2013).

» Ubicacion geografica. Cali se sitla en un punto neuralgico y estratégico,
hacia el occidente, se conecta con el puerto de Buenaventura, a menos de tres
horas sobre el litoral pacifico; al sur se conecta con el municipio de Jamundi,
limita entre la cordillera occidental y la cordillera central de la regién Andina; y
al noreste conecta con el centro industrial de Yumbo. Ademas, de la ventaja de
la conectividad vial, como es el paso de la via panamericana y por ende el
paso obligado desde Colombia, hacia el Ecuador hace de Cali,
oficialmente distrito especial, deportivo, cultural, turistico, empresarial y de
servicios (. P., 2017).

» Recursos Naturales. Cali es un espacio de gran riqueza natural por su clima
de sabana tropical y el relieve. La confluencia de rios y otras fuentes hidricas
de Cali, la hacen una potencia natural de cultivos como la cafia de azlcar y de
la cria de animales. Aunque el Valle del Cauca no es una region de metales, en
el municipio de Cali hay varias minas de carbon mineral en las llamadas
formaciones Guachinté y Ferreira, ubicadas al sur y norte del area urbana en la
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franja central del municipio y en la parte norte del area urbana, extendiéndose
hacia Yumbo hay minas a cielo abierto de materiales para la construccion.
Todos estos recursos generan la posibilidad de establecimiento de diferentes
empresas Yy, por ende, una oportunidad de desarrollo del sector con el ejercicio
de la actividad de consultoria, debido a que no se producen bienes, sino que
se enfoca en la prestacion de un servicio a los demas sectores productivos de
la region (WIKIPEDIA, Cali).

Capital. De acuerdo al ranking “Ciudades americanas del futuro 2017-2018”
publicado por la division de inteligencia del diario britAnico Financial Times (FDI
Intelligence), uno de los centros de investigacion sobre inversion extranjera
directa (IED) mas importantes del mundo, catalog6 a Cali como una de las 10
ciudades mas atractivas del continente para la inversion de capital en el 2017,
por su dindmica econdmica, confianza y visibilidad en el mercado internacional.
Ademas la casa editorial destacd a Cali dentro del Top 10 de las ciudades
grandes con mejor relacion costo beneficio, subiendo al 7° puesto en la
estrategia de atraccién de inversidon de Américas, liderada por la agencia de
promocion de inversion extranjera, Invest Pacific, con wuna solida,
fundamentada y estructurada estrategia que pasa por varios ejes: primero, una
atencién profesional a los inversionistas que vienen a la ciudad presentandoles
las ventajas de la regidbn que permitan generar sofisticacion del aparato
productivo y en segundo lugar, el enfoque especifico que vayan en sintonia
con los cluster que impulsa la Camara de Comercio de Cali. Segun Proexport,
55 empresas localizadas en el Valle del Cauca cuentan con mas del 50% de
capital extranjero. El afio pasado 16 de esas empresas con capital extranjero
ejecutaron US$125 millones en inversion (CAMARA, D. C. D. C., 2017)8

Recurso Humano. Cali tenia 2.420.114 habitantes en el 2017, lo cual
representa 51,4% de la poblaciéon del Valle del Cauca y 4,9% la de Colombia.
Segun cifras del afio 2017 entregadas por el DANE, la fuerza laboral promedio
la conforman 1.220.000 personas, que es un poco mas de la mitad de la
poblacién, con una tasa del 11,9%, son en promedio 170.000 desempleados,
la mas alta tasa de desempleo entre las cuatro ciudades principales del pais y
un subempleo total del 41%, subjetivo del 29.7% y objetivo del 11.3%; es la
ciudad més preocupante entre las cuatro principales ciudades colombianas, de
desempleo y subempleo entre (informalidad laboral). En el trimestre octubre-
diciembre del 2017 el total de inactivos fueron 663.000; de cesantes 135.000 y
de ocupados 1.248.000 (CAMARA, D. C. D. C., Enfoque competitivo # 97)°.

8 CAMARA, D. C. D. C. (2017). Cali, en el top de inversién. Revista ACCION, edicién (198 Camara de
Comercio de Cali. Disponible en internet<URL: https://www.ccc.org.co/categoria_articulo/cali-top-inversion/).
[citado el 12 de junio de 2017].

® CAMARA, D. C. D. C., Enfoque Competitivo # 97. Balance Socioeconémico de Cali. [citado el 14 de febrero
de 2018]. Céamara de Comercio de Cali. Obtenido de: https://www.ccc.org.co/inc/uploads/informes-
economicos/Enfoque-competitivo/97.pdf
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Lo anterior, puede ser un punto a favor a la hora de contratar, con la posibilidad de
conseguir mano de obra facil y siendo la ciudad con uno de los costos de mano de
obra mas bajos entre las principales ciudades de Latinoamérica, por debajo de
urbes como Bogota, Lima, Quito, Santiago, Ciudad de México entre otras. Cabe
notar que Cali cuenta con un recurso humano con experiencia en diferentes
sectores econdmicos, con una disponibilidad diversa, eficiente y productiva, segun
el informe economico # 36, la poblacion ocupada al 2017 fue en empresas
particulares captura el 53,8%, por cuenta propia el 34,9%, empleo doméstico el
3,1%, empleos del gobierno 2,6%, jornaleros 3,9%, otras actividades 1,7%.
(CAMARA, D. C. D. C., Ritmo Laboral # 36)°.

Segun el indice de ciudades universitarias (ICU) de alta calidad, por la red de
ciudades cémo vamos, Cali ocupé el cuarto puesto en el estudio del 2012 al 2015,
a partir de cinco componentes: el ambiente universitario, la calidad de la
educacion superior, el costo de vida, la empleabilidad de los egresados y la
calidad de vida en las ciudades.

» Infraestructura Multimodal. Cali esta creciendo de una forma organizada y
planificada, donde la reparacion de puentes, el programa de adoquines y
cicloinfraestructura, las 44 megaobras de progreso que adelanta la
administracion municipal, el reforzamiento del Jarillén del rio Cauca, el plan de
mejoramiento de entidades educativas, el sistema de transporte publico masivo
(MIO), el plan de renovacion urbana del barrio El Piloto y el Corredor Verde, los
esfuerzos para impulsar la Ciudad Paraiso, con la construccion de la nueva
sede de la fiscalia general de la nacion en Cali, la estacion central del MiO, un
centro comercial y mas de 4.700 viviendas, ademas de 33.500 metros de
nueva infraestructura vial y 39.000 metros cuadrados de zonas verdes y
espacio publico renovado; estos programas municipales son un factor
relevante para fortalecer la instalacion de las organizaciones e incentivar la
llegada y la permanencia de multinacionales (MUNICIPIO, S. D. C., Cali
progresa contigo).

A continuacion, se estudian los factores avanzados mas significativos para
alcanzar una ventaja competitiva de orden superior, creando productos
diferenciados y una tecnologia de produccion propia. Para esto es necesario
contar con un personal capacitado, laboratorios de investigacion, ademas es
importante analizar que estos factores son mas escasos porque su desarrollo
exige de grandes inversiones monetarias que muchas veces una organizacion no
la posee, por tanto, son dificiles de conseguir en los mercados mundiales.

10 CAMARA, D. C. D. C., Ritmo Laboral #36 — Enero. Informes econémicos. [citado el 30 de enero de 2018].
Cémara de Comercio de Cali. Disponible en internet<URL: https://www.ccc.org.co/inc/uploads/2018/01/Ritmo-
laboral-N36.pdf
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» Tecnologia, Ciencia e Innovacion. Cali tiene una red de conectividad de alta
calidad; posee una de las mejores redes a nivel de capilaridad, fibra 6ptica y se
pretende potencializar mas, con el fin de que sea una ciudad inteligente;
cuenta con tecnologias de punta tales como la biotecnologia, la telematica, la
robotica, la micro-electronica, la ciencia de nuevos materiales, en la
perspectiva de lograr mejores niveles de productividad industrial y
agroindustrial, gracias a:

La Zonamérica (Gnica zona franca de Colombia especializada para el sector
servicios), el parque tecnoldgico del software (ParqueSoft), el parque empresarial
y tecnoldgico de la Universidad de San Buenaventura Cali (Umbria), el centro de
apoyo a la tecnologia y la innovacién (CATI) de la Universidad del Valle, el parque
tecnolégico ambiental que operara en jurisdiccion del municipio de Yumbo, la
urbanizacién industrial mas grande del pais ubicada en la zona Cali-Yumbo, y por
altimo, los 360 grupos de investigacion reconocidos por Colciencias al 2017, con
1.045 investigadores reconocidos como integrantes de los grupos, 242 lideres o
monitores de los grupos de investigacion de todas las universidades, donde la
Universidad Javeriana Cali es lider por tercer afio consecutivo; lo que genera una
estructura productiva altamente diversificada que permite a las empresas disponer
de una gran cantidad de proveedores de materias primas y decenas de
proveedores de servicios publicos y de comunicaciones de clase mundial (MinTic,
2017)

A mediados del 2018 Ocad (6rgano colegiado de administracion y decisién)
aprobo dos proyectos de ciencia y tecnologia presentados por el Valle del Cauca,
el primero busca incrementar los niveles de innovacion en 150 micros, pequefas y
medianas empresas. De cara a estos desafios, la politica nacional se ha
comprometido con el Plan de TIC 2008-2019 “Colombia en linea con el futuro”
(PNTIC), el pacto social digital y se determinaron unas acciones para
comprometer al pais en dicha apropiacion del denominado plan vive digital (DEL
CAUCA, G. D. V. ,2018).

» Costos competitivos. Cali es considerado como el mayor centro industrial,
comercial y de servicios en la region del Pacifico. Los empresarios que
invierten en el departamento logran mejores resultados econémicos a un
menor costo, destacada por su excelente relacidbn costo beneficio, con:
los precios de venta, arriendo del sector inmobiliario mas competitivo del
mercado nacional, el costo de la mano de obra mas baja de las principales
ciudades de Latinoamérica y los costos logisticos de transporte interno por
toneladas mas barato entre las principales ciudades (Bogota, Medellin,
Buenaventura, Cartagena y Barranquilla) sin incluir el precio de espera, como
se ilustra a continuacion en el gréfico 6.
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Grafico 8. Comparativo costos transporte interno x TON.
Comparativo costos logisticos (transporte interno x TON.)
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Ademas, el aeropuerto internacional de Palmira, Alfonso Bonilla Aragén que sirve
a Cali, es el segundo méas importante de Colombia. Cabe anotar, que Cali es parte
de uno de los vértices del denominado triangulo de oro, area conformada por la
union en linea recta de Cali, Medellin y Bogota, con el fin de fortalecer el ambiente
para hacer negocios.

Algunos indicadores de competitividad del 2017, son: 5,77 indice departamental
de competitividad 2017, posicion 6 de 26 con un estado Bajé; mientras que a nivel
municipal fue 64,59 Doing Business, en la posicion 30 de 32 para Cali; 4,80 indice
de competitividad turistica regional 2015-2016, Posicion 5 de 21; 40,02 indice
departamental de innovacién para Colombia 2017, Posicion 8 de 26 con un estado
medio alto; 66,2 escalafén 2015 de CEPAL, posicién 6 de 32 con un estado lider,
ver Tabla 20.

Tabla 24. Escalafon de la competitividad del Valle del Cauca, 2017

Competitividad Fortaleza Infraestructura | Bienestar social y Ciencia, tecnologia e Instituciones y
econémica y logistica capital humano innovacion gestion publica
Nivel actual Lider Lider Lider Lider Medio Alto Medio Alto
Corto plazo Estable Estable Estable Estable Estable Ganador
Mediano plazo Estable Estable Estable Estable Estancado Ganador

Fuente: Comision econémica para América Latina y el Caribe oficina de la CEPAL en Bogota

El conocimiento de los factores especializados y avanzados son los que generan
la ventaja competitiva y de manera determinante en el sector de la consultoria;
hace referencia al personal con una formaciéon académica muy especifica, como
son, los 40 grupos de investigacion de la OCDE en Humanidades reconocidos por
Colciencias, como el 11% en esta area de conocimiento, con una produccién
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cientifica del 23% en formacion de recurso humano y 65% en nuevo conocimiento,
que generar soluciones a problematicas sociales y psicologicas de las
organizaciones.

4.2.1.2. Encadenamiento productivo, clluster, sectores conexos de apoyo y
redes

Un aspecto muy preocupante es que hay pocos proveedores consultores locales e
internacionales, que ayudaria a que las vias de acceso sean mas rapidas y
eficaces; no existe el desarrollo de una cadena productiva de este sector, hecho
que se muestra congruente con lo que se ha corroborado en este ejercicio
académico, donde no hay reconocimiento del sector y apenas se esta dando inicio
a su estudio. Se puede resaltar algunas estructuras organizacionales asociativas
del sector, redes y organismos de apoyo, como son:

v' Asociacion Iberoamericana de Coaches Comerciales (AICC), con una
nueva generacion de Coaches de Vida, Comerciales (con perfil Ejecutivo, De
Equipos y Organizacional); Coaches Educativos y Coaches especializados en
Humanizar los Servicios de la Salud (EL TIEMPO.COM, 2016)*.

v' Asociacion Colombiana de Consultores Empresariales, ofrece servicios de
consultoria organizacional, capacitaciéon y formacién de alto valor agregado a
las empresas, en tres lineas: Empresa familiar y gobierno corporativo,
Desarrollo organizacional y Gestidon comercial y marketing (ACOLCEM,
Portafolio).

v' Asociacion Colombiana de Consultores Empresariales, la cual ha
establecido la Mesa sectorial de Consultoria del SENA en el Valle del Cauca,
en busca de la excelencia y la profesionalizacién en la preparacion del Talento
Humano dedicado a la consultoria (ASCONSULTORES, Portafolio).

v' Mesa Sectorial de Consultoria Empresarial (MSCE), la instancia de
concertacion nacional que propone politicas de desarrollo del Talento Humano
del Pais (Consultoria, E. M. S., 2006).

v' Servicio Nacional de Aprendizaje, fortalece los procesos de formacion
profesional integral que contribuyan al desarrollo comunitario a nivel urbano y
rural, con un enfoque en competencias técnicas (SENA, Quienes somos)

v Instituto Colombiano de Consultores Empresariales es el Gnico autorizado
en Colombia para otorgar la certificacion internacional como Consultor

1 EL TIEMPO.COM, 2016. Asociacion Iberoamericana abre programa de coaching comercial en Cali. [citado
el 24 de noviembre de 2016]. Obtenido de: (https://www.eltiempo.com/colombia/cali/asociacion-
iberoamericana-de-coaching-en-cali-40015)
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Empresarial ™(CMC®), una marca valida en mas de 40 paises miembros
ICMCI (ICCE, Instituto).

Universidades e Instituciones de Educacion Superior de primer, segundo, y
tercer ciclo profesional, son un aliado estratégico como se menciono
anteriormente, para el suministro de candidatos disponibles, como insumos
fundamentales en los procesos de seleccion, para proveer personal calificado a
las empresas cliente (DE CALI, A. S., 2004).

Asociacion de pequefias y medianas industrias: Seccional Valle del Cauca.
Es un aliado para el alquiler de auditorios con capacidad para 50 y 200
personas para los eventos y capacitaciones empresariales, y para el
relacionamiento empresarial con las Pymes (ACOPI, Fortalecimiento
Empresarial).

Asociacién nacional de empresarios de Colombia: Centro de negocios
Valle del Caca. Es un aliado de espacios para eventos y capacitaciones
empresariales, con una sala principal modular, que se pueden dividir en tres,
con capacidad para 180 personas y un salén biblioteca con capacidad de 4 a
18 personas, para el relacionamiento empresarial con los deméas sectores
productivos (ANDI, Centro de Negocios Cali).

Asociaciéon Colombia de relaciones de trabajo. Entidad lider en la
generacion y aplicacion de conocimientos y tecnologias para el desarrollo
integral del talento humano en las empresas colombianas (ASCORT,
Servicios).

Camara de Comercio de Cali, ofrece un amplio portafolio de servicios para
fortalecer las capacidades de las empresas, incrementar la competitividad y
generar valor compartido (CAMARA, D. C. D. C., Programas y Servicios
empresariales)'?

Federacion nacional de comerciantes Valle, es un aliado estratégico de
empresarios de diversos sectores econdmicos, para impulsar a sus afiliados y
al sector al que pertenecen, trabajando de la mano con representantes de
Ministerios, Embajadas, Gobierno Nacional y Departamental (FENALCO
VALLE, Desarrollo Gremial)

Ministerio de Proteccién Social, para cumplir la reglamentacién de publicacion
de todas las vacantes ofertadas.

2. CAMARA, D. C. D. C., Programas y servicios empresariales [en linea]. Camara de Comercio de Cali.
Obtenido de (https://www.ccc.org.co/programas-y-servicios-empresariales/)
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Demas, agremiaciones profesionales y/o comunidades del gremio Pymes y del
sector de turismo gastronémico.

Red de empresas expertas en diversos temas de consultoria de gestion
humana nacional e internacional, como aliado para fortalecer y ampliar el
portafolio de los productos en gestion humana.

Cadena productiva propuesta para el sector de consultoria.

En la figura 12, se ilustra la cadena productiva propuesta para el sector de
consultoria, con los siguientes elementos claves:

v" Proveedores:
e Consultores Independientes
e Proveedores de Aplicaciones tecnoldgicas
e Proveedores de conocimiento

v" Producto:
Diagnéstico, Definicién de estrategias, Implementacion de estrategias.

v" Comercializacion:
Por referidos (voz a voz), Internet, Divulgacion por medios impresos y
audiovisuales.

v' Consumidor Final:
Empresas publicas nacionales e internacionales, Empresas privadas
nacionales e internacionales.

v' Encadenamiento productivo, sectores conexos de apoyo y redes
Asociacion Iberoamericana de Coaches Comerciales (AICC)

Asociacion Colombiana de Consultores Empresariales (ACOLCEM)
Asociacion Colombiana de Consultores Empresariales (ASCONSULTOREYS)
Mesa Sectorial de Consultoria Empresarial (MSCE)

Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA)

Instituto Colombiano de Consultores Empresariales (ICCE)
Universidades e Instituciones de Educacion Superior

Asociacion de pequefias y medianas industrias (ACOPI)

Asociacion nacional de empresarios de Colombia (ANDI)

Asociacion Colombia de relaciones de trabajo (ASCORT)

Camara de Comercio de Cali

Federacion nacional de comerciantes Valle (FENALCO)

Ministerio de Proteccion Social

Demads, agremiaciones profesionales y/o comunidades del gremio.
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Figura 12. Cadena productiva del sector de consultoria
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Fuente: Elaboracidn propia, tomado de Andlisis sectorial y Competitiva (Guerrero, 2014).

4.2.1.3. Condiciones de la demanda

Los servicios tercerizados son el resultado, de la externalizacion de algunos
procesos productivos de las empresas, con el fin de incrementar la eficiencia y
orientar la administracion a las actividades estratégicas. La demanda de servicios
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sofisticados, por parte de las empresas locales, aumenté en los ultimos afios,
prueba de esto es la dinamica reciente de las ventas reportadas, por las empresas
que ofrecen servicios tercerizados. Segun el informe Balance socioecondmico de
Cali, las empresas cuyas actividades pertenecen a esta categoria aumentaron
114,9% entre 2009-2016 y las subcategorias informaticas, servicios
administrativos y seguridad presentaron crecimientos superiores al del conjunto de
servicios tercerizados segun grafico 7 (CAMARA, D. C. D. C., Enfoque
Competitivo # 97)

Gréfico 9. Indice crecimiento de ventas del sector terciario y subsectores 2009-2016
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Fuente: Balance Socioecondmico de Cali (CAMARA, D. C. D. C., Enfoque Competitivo # 97) *(2009=100)

En el caso en particular, la subcategoria de consultoria, las ventas reportadas del
afio 2017, aumentaron 216,5%, entre 2009-2016, corroborando que es un
mercado potencial en crecimiento con una gran acogida en la ciudad. Las
empresas que realizan actividades del sector servicios, en el Valle del Cauca
estan concentradas en Cali y presentaron una dinamica de crecimiento positivo de
ventas en los dltimos afios (ver grafico 8).

Grafico 10.indice de crecimiento de ventas de servicios tercerizados 2009-2016
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Fuente: Balance socioecondémico de Cali (CAMARA, D. C. D. C., Enfoque Competitivo # 97) *(2009=100)

Cabe notar dos caracteristicas de la demanda que son significativas a fin de
conseguir la ventaja competitiva regional y nacional:
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v Estructura segmentada de la demanda. Donde se identifica que la mayor
demanda del sector en el Valle del Cauca, es generada por medianos,
pequefios empresarios, que ocupan la mayor proporcién en la composicion
empresarial.

v Compradores entendidos y exigentes. Los gustos y preferencias de los
empresarios que adquieren los servicios de consultoria son relacionados con
las areas de mercado y ventas en un 69%, estrategia 60% e innovacion
empresarial 55%, pero se desconocen los servicios especializados de Gestion
Humana.

4.2.1.4. Estrategia, estructura y rivalidad de las empresas del sector

De acuerdo al diagnoéstico del mercado de servicios del desarrollo empresarial en
Colombia (SDE), informe elaborado por la Corporacion para el desarrollo de las
microempresas Propais en el 2012, los servicios asesorias y consultorias para
instituciones publicas y privadas van desde su gestacién hasta su consolidacion
en cualquiera de sus éareas de operacion. De los resultados de la oferta se
destaca: el perfil de oferentes donde el 75% del mercado son empresas privadas;
de los cuales el 56% de todas las organizaciones oferentes publicas y privadas
son Pymes; donde sélo el 12% cubre la ciudad, el 31% cubren la ciudad y el
departamento, el 40% atienden empresarios de distintas zonas de su region, el 5%
empresas en todo el pais y el 12% no sabe. En sus previsiones al 2014, el 58% no
tiene previsto ampliar su cobertura y el 82% no tiene previsto ampliar su portafolio.
El 57% de los servicios ofrecidos son gratuitos y el 25% es menor a $500.000. Por
otra parte, se destaca de los resultados de la oferta del mercado (SDE): el perfil de
las empresas atendidas por tamafo, son: 49% en crecimiento, 32% en
supervivencia, 11% en inicio y 8% madurez. En el portafolio de servicios, no se
prestan servicios especializados en el area de gestibn humana, el 26% en
estrategia y 19% en administracion. La percepcion de calidad de los empresarios
considera que el 45% es baja, al contrario de la percepcion de los oferentes y el
15% es alta, con una cobertura del 64% baja y el 7% de los empresarios la califica
como alta. (MIPYMES, 2012).

Se debe considerar que en el mercado local existen diferentes empresas de
consultoria, y aunque pocas estan especializadas en gestion humana, hay
consultores independientes que son oferentes en general de las microempresas.
La fortaleza principal del proyecto es gestionar la participacion en el mercado,
ofrecer un portafolio a la medida con una capacitacion co-creada con el cliente, y
orientar al personal a la consecucion de los objetivos.

4.2.1.5. El Gobhierno
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Cabe destacar algunos aspectos importantes del Gobierno a nivel microeconémico
ya mencionados y macroeconémico que pueden promover un entorno comercial
saludable o, por el contrario, un entorno comercial negativo.

> Condiciones de los actores sociales

Se perciben favorablemente en las tendencias asociadas con el sector empresarial
y la inversién publica a través de transferencias del gobierno central, son: la
Alianza del Pacifico, calidad y cobertura de la educacion superior, conectividad
regional e intrarregional, indice de desarrollo humano, iniciativas de cluster,
transferencias de la nacion incluyendo las regalias, cobertura de servicios
publicos, inversion en las megaobras de Cali y el Puerto de Buenaventura,
diversificacion de la matriz productiva Mipymes y el empoderamiento ciudadano.
En contraste, las tendencias percibidas por los actores sociales como muy
desfavorables, son: calidad y cobertura de la salud, realidad socio-territorial de
pobreza, desigualdad, la prevalencia de logicas de informalidad, ilegalidad y
patrimonializacién de lo publico, desconfianza, desinterés ciudadano y violencia,
gue han impedido el desarrollo humano y han impactado drasticamente el ciclo
vital poblacional (C. R. C., 2015)*3.

Estos indicadores son apenas el termometro que refleja los sintomas de los
padecimientos profundos que aquejan al Valle del Cauca. Para el sector de la
consultoria, se observa que el papel del gobierno ha sido limitado, de hecho, ha
sido reiterativo que no hay un reconocimiento como sector econémico, pues esta
inmerso en el gran sector de servicios.

4.2.1.6. El azar, el papel de la casualidad

Se destaca el desempleo profesional, dado que el incremento de oferta de
consultores se puede ver afectada directamente por las condiciones del
desempleo profesional, pues son regularmente estos profesionales en quienes se
suman dos componentes importantes del consultor: la experiencia y la formacion.

En conclusién, el diamante de Porter es considerado uno de los modelos mas
habituales para medir la competitividad territorial, se destaca a continuacion (ver
figura 13) los aspectos positivos y negativos de cada uno de los factores
anteriormente estudiados, los cuales involucran todos los elementos de la cadena
de valor y no solo de empresas de forma individual con su fuerza competitiva
propia, sino la de todo el sector de consultoria en conjunto con una vision amplia a
nivel interno y externo.

13 C. R. C., 2015. Actualizacién del plan maestro de desarrollo regional del 2015 con proyeccién al 2032.
Comision Regional de Competitividad, Ciencia, Tecnologia e Innovacion del Valle del Cauca. Disponible en
internet<URL: http://crcvalle.org.co/wp-content/uploads/Documentos/Plan-maestro-de-desarrollo-regional-
vision-2032.pdf
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Figura 13. Diamante competitivo del sector de consultoria

Factores Basicos
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(+) Bajo costos en la mano de obra
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metodologias en gestién humana
(-) Poco nivel de investigacion y desarrollo en
consultoria
(+) Grupos de investigacion en formacién de
recurso humano
(-) Necesidad de capacitacion especializada
(+) Inversidn en infraestructura y transporte
(+) Infraestructura multimodal
(+) Desarrollo software en gestiéon humana
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(-) Poco conocimiento del mercado y vision exportadora
(-) Pocas alianzas para ingresar al mercado internacional
(-) Oferta de talleres de capacitacion para empresarios
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(+) Subcontratacion en temporadas altas
(-) Lobby politico para contratar con el Estado

(+) Contexto de reglas locales que fomentan inversion
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(+) La mayor demanda es por Pymes
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(+) Expectativa crecimiento frente a TLC

(-) Normas y estandares mercados

internacionales

(+) Necesidades por conflictos laborales

Cadenas productivas
(+) Posibilidad de integracion Asociacion
Colombiana de Consultores Empresariales
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(+) Mesa sectorial certifica consultores en SENA
(-) Contratacion de consultores independientes
(+) EI SENA certifica competencias laborales de
los consultores
(-) No existen redes empresariales que soporten
la actividad
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(-) Poco desarrollo de sectores involucrados en
el servicio
(-) No existe encadenamiento productivo
(-) Poco apoyo gubernamental para el sector

Bajo

Alto

Fuente: Elaboracion propia, tomado de Analisis sectorial y Competitiva (Guerrero, 2014).
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5. ESTUDIO DE MERCADO

A continuacién, se muestran los aspectos de mercado mas importantes y
relevantes en el desarrollo del proyecto de constitucion de la empresa consultora,
con el fin de obtener la informacion necesaria para identificar el mercado potencial,
analizar la competencia e identificar oportunidades de negocios. Asi mismo este
analisis permitira minimizar el riesgo de pérdida o fracaso del plan de negocios y
sera de gran apoyo para disefiar estrategias de marketing eficaces y enfocadas a
la rentabilidad de la empresa sin olvidar el impacto social que se genera con el
proceso de consultoria al empresario.

5.1. Tendencias de mercado

Segun, el articulo Servicios de consultoria: crecimiento continuo, el sector de
consultoria en Colombia es visto como uno de los mas atractivos de
Latinoamérica, tanto asi que la mayoria de firmas internacionales especializadas
quieren entrar al pais, porque registra mayor potencial y es uno de los lideres
indiscutibles en América Latina. (DINERO, R. 2014)'4

El sector de Servicios Tercerizados en Colombia, donde se encuentra la actividad

de consultoria, se compone de los siguientes subsectores:

1°. Information Technology Outsourcing (ITO) o Tercerizacion de Servicios de
Tecnologias de la Informacién,

2°. Knowledge Process Outsourcing (KPO) o Tercerizacibn de Procesos de
Conocimiento, y

3°. Business Process Outsourcing (BPO) o Tercerizacion de Procesos de Negocio,
entendido como la delegacién de uno 0 mas procesos intensivos en el uso de
tecnologias de la informacion a un proveedor externo, quien a su vez posee,
administra, y gerencia los métodos seleccionados basado en métricas
definidas y medibles. Este ultimo (BPO) posee dos lineas de trabajo con los
siguientes enfoques: Front Office: Servicio al cliente, contact center en
espafiol y bilingle y Back Office: Gestion de recursos humanos, cobranzas,
facturacion y cartera, finanzas y contabilidad, Gestion de compras, logistica,
analitica de negocio, de informacién y CRM.

Para el periodo comprendido entre 2000 y 2011, de acuerdo con el estudio del
Banco Interamericano de Desarrollo (BID), este sector crecid6 en Colombia en
términos reales a una tasa anual del 12%: tres veces mas que la observada por el
conjunto de la economia. Se presentd un incremento de participacion de KPO y
siguié siendo mayoritario el crecimiento de BPO, duplicando su tamafio relativo
(Rocha, 2012).

14 DINERO, R. (2014). Servicios de Consultoria: Crecimiento Continuo [en linea]. Revista Dinero, Tendencias.
[citado el 15 de mayo de 2014]. Disponible en internet<URL: (https://www.dinero.com/especiales-
comerciales/consultoria/articulo/servicios-consultoria/196118)
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A nivel mundial el BPO&O ha mantenido un crecimiento sostenido del 5% al 2012
y se estimo una proyeccion en el 2013 superior a los 500.000 millones de dolares.
Las ventas a nivel mundial las lidera el segmento de ITO (62%), seguido por BPO
(35%), como se ilustra en el siguiente gréfico 9.

Gréfico 11. Comportamiento mundial Ventas del Sector BPO&O
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Segun Proexport, los servicios de BPO Voz, BPO Valor Agregado e ITO en el
periodo del 2010 al 2012 tuvieron un aumento exponencial. Para 2012 alcanzaron
un valor de: US$2.513.543.454, de los cuales, el ingreso operacional de BPO
Valor Agregado, tuvo una tasa de crecimiento promedio anual del 49,8% en el
periodo 2010 a 2012, como se ilustra en el gréfico 10. (PROEXPORT, 2013)

Grafico 12. Ventas e Ingresos Operacionales Mundial 2010 - 2012
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En el ranking de 2016 de la consultora A.T. Kearney, Colombia ascendié 3
puestos ocupando el puesto 20 del escalafon, en la demanda de paises con mayor
atractivo para la tercerizacion de servicios, basados en tres -categorias:
habilidades de la fuerza laboral y entorno empresarial, la mejora del atractivo
financiero y el aumento de calidad de la infraestructura de IT y BPO, segun el
gréfico 11 (DINERO, R. 2016)%.

Grafico 13. Ranking del indice global de servicios de outsourcing 2016
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Fuente: Programa de Transformacion Productiva (P.T.P.) tomado del Plan de Accion Sector BPO, KPO, ITO
Colombia. Abril 2016

El sector BPO en el pais tiene un plan de accién que busca ubicar al pais entre los
25 mejores proveedores de servicios tercerizados de alto valor en el mundo para
el aflo 2032, y de esta forma tener una participacion del 3.4% en el PIB
exportaciones por 2.500 millones y llegar a generar unos 580.000 empleos de alta
calidad (IQ OUTSOURCING, E. 2017)

5.2. Oportunidades del mercado

Por ser un sector joven y heterogéneo, aun existen grandes retos frente a la
consolidacion de la informacion economica. La falta de cifras que reflejen el
universo de las empresas en el pais ha llevado a que los gremios y el PTP
emprendan estudios de caracterizacion para conocer la dimensiéon economica y
social del sector. En la actualidad la informacién disponible esta concentrada en
las empresas agremiadas.

» Panorama nacional

15 DINERO, R. (2016). La consultora A.T. Kearney publicé su indice global de servicios de outsurcing. Revista
Dinero. [citado el 21 de enero de 2016]. Obtenido de: (https://www.dinero.com/empresas/confidencias-on-
line/articulo/la-consultora-at-kearney-publico-su-indice-global-de-servicios-de-outsurcing/218431)
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En el articulo “Indispensable para consultores” de la revista Dinero, la oferta de
consultoria esta liderado por las grandes, e internacionales compafias consultoras
como Deloitte, Ernst & Young, KPMG y PwC, en tres importantes frentes de
servicio, consultoria en estrategia y operaciones, implementacion de aplicaciones
empresariales y capital humano; tienen entre 20% y 25% del mercado colombiano
que puede estar alrededor de US$240 millones. Para poder dar claridad, se hace
necesario establecer las siguientes cifrase, las firmas nacionales se mueven bien.
“Tienen una buena oferta de servicios, muy competitivos”, sefiala Jesus Salcedo,
socio de Deloitte Colombia. Muchas de ellas fueron fundadas por profesionales
gue estuvieron en compafias internacionales y por eso conocen a sus
competidores extranjeros desde adentro, un elemento que les ayuda a competir.
Estas empresas pueden tener entre el 40% y 50% del mercado colombiano,
estimando asi alrededor de US$480 millones. Segun, la cifra anterior se puede
concluir que el mercado global de los servicios de consultoria en Colombia se
estima en USD$ 1.2000 anual. (Dinero, 2008)°.

En la informacion recopilada de los servicios de tercerizacion en la categoria BPO,
se facturaron 526.843 millones de pesos en el 2012. Por otra parte, el estudio
nacional del sector reporta que el 24,6% de la tercerizacion de procesos de
negocio implementa actividades de BackOffice donde se desarrolla el
producto/servicios, segun el nivel de ventas del sector en el 2016 (P. T. P., 2017).

Gréfico 14. Participacion de las actividades empresariales BPO 2016
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Para tener un dato mas preciso del mercado regional (Cali), se toma como base
las cifras presentadas en el estudio de caracterizacion BPO, ITO, KPO de los
servicios de tercerizacion; donde se reporta la utilidad de la estimacion de los
ingresos de las empresas del sector sin importar donde se ubique su sede
principal en Colombia (P. T. P., 2014).

16 DINERO, R. (2008). Indispensable para consultores. Revista Dinero, Tendencias. [citado el 14 de octubre
de 2008]. Obtenido de: (https://www.dinero.com/administracion/estrategia/negocios/articulo/indispensable-
para-consultores/69474)
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Tabla 25. Distribucién ingresos por region y tipo tercerizacion en millones de pesos

TOTAL INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS | INGRESOS
CIUDAD SECTOR 2012 BP0 2012 | ITO 2012 | KBO 2012
Barranquilla 538.639 336.126 163.410 39.103
Bucaramanga 119.282 74.436 36.187 8.659
Bogotd 5.178.188 3.231.338 | 1.570.932 375.919
Cali 844.260 526.843 256.127 61.290
Medellin 2.245.877 1.401.491 681.342 163.043
Popayan 7.699 4.804 2.336 559
Eje Cafetero 401.754 250.706 121.882 29.166
Manizales 230.296 143.711 69.866 16.719
Armenia 33.322 20.794 10.109 2.419
Pereira 148.054 92.390 44916 10.748
SUBTOTAL 9 ciudades 9.335.700 5.825.744 | 2.832.216 677.740
Otras ciudades 365.242 227.921 110.805 26.515
TOTAL PAIS 9.700.942 6.053.665 | 2.943.021 704.256
Participacion 9 ciudades 95,37% 98% 90% 83%

Fuente: Elaboracion propia tomado (PTP, 2014)

En Colombia el sector de tercerizaciéon factura 9,7 billones de pesos (millones de
millones). Para el caso, se toma los ingresos BPO o Tercerizacion de Procesos de
Negocio para el afio 2012 en la ciudad de Cali, con una facturacion de 526.843
millones de pesos (ver tabla 21).

> Panorama local: en Cali

Son todas las empresas de Cali, 99.037 empresas activas a mayo del 2018 en
Cali, es decir, el 91,9% de las empresas registradas en la jurisdiccion de la
Céamara de Comercio de Cali, que incluye los municipios de Dagua, Jamundi, La
Cumbre, Vijes y Yumbo. De las cuales, 90.590** empresas matriculadas y
renovadas en el afio 2017, menos 693 negocios cerrados del 2018, mas 9.140
empresas nacientes a mayo del 2018, para un total de 99.037* empresas activas,
ver tabla 22 (CAMARA, D. C. D. C., Ritmo Empresaria #13)*".

Tabla 26. Concentracion empresarial segun la Cadmara de Comercio de Cali

Ano 2017 Mayo 2018

Empresas Renovadas 73.225 65.256

Empresas Nacientes 17.365 9.140
Empresas en Liquidacion 5.427

Negocios Cerrados 6.420 693

TOTAL ACTIVAS 90.590** 74.396

Activas 2017 (-) Cerradas (+) Nacientes May-18 = 99.037*empresas activas

Fuente: Elaboracion Propia, tomado de (CAMARA, D. C. D. C., Ritmo Empresaria #13)

7 CAMARA, D. C. D. C., Ritmo Empresaria #13 — Julio. Informes econémicos. [citado el 10 de julio de 2018].
Cémara de Comercio de Cali. Disponible en internet<URL: https://www.ccc.org.co/inc/uploads/informes-
economicos/ritmo-empresarial/13.pdf
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De acuerdo a los resultados de la investigacion de mercadeo, las empresas
calefias estardn dispuestas a pagar un promedio de $ 700.000 mensual en
servicios de consultoria. Teniendo en cuenta el total de 99.037 empresas calefias
activas a mayo del 2018, se estima un mercado global de $ 69.325.900.000
billones de pesos mensuales.

5.2.1. Mercado potencial

Son las pequeiias y medianas de Cali, 9.212 empresas registradas entre enero a
diciembre del afio 2017, que representan un 10,17%, ver Tabla 8. En Colombia,
segun la ley 905 de 2004 de fomento de la Micro y PYMES, se clasifican asi:

v' Para la pequefia empresa un nimero total de empleados entre (11 a 50) y un
valor de activos totales entre (501 a 5.000) SMMLV.

v Para la mediana empresa un nimero total de empleados entre (51 a 200) y un
valor de activos totales entre (5.001 a 30.000) SMMLV.

Teniendo como referencia los resultados de la investigacion de mercadeo, una
pyme calefia estard dispuesta a pagar un promedio de $ 700.000 mensual en
servicios de consultoria. Siendo el total de 9.212 pymes calefias activas al 2017,
se estima un mercado potencial de $ 6.448 millones de pesos mensuales.

5.2.2. Mercado objetivo

Son las pymes del subsector de turismo gastronémico, que representa el 40% del
sector comercio con un total de 546 empresas pymes de Alojamiento y comida.

Tabla 27. NOomero empresas activas por sector y tamafio al 2017

SECTOR MICRO PEQUENA MEDIANA | GRANDE | TOTAL
PRIMARIO: Agro y Mineria 1.124 483 236 62 1.905
SECUNDARIO: Industria y 13.978 1.459 409 158 16.004
Construccion
COMERCIO:
Alojamiento y Comida 8.118 503 43 13 8.677
Ferreterias y otros pdtos 12.087 754 65 22 12.928
SERVICIOS:
Transporte 5.762 520 153 42 6.477
Financiera 23.023 2.086 558 166 25.833
Elect. Gas y Agua 3.409 307 98 25 3.839
Otros Servicios 13.292 1.207 331 97 14.927
TOTAL 80.793 7.319 1.893 585 90.590
Participacion 89,18% 8,08% 2,09% 0,65 100%

Fuente: Elaboracion Propia, tomado de (CAMARA, D. C. D. C., Enfoque Competitivo # 97)

De acuerdo a los resultados de la investigacion de mercadeo, una pyme del
subsector de turismo gastronomico en Cali estara dispuesta a pagar un promedio
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de $ 700.000 mensual en servicios de consultoria, con un total de 546 pymes
calefias del sector activas al 2017, se estima un mercado objetivo de
$382.200.000 millones de pesos mensuales.

5.3. Benchmarking comparativo

A continuacion, se realiza un analisis comparativo, con el fin de identificar los
factores claves de éxito de aquellas organizaciones lideres en el mercado, donde
se caracteriza las cuatro organizaciones mas relevantes del sector.

5.3.1. Organizaciones a comparar

El siguiente analisis nos mostrara de manera clara cuales son los principales
competidores del sector; segun Valentin Nomparte, socio de Moebius Consulting
“‘un competidor es alguien con el que compartes clientes en productos iguales o
sustitutivos”. Se empezara con dos competidores a nivel internacional (Deloitte y
Adecco) que hacen presencia en la ciudad de Cali, luego una consultora lider a
nivel nacional y se termina con la competencia directa regional, asi:

> Deloitte & Touche

Deloitte fue fundada en Bogota el 13 de abril de
1959. Originalmente fue constituida con el nombre —

de Deloitte Plender Haskins & Sells. Para el afo DeIOItte.
1965, la firma abri6é su primera oficina en Medellin.
En 1970 se abrio la oficina de Cali y en los noventa en Barranquilla. Cuenta con

una historica trayectoria en el mundo, y con casi 60 afilos en Colombia, con el
desarrollo y promocion de varias generaciones de talento humano (Deloitte, 2016).

Deloitte ofrece a sus clientes un enfoque multidimensional para el tratamiento de
todo tipo de necesidades individuales, locales, regionales y globales. Por medio de
la prestacion de servicios a la medida, la firma logra entender y evaluar todos los
asuntos de las empresas amplia y profundamente, de acuerdo con la naturaleza y
caracteristicas especificas de cada uno de los clientes. Esta perspectiva Unica de
360° es lo que se llama la “Diferencia Deloitte”.

Asimismo, Deloitte elabora valiosas investigaciones y estudios relacionados con el
comportamiento de las principales industrias en el &mbito local y mundial. De esta
forma, los clientes se benefician directamente de una posicion de liderazgo gracias
al alto nivel de especializaciéon en los diversos sectores.

La combinacion entre la cultura de integracion, innovacion y colaboracién es una
de sus principales fortalezas de esta firma. De esta forma, y bajo los mas altos
estandares de calidad, los clientes alcanzan sus objetivos de negocio de manera
efectiva y medible.
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Deloitte ofrece servicios Business Process Solutions (BPS), soluciones integrales
a la medida de las compafiias, mucho mas que un outsourcing. Garantiza una
amplia experiencia global en tercerizacion de procesos administrativos,
financieros, de asesoria legal y tributaria, recursos humanos y tecnologia,
brindando excelencia y calidad, con la aplicacién de las mejores practicas.

La Consultoria en Deloitte, se impulsa como parte integral del portafolio de
servicios que ofrece, con el objetivo de desafiar lo convencional de forma oportuna
e innovadora para brindar resultados visibles y medibles. Deloitte, por su amplia
experiencia y el conocimiento en las diferentes industrias y cobertura en la region,
lidera los mercados de Consultoria en América Latina siendo merecedora de
grandes reconocimientos a nivel mundial por sus buenas practicas.

El portafolio de servicios de Consultoria, se encuentra estructurado en tres
grandes lineas: consultoria en estrategia y operaciones, consultoria en tecnologia
de informacion y consultoria de gestion humana.

El 4rea de Consultoria en Capital Humano (HCAS) asesora en la gestion del
recurso humano como factor clave en la generacion de diferencias competitivas
sostenibles. Ofrece servicios en aprendizaje y desempefio; manejo del cambio;
busqueda, evaluacién y seleccién de ejecutivos y clima y cultura organizacional.

En Deloitte & Touche Colombia, alguno de sus socios fueron aprendices en esta
misma organizacién, muchos empezaron como asistentes de auditoria y luego de
ganar mucha experiencia pasaron a los niveles mas avanzados como
supervisores y posteriormente a gerentes, hasta convertirse en socios. Por
ejemplo, el presidente del afio 2005, Oscar Dario Morales, tras una carrera de mas
de 15 afios (DINERO, R. 2005)*¢

"La base de este negocio es el capital humano. Pero esta organizacion
tiene una caracteristica que la diferencia de las demas: aqui no se necesita
plata para llegar a ser socio, sino capacidad, dedicaciéon y esfuerzo. Todo
se basa en la meritocracia”, dijo Morales.

La firma ha exportado 14 profesionales que trabajan hoy en Londres, Sao Paulo,
Calgary, Toronto, Barcelona y Santiago de Chile. Esta incursionando en los
acuerdos flexibles de trabajo y en herramientas que permitan estar conectado con
la oficina, para el logro del equilibrio entre la vida personal y laboral.

18 DINERO, R. (2005). Deloitte & Touche. [citado el 16 de diciembre de 2005]. Revista Dinero, Tendencias.
Obtenido de: (https://www.dinero.com/caratula/edicion-impresa/articulo/deloitte--touche/31316).
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Hay diversos programas de reconocimiento al desempefio, como la oportunidad
de trabajar 18 meses en cualquier otra oficina en los 147 paises o licencias para

estudiar inglés en la Universidad de Syracuse, en Estados Unidos.
Tabla 28. Caracterizacion Deloitte & Touche

DELOITTE & TOUCHE COLOMBIA

Portafolio de | Auditorias y asesoramiento financiero; outsourcing de procesos financieros y recursos

Servicios humanos; educacidn y desarrollo profesional a través de diplomados/cursos especializados
y competencias blandas; consultoria en: gestion humana, estrategia y operaciones y en
tecnologia.

Experiencia Casi 60 afios de trayectoria historia en Colombia.

Metodologia Soluciones especificas para cada cliente y servicios integrales.

Cobertura Presencia en Centro América y Sur América, Europa, Asia y en Colombia: oficinas en
Medellin, Bogota, Cali y Barranquilla.

Redes Sociales Pagina web, Facebook, Twitter, Instagram.

Especializacion Como outsourcing de ndémina y recursos humanos, ofrece ventajas competitivas mediante
soluciones flexibles, seguras y agiles.

Oferta de Valor Posicionamiento multidisciplinar, prestigio, cumplimiento y la calidad de su trabajo.

Reconocimiento Estd posicionada como una de las firmas lideres en el mercado de los servicios
profesionales en el pais.

Ingresos Anuales USS 28.8 billones en 2011

Personal 1.600 profesionales especializados en diferentes areas

Fuente: Elaboracion propia, tomado de
https://www2.deloitte.com

» Adecco Group en Colombia

Adecco es una compafiia francosuiza

especializada en recursos humanos que ecco
nace en 1996, gracias a la union de las
comparfias ECCO de Francia, la cual fue
fundada en 1954 por Philippe Foriel-Desteze, y ADIA Interim de Suiza, fundada
por Henri Lavanchy. Posteriormente a esto Adecco se convierte en propietario de
importantes empresas de recursos humanos a lo largo del mundo, como por
ejemplo en el afio 2000 adquiere la empresa Olsen Staffing de los Estados
Unidos, para asi convertirse en la empresa lider en seleccion de personal
temporal, adicionalmente adquiere compafiias como Spring Group del Reino
Unido, MPS Group de China, entre otras.

En Colombia Adecco nace en 1976 con la compra de la empresa Servicios
Profesionales de Colombia SAS y posteriormente en el ailo 1998 se crea Adecco
Servicios S. A. Particularmente Adecco formacion nace hace aproximadamente 4
afios en Colombia, de la mano de la gerente de formacion Carolina Saggiomo,
quien inicio el area de formacion en su pais natal Venezuela, posteriormente se
fundé el area de Adecco Formacion y consultoria en Colombia. (Adecco, 2019)

Su propuesta de valor esta basada en el conocimiento y experiencia en el
mercado laboral colombiano, legalidad, seriedad y transparencia, solidez
financiera y valor para sus productos/servicios, entre otras. Son una multinacional
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con un buen nombre, que les permite competir y ser elegido por la calidad de sus
productos.

Ofrecen servicios de recursos humanos, servicios de outsourcing, procesos
transversales: Back Office o Front Office, y servicios de formacion. Este ultimo, se
caracteriza por brindar un método de ensefianza por medio de metaforas y por
medio de talleres interactivos, lo cual le brinda una diferenciacion respecto del
aprendizaje de catedra normal.

La Formacién Adecco ofrece: cursos abiertos, cursos In Company enfocados en
habilidades comerciales y de servicios, cursos Outdoors y coaching ejecutivo.
Algunos de los Outdoors que ofrece Adecco formacion: el mas exitoso es el taller
de la riqueza del equipo, escape de Alcatraz, la fabrica de chocolates, master chef:
cocina y coaching, el desafio (Pineda, 2019).

Tabla 29. Caracterizacion Adecco Group

ADECCO GROUP COLOMBIA
Portafolio de Servicios Servicios de seleccidén de personal, consultoria, head hunting, suministro de personal
tanto temporal como permanente, formacidn, evaluacién de personal, outsourcing,
consultoria y entrenamiento.

Experiencia Expertos en servicios integrales en talento humano y salud ocupacional.

Metodologia Para el desarrollo de sus productos cuenta con soporte tecnoldgico en plataformas
que le permite la administracion de ndominas y personal y el seguimiento a procesos
de seleccion.

Cobertura Estd presente en mas de 60 paises con una red de mas de 5.700 sucursales. En

Colombia cuenta con 36 sucursales ubicadas en 11 ciudades, la principal esta en
Bogota. 100.000 clientes a nivel mundial cada dia

Redes Sociales Relaciones publicas y publicidad a través de Pagina web, Facebook, Twitter,
Instagram, LinkedIn, Google+. Tienen una pagina web llamativa.

Especializacion Gestion Humana centrada en actividades integrales generadoras de valor

Oferta de Valor Intenso compromiso y vision empresarial hacia el servicio, asi como el deseo de

invertir en relaciones de largo plazo, todo esto sustentado en su trayectoria
corporativa y empresarial.

Reconocimiento Lider indiscutible del sector.
Ingresos Anuales USDS 22.531,3 al afio 2016
Personal 725 colaboradores que soporta la operacién de sus productos a mas de 1.500

empresas nacionales y multinacionales
Fuente: Elaboracion propia, tomado de http://www.adecco.com.co

» Grupo Corporativo Eficacia S. A.

Eficacia naci6 de una iniciativa de familia con historia

empresarial y asi en 1984, se constituye Extras Cali @eﬁcacfa
Ltda. Es importante resaltar el crecimiento, consolidando

en 1991 el Grupo Corporativo Eficacia que la ha llevado a que hoy cuente seis
sedes principales y once sedes satélites en Colombia. En el 2003 inici6
operaciones internacionales con la apertura de la sede en Ecuador. Extras y
Eficacia, fueron las primeras compafiias en Colombia y América Latina en
certificarse en este tipo de industria, obteniendo en el afio de 1999 la certificacion
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de calidad de ICONTEC ISO 9000 y 9002, posteriormente recibe la actualizacion
ISO 9000 versiéon 2000.

El Grupo Corporativo Eficacia ofrece diferentes alternativas y soluciones de
servicio que integran el conocimiento del talento humano, la infraestructura, los
recursos y la tecnologia, permitiendo generar ofertas a distintos sectores
econdémicos; con las siguientes lineas de servicios: Outsourcing en talento
humano VIP, seleccion de personal, suministro de personal temporal.

Esta compafia colombiana y calefia con 35 afios de experiencia en el cuidado de
las marcas, operacion retail y procesos de gestibn humana; ha logrado diversos
reconocimientos, con una visidn de proyectarse como una compafiia de talla
mundial, referente y lider. De los cuales se destacan, que en el 2007 ocupé el
puesto 32 de las empresas con mayores ventas en el Valle del Cauca, 198 en el
ranking de las 100 empresas méas grandes de Colombia de la revista semana
edicién 1304; en el 2016 ocups el puesto 38 y 39 en el afio 2017 de las 500
empresas mas exitosas del Valle del Cauca; en el 2016 ocupé el puesto el 260 y
293 en el 2017 de las 1.000 empresas mas grandes en ventas del pais; en la
revista la nota econdmica en su edicidon de junio de 2018 ocupéd el puesto 299
entre las 300 empresas Platinum en Colombia, las mas grandes del pais; en este
mismo 2018 ocupd el puesto 287 en el ranking de las de las 500 empresas de la
revista Dinero edicion especial N° 544 y el 4to lugar en el 2017 y 1er en el 2018 en
servicios tercerizados a distancia (BPO&O).

Tabla 30. Caracterizacion Grupo Corporativo Eficacia S. A.

GRUPO CORPORATIVO EFICACIA S. A.

Portafolio de Servicios Formacion y desarrollo, Liquidacion de ndmina (Payroll), Seleccion de personal
especializado y Suministro de personal.

Experiencia 35 afios en soluciones comerciales, cuidado de las marcas, operacién retail y
procesos de gestion humana

Metodologia Soporta su operacion en plataformas tecnoldgicas que facilita el control del personal;
de los procesos de seleccién y técnicos en soporte de la administracion.

Cobertura Presencia 20 Oficinas en el pais siendo aliados confiables y sostenibles en el

relacionamiento con los grupos de interés. En el Centro, Norte (Barranquilla + Costa
Atlantica), Oriente (Bucaramanga y sus alrededores), Antioquia, Suroccidente (Cali +
ciudades aledafias) y Eje cafetero (Caldas, Risaralda y Quindio).

Redes Sociales Relaciones publicas y publicidad a través de Pagina web, Facebook, Twitter,
Instagram, LinkedIn, RSS.

Especializacion El principal producto que ofrece Extras Eficacia es el de suministro de personal
temporal o en mision.

Oferta de Valor Apoyar con la mejora de las competencias de los equipos de trabajo, reduciendo
rotacion e incrementando los niveles de satisfaccion.

Reconocimiento ler lugar en la categoria de Servicios Tercerizados — BPO (Vademecum de Mercados /
Revista Dinero). Experto en Go to Market, Retail y Talento & Soluciones. R.U.C.

Ingresos Anuales $ 424 mil millones de ingresos operacionales al 2017

Integraciones Responsible Sourcing de Nestlé (SMETA 4 Pilares). Realizan 2 jornadas masivas

dirigidas a la salud y la familia impactando a mas de 15.000 personas / afio.
Fuente: Elaboracion propia, tomado de https://www.eficacia.com.co/site/
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» Grupo Consultoria Transformacion Organizacional S.A.S.

Es una consultoria organizacional especializada en ' GFUDO
procesos de transformacion organizacional y personal. Lo Cﬂ COﬂSUItOI’i&
gue significa un espacio para el auto-desarrollo integral de '

las personas, con la posibilidad de construir e implementar nuevos aprendizajes,

compromiso reciproco y la confianza como valores fundamentales para la
construccion de relaciones de largo plazo y mutuo desarrollo.

El Grupo Consultoria Transformacion Organizacional, se fundd en el afio 1996,
con mas de 20 afios de experiencia desarrollando un enfoque sistémico que
integra los principales conceptos dela mentoria, la facilitacidon, el coaching
ontolégico avanzado y la consultoria gerencial buscando estimular el desarrollo de
todas las dimensiones del ser humano, entendiendo a la persona como el
artesano fundamental de su propio proceso formativo y de desarrollo.

Sus especialidades son: ttransformaciébn humana y organizacional, cultura
organizacional, Management humano, desarrollo organizacionall, gestion del
cambio y ffacilitacion. Hay desarrollado las siguientes lineas de acompafiamiento:
desarrollo personal, transformacién y cambio, cultura organizacional y direccion
estratégica del negocio. Adicionalmente ofrecen el programa de certificacion
mentoria en Management Humano, desarrollo de mas competencias, consultoria
en sistema humanista de gestion y el logro de mas coherencia.

Su oferta de valor de co-creacion de soluciones en gestion, efectivas y aplicadas a
la cultura organizacional de los clientes, con el propdsito superior consistente de
contribuir a la humanizacion de las organizaciones mediante el disefio de
experiencias a la medida de sus necesidades, generando confianza con una
preparacion rigurosa, con la creacion de métodos de gestion y facilitacion de
procesos de aprendizaje, conocimiento aplicado con sentido.

Tabla 31. Caracterizacion Grupo Consultoria Transformacion Organizacional S.A.S
GRUPO CONSULTORIA TRANSFORMACION ORGANIZACIONAL S.A.S

Portafolio de Servicios -Desarrollo humano: Coaching y mentoria para el desarrollo, Proceso de desarrollo
integral de liderazgo. -Transformacion y cambio: Consultoria en gestidn integral de
transformacién y cambio. -Cultura organizacional: Consultoria en cultura
organizacional. -Management humano: Consultoria en sistema analista de gestion.

Experiencia con 20 afios de experiencia

Metodologia Reconocer-Hacerse cargo-Actuar

Cobertura Estan ubicados en Medellin y atienden empresas de Bogotd

Redes Sociales Pagina Web, Twitter, Instagram, Facebook, You Tube.

Oferta de Valor Experiencias a la medida, Creacidn de métodos de gestion y facilitacién de procesos
de aprendizaje, Co-creacidén de conocimiento aplicado y Generacidn de confianza.

Reconocimiento Certificacion como Multiplicadores de Gestidn Organizacional / Evaluadores del PCC
con la Corporacién de Calidad Innovacién en Gestion.

Integraciones Integracion con el Institute Management Humano (IMH) para certificacion como
Mentor por la Universidad Santo Tomas de Medellin.

Fuente: Elaboracion propia, tomado de http://www.grupoconsultoria.com.co/
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5.3.2. Factores claves de éxito (F.C.E.)

Este modelo propuesto por Kenichi Ohmae en 1985, en la “Mente del Estratega”,
se limita a un numero de &reas a analizar teniendo en cuenta el referenciacion
realizada, con el propésito de brindar informacién de tipo gerencial para identificar
oportunidades para que la compafiia pueda desenvolverse hacia el futuro.

Tabla 32. Factores claves de éxito del sector

Factores Clave de Exito
Portafolio de Servicios
Tecnologia
Cobertura del mercado
Flexibilidad en el servicio
Metodologia
Integracion, Convenios y Asociados
Especializacién y Certificaciones
Recurso Humano Calificado

2
o

NIN|O| N[ WIN|F

Fuente: Elaboracion propia

v Portafolio de servicios: Hace referencia a la oferta de procesos de gestion
humana que cumplan las expectativas del mercado.

v' Tecnologia: Hace referencia al uso de herramientas tecnoldgicas para el
cumplimiento de las expectativas del cliente en términos de tiempo; pues estan
determinados por la complejidad del servicio y/o a la utilizacion de los formatos
digitales como estrategia de ingreso al mercado, aprovechando canales
alternativos de distribucion y aplicaciones digitales, etc.

v' Cobertura del mercado: Hace referencia a la posibilidad de hacer servicios en
el territorio nacional, no solo en ciudades principales, si no en su capacidad de
crecimiento exportador y la trascendencia nacional que pueda generar.

v' Flexibilidad en el servicio: movilidad de los productos que se ofrecen;
ajustando su proceso a especificidades y necesidades de los clientes.

v' Metodologia: Hace referencia a las herramientas utilizadas, enfoque y el c6mo
se desarrollan cada uno de los procesos ofertados.

v' Integracién, convenios y asociados: alianzas estratégicas con otras
organizaciones para compartir recursos humanos, financieros, logisticos, etc.
gue son escasos como, por ejemplo: la integracion con institutos de
capacitacion y formacion, las firmas de busqueda, seleccién, circulacion y caza
talentos, convenios empresariales y asociaciones internacionales.

v' Especializacion: Hace referencia a la capacidad interna de desarrollo del
proceso o del servicio en coherencia no solo con la oferta de valor sino con los
requerimientos especificos del cliente
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v Recurso humano calificado: Hace referencia al fortalecimiento de las
competencias técnicas, la motivacion en la busqueda del bienestar, los
estimulos para ampliar conocimientos y adquirir nuevas experiencias de
formacion del personal.

» Matriz del perfil competitivo (M.P.C.)

Este modelo nos permite medir el valor de cada factor clave de éxito de cada
empresa de manera comparativa al mejor desempefio del mismo, asi:

Tabla 33. Matriz del perfil competitivo del sector

RENUEVO DELOITTE ADECCO GRUPO EFICACIA
CONSULTORIA
FACTORES CLAVE

DE EXITO PESO . 8l . - . . =

o S 3| o S 3| o S 3 o S 3 o S 3

© © © © © o v © © © © U
> > g— > > g- > > g- > > g- > > g—

v wv (7] (7] wv

1 | Portafolio 10% | 0,10 | 4,5 | 0,45 5 0,5 4 0,4 3,5 0,35 4 0,4
2 | Tecnologia 12% | 0,12 4 0,48 5 0,6 3,5 0,42 2,5 0,3 5 0,6
3 | Cobertura 5% | 0,05 1 0,05 5 0,25 | 4,5 0,225 2 0,1 4 0,2
4 | Flexibilidad 10% | 0,10 4 0,4 45 | 0,45 4 0,4 4,5 0,45 4,5 0,44
5 | Metodologia 17% | 0,17 5 0,85 5 0,85 4 0,68 4,5 0,765 4 0,68
6 Integraciones 12% | 0,12 2 0,24 5 0,6 2,5 0,3 4 0,48 3,5 0,42
7 | Especializacion 14% | 0,14 3 0,42 3 0,42 4 0,56 3,5 0,49 5 0,7
8 Recurso Humano 20% | 0,20 1,5 0,3 5 1 4,5 0,9 3 0,6 3,5 0,7
TOTAL 100 | 1,00 3,19 4,67 3,885 3,535 4,15

Fuente: Elaboracion propia
5.3.3. Radares de comparacion

La grafica de radar es conocida como diagrama de arafia (spider diagram), esta
herramienta nos permite mostrar las brechas (gaps) o diferencias entre el estado
actual y el estado ideal de cada factor anteriormente evaluado, comparando con
sus competidores del mercado, es decir empresas cuya actividad principal es la
asesoria o0 consultoria en Gestion Humana, priorizan procesos de gestion de
personal: seleccion, evaluacion, capacitacion técnica y de crecimiento personal.

Esta comparacion con las mejores empresas a nivel regional, nacional e
internacional del sector de consultoria en Gestion Humana se realiza en el marco
de los ocho factores claves de éxito definidos anteriormente como, Portafolio,
Tecnologia, Cobertura, Flexibilidad, Metodologia, Integraciones, Especializacion y
Recurso Humano.

> Renuevo SAS
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Grafico 15. Radar de valor Renuevo Grafico 16. Radar valor sopesado Renuevo

m Valores
Sopesados

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Renuevo S.A.S. tiene un excelente desempeiio en el portafolio por su
diversificacion e innovacién de componentes, en la metodologia propuesta agrupa
diferentes herramientas que se complementan y en la flexibilidad se adapta a las
necesidades permitiendo la co-creacién con el cliente. Tiene un desempefio
regular en la cobertura dado que aln no existe una penetracion del mercado y en
la integracion o convenios, con un desempefio aceptable en la especializacion
dado que, aunque s6lo maneja un area ain no posee ninguna certificacion como
empresa ni de sus colaboradores. El valor sopesado de Renuevo al ser selectivo
debe ser analizado comparandose con otra organizacion.

> Deloitte & Touche Colombia

Grafico 17. Radar de valor Deloitte Gréfico 18. Radar de valor sopesado Deloitte

H Valores

Valor Sopesados

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Deloitte & Touche tiene un excelente desempefo en todos los factores, siento un
referente para cada factor clave de éxito definido, su portafolio variado es parte de
una operacion internacional con mas de 200.000 profesionales, una cobertura en
150 paises, una metodologia integral y personalizada para cada cliente,
permitiéndole implementar practicas diferentes con gran flexibilidad para retar la
posicion actual de la compaiia. Tiene un desempefio aceptable en la
especializacibn dado que no se enfoca en ningin segmento o area. El valor
sopesado de Deloitte al ser selectivo debe compararse con otra organizacion.
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» Grupo Adecco Colombia

Grafico 19. Radar de valor Adecco Grafico 20. Radar de valor sopesado Adecco
1
,/
A
Valor 7 / > Valores
Sopesados

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

El Grupo Adecco Colombia tiene un excelente desempefio en todos sus factores,
esta multinacional es una de las 10 primeras empresas de Colombia en la
creacion de empleo directo e indirecto, con un recurso humano diverso a nivel
profesional como operativo, posee un amplio portafolio de servicios y saben cuéles
son los requerimiento actuales del mercado de tercerizacion, cuenta con una
plataforma tecnoldgica para el administrador de la empresa cliente via web y para
el trabajador en mision, con una amplia cobertura en mas de 60 paises, flexibles
para adaptarse a las practicas de cada empresa cliente, con una metodologia
rutinaria pero efectiva en la administracion de personal y el seguimiento a
procesos de seleccién, genera convenios y acuerdos de integracion laboral para
personal con discapacidad, estan especializados en el negocio de salud y
seguridad en el trabajo, informacién y tecnologia, ventas, mercadeo y eventos.

El valor sopesado del Grupo Adecco Colombia al ser selectivo debe ser analizado
comparandose con otra organizacion.

» Grupo Corporativo Eficacia S.A.

Gréfico 21. Radar de valor Eficacia Grafico 22. Radar de valor sopesado Eficacia
1
8 2
7 3 Valor Valor
sopesado
6 4
5
Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia
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El Grupo Corporativo Eficacia S.A. tiene un excelente desempefio en todos sus
factores, siendo un lider el mercado obtuvo el ler lugar en la categoria de
servicios tercerizados BPO, su portafolio est4 enfocado en soluciones comerciales
de marketing y operacion retail, soporta su operacion con plataformas tecnoldgicas
propias de gestibn de puntos de venta, con una metodologia flexible en
capacitaciones adaptables para mas de 8.000 personas al afio, cuenta con una
cobertura en mas de 800 municipios, especializados en operarios y personal de
mercadeo, poseen integracion Responsible Sourcing de Nestlé.

El valor sopesado del Grupo Corporativo Eficacia S.A. al ser selectivo debe ser
analizado comparandose con otra organizacion.

» Grupo Consultoria Transformacional Organizacional SAS

Grafico 23. Radar de valor G. Consultoria Gréfico 24. Radar sopesado G. Consultoria

m Valores

3mmmmValores
Sopesados

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

El Grupo Consultoria Transformacional Organizacional S.A.S. tiene un excelente
desempefio en la mayoria de sus factores, como el portafolio con un enfoque
sistémico que integra diferentes conceptos de la mentoria y el coaching ontoldgico
avanzado, con una especializacion en procesos de transformacional
organizacional y personal, tiene una metodologia de Reconocer-Hacerse cargo-
Actuar que facilita la co-creacion de nuevos procesos de aprendizaje, con una
flexibilidad en el proceso formativo y de desarrollo personal, con diversas
certificacion en gestion organizacional e innovacion, se destaca la integracion con
el Institute Management Humano (IMH) para certificacibn como Mentor por la
Universidad Santo Tomas de Medellin. Tiene un desempefio critico en el area de
tecnologia y cobertura, a pesar que lleva 20 afios en el mercado se encuentra solo
en Bogota y Medellin. El valor sopesado del Grupo Consultoria Transformacional
Organizacional SAS al ser selectivo debe compararse con otra organizacion.

» Comparacion radares de valor del sector
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Gréfico 25. Total comparativo radares de valor

= Deloitte
Adecco

Eficacia

Grupo Consultoria

Renuevo

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la gréfica radar o de arafia comparativa, la
organizacion RENUEVO S.A.S. esta por encima de la media con un desempefio
regular; las estrategias planteadas deben tener en cuenta los procesos que tiene
los competidores, para que a partir de esta informacién se puedan mejorar las
practicas propuestas para una mayor penetracion en el mercado. Se destaca
Deloitte, Adecco y Eficacia con desempefios relevantes en cada uno de los
factores claves de éxito, seguidos por el Grupo Consultoria con desempefios
buenos y regulares en su mayoria.

» Comparacion radares de valor sopesados del sector

Grafico 26. Total comparativo radares de valor sopesados

m Deloitte
Eficacia
Adecco
H Grupo Consultoria

B Renuevo

Fuente: Elaboracion propia

Todas las organizaciones analizadas tienen una igualdad de condiciones, con un
excelente desemperio, se destaca el mejor desempefio integral a Deloitte, seguido
con un desempeiio similar por Adecco y Eficacia, con un desemperfio inferior de

111



manera integral se ubica Grupo Consultoria y por ultimo Renuevo con la puntacion
integral mas baja. Se destaca el factor de tecnologia es un componente
reconocido en Deloitte, Eficacia y Renuevo S.A.S, donde integran en la prestacion
de sus servicios las herramientas de IT. El factor de cobertura tiene un bajo
desempefio en Grupo Consultoria y Renuevo con una cobertura local, mientras
Adecco ha logrado expandirse a nivel nacional y Eficacia y Deloitte han logrado a
nivel internacional. El factor de integracion, convenios y asociados se destaca
Deloitte y el Grupo Consultoria con la integracion con el (IMH) para la certificacion
de menores por la Universidad Santo Tomas de Medellin. En el factor de
especializacion y certificacion el Grupo corporativo Eficacia S. A. por su enfoque
en el sector comercial (retail) y por ultimo el factor de recurso humano calificado se
destaca Deloitte con 1.600 profesionales especializados en todas las areas de
conocimiento.

5.4. Producto y servicio
El portafolio de servicios consta de las siguientes tres lineas de productos:

1. Programa de Capacitacion
2. Consultoria Desarrollo de Procesos RRHH
3. Consultoria Especializada: Experiencias Significativas out door

5.4.1. Programa de capacitacion

El Programa de capacitacion, es servicio educacional de caracter estratégico
aplicado de manera organizada y sistémica, mediante el cual se desarrolla
conocimientos y habilidades especificas o relativas al trabajo, modifica la actitud
de los colaboradores frente a aspectos de la empresa cliente, el puesto y/o
el ambiente laboral.

La capacitacion se define como wuna forma de educacion no formal
complementaria a las actividades de instruccion formal; a menudo es un
complemento ideal para las empresas respecto de preparacion y mejoramiento de
recursos humanos, por dicha razon se establece un subsistema encargado de la
organizacion, implementacion y seguimiento de estas actividades en los recursos
humanos.

» Objetivos programa de capacitacién

El programa de capacitacion logra generar un proceso de cambio y transformacion
no solo a nivel organizacional sino individual, donde se logra:

v Proporcionar orientaciéon e informacion relativa a los objetivos de la empresa
cliente, su organizacion, funcionamiento, normas y politicas para preparar
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al personal para la ejecucion eficiente de sus responsabilidades que asuman
en sus puestos.

v" Proveer conocimientosy brindar oportunidades para el desarrollo de las
habilidades que cubran la totalidad de requerimientos para el desempefio en el
cargo actual y para otros puestos en los que el colaborador puede ser
considerado.

v' Modificar actitudes para contribuir a crear un clima de trabajo
satisfactorio, incrementar la motivacion del trabajador y hacerlo mas receptivo
a la supervision y acciones de gestion.

v' La compensacion indirecta, donde la empresa cliente asume el costo de la
participacion de sus colaboradores en los programas de capacitacion.

v" Mantener la salud fisica y mental en tanto ayuda a prevenir enfermedades de
salud ocupacional, brindando un ambiente seguro el cual lleva a actitudes y
comportamientos mas estables.

v' Contribuir aelevar y mantener un buen nivel de eficiencia individual y
rendimiento colectivo con la actualizacion de los conocimientos requeridos en
areas especializadas de actividad.

» Alcance programa de capacitacion

El programa de capacitacion implica, por un lado, una sucesion definida
de condiciones y etapas orientadas a lograr la integracién del colaborador a
su puesto en la organizacién, el incremento y mantenimiento de su eficiencia,
asi como su progreso personal y laboral en la empresa. Y, por otro un conjunto
de métodos técnicas y recursos para el desarrollo de los planes y la
implantacion de acciones especificas de la empresa para su normal desarrollo. En
tal sentido la capacitacion constituye factor importante para que el colaborador
brinde el mejor aporte en el puesto asignado, ya que es un proceso constante que
busca la eficiencia y la mayor productividad en el desarrollo de sus actividades,
asi mismo contribuye a elevar el rendimiento, la motivacion y el ingenio creativo
del colaborador.

5.4.1.1. Metodologia

De acuerdo a las necesidades del cliente se ofreceran las siguientes opciones:

v' Conferencias participativas tipo conversatorio

v' Presentacién de casos casuisticos de su area

v Talleres de autodiagnéstico y plan de mejora

v' Desarrollo de trabajos practicos (clinica de ventas, Assement Center, entre
otros)

v' Cursos intensivos

v' Cursos programados.

» Determinaciéon modalidad programa de capacitacion
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El cliente puede escoger la modalidad de capacitacibon que desea para sus
colaboradores, teniendo en cuenta el alcance de cada una.

v

>

Capacitacién inductiva: Es aquella que se orienta a facilitar la integracion del
nuevo colaborador, en general como a su ambiente de trabajo, en patrticular.
Normalmente se desarrolla como parte del proceso de Seleccion de Personal,
pero puede también realizarse previo a esta. En tal caso, se organizan
programas de capacitacion para postulantes y se selecciona a los que
muestran mejor aprovechamiento y mejores condiciones técnicas y de
adaptacion.

Capacitaciéon preventiva: Es aquella orientada a prever los cambios que se
producen en el personal, toda vez que su desempefio puede variar con
los afios, sus destrezas pueden deteriorarse y la tecnologia hacer obsoletos
sus conocimientos. También se emplea con el objeto de preparar el personal
para enfrentar con éxito la adopcion de nuevas metodologias de trabajo, nueva
tecnologia o la implementacién de nuevos procesos o cambios, llevandose a
cabo en estrecha relacion al proceso de desarrollo empresarial.

Capacitaciéon correctiva: Como su nombre lo indica, esta orientada
a solucionar “problemas de desempefio”. En tal sentido, su fuente original de
informacion es la Evaluacion de Desempefio realizada normal mente en la
empresa, pero también se ofrece en el portafolio de servicios, estudios de
diagnéstico de necesidades de capacitacion dirigidos a identificarlos vy
determinar cudles son factibles de solucién a través de acciones de acciones
estratégicas.

Capacitacién para el desarrollo de carrera: Este tipo de capacitacion se
asemejan a la capacitacién preventiva, con la diferencia de que se orientan a
facilitar que los colaboradores puedan ocupar una serie de nuevas o diferentes
posiciones enla empresa, que impliquen mayores exigencias Yy
responsabilidades. Esta capacitacion tiene por objeto mantener o elevar la
productividad presente de los colaboradores, a la vez que los prepara para un
futuro diferente a la situacién actual en el que la empresa puede diversificar
sus actividades, cambiar el tipo de puestos y con ello la pericia necesaria para
desempenarlos.

Determinacion nivel programa de capacitacion

Tanto en los tipos como en las modalidades, la capacitacion puede darse en los
siguientes niveles, los cuales se identifica la intensidad si sera basica, intermedia o
avanzada:
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v' Formacioén: Su propoésito es impartir conocimientos basicos orientados a
proporcionar una Vvision general y amplia con relacion al contexto de
desenvolvimiento.

v' Actualizacion: Se orienta a proporcionar conocimientos Yy experiencias
derivados de recientes avances cientifico — tecnolégicos en una determinada
actividad.

v Especializacién: Se orienta a la profundizacion y dominio de conocimientos y
experiencias o al desarrollo de habilidades, respecto a un area determinada de
actividad.

v' Perfeccionamiento: Se propone completar, ampliar o desarrollar el nivel de
conocimientos y experiencias, a fin de potenciar el desempefio de funciones
técnicas, profesionales, directivas o de gestion.

v Complementacién: Su propésito es reforzar la formacion de un colaborador
gue maneja solo parte de los conocimientos o habilidades demandados por
Su puesto y requiere alcanzar el nivel que este exige.

5.4.1.2. Portafolio programa de capacitaciéon

Las acciones para el desarrollo del plan de capacitacion estan respaldadas por los
siguientes enfoques que les permitiran a los asistentes capitalizar los temas,
mejorando las competencias blancas de los recursos:

» Habilidades administrativas

Planeacion: Plan de Vida y Metas

Administracion por proyectos

Organizacion, establecimiento de prioridades y Manejo de agenda
Delegacion y supervision

Gestion del Cambio

AN NN

» Habilidades comunicacionales

Cultura organizacional y sentido de pertenencia
Comunicacion asertiva y dominio personal

Cultura de servicio al cliente

Poder de negociacion y resolucion de conflictos

Relaciones Publicas, protocolo e identidad de marca personal

ANENENENAN

» Desarrollo de competencias
Autoconocimiento y Eneagrama
Autonomia, proactividad y Empowerment
Toma de decisiones y determinacion
Liderazgo Transformacional y coaching
Proactividad e Innovacion

ANANENENRN

115



5.4.2. Consultoria en planeacion estratégica del recurso humano

La consultoria corresponde a un producto intangible realizado a nivel particular y
ejecutivo, el cual consiste en un acompafiamiento y formacion para una persona.
El directivo tiene un coach personal, el cual se encargar4 de realizar un
diagnéstico para después disefiar un plan de mejoramiento, y asi adaptarse a la
necesidad o las falencias en particular y trabajar en pro del mejoramiento de estas,
capacitando al profesional del sector turistico basado en una metodologia
innovadora, mejorando el tiempo de respuesta con las herramientas TIC
implementadas.

La planeacion del recurso humano es el proceso de decision relacionado con el
personal necesario para alcanzar los objetivos organizacionales en determinado
periodo (Chiavenato & Villamizar, 2012). La Planeacidon Estratégica es el sistema
mejor desarrollado de la administracion para la practica de la planeacién en las
empresas, por cuanto le adiciona el estudio pormenorizado de todas las fuerzas
que pueden afectar el desarrollo empresarial de acuerdo al medio externo o
entorno, en cuyos propodsitos esta, de una forma u otra, el desarrollo humano y la
bldsqueda del mejorar su calidad de vida, su bienestar y felicidad.

» Objetivos planeacion RRHH

Siendo su propdsito general impulsar la eficacia organizacional, la planeacién
estratégica se lleva a cabo para contribuir a:

v' Elevar el nivel de rendimiento de los colaboradores y, con ello, al incremento
de la productividad y rendimiento de la empresa cliente.

v" Mejorar la interaccion entre los colaboradores y, con ello, a elevar el interés por
el aseguramiento de la calidad en el servicio.

v Satisfacer mas facilmente requerimientos futuros de la empresa en materia de
personal, sobre la base los planes, objetivos y requerimientos de la empresa
cliente.

v' Generar conductas positivas y mejoras en el clima de trabajo, la productividad
y la calidad, para elevar la motivacion de trabajo.

» Alcance planeacién RRHH

La Planeacion estratégica serd responsable de potencializar y dinamizar las
competencias del ser humano para lograr los mas altos indicadores de
productividad y asi favorecer el mayor crecimiento y desarrollo de los valores
corporativos que le permitirdn alcanzar sus metas de excelencia. Empresarios,
empleadores y la fuerza laboral deben convencerse gue esta integracion es la que
permitira la mayor riqueza conjunta, la equidad en los resultados organizacionales,
la ética en la dindmica organizacional y la mas apropiada integracién de desarrollo
organizacional.
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5.4.2.1. Metodologia

De acuerdo a las necesidades del cliente se ofreceran las siguientes opciones de
planeacion, teniendo en cuenta el alcance de cada una.

v

>

Planeacion operativa: comprende la definicion de metas, cuyo alcance se
aproxima a los objetivos de mediano plazo, sus responsables y las actividades
que aportaran a la generacion de productos. En esta planeacion son
importantes las actividades, ya que éstas ayudan a materializar los objetivos
sin ésta el objetivo quedara en un prondstico o enunciado, pero no sera un
hecho real ni un resultado. El éxito de un plan estratégico se sustenta en
alcanzar los objetivos de los sucesivos planes operativos.

Planeacion prospectiva o por escenarios: se concibe como una metodologia
estructurada para pensar acerca del entorno en el que la empresa cliente
operaran en el futuro y la forma, donde se resalta interrelaciones entre fuerzas
y eventos del entorno exterior, que no serian evidentes usando otros métodos
de andlisis. La toma de decisiones posterior a éste proceso es mas facil
especialmente cuando la empresa cliente ha recorrido diversos caminos en la
elaboracién y evaluacion de la vision de largo plazo.

Planeacion por objetivos: es un sistema de planeacion a todos los niveles de
la organizacion, que se basa en la iniciativa y responsabilidad de cada persona
sobre su trabajo, se fundamenta en los resultados deseados para individuos,
grupos de trabajo y la empresa en general, da direccion a todas las decisiones
gerenciales y forman el criterio contra el cual los logros reales pueden ser
medidos.

Determinacion tipo de estrategia

La planeacion una vez desarrollada se convierte en una poderosa herramienta de
gestién estratégica. Por lo cual, el cliente podrd escoger el enfoque de la
estrategia a implementar, los cuales se describen a continuacion.

v

Estrategia de formacién: con el objetivo de contar con un personal
capacitado para ejecutar sus funciones de manera eficaz, logrando asi el
aumento de la productividad.

Estrategia de afectacion: enfocada en el proceso de reclutamiento, la
reubicacion, rotacion del personal, los ascensos o promocion y la contratacion,
con el fin de medir y determinar con precision el rendimiento del personal y
sobre esa base asignar bonificaciones e incentivos.

Estrategia de compensacion: se determina el valor del trabajo desplegado
por el personal de la empresa cliente, a la vez medir el nivel competitivo global,
ya que la suma de todos los puestos con buen desempefio refleja eficiencia y

117



logro de los objetivos de las unidades y de la empresa en su conjunto. También
se busca el reconocimiento empresarial a los mejores colaboradores, y a su
vez alentar a los demas a emularlos, generando un objetivo que apunta a
elevar la actuacion en su conjunto.

» Determinacion nivel estratégico

El nivel o posicidon que la planeacion estratégica de Recursos Humanos dentro de
la estructura organizacional, cuanto mas alta sea la jerarquia de un administrador,
estara mas orientada hacia la estrategia; cuando el nivel sea inferior serd mas
operacional, o sea mas dirigido a la realizacion de las actividades y correspondera
a los niveles de supervisores.

v" Nivel corporativo: se formulan en la alta direccién y tienen como funcién
primordial emitir los lineamientos que orientan a la empresa como una unidad
integradora.

v" Nivel de unidades de negocios: son aquellas que soportan las acciones
dadas a cada area de trabajo, dirigiendo y coordinando las actividades relativas
a un producto/servicio o linea que satisfacen un determinado perfil de
necesidades o de un area geografica, e incluso en una zona se puede tener
vigor a un plan nacional y otro regional o local.

v" Nivel funcional: se centra en cémo utilizar y aplicar los recursos y habilidades
dentro de cada area funcional, con el fin de maximizar la productividad de
dichos recursos ejecutan en cada una. Las é&reas funcionales mas
caracterizadas son: operaciones, marketing, finanzas y talento humano.

> Determinacion estilo de administracion

Cuanto més cerca del sistema 4 esté el estilo de administracion, habra mayor
probabilidad de que la productividad sea alta, haya buenas relaciones laborales y
se obtenga una elevada rentabilidad. Asi mismo, cuanto mas se aproxime una
organizacién al sistema 1, mayor sera la probabilidad de ser ineficiente y de sufrir
crisis financieras frecuentes. La experiencia demuestra que administrar por medio
del sistema 1 (politicas coercitivas de reduccion de costos, por ejemplo) produce
buenos resultados a corto plazo (en términos de capital y no de ganancias),
aunque evidencia desventajas a largo plazo (insatisfaccion y frustracion en el
personal). En consecuencia, la aplicacion del sistema 1 causa una influencia tan
negativa que hace que el sistema no funcione.

v' Sistema autoritario y fuerte: consiste en un ambiente de desconfianza hacia
los subordinados, en el que hay poca comunicacion y se hace énfasis en
recompensas o castigos ocasionales. Las decisiones estan centralizadas en la
cupula de la organizacion.
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v/ Sistema autoritario benévolo: consiste en un clima de confianza
condescendiente (tipica del amo hacia el esclavo) en el que hay poca
comunicacién, castigos potenciales, poca interaccion humana y algunas
decisiones estan centralizadas, y se basan en prescripciones y rutinas.

v' Sistema participativo, consultivo: consiste en un ambiente en el que hay
mas confianza, aunque todavia no es total. Existen algunas recompensas, hay
interaccion humana moderada, pequefia vinculacion individual y una apertura
relativa de directrices, y permite que se tomen ciertas decisiones en la base de
la organizacion.

v’ Sistema participativo de grupo: consiste en un ambiente de completa
confianza en el que los subordinados se sienten libres para actuar en equipos,
y en el que las actitudes son positivas y las ideas constructivas; hay
participacion y vinculacion grupal, de manera que las personas sientan
responsabilidad en todos los niveles de la organizacion.

5.4.2.2. Portafolio de la planeacion estratégica del recurso humano

Las acciones para el desarrollo de la planeacién estratégica estan respaldadas por
los siguientes factores que le permitiran obtener las herramientas suficientes para
el desarrollo y manejo de su personal:

» Determinacion planeamiento de RRHH

Para lograr una planeacion estratégica se debe determinar aspectos de suficiencia
y pertinencia del recurso humano que se necesita para operar, y a su vez articular
las acciones de desarrollo del mismo en cada una de sus etapas, generando
metas a corto, mediano y largo plazo, logrando satisfacer las necesidades de la
organizaciéon, como de cada recurso que la integra. La determinacion de los
siguientes elementos es la base para su desarrollo, como son:

v" Determinacion de la cantidad de RRHH

v" Determinacion de la calidad (talento requerido) de RRHH, para llevar a cabo
los objetivos organizacién

v" Andlisis y descripcion de perfiles con manual de funciones para cada cargo

v' Planeacion y distribucion de RRHH

» Determinacién Politicas de RRHH

Tratar con personas en una organizacion puede resultar dificil cuando no se
dispone de una politica de recursos humanos bien definida, con un conjunto de
reglas y normas que conduzcan a todos los colaboradores a una meta y objetivos
comunes del negocio, como son:
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v Determinacion de politica de reclutamiento (fuentes de reclutamiento, técnicas

de reclutamiento, cantidad de RRHH requeridos), seleccion e integracion del

personal.

Determinacion politica de plan de carreras y evaluacion del desempefio

Determinacion politica de administracion de salarios, plan de beneficios;

higiene y seguridad en el trabajo

Determinacion politica de relaciones laborales formales e interpersonales

Determinacion politica de capacitacion, desarrollo de RRHH y desarrollo

organizacional

v' Determinacion politica de control (base de datos; sistema de informacion;
auditoria de RRHH)

5.4.3. Consultoria en desarrollo proceso de seleccion

AN

AN

La consultoria del proceso de seleccién empieza en el analisis de las necesidades
de la empresa y los objetivos a alcanzar, junto con la empresa cliente se disefian
los perfiles que necesita para lograr esos objetivos y desde este punto se
despliega el proceso desde la convocatoria hasta la entrega del informe final de
los candidatos propuestos.

» Objetivos proceso de seleccion

Con una constante actualizaciéon de las herramientas IT para la evaluacién de
candidatos, las cuales son aplicadas de acuerdo con el perfil del cargo, se
contribuira a:

v' Garantizar el ajuste de los candidatos a la cultura, valores, competencias,
motivaciones y demas requerimientos de la empresa cliente.

v Ofrecer servicios de alta calidad con un bajo indicador de garantias de los
procesos.

v Flexibilidad en los procesos de busqueda ajustandonos a las necesidades y
requerimientos de la empresa cliente.

» Alcance proceso de seleccién

Este procedimiento aplica para todos los candidatos para ingreso y/o promocion
de colaboradores directos e indirectos y asesores de la organizacion.

5.4.3.1. Metodologia

El servicio de seleccién de talento humano es desarrollado bajo el siguiente
proceso:

1°. Levantamiento de informacion. Luego de la generacion de la orden de
servicio se solicitara una cita para el levantamiento de la informacién necesaria

para iniciar el proceso de seleccion.
120



2°.

3°.

40,

5°.

6°.

7°.

8°.

9°.

10°.

>

Divulgacion de la vacante. Esta se hace utilizando las fuentes que se
consideren pertinentes para la consecucion de los candidatos que puedan ser
mas idéneos segun el cargo que se quiera proveer. En todos los casos se
indicara, ademas de otros elementos que se estimen convenientes, La
formacién académica que debe tener el candidato, el tiempo de experiencia y
la asignacion salarial y el perfil que la empresa espera del candidato, de lo
contrario que se abstenga de aplicar al cargo.

Reclutamiento directo de Hojas de Vida. Se debe establecer el sitio, los dias
de recepcion de las H.V., el horario y el medio para recibir las hojas de vida de
los aspirantes al cargo, (fisicos o0 medio magnéticos). Cumplido este plazo no
se recibirdn mas hojas de vida.

Verificacion de requisitos. Para todas las hojas de vida que se recibieron, se
revisara el cumplimiento de formacién académica que exige el perfil del cargo y
el tiempo de experiencia. Quienes no cumplan con estos dos requisitos seran
excluidos del proceso de seleccion.

Pruebas psicotécnicas y técnicas. Aplicacion de pruebas segun el perfil del
cargo, seleccionadas por el sistema de acuerdo a cada candidato, pueden ser:
16 PF, Wartteg, Test de la figura humana, OTIS Eneagrama, entre otras.

Entrevista de preseleccién. Entrevista en profundidad (familia, manejo de
tiempo libre, historia de vida, experiencia laboral, formacion académica, etc.)
Se emplea un formato de entrevista por competencias, segun las competencias
requeridas por el cargo.

Evaluacion y andlisis de resultados. Para los candidatos que cumplen con
los puntajes y requisitos minimos del cargo, se analiza la valoracion de cada
uno, teniendo en cuenta los criterios y las tablas de ponderacién que se indican
en el siguiente punto.

Informe y presentacion de candidatos. Se realizaran informes semanales de
avances al proceso de seleccién para estar en continuo feedack con el cliente

Proceso de referenciacion. Luego de la encuesta de satisfaccion se solicita
referidos y permiso para la publicacion del caso de éxito en redes sociales.

Seguimiento de adaptacion de candidatos. Se realizard mensualmente
visitas hasta el sexto mes para evaluar su relacion profesional y desempefio.
Luego se realizard cada dos meses las llamadas telefonicas para verificar la
conformidad del cliente como del finalista.

Determinacion puntajes de evaluacién
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Para la evaluacion de los candidatos se definen tres factores claves: formacion
académica formal e informal, experiencia y comportamiento; a los cuales se les da
un peso que puede modificarse de acuerdo al perfil e importancia que la empresa
cliente considere.

El nimero de candidatos preseleccionados para entrevista seran aquellos que
después de la evaluacion de cada uno de los siguientes factores obtengan en
estricto orden de mayor a menor los 10 puntajes mas altos. En el evento de que el
namero de candidatos presentados sea inferior a esta cantidad, se entrevistaran
desde el candidato que ocupara el puesto 11 hasta el namero 20, conforme al
puntaje, en el caso de que pasado el proceso de pruebas y entrevistas con los
primeros 10 candidatos no se pudiera definir el finalista a ocupar el cargo, a
menos que en la revisién de requisitos alguno haya sido excluido del proceso de
seleccién por no cumplir los requisitos minimos.

Tabla 34. Tabla de puntajes a evaluar

FACTORES A EVALUAR PUNTAJE MAXIMO
1. FORMACION ACADEMICA
EDUCACION FORMAL MINIMA. Titulo de requisito minimo segun el perfil del cargo. 10
EDUCACION ADICIONAL. Se tendran en cuentos los siguientes criterios:
Cursos de profundizacion del titulo obtenido 3
Otros estudios Diplomados, cursos varios 2 puntos 5
EDUCACION FORMAL ADICIONAL EN AREAS DIFERENTES A LAS DEL CARGO
Carreras técnicas 3 puntos 5
Otros 2 puntos

2. EXPERIENCIA. Las certificaciones de experiencia para ser tenidas en cuenta deben ser
verificadas

Experiencia laboral Hasta 25 puntos, 5 puntos adicionales por cada afio. 50
Experiencia de mas de 5 afos 5 puntos adicionales

Experiencia en el cargo requerido 20 puntos adicionales

3. PERSONALIDAD 30
PUNTAJE TOTAL 100

Fuente: Elaboracion propia
» Determinacion Servicios Adicionales

Adicionalmente se ofrecen dos Servicios complementarios, los cuales tienen un
tiempo estimado de 1 a 3 dias adicionales en el proceso de seleccion, como son:

v' Visita domiciliaria: Evaluacion del candidato en su contexto natural, lo cual
permite analizar diferentes elementos que minimicen el riesgo en la toma de
decisiones de la seleccion del talento humano. Se realiza a través de una
entrevista familiar en el domicilio del candidato.

v" Verificacion de Referencias: Se realiza con el objetivo de obtener una
verificacion de la informacién académica o laboral brindada por el candidato en
el proceso de seleccion.
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5.4.4. Consultoria especializada: Experiencias significativas Out-door

Esta consultoria especializada se enfoca en entrenamiento al aire libre (Outdoor
Training) o técnica de aprendizaje en espacios abiertos, una herramienta
alternativa que se basa en la metodologia del aprendizaje experiencial, que
fomenten las relaciones entre operarios y ejecutivos para mejorar su productividad
y que posteriormente, se extiende también a todos los niveles organizacionales
por sus beneficiosos resultados en las relaciones interpersonales.

Son talleres vivenciales dirigidos a las empresas, con un aprendizaje enfocado
100% en la practica, estos son desarrollados al aire libre, en zonas verdes, por
medio de desafios fisicos, o actividades grupales se desarrollan al tiempo
habilidades organizacionales. Se fortalece el trabajo en equipo, la coordinacion,
comunicacién, trabajo bajo presidon, manejo al cambio y en caso de que la
empresa quiera trabajar una habilidad en especifico, se adectan las tematicas;
cada una de ellas con una ensefianza diferente que contribuye al mejoramiento
del trabajo en equipo, utilizando una metodologia més dinamica en el aprendizaje
para generar un impacto de recordacion mas marcado. Posterior a cada reto se
lleva a cabo una retroalimentacion para formar el equipo de trabajo.

Un personal motivado y trabajando en equipo, es el pilar fundamental en que las
organizaciones exitosas sustentan sus logros. La esencia de una fuerza laboral
motivada esté en la calidad del trato que recibe en sus relaciones individuales que
tiene con sus pares y jefes, en la confianza, respeto y consideraciéon que les
prodiguen diariamente, en el ambiente laboral y la medida en que éste facilita o
inhibe el cumplimiento del trabajo de cada persona.

» Objetivos consultoria especializada

Siendo su propdsito general observar, formar y transformar, diferentes habilidades
y competencias mediante la realizacion de dinamicas en el exterior llevadas a la
practica donde el recurso humano refleja el comportamiento que tiene
normalmente en los diferentes sistemas de su vida (familia, amigos y trabajo), la
consultoria especializada se lleva a cabo para contribuir a:

v' Desarrollar pertenencia y fortalecer los valores corporativos como eje
fundamental del funcionamiento colectivo.

v' Generar habilidades para aceptar y enfrentar las politicas de cambio en la
organizacion

v' Consolidar el proceso de desarrollo de la empresa hacia una mayor
competitividad y pensamiento estratégico.

v' Generar situaciones que permitan a cada persona descubrir y potenciar sus
propias competencias de liderazgo, empoderamiento personal y colectivo.
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v' Reconocer, desarrollar y potenciar habilidades para trabajar en equipo,
resaltando aquellas que favorecen la transformacion de equipos de trabajo
funcionales a equipos de trabajo de alto desempefio auto dirigidos.

v" Reconocer y potenciar actitudes y comportamientos que desde lo humano
favorecen el servicio al cliente interno y externo.

» Alcance consultoria especializada

La consultoria especializada genera el desarrollo de habilidades y el cambio de
comportamiento con dindmicas y vivencias reales, donde las personas, al
enfrentarse con retos y situaciones complejas, descubren elementos esenciales
del comportamiento humano y la naturaleza del cambio, llevando siempre lo
aprendido a la realidad de la empresa y a su propia vida, finalizando cada
dindmica con reflexiones individuales y grupales para llevar lo aprendido al dia a
dia. Esta comprobado cientificamente que se aprende el 20% de lo que se
escucha, el 50% de lo que se ve y el 80% de lo que se hace. Esto prueba que la
consultoria basada en la experiencia, frente a la consultoria basica o tradicional,
es mucho mas enriguecedora y efectiva.

5.4.4.1. Metodologia

Aungue se entiende que cada proceso de consultoria sera diferente debido a que
cada cliente tendrd unos requerimientos especiales. Se aplica una metodologia
co-creada con el cliente con diversos elementos, como son el eneagrama, la
programacién neurolingliistica, el coaching transformacional y la hipnosis
Ericksoniana, las cuales detallaremos a continuacion.

v Eneagrama: herramienta de autoconocimiento para comprender que motiva
las acciones, reacciones y elecciones y cémo esto afectan al desarrollo
evolutivo y al entorno.

v' Programacién neurolingiistica (PNL): comprende la realidad de la forma de
pensar de sus colaboradores y se utiliza un lenguaje de manera muy precisa
para ayudar a alcanzar los objetivos organizacionales. EI PNL estudia tres
grandes areas que le dan su nombre: Programacion, el modo en que
secuenciamos las acciones para alcanzar los objetivos propuestos; Neurologia,
de la mente y el modo en que se piensay la Linguistica, el modo en que se usa
el lenguaje y cdmo nos afecta.

v' Coaching transformacional: consiste en acompafar, instruir o entrenar a una
persona o grupo, con el objetivo de conseguir cumplir metas o desarrollar y
potencializar habilidades especificas, logrando un estado permanente de
presencia de dicha habilidad, que le hace tener nuevas realidades en su vida,
flexibilizando viejas creencias y aceptando nuevas posibilidades.

124



v" Hipnosis Ericksoniana: se usa de forma sistematica para trasladar a alguien
a otro estado de consciencia en el que se puede provocar transformaciones
personales profundas de un modo mucho mas sencillo y eficaz, en la manera
de pensar, sentir y actuar, integrando nuevas ideas, perspectivas y
experiencias orientadas al crecimiento personal.

5.5. Investigacién de mercado

Para la realizacion de la investigacién de mercados de la empresa de consultoria
en gestion humana se disefid una investigacion concluyente mediante un proceso
estructurado y formal por medio de un formulario y un plan de muestreo que busca
informacion para la toma de decisiones de manera mas soélida y con mayor
precision debido al analisis de datos cuantitativos. El disefio de la muestra a
emplear es transversal con una muestra representativa indicando que tan solo una
sola vez se tomara informacién sobre el mercado objetivo.

Tabla 35. Ficha técnica de la encuesta

VARIABLES DESCRIPCION FICHA TECNICA DE LA ENCUESTA
Técnica de Investigacion | Encuesta preguntas abiertas y seleccién multiple
Tipo de Investigacion Metodologia cuantitativa de caracter concluyente y descriptivo
Tipo de Muestreo Probabilistico con muestreo aleatorio simple
Modo de aplicacion Personal o via email
Poblacién PYMES del subsector hoteles y restaurantes de Cali
Persona a entrevista Jefe Recurso Humano o administrador de la sede
Fecha de realizacion Noviembre 21 del 2018 a Enero 20 del 2019
i = % ; donde
Calculo de la Muestra 4 (N-1)+Z%pq

n = tamafio de la muestra

N = tamafio de la poblacidn = 546 empresas
Z =intervalo de confianza =1,96

p = probabilidad de éxito  =0,5 (50%)

g = probabilidad de fracaso =0,5 (50%)
d?=error maximo =0,07 (7%)
Tamaiio de la Muestra 71, 42 = 72 Pymes hoteles y restaurantes de Cali

Fuente: Elaboracion propia
5.5.1. Andlisis resultados de la encuesta

La presente investigacion tiene como objetivo establecer la necesidad de crear
una empresa Consultora en Gestion Humana que contribuya a desarrollar el
potencial del recurso mas importante de las PYMES, la fuerza laboral. Este
analisis se detalla en el Anexo A. Analisis resultados de la encuesta.

5.5.2. Conclusiéon de los resultados
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Dentro de lo analizado anteriormente quedan claras las variables relevantes para
las pymes del sector gastrondmico en Cali, a la hora de decidir contratar el servicio
de consultoria en gestion humana, donde el valor que esta dispuesto a pagar las
pymes, es de un promedio mensual de $300.000 a un Millon de pesos. Sin
embargo, la variable precio no es un factor determinante en el momento de la
toma de decisiones puesto que tiene mayor relevancia el tiempo y la efectividad de
los resultados.

Los servicios de bienestar con mayor interés fueron: el servicio outdoor
(entrenamiento al aire libre fuera del trabajo), coaching transformacional y la
hipnosis Ericksoniana. El tema de capacitacion mas requerido son las habilidades
comunicacionales y las habilidades técnicas del sector de gastronomia turistica.

Los resultados de la investigacién de mercado (encuesta), evidencian un mercado
potencial dispuesto a contratar los servicios del portafolio ofrecido.

5.6. Estrategias de mercado

Dentro de las estrategias de marketing utilizadas se destacan dos tipos de
enfoques, en Marketing indirecto y directo. La estrategia de comercializacion
indirecta se centra en hacer que las empresas consultoras sean mas reconocidas
en el mercado por medio de su buena imagen y reputacién, mientras que el
marketing directo estd enfocado a uno o varios clientes especificos y el enfoque
debe dar lugar.

De los enfoques anteriores, se resalta que en una captacion de nuevos clientes el
marketing indirecto tiene mayor impacto, que en términos de ingresos se ven
reflejados en el largo plazo. Esto no es siempre el caso, sin embargo. Muchas de
las empresas cometen el error de poner mucha energia en la atraccion de nuevos
clientes, pero luego tienden a poner menos énfasis en mantener una relacion
fuerte y duradera, es decir, el paso que debe tomar la empresa es mantener su
cliente, ya que esto refleja la mejor marca para atraer nuevos clientes, derivado de
las experiencias que fortalecen el vinculo con las empresas.

A continuacion, se describe las estrategias del marketing mix con base en los
resultados obtenidos en la investigacién de mercado (encuesta) y la vigilancia del
Benchmarking, donde se plantea metas efectivas en cada una de las 4P con
bases en el turismo gastronémico.

5.6.1. Estrategias de distribucidon
Los canales de comercializacion que se utilizaran seran la venta directa y el
contacto online (internet), los cuales no tienen un sobrecosto en la estrategia de

distribucion.
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» Comercializacion directa

Dada la naturaleza intangible del servicio/producto ofrecido, se implementara una
distribucion directa, es decir, el mismo gerente como represéntate de la marca se
encargara de visitar a todas las pymes del sector (bares, discotecas, hoteles y
restaurantes), sin ningun tipo de intermediario que aumente los costos, con el
objetivo de tener una comunicacion directa, permitiendo la co-creacion de la
propuesta de trabajo personalizada, enfocada en orientar al cliente potencial en la
relacion costo beneficio de los servicios ofrecidos y al mismo tiempo lograr un
acercamiento para diagnosticar las necesidades de cada cliente con el fin de
comenzar una relacién comercial.

v Efectividad de visitas. Para el afio 1 se haran 960 visitas, en promedio 80
visitas mensuales, 20 visitas semanales y un promedio de 3 visitas diarias,
para poder cumplir con la meta establecida. La base de datos para contacto a
los clientes potenciales se hara a través de la Camara de Comercio de Cali. El
indicador que medira el impacto de esta estrategia es efectividad de visita,
midiendo el cierre de la venta en cada visita empresarial. La meta de este
indicador para el primer afio de operacion es del 25%, es decir 240 negocios
establecidos en el afio, 20 al mes, 5 semanales y 1 negocio cerrado
diariamente.

v' Consumo del servicio en la empresa cliente. Debido a que no se contara
con una infraestructura fisica en el primer afio de operacion, el consumo de los
servicios se hara directamente en las instalaciones de las empresas clientes,
con el objetivo de disminuir los costos operacionales, generar una
inseparabilidad del servicio y el proveedor, garantizando mantener un mejor
control, obtener diferenciacion perceptible y mantener acompafiamiento
constante para abarcar a totalidad sus necesidades.

v' Gestion de las Relaciones con el Cliente (CRM). El Customer Relationship
Management (CRM) con un marketing one to one, la entrega del servicio “in
house” y la gestion automatizada de todos los puntos de contacto con el
cliente, nos permite captar, fidelizar y rentabilizar al cliente ofreciéndole una
misma cara mediante el analisis centralizado de sus necesidades, con la
capacidad de crear y mantener la personalizacién del servicio.

» Comercializacion on-line

El uso del internet como estrategia de marketing, no solamente es (til para tener
presencia en la web, sino que adicionalmente se puede aprovechar este medio
como canal de ventas y comercializacion.

Este canal sera muy importante, dado que ademas de contactar, informar, hacer
mejoras al servicio, se genera una recoleccion de informacion generando una
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base de datos de clientes potenciales que se pueda utilizar para las estrategias de
promocion.

v' Asesoria personalizada 24x7. A través de la pagina web se establecer un link
especial para asesoria en linea 24 horas x 7 dias de la semana, donde se
resolveran todas las inquietudes de los clientes actuales y potenciales
interesados en el portafolio de servicios, se agendara la visita para la
generacion de un diagnostico a profundidad de las necesidades reales.

v' Entrega del producto on-line. Para el servicio de consultoria basica en el
desarrollo de los procesos de gestion humana (planeacion y seleccion del
personal), se utilizan herramientas IT, que son integradas via web para generar
mayor flexibilidad y minimizar el tiempo de respuesta.

En la consultoria en los procesos de gestion humana, se utilizaria el software
SPEED TALENT, de la corporacion Sigma, por medio de él se realizaria el
proceso de Planeacién Estratégica y Seleccion del personal, con la
implementacion de entrevistas digitales estructurada creadas automaticamente por
el sistema, a partir de los puntos débiles hallados en cada candidato o en la
empresa cliente.

Adicionalmente cada empresa cliente cuenta con todo el acceso a la moderna
plataforma, donde se le asignara un nombre de usuario y contrasefia para que
administre el proceso completo de planificacion y/o seleccion del personal, desde
la aplicacion del diagnoéstico inicial y/o evaluacion hasta la obtencién del informe
detallado del desempefio de cada candidato, o proceso de gestion humana de
manera inmediata, con una copia al correo electronico registrado.

v' Capacitacion on-line. Cada empresa cliente a través de la plataforma, podra
acceder a capacitaciones gratuitas y videoconferencias de acuerdo al plan
contratado, con el objetivo de fortalecer las competencias de la empresa cliente
y de cada uno de sus colaboradores.

Este servicio adicional también representa una ventaja competitiva que nos lleva a
fidelizar al cliente, generar una mayor cercania con las directivas de la empresa y
sus stakeholders.

Tabla 36. Estrategias de distribucion

ESTRATEGIA

ESTRATEGIA 1

ESTRATEGIA 2

ESTRATEGIA 3

COMERCIALIZACION
DIRECTA

Efectividad de visita =
# Negocios cerrados
# empresas visitadas

Consumo del servicio en la

empresa cliente

Gestion de relaciones con el cliente
(CRM) y el marketing one to one

COMERCIALIZACION
ON-LINE

Asesoria
personalizada 24x7

Entrega del producto On-line

Capacitacién On-line

Fuente: Elaboracion propia
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5.6.2. Estrategias de promocion

Para crear y mantener el posicionamiento de marca, las estrategias de promocién
se deben basar en los atributos funcionales del producto (atencion al cliente,
diversidad portafolio y relacién costo beneficio), originando necesidades, creencias
y valores al publico objetivo; utilizando argumentos emocionales con los que el
cliente pueda basar una relacion con la marca. El interés final es lograr la
diferenciaron entre la competencia posicionando la marca dentro del sector de
turismo gastronémico en Cali.

> Penetracion directa

A continuacion, se describiran las estrategias publicitarias para generar una mayor
conciencia de marca o implementar una penetracion a corto plazo con el objetivo
de aumentar cada vez mas la participacion de mercado de los servicios o linea de
productos/servicios.

v' Representante de marca. Para el primer afio la estrategia de promocion sera
realizada por la Gerente como represéntate de la marca comercial, es decir, el
mismo gerente se encargara de relacionarse con todos los clientes potenciales,
empresas del sector turistico gastronémico de Cali (hoteles y restaurantes).

Como estrategia de penetraciéon en el mercado se hard énfasis en vender el
servicio de consultoria como una inversion que genera beneficios tanto a corto
como a largo plazo, con la implementacién de una comunicacion asertiva de los
productos/servicios para crear consciencia de marca.

v' Campafias de Telemarketing, Mailing y SMS. A través de la red de contactos
obtenida de la Camara de Comercio, los directorios empresariales virtuales y la
base de datos de los asociados a las agremiaciones aliadas, se realizara una
campafa de llamadas telefénicas, mensajes de texto y e-mailing, utilizando
como medios de promocion una edicion de newsletter (boletin de noticias que
las empresas envian regularmente a sus afiliados para informarles sobre sus
nuevos productos, eventos o0 capacitaciones programadas, las mejores
promociones y las ultimas noticias de interés), este se enviara bimensual de
acuerdo a la base de datos de los clientes que se vaya recopilando, con el
objetivo inicial de formar una red de contactos, registrandolos en el CRM.

El indicador para medir la estrategia de marketing directo, sera a través
Efectividad Lectura, el cual pretende medir el nimero de personas que lee el
newsletter y/o SMS, esté es calculado por Mailchimp, una potente herramienta
gratuita de cloud computing a través de la cual se pueden gestionar listas de
distribucion y campafias de emailing de manera completamente profesional. La
meta para el primer afio 1 de operacion es del 30%.
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v' Participacion en ferias, exposiciones y eventos gremiales. Se participara
en ferias, exposiciones y demas eventos empresariales del sector para ofrecer
los servicios de la consultora, con el objeto avanzar en el reconocimiento de la
marca y los servicios de la empresa. En estos espacios se buscara establecer
alianzas o convenios con agremiaciones de empresarios Pymes y entidades
como la Camara de Comercio de Cali, Fenalco, entre otros, permitiendo con
estas acciones potencializar los beneficios de los servicios ofrecidos a las
empresas clientes.

Para el primer afio de operacion se tiene planeado asistir a seis (6) eventos
mensuales, 72 eventos al afio organizados por las entidades ya mencionadas. El
indicador que se ha seleccionado para medir esta estrategia, es relaciones
comerciales establecidas, esté mide la efectividad de la participacion en las
actividades de gremios e instituciones educativas. La meta del indicador para el
primer afio de operacion es de 40%, equivalente a realizar 29 negocios al afio, 3
mensuales.

» Penetracion Digital

Los medios virtuales son masivos con crecimiento exponencial y de facil acceso,
logran captar la atencion de un publico muy amplio, pero que también puede ser
finamente segmentado, el feedback es instantdneo y el resultado estadistico es
automatizado en segundos. Por lo cual, se implementara como estrategia
comunicativa de la marca este tipo de contenidos, detallados a continuacién:

v' Posicionar pagina web local y movil. A través de un experto SEO encargado
de la creacién como del monitoreo de la pagina web y sus enlaces externos,
ingresara la empresa en Google Place o Google My Business, para salir arriba
en las busquedas locales y también en busquedas desde el movil, se utiliza la
herramienta SEM Search Engine Marketing (Marketing en Motores de
Busqueda), Search Console de Google, Ahrefs o Semrush, con el fin de estar
de primera opcion en las busquedas de google de forma natural.

Esta estudiado que el 50% de la gente que busca en Google pincha el primer
resultado, el 25% el segundo y el 25% restante los resultados del tercero en
adelante. Por lo tanto, ser el primero en Google es clave. Por lo cual, se utiliza la
palabra o palabras clave (keywords), que permita ubicarla entre las primeras cinco
posiciones en busqueda (Google, Bing, Yahoo!).

El indicador de medicion de la estrategia sera el nimero de visitas a la pagina web
mensualmente. Para lo cual, se implementard la herramienta Google Adwords
para monitorear el trafico de la pagina y el posicionamiento frente a la
competencia directa, con la meta de generar un trafico como minimo de 100
visitas mensuales sin rebote.
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v' Estrategia Social Media Marketing. Se abrirdA una cuenta en Twitter,
Facebook, Linkedin e instagram, donde se publicard mensajes semanalmente
con enlaces a la pagina web.

Ademas, se tendrd una seccion donde se recomendara articulos de casos
empresariales exitosos de trascendencia local, nacional y mundial relacionados
con los servicios que se van a ofrecer y el sector.

Se creara una comunidad On-line, solicitando seguidores, followers, amigos o
contactos de calidad, es decir, que hagan parte del sector turismo gastronémico
en la ciudad, los cuales se atraeran con la generacion de contenido de interés
para el segmento de empresas cliente. El indicador de medicion de la estrategia
sera el numero de contactos mes de evaluacion vs contactos mes anterior, con la
meta de conseguir minimo 200 nuevos contactos por la red social durante el
primer afio de operacion.

v' Suscripcion revista Virtual Diners Club Gourmet. Esta revista esta dirigida a
HYM profesionales entre 30 a 40 afios, de estratos socioecondmicos altos, con
gran poder adquisitivo y manejo de tarjetas crédito y débito para acceder a la
suscripcion de la revista.

Se encuentra enfocada en temas culturales, arte, moda, mdusica, viajes y
gastronomia. Las menciones que en esta revista se publican son sobre
establecimientos y eventos exclusivos de la ciudad, convirtiéndose asi en una
opcion para realizar una comunicacién efectiva.

> Material POP

El material P.O.P. “Point Of Purchase” es decir, “Punto de Compra” es
basicamente cualquier objeto o cosa que tenga un logo o emblema que promueva
tanto a la empresa como los productos/servicios ofrecidos al sector.

v' Material impreso. La exposicion de marca impresa, es un medio de publicidad
que impulsa de manera indirecta el reconocimiento de la marca. Se
implementara las tarjetas de presentacion y el brochure o portafolio de
servicios tipo folleto.

Los dipticos se entregaran en las visitas a los clientes con el objetivo de que tenga
a la mano los datos de contacto del representante de marca y de la empresa.
Adicionalmente se tendran 200 volantes, 100 cuadernos argollados institucionales
con informacién de la compafia al interior y exterior, 50 calendarios con frases
motivacionales de gestion humanay 150 lapiceros con la marca impresa.
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v' Exposicién de marca en eventos publicos. Una de las estrategias sera el
Sponsor en ferias, eventos gremiales y/o congresos organizados por el sector
turismo gastrondmico, se aprovechardn estos espacios para relacionarse con
los participantes, generar una exposicion visual de marca con un banner con
soporte metélico, que tenga la informacion de las lineas de producto. Pues se
considera que en este tipo de eventos existe un ambiente propicio de confianza

También se pretende asistir a cursos, seminarios y conferencias organizadas por
asi entidades gubernamentales (FENALCO, Céamara de Comercio de Cali) que
estén orientadas a la educacion empresarial en temas de gestion humana.
Adicionalmente se rifaran u obsequiaran objetos funcionales alusivos a la marca,
como tazas de café, boligrafos, stickers para vehiculos, entre otros para
representar un estimulo y llamar la atencion de los participantes, generando una
base de datos de clientes potenciales, una gratificacion por el objeto que se
apreciard por el uso que le dé y lo recordara por la marca que tiene impresa.

v' Mercado relacional voz a voz. Se implementara la realizacion de encuestas,
donde se estudiara los casos de éxito de los clientes satisfechos con el servicio
prestado, con el objetivo de solicitar sus comentarios y/o etiqueta en las notas
publicitarias para genera un grupo de referidos voz a voz.

Ademas, se tendra una seccién en la pagina web de casos de éxito donde se le
hara publicidad al cliente, colocando el perfil del emprendedor o la resefia de la
empresa cliente y la recomendacién de los servicios contratados con la empresa.

Tabla 37. Estrategias de promocion

ESTRATEGIA ESTRATEGIA 1 ESTRATEGIA 2 ESTRATEGIA 3
PENETRACION Representacién de marca Telemarketing y Mailing Participacion en ferias, eventos
DIRECTA Relaciones educacidon empresa= Efectividad lectura = gremiales y/o del sector
# Negocios realizados # lectura de mensajes # Negocios realizados

# eventos de RRHH y/o turismo # mensajes enviados # eventos participados
PENETRACION Posicionamiento  pagina web, | Social media marketing, Suscripcidn revista virtual Diners
DIGITAL Meta de trafico = 100 visitas al | # contactos del mes Club Gourmet

mes sin rebote. # contactos mes anterior
MATERIAL POP | Material Impreso: tarjetas de | Exposicion de marca en | Construccion base de datos vy

presentacién, brochure y penddn, | ferias, eventos gremiales | redes de contactos. Meta

cuadernos, etc. y educacién empresarial. minima=200 nuevos contactos

Fuente: Elaboracion propia
5.6.3. Estrategias de precio

De acuerdo al resultado evidenciado en las encuestas en relacion al precio, este
es un tema sensible para los empresarios teniendo en cuenta el bajo presupuesto
asignado para la contratacion de un servicio de consultoria en gestibn humana,
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sumado a la poca conciencia que existe sobre la importancia de involucrar una
segunda opinion en temas relevantes para el crecimiento e incluso fidelidad del
personal de la empresa, debido a que las Pymes de este subsector enfrentan
problemas asociados en mayor proporcion con la falta de liquidez.

La consultoria basica en procesos de gestion humana (planeacion y seleccion del
personal) y la consultoria especializada en desarrollo del personal (experiencias
significativas out- door), se determina el precio dependiendo las necesidades del
cliente y el alcance del servicio.

» Condiciones de pago. Las condiciones de pago en general para todos los
servicios son del 50% a la firma del contrato y el 50% restante al finalizar la
prestacion del servicio. En casos especiales, se negociara la condicion de
pago, de acuerdo al monto de los servicios que adquiera la empresa cliente.
Por ejemplo, si una empresa utiliza unas cuantas horas (de 1 a 10 horas) como
minimo de los servicios de consultoria basica, se le cobrara ahi mismo el
servicio prestado; si las horas adquiridas son mayores a 10 horas o compran
paquetes de servicios, los cobros de estos seran maximo a 30 dias, los pagos
se reciben en efectivo, cheque (endosado y hecho en el banco) o tarjeta de
crédito.

» Bajo costos. La estrategia de precios basada en los costos, permite cubrir
totalmente gastos variables y brinda una mayor flexibilidad. Para lograr este
propésito, no se tendra una infraestructura fisica, no hay costos fijos de
arrendamiento, ni pago de servicios publicos. El fuerte de la organizacion sera
los medios digitales, los cuales se pueden acceder a un bajo costo.

Existen diferentes variables que afectan en el precio de este tipo de negocio para
poder establecer un valor de servicio estandar, esto es debido al tamafio de la
empresa, el personal que maneje, las variables del mercado entre otros, segun
estas condiciones se ha evaluado las siguientes variables de los costos y gastos a
incurrir en la prestacion del servicio.

» Analisis Competitivo de Precios. Cada cliente tiene necesidades diferentes y
requiere tratamientos diferentes, por lo tanto, el precio del servicio estara
determinado por el objetivo de la asesoria. Teniendo en cuenta lo anterior, la
tarifa a cobrar, estara determinada por el numero de horas, requeridas para el
servicio. Se establece que en consultoria basica se trabajaria en promedio 96
horas al mes y en capacitacion 48 horas al mes por cada proveedor.

» Tarifa en funcién de horas. De acuerdo a la investigacion de mercado
realizada (encuesta), se concluy6 que el costo promedio que estan dispuestos
a pagar por el servicio de consultoria en gestion humana oscila entre $75.000 a
$150.000/hora. Sin embargo, los servicios personalizados se cobraran de
acuerdo al alcance esperado y la metodologia empleada.
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Por lo anterior, se establecera una tarifa en funcion de horas trabajadas con una
estrategia de posicionamiento la cual tomard como base lo interpretado en la
encuesta. En el capitulo 8. Estudio economico y financiero se detallara la
determinacién del precio por horas.

» Diagndstico inicial gratuito. Como estrategia de precios, el diagndstico inicial
a profundidad donde se realiza la co-creacion del plan de trabajo, se ejecutara
de manera gratuito con el objetivo de enganchar al cliente y no tener
restricciones de tiempo por el costo por hora invertida en la fase de diagnostico
inicial.

» Descuentos en paquetes o puntos acumulados. Los descuentos en
paquetes o volumen de horas, se realizara en el caso que la empresa cliente
contrate dos 0 mas servicios simultdneos dentro del mismo mes, o si las horas
adquiridas en consultoria son superiores a 10 horas; donde obtendrian un
descuento del 30%. Si la empresa cliente contrata cinco 0 mas servicios
simultaneos dentro del mismo mes, o si las horas adquiridas en consultoria son
superiores a 20 horas; donde obtendrian un descuento del 50%.

Si la empresa cliente contrata entre diez o0 mas servicios simultaneos dentro del
mismo mes, o si las horas adquiridas en consultoria son superiores a 30 horas;
donde obtendrian un descuento del 50%. Para la adquisicion del descuento se
acordara el compromiso de exponer su experiencia de éxito en el alcance de sus
metas y objetivos propuestos.

Tabla 38. Estrategias de precio

ESTRATEGIA 1 ESTRATEGIA 2 ESTRATEGIA 3
Plazo de pago de acuerdo a horas | Bajo Costos, con el cubrimiento | Andlisis de precios con
contratadas y facilidades con todos los | de los gastos variables. la competencia
medios de pago
ESTRATEGIA 4 ESTRATEGIA 5 ESTRATEGIA 6
Diagndstico inicial a profundidad gratuito Descuentos integracion de | Tarifa en funcion de
servicios o) por puntos | horas
acumulados en recompra

Fuente: Elaboracion propia
5.6.4. Estrategias de servicio

Para la penetracion en el mercado y consolidacion del plan de negocio, se plantea
la implementacién de las siguientes estrategias para alcanzar el cumplimiento de
los objetivos trazados, haciendo seguimiento y aplicando mejoras para cada etapa
en el ciclo de vida.

» Personalizacién del servicio. Teniendo en cuenta que los empresarios no
podran conocer el producto/servicio hasta que lo contraten, se entreguen
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diagnostico y resultados; se considera importante posicionar la empresa a
través de un portafolio que sea personalizado y adecuado a las necesidades
puntuales del cliente, esto con el fin de hacerlo mas atractivo.

» Servicio al cliente pre-venta, venta y post-venta. Se hara servicio al cliente
en la pre-venta, venta y posventa, para empresas y personas naturales, con la
implementacion de encuestas para recibir sugerencias y mejorar
continuamente la calidad de los servicios ofrecidos.

Este servicio se hard a través de medios digitales, llamas o encuestas en linea
para verificar la satisfaccion de sus requerimientos y de ser necesario implementar
acciones correctivas y preventivas en pro de satisfaccion del cliente.

» Acompafiamiento como valor agregado. El valor agregado que garantiza
que la prestacidon de estos servicios sea diferente frente a los ofrecidos por la
competencia, es el acompafiamiento que se brindara al cliente.

Este acompafiamiento se realizard por medio de visitas de seguimiento a los
resultados teniendo en cuenta los diagndésticos implementados a los 2, 4 y 6
meses después de haber entregado el informe de cierre del servicio contratado, en
los meses 8, 10 y 12 se hara el seguimiento a los resultados a través de llamadas
telefénicas. En el caso del proceso de seleccién se harda un seguimiento mensual
durante los 6 primeros meses en la adaptacion, ofreciendo un periodo de garantia
y calidad después de la incorporacion del candidato elegido.

» Servicios adicionales como valor agregado. Como valor agregado a las
empresas que son clientes, se desarrollar4 una capacitacién en un tema en el
gue se han identificado falencias para todos los colaboradores, sin costo
adicional. Para lo cual, sera necesario un diagnostico preliminar o una
observacion al ambiente laboral para identificar el tema de mayor relevancia
para la empresa y asi obtener interés sobre el producto a desarrollar.

Tabla 39. Estrategias de servicio

ESTRATEGIA 1 ESTRATEGIA 2 ESTRATEGIA 3 ESTRATEGIA 4
Personalizacidn del servicio de | Servicio al cliente pre- | Acompafiamiento Servicios adicional
acuerdo a sus necesidades | venta, venta y post- | como valor | como valor agregado
reales venta agregado

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.

6.2.

6. ESTUDIO TECNICO

Ubicacion

Proceso productivo o servuctivo

Tabla 40. Proceso programa de capacitacion

6.2.1. Proceso del programa de capacitacion

El portafolio de servicios consta de las siguientes tres lineas de productos:

El programa de capacitacion se ha planteado en las siguientes etapas:

RENUEVO S.A.S. estara ubicada en el oeste de Cali, al sur esta cerca al Parque
del Perro y al norte esta cerca del barrio San Antonio, dos sectores gastrondmicos
reconocidos. La direccion es Calle 5 Oeste # 18 — 44 del barrio Casas Blancas.

Etapa / Tiempo | Materiales | Quienes Qué tareas
operacion En que consiste utilizado | requeridos | intervienen | desempeiian
Solicitud de Acercamiento o atraccion del cliente 15minutos Secretaria Contestar de
cotizacion por un canal inmediato
Programacion de | Visita al cliente para diagnostico 15 minutos | Formato Secretaria Llamaday
visita al cliente profundo gratis registro ERP
Diagndstico inicial | Determinar las necesidades reales de 2 horas Entrevista Gerente Visita al cliente
capacitacion estructurada
Anglisis de Resultados de la entrevista inicial masla | 2 horas CRM Gerente Registro al ERP
informacién observacion exploratoria
Alcance y Determinar el alcance y los objetivos S5minutos Formato Gerente Registro al ERP
Objetivos especificos
Determinar Conferencia participativa, taller de | 5minutos Formato Gerente Registro al ERP
Metodologia autodiagndstico, casuisticos del area,
plan de mejora, curso Intensivo o un
curso programado
Determinar Inductiva, preventiva, correctiva o para S5minutos Formato Gerente Registro al ERP
Tipologia el desarrollo de carrera
Determinar Formacién, actualizacion, 5minutos Formato Gerente Registro al ERP
Modalidad especializacidn, perfeccionamiento o
complementacion
Nivel Basico, intermedio o avanzado Sminutos Formato Gerente Registro
Determinar Tema | Habilidad administrativa, habilidad Sminutos Formato Gerente Registro al ERP
comunicacional o competencias
Bosquejo Generar un bosquejo de propuesta 5minutos Formato Gerente Registro al ERP
cotizacion financiera para entregar al cliente
Solicitar cita al Presentar propuesta y co-crear el plan de | 30 mntos Formato Gerente Registro al ERP
cliente trabajo
Aprobacion Aceptacidn cotizacion y Firma plan de 10 mntos Formato Gerente Impresion y
propuesta trabajo firma
Generar orden de | Firma orden de servicio y solicitud de 15 mntos Formato Gerente Impresion y
servicio anticipo firma
Recepcion de Verificar ingreso de anticipo al banco y 15 mntos ERP Secretaria Registro al ERP
Anticipo registrarlo
Determinar Verificar disponibilidad de experto en 15 mntos Formato Secretaria Llamada
instructor tema capacitacion email
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» Recursos. Los recursos a continuacion pueden estar disponible en el lugar

v
v

AN

Continuacién Tabla 41. Proceso programa de capacitacion

Etapa / Tiempo | Materiales | Quienes Qué tareas
operacion En que consiste utilizado | requeridos | intervienen | desempefian
Determinar Fecha | Determinar lugar escogido por el cliente | 10 mntos ERP Secretaria Llamaday
y lugar y confirmar fecha Registro
Determinar Si lo asume la empresa o se cotiza el 15 mntos Contacto Secretaria cotizar refrigerio
refrigerio refrigerio Proveedores
Determinar Solicitud de recursos necesarios para 15 mntos Formato Gerente Disponibilidad
Recursos ejecucion inventario Secretaria recursos
Generar orden de | Segun cotizaciones realizar orden de 10 mntos ERP Secretaria Registro al ERP
compra compra
Aprobacion orden | Revision de cada proveedor y Formato Gerente Registro al ERP
compra cotizaciones realizadas 15 mntos
En el caso de inconformidad re-cotizar
Contratacion Contratar consultor freelance expertoy | 15 mntos Formato Secretaria Llamada
instructor enviar programa email
Contratar Programar fecha entrega de recursos 10 mntos ERP Secretaria Llamada
recursos necesarios email
Recepcién Recibir los recursos y entregar al 45 mntos Recursos* Secretaria Supervision
recursos instructor recursos
Ejecucién Desarrollo capacitacion y control de 45 mntos Recursos* Instructor Supervision
asistencia recursos
Evaluacion Evaluacion al final de los participantes Sminutos Formatoy Instructor Registro al ERP
momentanea Tablet
Informe de Evaluacion de efectividad y resultados 15 mntos Formato Gerente Llamaday
seguimiento esperados registro
Encuesta de Solicitar permiso para publicar caso de S5minutos Formato Secretaria Llamaday
satisfaccion éxito registro
Solicitud de Solicitar contactos de la empresa cliente | 5minutos Formato Secretaria Llamaday
referidos registro
Seguimiento Determinar cuanto tiempo de visitas 15minutos Formato Gerente Visitas y registro
presencial seria al 2°y 3° mes
Seguimiento Determinar tiempo de llamadas alos4 | 10minutos Formato Gerente Llamadas y
virtual y 6 meses registro
Informe de cierre | Evaluacion final del impacto y resultados | 45minutos Formato Gerente Visitas y registro
de la capacitacion

Fuente: Elaboracion Propia
*A continuacion se detalla los recursos necesarios para ejecutar el proceso.

seleccionado y no generar la necesidad de ellos.

Recursos Humanos. Instructor experto, secretaria y gerencia.

Infraestructura fisica. Se desarrollaran en ambientes proporcionados por el
cliente, o el lugar que prefiera asumiendo el costo adicional de alquiler como,
por ejemplo: auditorio en un hotel, club, salon de eventos, entre otros.
Tecnoldégicos. Licenciamiento E.R.P.

Mobiliario y equipo. Equipo portatil, audiovisual (TV o Video Beam), equipo
de sonido o bafle portatil, micréfono, equipo ventilacion o aire acondicionado,
tablero o pizarra, escritorio 0 mesa de trabajo, tablet para encuestas.
Material de apoyo. Formato plan de trabajo, brochure, material de estudio,
material para ejercicios practicos, carpeta de aros seguimiento clientes, resma
de hojas a necesidad, lapiceros, marcadores, entre los que considere el
instructor.
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» Flujograma Programa de Capacitacién

El diagrama del proceso programa de capacitacion se ilustra en el Anexo B.,
utilizando la herramienta Business Process Model and Notation (BPMN) de Bizagi
Process Modeler; una notacion grafica que describe la logica de los pasos de un
proceso de negocio, coordinando la secuencia de los procesos y los mensajes que
fluyen entre los participantes de las diferentes actividades.

6.2.2. Consultoria desarrollo del proceso de planeacién estratégica

La consultoria del proceso de gestibn humana planeacién estratégica abarca las
siguientes etapas:

Tabla 42. Proceso de planeacién estratégica

Etapa / Tiempo Materiales Quienes Qué tareas

operacion En que consiste utilizado requeridos intervienen | desempeian
Solicitud de Acercamiento o atraccion del cliente porun | 15minutos Secretaria Contestar de
cotizacion canal inmediato
Programacion Acercamiento del cliente para diagnostico 15minutos | Formato Secretaria Llamaday
visita profundo gratis registro ERP
Diagndstico inicial | Necesidades reales de planeacién estratégica | 2 horas Entrevista Gerente Visita al

RRHH estructurada cliente
Andlisis de visita Resultados de entrevista inicial mas la 2 horas ERP Gerente Registro al
informacién observacion exploratoria CRM
Alcance y Determinar el alcance y los objetivos Sminutos | Formato Gerente Registro al
Objetivos especificos CRM
Determinar Planeacidn operativa, prospectiva o por Sminutos | Formato Gerente Registro al
Metodologia objetivos CRM
Determinar Estrategia de formacion, afectacion o Sminutos | Formato Gerente Registro al
Tipologia compensacion CRM
Determinar Nivel | Corporativo, de unidades de negocio o Sminutos | Formato Gerente Registro
funcional

Determinar estilo | Sistema autoritario fuerte, autoritario S5minutos | Formato Gerente Registro al
de admoén. benévolo, consultivo o participativo de grupo CRM
Bosquejo de Realizacién propuesta de trabajo y 45 mntos | Formato Gerente Registro al
cotizacion cronograma CRM
Solicitar cita al Presentar propuesta y co-crear el plan de 30 mntos | Formato Gerente Registro al
cliente trabajo CRM
Aprobacion Firma Orden de servicio y solicitud de anticipo | 10 mntos | Formato Gerente Impresion y
propuesta firma
Generar orden de | Firma orden de servicio y solicitud de anticipo | 15 mntos | Formato Gerente Impresion y
servicio firma
Recepcion de Verificar ingreso de anticipo al banco y 15 mntos | ERP Secretaria Registro al
Anticipo registrarlo ERP
Determinar Cronograma de trabajo, responsables y 15 mntos | ERP Gerente Registro al
cronograma frecuencia de seguimiento CRM
Contratacion Contratar consultor freelance experto 15 mntos | Formato Gerente Llamada
consultor Secretaria email
Contratar Solicitud de recursos necesarios para S5minutos | Formato Secretaria Disponibilidad
Recursos ejecuciéon inventario recursos
Generar orden de | Segun cotizaciones realizar orden de compra 10 mntos | ERP Secretaria Registro al ERP
compra
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Continuacién Tabla 43. Proceso de planeacion estratégica

Etapa / Tiempo Materiales Quienes Qué tareas
operacion En que consiste utilizado requeridos intervienen | desempenan
Aprobacion orden | Revision de cada proveedor y cotizaciones 15 mntos | Formato Gerente Registro al ERP
compra realizadas
En el caso de inconformidad pedir re-cotizar
Recepcién Recibir los recursos y entregar al consultor 45 mntos | Recursos* Secretaria Supervision
recursos experto recursos
Ejecucién Desarrollo plan de trabajo de la consultoria 45 mntos | Recursos* Consultor Supervision
experto recursos
Andlisis interno Determinacién de la cantidad y calidad de 30 mntos | Formato Consultor Registro ERP
estructura RRHH | RRHH, andlisis y descripcion de perfiles con experto
manual de funciones para cada cargo y
planeacién y distribuciéon de RRHH
Examen entorno Determinar puntos criticos, oportunidades y 30 mntos | Formato Consultor Registro ERP
organizacional obstaculos experto
Determinacién De reclutamiento, plan de carreras y 30 mntos | Formato Consultor Registro ERP
Politicas de RRHH | evaluacion del desempefio, administracién de experto
salarios, relaciones laborales formales e
interpersonales, capacitacion, desarrollo de
RRHH y organizacional, y politicas de control.
Proyeccion Proyeccién nimero de cargos y personal a 45 mntos | Plan de trabajo Consultor Registro ERP
estructura corto y mediano plazo comparar con el actual experto
Revision del plan | Control de tareas y revisidn del plan de 120mntos | Plan de trabajo Consultor Registro ERP
trabajo
Evaluar necesidad | Revision de puntos criticos y evaluar 45 mntos | Plan de trabajo | Consultor Registro ERP
de capacitacion necesidad de capacitacién
Informe de Evaluacién de progreso y retroalimentar 15 mntos | Formato Gerente Visita al
seguimiento etapa anterior Consultor cliente
Propuesta ajustes | Seguin necesidad presentar propuesta ajuste 45 mntos | Propuesta ajuste | Consultor Registro ERP
al plan Plan de trabajo
Socializacién Presentacién de medidas implementadas 45 mntos | Plan de trabajo Consultor Registro ERP
avances
Informe de Evaluacién de progreso y retroalimentar 15 mntos | Formato Gerente Visita al
seguimiento etapa anterior Consultor cliente
Informe final Evaluacién de los resultados y efectividad 15 mntos | Formato Gerente Visita
percibida Consultor
Encuesta de Solicitar permiso para publicar caso de éxito Sminutos | Formato Secretaria Llamaday
satisfaccion registro
Solicitud de Solicitar contactos de la empresa cliente Sminutos | Formato Secretaria Llamaday
referidos registro
Seguimiento Determinar cuanto tiempo seriasi 2,4, 6y 8 Sminutos | Formato Gerente Visitas y
presencial meses de visitas registro
Seguimiento Determinar tiempo de llamadas alos 10, 12y | 5minutos | Formato Gerente Llamadas y
virtual 14 meses del plan registro
Informe de cierre | Evaluacion final del impacto y resultados de la | 45minutos | Formato Gerente Visitas y
planeacién estratégica del RRHH registro

*A continuacion se detalla los recursos necesarios para ejecutar el proceso.

>

Fuente: Elaboracion Propia

seleccionado y no generar la necesidad de ellos.

AN

ambientes adecuados proporcionados por el cliente.

Recursos Humanos. Consultor experto, secretaria y gerencia.
Infraestructura fisica. Las actividades de consultoria se desarrollaran en

Recursos. Los recursos a continuacién pueden estar disponible en el lugar
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Tecnolégicos. Licenciamiento E.R.P.
Mobiliario y equipo. Equipo portatil y tablet para presentaciones.
Material de apoyo. Formato plan de trabajo, brochure, carpeta de aros

seguimiento clientes, material para ejercicios practicos, resma de hojas a
necesidad, lapiceros, marcadores, entre los que considere el consultor.

» Flujograma consultoria de planeacién estratégica RRHH. El diagrama del
proceso programa de planeacion estratégica del RRHH, se ilustra en el Anexo
C., utilizando la herramienta Business Process Model and Notation (BPMN) de
Bizagi Process Modeler.

6.2.3. Consultoria desarrollo proceso de seleccion de personal

La consultoria del proceso de gestion humana en el proceso de seleccion del
personal abarca las siguientes etapas:

Tabla 44. Proceso de seleccion de personal

Etapa / Tiempo Materiales Quienes Qué tareas

operacion En que consiste utilizado requeridos intervienen desempeiian
Programacion Acercamiento del cliente para diagnostico | 15minutos Formato Secretaria Llamaday
visita profundo gratis registro ERP
Diagndstico Determinar las necesidades reales de 2 horas Entrevista Gerente Visita al cliente
inicial personal estructurada
Analisis de Andlisis de los resultados de la entrevista 2 horas CRM Gerente Registro al
informacién inicial mas la observacién exploratoria CRM
Alcance y Determinar el alcance y los objetivos S5minutos Formato Gerente Registro al
Objetivos especificos CRM
Levantamiento Solicitud perfil de cargo o construccién 15minutos Formato Gerente Registro al
perfiles con el cliente CRM
Levantamiento Diligenciamiento formato requisicion del 15minutos Formato Gerente Registro al
requisicion personal con el cliente CRM
Bosquejo de Determinacion de la cantidad y calidad de | 5minutos Formato Gerente Registro al
cotizacion RRHH, andlisis y descripcion de perfiles CRM

con manual de funciones para cada cargo
y planeacidn y distribuciéon de RRHH

Solicitar cita al Presentar propuesta y co-crear el plan de 30 mntos Formato Gerente Registro al
cliente trabajo CRM
Aprobacion Firma Orden de servicio y solicitud de 10 mntos Formato Gerente Impresion y
propuesta anticipo firma
Generar orden Firma orden de servicio y solicitud de 15 mntos Formato Gerente Impresion y
de servicio anticipo firma
Recepcion de Verificar ingreso de anticipo al banco y 15 mntos ERP Secretaria Registro al ERP
Anticipo registrarlo
Solicitud prueba Solicitar las pruebas de conocimiento 10 mntos Formato Gerente Impresion y
técnica necesarias o construccién con el cliente 45 mntos firma
Publicacién de Convocatoria directa en redes de empleo 15 mntos ERP Secretaria Registro al
vacante publicas y privadas CRM
Reclutamiento Ingreso al sistema de nuevas hojas de vida | 10 mntos ERP Secretaria Registro al ERP
directo recibidas ajustadas al perfil
Revision base de | Primer filtro de candidatos del sector en 10 mntos ERP Secretaria Registro al ERP
datos del sector el software ajustadas al perfil
Programar Programacion de entrevistas de 480mntos Hojas de Vida | Gerente Registro al ERP
preseleccion preseleccionados por el sistema Skype
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Continuacion Tabla 45. Proceso de seleccion de personal

Etapa / Tiempo Materiales Quienes Qué tareas
operacion En que consiste utilizado requeridos intervienen desempeiian
Envid de Aplicacion pruebas psicotecnias y de 15 mntos Secretaria Llamada
pruebas conocimiento técnico requerido on line Email
Andlisis de Informe preliminar del software para 45 mntos Formato Gerente Email
resultados enviar al cliente
Informe semanal | Presentacion semanal del informe de 10 mntos Formato Gerente Visita
de progreso progreso durante el proceso de seleccién
Verificacion de Confirmar referencia personal, académica | 10 mntos ERP Secretaria Llamadas y
referencias y laboral de preseleccionados Registro al ERP
Revisién puntaje | Analisis peso de los criterios evaluados: 10 mntos ERP Secretaria
de factores formacion, experiencia y comportamiento
Entrevista Entrevista a profundidad del software por | 10 mntos ERP Secretaria Email
estructurada competencias a los preseleccionados
Informe semanal | Feedback con el candidato y la empresa 60 mntos Gerente Llamadas
de progreso cliente sobre la entrevista realizada
Evaluar de datos | Revision informe final del sistema de cada | 45 mntos Plan de Gerente Registro al ERP
candidato trabajo
Presentacion Entrega informe candidatos finalistas y 15 mntos Formato Gerente Registro al ERP
candidatos concepto técnico de cada uno
Entrevista con Programacion de preseleccionados con Gerente Registro al ERP
cliente jefe inmediato o jefe RRHH
Propuesta Cotizacion con alcance de Assessment, Gerente Registro al ERP
prueba adicional | juego de Roles o Clinica de ventas
Pruebas Programar Assessment, juego de Roles o 45 mntos Plan de Consultor
adicionales Clinica de ventas trabajo
Definicion Informe final y entrega formal de Formato Gerente
candidato candidato 15 mntos Consultor
Seguimiento Apoyo negociacion del salario y garantias Gerente Registro al ERP
contratacién de las condiciones de contratacion
Encuesta de Solicitar permiso para publicar caso de S5minutos Formato Secretaria
satisfaccion éxito
Solicitud de Solicitar contactos de la empresa cliente Sminutos Formato Secretaria
referidos
Seguimiento Seguimiento de adaptacion mensual con S5minutos Formato Gerente
presencial visitas hasta los primeros 6 meses
Seguimiento Determinar llamadas alos 8, 10y 12 Sminutos Formato Gerente Llamadas
virtual meses después de la contratacion
Informe de Evaluacién final del impacto y resultados 45minutos Formato Gerente
cierre de la relacién profesional y desempefio

Fuente: Elaboracion Propia

*A continuacion se detalla los recursos necesarios para ejecutar el proceso.

>

AN

AN

Recursos. Los recursos a continuacién pueden estar disponible en el lugar
seleccionado y no generar la necesidad de ellos.

Humanos. Secretaria, gerencia y consultor experto, soOlo si se requiere
pruebas adicionales.

Tecnologicos. Licenciamiento software SPEDD TALENT y E.R.P.
Infraestructura fisica. Las actividades de seleccion se desarrollaran en su
mayoria on-line y las reuniones en la oficina del cliente.

Mobiliario y equipo. Equipo portétil y tablet para presentaciones.

Material de apoyo. Formato plan de trabajo, brochure, carpeta de aros
seguimiento clientes, resma de hojas a necesidad, lapiceros, marcadores.
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» Flujograma consultoria de seleccion de personal. El diagrama del proceso
programa de planeacion estratégica del RRHH, se ilustra en el Anexo D.,
utilizando la herramienta Business Process Model and Notation (BPMN) de
Bizagi Process Modeler.

6.2.4. Consultoria especializada: experiencias significativas out door

Aunque cada proceso de consultoria sera diferente debido a que cada cliente
tendra unos requerimientos especiales, se propone las siguientes fases, con sus
correspondientes actividades, como proceso de consultoria especializada:

Tabla 46. Consultoria especializada: experiencia out door

Etapa / Tiempo Materiales Quienes Qué tareas Etapa /
operacion En que consiste utilizado requeridos intervienen | desempefian | operacion
Diagnéstico Determinar las necesidades 2 horas Entrevista Gerente Visita al
inicial reales de capacitacion estructurada cliente
Andlisis de Andlisis de los resultados de la 2 horas CRM Gerente Registro al
informacién | entrevista inicial mas la CRM
observacion exploratoria
Alcancey Determinar el alcance y los Sminutos | Formato Gerente Registro al
Objetivos objetivos especificos CRM
Determinar Conferencia participativa, taller | 5minutos | Formato Gerente Registro al
Metodologia | de autodiagndstico, casuisticos CRM
del area, plan de mejora, curso
Intensivo o un curso programado
Determinar Inductiva, preventiva, correctiva Sminutos | Formato Gerente Registro al
Tipologia o para el desarrollo de carrera CRM
Determinar Formacidn, actualizacion, Sminutos | Formato Gerente Registro al
Modalidad especializacion, CRM
perfeccionamiento o
complementacion
Nivel Basico, intermedio o avanzado Sminutos | Formato Gerente Registro
Determinar Habilidad administrativa, Sminutos | Formato Gerente Registro al
Tema habilidad comunicacional o CRM
competencias
Bosquejo Generar un bosquejo de Sminutos | Formato Gerente Registro al
Propuesta propuesta financiera para CRM
entregar al cliente
Solicitar cita | Presentar propuestay co-crear el | 30 mntos | Formato Gerente Registro al
al cliente plan de trabajo CRM
Aprobacion Firma Orden de servicio y 10 mntos | Formato Gerente Impresion y
propuesta solicitud de anticipo firma
Fechay lugar | Determinar la fecha y el lugar | 2minutos | CRM Secretaria Registro al
de la capacitacion CRM
Determinar | Refrigerio lo asume la 3minutos | Servicio de bar Secretaria cotizar
refrigerio empresa cliente o no refrigerio refrigerio
Programar Solicitud de recursos Sminutos | Audiovisual, Gerente Alistar
Recursos necesarios de ejecucién por eqgpo Secretaria expos
CRM proyeccion
Contratacién | Contratar consultor freelance | 15 mntos | Formato Gerente Llamada
instructor experto y enviar programa Secretaria email
Ejecucién Desarrollo capacitacion y 45 mntos | Recursos™ Instructor Supervisidn
control de asistencia Secretaria recursos
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Continuacién Tabla 47. Consultoria especializada: experiencia out door

Etapa / Tiempo Materiales Quienes Qué tareas Etapa /

operacion En que consiste utilizado requeridos intervienen | desempeiian | operacion
Evaluacion Evaluacion al final de los 5minutos | Formato y Instructor Registro al
momentdnea | participantes Tablet CRM
Informe de Evaluacion de efectividad y 15 mntos | Formato Gerente Llamaday
seguimiento | resultados esperados registro
Encuesta de | Solicitar permiso para 5minutos | Formato Secretaria Llamaday
satisfaccion | publicar caso de éxito registro
Solicitud de | Solicitar contactos de la S5minutos | Formato Secretaria Llamaday
referidos empresa cliente registro
Determinar | Determinar cuanto tiempo 5minutos | Formato Gerente Visita final
seguimiento | seriasi2, 4, 6 6 8 meses y registro

Fuente: Elaboracion Propia

*A continuacion se detalla los recursos necesarios para ejecutar el proceso.

>

ANANRN

Recursos. Los recursos a continuacion pueden estar disponible en el lugar
seleccionado y no generar la necesidad de ellos.

Humanos. Secretaria, gerencia y consultor experto.

Tecnoldgicos. Licenciamiento software E.R.P.

Infraestructura fisica. Las actividades se desarrollaran en ambientes
adecuados proporcionados por el cliente, o el lugar que la empresa cliente
prefiera asumiendo el costo adicional de alquiler como, por ejemplo: auditorio
en un hotel, club, salén de eventos, entre otros.

Mobiliario y equipo. Equipo portatil, audiovisual (TV o Video Beam), equipo
de sonido o bafle portatil, micréfono, equipo ventilacién o aire acondicionado,
tablero o pizarra, escritorio 0 mesa de trabajo, tablet para encuestas.

Material de apoyo. Formato plan de trabajo, brochure, carpeta de aros
seguimiento clientes, material de estudio, material para ejercicios practicos,
resma de hojas a necesidad, lapiceros, marcadores, entre los que considere el
consultor.

Flujograma consultoria especializada. El diagrama del proceso de
consultoria especializada: experiencia out-door, se ilustra en el Anexo E.,
utilizando la herramienta Business Process Model and Notation (BPMN) de
Bizagi Process Modeler; una notacion grafica que describe la logica de los
pasos de un proceso de Negocio, coordinando la secuencia de los procesos y
los mensajes que fluyen entre los participantes de las diferentes actividades.
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7. ESTUDIO ADMINISTRATIVO-ORGANIZACIONAL
7.1. Direccionamiento estratégico

El plan de negocios propuesto es para la satisfaccion del cliente, ofreciendo
servicios especializados de consultoria en gestion humana, utilizando
herramientas como la tecnologia informética y la inteligencia de negocios. Bajo el
actual direccionamiento se encuentra un pensamiento gerencial que sefiala hacia
donde va la organizacién y cémo hacerlo; una organizacién que aprende como
medio para hacer realidad el pensamiento dirigido.

Para la gerencia poder lograr un direccionamiento exitoso, debe definir un Sistema
de Gestion Integral que exige seguimiento permanente a fin de establecer
mecanismos de mejora continua. El seguimiento de la gestion se realiza a través
de los indicadores estratégicos, tacticos y operativos, bajo la metodologia del
Balanced Scorecard, BSC, que garantiza el monitoreo permanente, con el fin de
lograr sus grandes propésitos y objetivos estratégicos como el alcance de la vision
y el logro de la mision.

Nuestro compromiso es prestar servicios Figura 14. Pensamiento estratégico
especializados a los clientes, protegiendo

sus intereses y los de los colaboradores, D
brindandoles todos los  beneficios
posibles, a través del conocimiento y la
experiencia de los consultores expertos.
Participamos en el cumplimiento de las
metas de los negocios de los clientes,
entendiendo la naturaleza y necesidades

de su organizacioén y brindando una gama
de servicios de consultoria en gestion Q
humana que coincidan con  sus
estrategias.

Gestion
Estratégica

Gestitn de |
Procesos

Fuente: Elaboracién prooia

Con el fin de cumplir la estrategia se desarrolla una labor de gestidon gerencial y
estratégica desde la cual se aplica la metodologia corporativa para la formulacion
del Direccionamiento Estratégico con el fin de realizar cambios acordes con las
necesidades y expectativas de los afiliados y demas grupos de interés.

» Mision
Nuestra mision es disefiar un conjunto de servicios que permitan cumplir con las

exigencias de las pymes del sector turismo gastronémico de Cali, siendo
proveedores de servicios de personalizacion de consultoria en gestion humana.
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Nos acompafan un grupo de profesionales seleccionados cuidadosamente,
talentosos y comprometidos, que trabajan permanentemente en los objetivos, de
los clientes y en cada uno de los objetivos comunes como empresa y personales.

> Vision

Para el 2025 ser una compafiia reconocida en el mercado nacional por la
innovacion y la utilizacion de metodologias propias acordes a las necesidades del
cliente, generando confiabilidad y fidelidad.

Contara con un grupo humano comprometido, preocupado por la calidad de los
servicios desarrollados, e inmersos en procesos de capacitacion y mejoramientos
permanentes.

7.2. Objetivos estratégicos

» Objetivo general

El objetivo principal es ser socios estratégicos de sus clientes mas que
proveedores y crear conciencia en la necesidad de una estrategia antes que de la
consultoria. Para esto, se contard con un equipo humano altamente calificado, un
grupo de profesionales enfocados en convertir las nuevas tecnologias y el
conocimiento, en valor agregado al negocio de los clientes.

» Objetivo especificos

Tabla 48. Objetivos estratégicos propuestos

OBJETIVOS

ALCANCE

Cumplimiento de
Compromisos

Realizamos las actividades asumiendo con responsabilidad la ejecucion de lo pactado
en los plazos acordados.

Trabajo en Equipo

Desarrollamos las actividades a través de la interacciéon con los grupos de interés
(clientes, colaboradores y proveedores) para la consecucion de las metas comunes
respetando las diferencias.

Mejoramiento

Propiciamos acciones encaminadas a:

Continuo e  Ajustar las estrategias de negocio de acuerdo a las necesidades del entorno.

e Desarrollar las competencias de todos los colaboradores.

e Fomentar la Investigacion y el desarrollo de las SIS.

e Mejorar los procesos de la organizacion.
Orientacion al | Trabajamos enfocados en la satisfaccion de las necesidades de los grupos de interés y
Servicio en la superacion de sus expectativas, teniendo como premisas la comunicacion el

buen trato y el respeto.

Transferencia del

Conocimiento

Fomentamos la comunicacién y evolucion de las competencias de los grupos de
interés a través del intercambio de conocimientos.

Fuente: Elaboracion propia
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7.3. Politica de Calidad

La alta direccién establecié la politica de calidad adecuada al propdsito de la
organizacion, de acuerdo con las necesidades y expectativas de los clientes y los
objetivos estratégicos del negocio.

La politica de calidad propuesta es “Mejoramos continuamente para satisfacer las
necesidades de los clientes a través de un servicio innovador e integral’. La
implementacion de esta politica de calidad permitira desarrollar comportamientos
organizacionales enfocados al cumplimiento de los requerimientos del cliente y al
mejoramiento continuo del sistema de gestidon. Para lo cual, toda la organizacién
se compromete en los siguientes aspectos:

v' Calidad y servicio integral, luego de la implementacién de la consultoria, se
genera una evaluacion del alcance y la satisfaccion de la solucion generada no
s6lo a la organizacién sino a los usuarios finales de forma individual que
abarca las tres dimensiones del ser (espiritu, alma y cuerpo).

v' Eficiencia y Comodidad, con entrevistas digitales estructuradas bajo la
herramienta S.I. para automatizar los procesos de reclutamiento, seleccién y
evaluacion del personal mejorando el tiempo de respuesta.

v' Confianza y Confidencialidad, con procesos integrales que abarca todas las
areas del individuo generando excelentes resultados.

» Objetivos de calidad

Los objetivos de calidad propuestos, sus indicadores y metas se derivaron de la
politica de calidad y se orientaron a satisfacer las necesidades y requerimientos de
los clientes. Con base en esta premisa se establecen los siguientes objetivos
organizacionales:

1. Mejorar el desempeiio de los procesos productivos.
2. Mejorar las competencias de los colaboradores.
3. Mejorar la satisfaccion de los clientes.
Teniendo en cuenta los siguientes indicadores para cada objetivo:
Objetivo 1: Mejorar el desempefio de los procesos productivos
v’ indice de cumplimiento de la consultoria en COSTO

indice de cumplimiento de la consultoria en ALCANCE
indice de cumplimiento de la consultoria en TIEMPO

AN

Objetivo 2: Aumentar las competencias de los colaboradores

v' indice de satisfaccion de los colaboradores
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v indice de profesionales con certificacion
v indice de cumplimiento de competencias de toda la organizacion

Objetivo 3: Aumentar la satisfaccion de los clientes

v indice de satisfaccién de los clientes
v indice de casos de éxito
v indice de respuesta a quejas peticiones y reclamos

7.4. Procesos fundamentales y mapa de procesos

El Mapa de procesos es un modelo donde se muestran todos los procesos
necesarios y suficientes para que la organizacion pueda realizar su gestion. Cada
proceso se encuentra caracterizado en funcién de sus productos, las necesidades
y expectativas de los clientes, y su sistema de gestion involucra los documentos
mencionados en la descripcion de cada uno de ellos.

Figura 15. Mapa de procesos propuesto

Gestion Gerencial y Sistema Integrado de
Estratégica Gestion

Programas de Capacitacion
Gestion
Comercial

Consultoria en gestion humana

Consultoria especializada

WOIAMMA—=%iA WM ZM=—rn

Gestion Infraestructura Tecnologica

Gestién Administrativa

me4ZmM=rn rmg Br<-—oHp4NMTXM < UMOPO-UMAOMZ

Fuente: Elaboracion propia
En la representacion grafica se encuentra el orden de cada uno de estos
procesos, en una secuencia de actividades donde se identifica sus interrelaciones
con el fin de analizarlas para descubrir las ineficiencias de los procesos y clasificar
las acciones que se deben realizar para mejorar el proceso.
7.4.1. Macro gerencial

En el macro gerencial tenemos dos procesos basicos que detallaremos a
continuacion: Gestion gerencial y estratégica y el sistema integrado de gestion.
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» Gestion gerencial y estratégica. El objetivo de este macroproceso es dirigir y
gestionar ordenadamente la organizacion hacia el futuro, permitiendo alcanzar
los resultados econdmicos y sociales que garanticen que la empresa sea una
organizaciéon econémicamente viable y socialmente sana.

» Sistema integrado de Gestidn. Este sistema exige la coordinacion perfecta y
la alineacion estrecha entre el pensamiento gerencial, la operacion de la
empresa, es decir el dia a dia, y el comportamiento de los colaboradores
mediante el cumplimiento de los requisitos establecidos en la norma ISO 9001.

Para el Sistema Integrado de Gestién, donde se proponen los subprocesos de
planificacion, control de la documentacion, auditorias internas, mejoramiento
continuo, proponemos los siguientes indicadores:

Cumplimiento del programa de auditorias,

Tiempo de gestion de quejas y reclamos,

indice de implementacion de acciones correctivas,
indice de implementacion de acciones preventivas.

ASANENEN

Para el cumplimiento de los indicadores definidos anteriormente se plantea las
siguientes actividades que representa una oportunidad de mejora:

v Acciones correctivas y preventivas para quejas y reclamos.

v" Acciones correctivas y preventivas en el proceso de mejoramiento en los
planes y programas realizados.

v" Acciones de contingencia para lograr los objetivos y las metas propuestas
en calidad, productividad y costos.

v Resultados de las auditorias.

v Revision por la direccion.

7.4.2. Macro primarios

En el macro primarios se porponen los procesos operativos que estan ligados
directamente con la realizacion de la prestacién del servicio. El cual esta dividido
por Gestion comercial, programa de capacitacion, consultoria en gestion humana'y
consultoria especializada.

» Gestion comercial. Esta area estda encargada de dirigir y gestionar las
actividades orientadas a lograr la satisfaccion de los clientes y el
posicionamiento de los servicios ofrecidos por la organizacion, permitiendo
alcanzar los resultados econdmicos y de marca propuestos.

Objetivo: Incrementar las ventas

Indicador: ventas actuales/ventas proyectadas Meta: 50%
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1. Aumentar la base de clientes

2. Incrementar la inversion en publicidad y marketing

3. Realizar un estudio de mercado que permita identificar oportunidades para el
desarrollo de nuevos productos

4. Aumentar cada mes la cobertura geogréfica

5. Realizar alianzas estratégicas con agremiaciones y organizaciones del sector
publico y privado.

En el subproceso de Mercadeo de la gestién comercial, encontramos:
v' Diagnéstico de la empresa: evaluando el porcentaje de participacion de la
empresa en el mercado, por periodos trimestrales.
v' Sequimiento y evaluacién de plan de mercadeo: revisando el cumplimiento
de las actividades, en periodos mensuales.

En el subproceso de Publicidad de la gestiébn comercial, encontramos:
v Diseflo _de campafa publicitaria: revisando costo/alcance/tiempo de la
campafia con la frecuencia en que se requiera para una nueva campaiia.

En el subproceso de Comercializaciéon de la gestion comercial, encontramos:
v' Visitas empresariales: se controla el nUmero de clientes nuevos después de
una campania, realizandose cada que se culmina una nueva campafa
v' Elaboracién de propuesta y respuesta a la solicitud de proyecto:
evaluandose los tiempos de elaboracion de la propuesta y frecuencia.

En el subproceso de Servicio al cliente de la gestibn comercial, encontramos:
Realizar encuestas de satisfaccion

Recibir queja, peticion, reclamo del cliente

Gestidn de quejas peticiones y reclamos

Dar respuesta al cliente. Evaluandose la satisfaccion del cliente en periodos
mensuales para todas las actividades.

AN NN

Para los procesos operativos (programa de capacitacion, consultoria en gestion
humana y consultoria especializada) que fueron descritos en el capitulo anterior,
se propone algunas formas de control interno, con el fin de identificar fallas dentro
de cada proceso y anticiparse a los errores garantizando la calidad de sus
servicios conforme lo establecido en la politica organizacional de mejoramiento
continuo antes y después de cada consultoria.

Objetivo: Utilizacion total de capacidad instalada
Indicador: Horas disponibles /horas productivas Meta: 80%

Acciones:
1. Cumplimiento del cronograma de cada consultoria
2. Utilizacion del personal de acuerdo a la programacién de los servicios
ofrecidos, evitar al maximo tiempo muerto y actividades no productivas.
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Para el cumplimiento de los indicadores definidos anteriormente se plantea las
siguientes actividades que representa una oportunidad de mejora:

v Revision de la propuesta comercial: variable; alcance, tiempo y entregables
y la frecuencia sera cada vez que se contrate un servicio de consultoria.

v Revision de los requerimientos del cliente: variable; alcance a realizar cada
vez que se contrate un servicio de consultoria.

v Definiciébn de documentacién a elaborar en la consultoria cuyas variables se
encuentran definidas en la adaptacion de procesos y se tendran en cuenta
cada vez que se realice un servicio.

v" Socializacion del plan y cronograma, evaluandose el compromiso de los
involucrados en ella.

v' Seguimiento y control, con el fin de evaluar el cumplimiento de las
actividades definidas en el cronograma

v' Elaboracién de documento de lecciones aprendidas con base en los
estandares para la elaboracion de este documento cada vez que se finalice
una consultoria.

v Elaboracion del certificado de calidad y cumplimiento de la consultoria
basados en los estandares para la elaboracion de este documento cada vez
que se finalice el servicio.

7.4.3. Macro de apoyo

El macro de apoyo es el que provee los recursos que necesitan los demas
procesos. El cual esta dividido por: Gestidn de infraestructura tecnoldgica y
gestién administrativa.

» Gestién de infraestructura tecnoldgica. Este Macroporceso coordina y
controla la prestacién de servicios tecnologicos asegurando la eficiciencia de
las actividades relacionadas (bienes, servicios planta fisica y software).

Objetivo: cumplir el plan de mantenimiento preventivo y correctivo de la
infraestructura tecnoldgica y evitar todo riesgo.

Acciones:
Se realiza controles en periodos trimestrales que busca obtener un porcentaje
Optimo de respaldados de la informacién, como son:

v Verificar disponibilidad de servicio de la pagina web y plataforma para
clientes.

Actualizacién de antivirus

Asignar permisos de navegacion

Asignar servicio de sistema de correos

Asignar permisos al sistema de control de versiones

ANANENRN
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Ejecutar plan de continuidad

Administracion de copias de seguridad (niUmero de documentos seguros)
Montaje de infraestructura tecnoldgica actividad solicitud de activos técnicos
mensualmente

v Mantenimiento preventivo

v' Gestion de bases de datos (solicitudes gestionadas mensualmente)

ASANRN

» Gestion administrativa. En este proceso se gestionan los recursos
econOmicos y administrativos de la organizacion. Se identifica el nivel de
desarrollo y efectividad de la administracion de los recursos disponibles. Este
proceso involucra los siguientes subprocesos de facturacion y recaudo de
cartera, gestion de compras y proveedores, gestion contable y gestion
financiera.

En el subproceso de Facturacion y recaudo se propone:
Indicador: Valor de cartera recuperada/valor cartera mensual Meta: 60%

Acciones:

1. Anulacion facturas de ventas servicios rechazados

2. Negociacion de descuentos

3. Realizar relacion de cartera de dificil cobro o irrecuperable para ser castigada.

En el subproceso de Gestion Contable se propone:

Objetivo: Cumplimiento estricto de la normatividad aplicable

Indicador: Estado actual de la informacién financiera y contable /informacion
necesaria para la toma de decisiones  Meta: 90%

Acciones:

1. Realizar cronograma de vencimientos tributarios municipales y departamentales
2. Definir los tiempos y entregas que se deben realizar a la gerencia
mensualmente.

3. Realizar el cronograma del tiempo que se va a emplear para el analisis de la
informacion y su retroalimentacion.

En el subproceso de Gestion Financiera donde se realizan los pagos a
proveedores, tesoreria, gestion de compras y administracion de la Nomina;
teniendo en cuenta los indicadores de cumplimiento de presupuesto de costos,
cumplimiento de presupuesto de ingresos y egresos y porcentaje de proveedores.

Objetivo: Aumentar el capital de la empresa cada afio
Indicador: capital obtenido/capital proyectado  Meta: 30%

Acciones:
1. Buscar recursos en instituciones financieras
2. Reinvertir el 90% de las utilidades
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3. Extender plazos de pago con los proveedores
4. Crear incentivos para obtencion de paquetes de servicios
5. Diferir la compra de activos

7.5. Estructura organizacional

La estructura organizacional es importante y pieza fundamental en el rumbo de la
empresa, ya que define la distribucion de tareas y responsabilidades. Basicamente
estard constituida por dos cargos directos (Gerente General y Secretaria) y uno
indirecto (consultor experto).

La estructura propuesta es a corto plazo como un organigrama funcional,
establecido para soportar la operacion de un afio segun las proyecciones de
ventas definidos anteriormente. Las actividades de la empresa van a estar
apoyadas por la contratacion de consultores expertos, establecidos como
proveedores bajo la figura de prestacion de servicios a demanda.

Los departamentos, cargos y funciones de la empresa se distribuyen como se
muestran a continuacién en el organigrama. Cabe notar que el Gerente General,
ocupa tres roles, director comercial, director operativo y director administrativo,
como se ilustra a continuacion.

Figura 16. Organigrama propuesto

| GERENTE GENERAL|
G - - T -y
f=———— S ) frm———— [ I o ————— L----1
|  DIRECTOR | |  DIRECTORDE | | DIRECTOR |
|  COMERCIAL | |  OPERACIONES ! | ADMINISTRATIVO |
[ ————— - [ T —— [ —— [ ———— I
:_CGN_SEL'TGR_ J [ SECRETARI@
| EXPERTO_|

Fuente: Elaboracion propia
7.5.1. Descripcion de cargos
A continuacion, se relaciona la descripcién de cada uno de los cargos:
» Gerente general
Aungue el Gerente general desempefiara varios cargos al mismo tiempo dentro de
la misma organizacién, a medida que la empresa vaya creciendo, se reclutara

personal segun sea necesario. Por lo cual, se describe un solo cargo que esta
inmerso los demas.
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Tabla 49. Perfil del cargo gerente general

1. INFORMACION BASICA
CARGO: Gerente General
AREA: Administracion y Operaciones

JEFE INMEDIATO:

Junta de socios, no establecida.

CARGOS
SUBORDINADOS:

Todos los cargos de la empresa.

2. OBIJETIVO GENERAL DEL CARGO

Planear, dirigir, determinar y controlar los planes estratégicos y operacionales, basados en la
administracién eficiente de los recursos, optimizacidon de los servicios ofrecidos con el fin de

garantizar el cumplimiento

de los objetivos establecidos.

3. RESPONSABILIDADES DEL CARGO

OBJETIVO ESPECIFICO
¢QUE HACE?

RESULTADOS ESPERADOS
¢PARA QUE LO HACE?

INDICADOR DE LOGRO
¢COMO LO HACE?

1. Planear, desarrollar,
dirigir 'y controlar los
objetivos estratégicos de
la organizacion.

Garantizar el cumplimiento de
los planes, politicas %
estrategias.

Desarrollando los planes y objetivos
propuestos en el tiempo estipulado,
monitoreando los indicadores para
detectar los puntos criticos.

2. Planear, desarrollar y
controlar la informacién
financiera.

Garantizar la oportunidad de la
informacién  financiera en
calidad y tiempo de entrega.

Teniendo en cuenta las variables
administrativas, financieras Vi
econdmicas del negocio.

3. Dirigir, determinar y
controlar los planes de
operaciones.

Garantizar el éptimo manejo y
funcionamiento de los recursos
para el logro de los resultados.

Desarrollando planes de operaciones|
en orden y a tiempo, monitoreando
los indicadores para detectar
oportunidades de optimizacién de
cada proceso.

4. Planear, definir, dirigir y
controlar las estrategias de
mercadeo.

Garantizar el incremento de
participacion de mercadeo vy el
posicionamiento, cumpliendo
los margenes de rentabilidad.

desarrollando
los servicios de

Identificando,
posicionando
compainia.

Y|
la

5. Dirigir, coordinar vy
controlar las estrategias
comerciales de los

servicios ofrecidos.

Garantizar el cumplimiento de
las metas comerciales
establecidas, elaborando

nuevas propuestas.

Realizando estudios de mercadeo en
la zona para identificar clientes
potenciales abrir nuevas
oportunidades.

y
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Continuacion 1. Tabla 50. Perfil del cargo gerente general

OBJETIVO ESPECIFICO
¢QUE HACE?

RESULTADOS ESPERADOS
¢PARA QUE LO HACE?

INDICADOR DE LOGRO
¢COMO LO HACE?

6. Planear, desarrollar vy
coordinar  visitas  con
clientes actuales y buscar
clientes potenciales.

Garantizar una 6ptima relacion
comercial con los clientes
actuales orientdndose a
cumplir con el presupuesto de
ventas asignado.

Cumpliendo el plan de visitas,
manteniendo actualizado toda Ia
informacidon del negocio y
asegurando un sistema de

informacion con el cliente.

7. Determinar y controlar
todos los recursos para el

Garantizar el dptimo manejo y
funcionamiento de los recursos

Definiendo los recursos necesarios y
controlando presupuestos VI

adecuado funcionamiento.

para el logro de resultados.

administrando los recursos definidos.

) 1. Funcién de Control 30% 2. Funcién de Direccion 25%
RESUMEN DE FUNCION:
3. Funcién de Analisis 25% 4. Funcion de Ejecucion 20%
4. AMBITO DE ACTUACION
EQUIPOS NO MATERIALES
Computador, equipo de comunicacion (Teléfono), silla | Informacion confidencial.
ergondmica, calculadora, equipo de oficina en general.
MATERIALES ELEMENTOS DE PROTECCION
Materia Prima Insumos Productos Respiratoria Auditiva Caretas
O ia Pri O O prod [ Respiratori O Auditi O
[[] Material de Empaque [] Repuestos [[] Monogafas Seguridad [] Guantes
[] Material Promocional [[]Botas de Seguridad [ Casco
5. COMPLEJIDAD Y HABILIDADES

DE LAS ACTIVIDADES

DEL TRABAJO

[ Las labores son repetitivas.
[] Las labores son variadas y sencillas.
[[] Las labores son variadas y de alguna dificultad.

D El trabajo es muy variado y dificil.
[[] El trabajo es extremadamente complejo.
[[] Auténomo para desarrollar todas sus funciones.

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA

HABILIDAD MANUAL

[ sigue instrucciones definidas y exactas
[[] Analiza y resuelve situaciones complejas.

[JPresenta el trabajo realizado para revision vy
comprobacion.
O Usualmente Toma Decisiones para resolver

situaciones complejas.

[J Minima destreza manual, trabajo sencillo.
[[] Alguna destreza manual y rutinaria.

[[JBuena destreza, movimientos un poco
complicados, pero sin iniciativa propia.
[JTrabajo complicado, con movimientos que

requieren muy buena destreza.
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Continuacion 2. Tabla 51. Perfil del cargo gerente general

6. REQUERIMIENTOS DEL CARGO

EDUCACION

EXPERIENCIA

[J secundaria
[] Carrera técnica y/o Tecnologia
[[] Carrera universitaria terminada

[] Otros cursos: Diplomado

[[] Postgrado: Especializacién, Maestria y/o PHD

5 anos liderando proyectos en el area de
Talento Humano.

3 afios de experiencia minima en cargos
relacionados.

CONOCIMIENTOS GENERALES

CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS

En administracién de empresas o carreras afines.
Contaduria publica, ingenieria industrial o afines.

Objetivos organizacionales, estrategias  de
marketing y objetivos de mercado, gestién humana.

7. RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD PARA TOMAR DECISIONES

POR SUPERVISION

POR MANEJO DE BIENES Y VALORES

Ono supervisa el trabajo de otras personas.
desempeiia funciones rutinarias y sencillas.

desempefian funciones variadas y complejas

[JSupervisa un grupo pequefio de personas que

[ supervisa un grupo de personas numeroso que

[ No tiene

D $0-5$5.000.000

D $ 5.000.001 - $ 20.000.000
D $20.000.001 - $ 50.000.000
0 $50.000.001 - En adelante

8.

INFORMES Y REPORTES

Por informacion

Por contacto Por impacto o error

confidencialidad

[ informacion interna de procesos, [] Todos los clientes, instituciones O Manejo informacién errénea.

clientes internos y/o externos. educativas y gremio empresarial. |[[] No consecucién de clientes y/o
[J contable y/o financiera. O con los proveedores de los | pérdida de relaciones.
[[JSe debe crear un contrato de |servicios outsourcing. [[J Toma de decisiones financieras

erroneas.

Fuente: Elaboracién propia

Este perfil retoma los tres cargos desempefados, los cuales se disefiaran en el

momento que la operacion asi lo requiera.

» Secretario(a)

La mano derecha del gerente, quien soporta todas las actividades administrativas

de caracter operativo de la organizacion.
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Tabla 52. Perfil del cargo secretaria

1. INFORMACION BASICA

CARGO: Secretari@

AREA:

Administracién

JEFE INMEDIATO:

Gerente General

CARGOS SUBORDINADOS:

Personal de apoyo (servicio de aseo, mensajeria, entre otros)

2. OBIJETIVO GENERAL DEL CARGO

Apoyar el drea administrativa con el control de las agendas comerciales y operativas, los gastos y
la facturacion, manejar las érdenes de servicios, tratar con los clientes, manejar caja menor,
archivo y cartera, entre otros inherentes al cargo.

3. RESPONSABILIDADES DEL CARGO

OBJETIVO ESPECIFICO
¢{QUE HACE?

RESULTADOS ESPERADOS
¢PARA QUE LO HACE?

INDICADOR DE LOGRO
¢COMO LO HACE?

Elaborar y controlar todo el proceso de
contratacion laboral y de prestacion de
servicio.

Tener al dia la carpeta de cada
colaborador con sus
afiliaciones correspondientes.

Cumplimiento de las fases
definidas y los requisitos en el
plan de Reclutamiento.

Atender al publico en general personal y
telefénicamente, suministrando la
informaciéon requerida y recibiendo Ia
informaciéon o documentos para hacer los
tramites administrativos que ello demande.

Concretar visitas al cliente,
mantener actualizado las bases
de datos y el archivo a su
cargo, de acuerdo con las
normas técnicas establecidas.

Liderando las comunicaciones
y flujos de informacion de alto
nivel entre clientes,
proveedores y areas de la
organizacion.

Tramitar, ejecutar y controlar los
requerimientos para la realizacion de los
servicios ofrecidos al cliente como: reserva
de salones, préstamo de equipos, etc.

Garantizar el cronograma de
actividades establecidas para
cada cliente.

Encuesta de satisfaccion del
cliente con la prestacion del
servicio.

Coordinar, gestionar y controlar los
procesos de reclutamiento y seleccion
técnica del personal solicitado, de acuerdo
con las necesidades de los diferentes
clientes establecidas en la oferta comercial.

Garantizar la prestacion del
servicio de seleccién del
personal mas adecuado

Manejar la caja menor, velando por el
cumplimiento del procedimiento
establecido para este, suministrando los
recursos cuando sea necesario.

Cubrir las necesidades
internas, permitiendo un
adecuado desarrollo de las
actividades de la empresa.

Buen funcionamiento al

interior de la empresa
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Continuacion 1. Tabla 53. Perfil del cargo secretaria

Elaborar y verificar los pagos mensuales
establecidos, llevando a cabo el
procedimiento y formatos establecidos
para esto.

Garantizar que la némina estén a
paz y salvo mes vencido y que la
deuda de impuestos este al dia.

Nomina actualizada y envid a
cada proveedor o colaborador el
soporte de pago
correspondiente.

Manejar Facturacion de ventas y archivo de
toda la documentacion soporte del cliente.

Generar facturacién de manera
oportuna y mantener ordenada

Facturacion Actualizada

Hacer seguimiento y cobro de cartera,

Presentar informe semanal del

Cartera al dia y carpetas de

presentar reporte semanal del estado de la]estado de la cartera vy |seguimiento de clientes
cartera. seguimiento de los clientes. actualizadas.

1. Funcion de Control 20% 2. Funcion de Direccion] 5%
RESUMEN DE FUNCION:

3. Funcion de Andlisis 35% 4. Funcién de Ejecucion| 40%

4. AMBITO DE ACTUACION

EQUIPOS NO MATERIALES
Computador, equipo de comunicacion (Teléfono), silla | Informacién confidencial.
ergondmica, calculadora, equipo de oficina en general.
MATERIALES ELEMENTOS DE PROTECCION
[ materia Prima O insumos O Productos O Respiratoria O Auditiva O caretas
[[] Material de Empaque [] Repuestos [[] Monogafas Seguridad [] Guantes
[] Material Promocional [[]Botas de Seguridad [ Casco
[] Delantales

5. COMPLE)

IDAD Y HABILIDADES

DE LAS ACTIVIDADES

DEL TRABAJO

[ Las labores son repetitivas.
[[] Las labores son variadas y sencillas.
[[] Las labores son variadas y de alguna dificultad.

[J el trabajo es muy variado y dificil.
[] El trabajo es extremadamente complejo.

HABILIDAD MENTAL E INICIATIVA

HABILIDAD MANUAL

[ sigue instrucciones definidas y exactas
[[] Toma algunas Decisiones
[[] Analiza y resuelve situaciones complejas.

[[JPresenta el trabajo realizado para revision vy
comprobacion.
O Usualmente Toma Decisiones para resolver

situaciones complejas.

[]Planea el trabajo en lineas generales y en detalle, y
toma decisiones orientado a alcanzar los logros
organizacionales.

[J Minima destreza manual, trabajo sencillo.
[JAlguna destreza manual, rutinaria, trabajo con
las manos en movimientos faciles.

[JBuena destreza, movimientos un  poco
complicados, pero sin iniciativa propia.
[JTrabajo complicado, con movimientos que

requieren muy buena destreza, y los cuales sélo se
consiguen con una gran aptitud para el oficio.
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Continuacion 2. Tabla 54. Perfil del cargo secretaria

6. REQUERIMIENTOS DEL CARGO

EDUCACION EXPERIENCIA
[ secundaria Experiencia minima de 1 afio como asistente
[] Carrera técnica y/o Tecnologia administrativ@ o secretari@.

[[] Carrera universitaria terminada
[[] Postgrado: Especializacidén, Maestria y/o PHD
[] Otros cursos: Diplomado

CONOCIMIENTOS GENERALES CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS

Conocimientos bésicos de contabilidad, administracién o | Control de agendas, gastos, facturacién, manejo de
secretariado. Manejo programas de contabilidad. ordenes de compra, trato con clientes, manejo de
cheques, archivo y cartera.

7. RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD PARA TOMAR DECISIONES

POR SUPERVISION POR MANEJO DE BIENES Y VALORES
OnNo supervisa el trabajo de otras personas. [ No tiene
[JSupervisa un grupo pequefio de personas que |[] $0-$5.000.000
desempefia funciones rutinarias y sencillas. O S 5.000.001 - S 20.000.000
[] Supervisa un grupo de personas numeroso que O $20.000.001 - $ 50.000.000
desempefian funciones variadas y complejas 0O $50.000.001 - En adelante

8. INFORMES Y REPORTES

Por informacion Por contacto Por impacto o error

[ Informacién interna de procesos, |[J Todos los clientes, instituciones O Manejo informacién errénea.

clientes internos y/o externos. educativas y gremio empresarial. |[[] No consecucién de clientes y/o
[ contable y/o financiera. O con los proveedores de los | pérdida de relaciones.

[[JSe debe crear un contrato de |servicios outsourcing. [[] Toma de decisiones financieras
confidencialidad erréneas.

Fuente: Elaboracion propia
» Consultor y/o instructor

Se destaca la linea de autoridad es el Gerente, se contrata a demanda, por
honorarios.

Las principales funciones proyectadas de estos proveedores, seran:

v" Revision y andlisis de los requerimientos de los clientes

v Prestacion directa de asesorias y consultorias o colaboracién a las mismas.
v Preparacion, revisién y ejecucion de consultorias.

v' Visitar clientes empresariales e individuales solo o con el Gerente.
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AN

Realizar trabajos de campo u otros de caracter operativo en el marco de los
proyectos de consultoria

Apoyar en la logistica de las reuniones, presentacion de informes y materiales
requerido para la prestacion del servicio.

Asistir a las reuniones de trabajo y capacitaciones organizadas en el marco del
desarrollo de los servicios.

Presentar informes mensuales de sus actividades realizadas

Velar por el cumplimiento de lo establecido en cada plan co-creado con el
cliente.
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8. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

A continuacion, se presenta el estudio detallado del emprendimiento en términos
financieros, por medio del cual se proyecta y se observa el desempefio econémico
de la empresa durante cinco afos, para asi, con esta estimacion se pretende
determinar la viabilidad del proyecto.

8.1. Plan de Inversiones
Teniendo en cuenta las alternativas consideradas anteriormente, se debe
establecer de manera global y aproximada el monto de las inversiones que se

tendran que hacer inicialmente para la ejecucion del proyecto.

Tabla 55. Supuestos capital de trabajo y plan de inversiones

PRECIO FORMA DE FINANCIACION
TIPO DE INVERSION UND | UNITARIO TOTAL CREDITO RECURSOS OTRAS

PROPIOS FUENTES*
1.FUA
Equipo computo y comunicacion
Computador portatil 2 $1.700.000 $ 3.400.000 $1.700.000 $1.700.000
Video beams 2 $ 800.000 $ 1.600.000 $ 800.000 $ 800.000
Tablet 4 $ 300.000 $1.200.000 $ 300.000 $ 900.000
Teléfono Inaldmbrico 1 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 0
Bafle con micréfono 2 $ 600.000 $1.200.000 $1.200.000
Muebles y Enseres
Mesa de Juntas 1 $ 550.000 $ 550.000 $ 550.000
Sillas de escritorio 3 $ 80.000 S 240.000 S 240.000
Tablero o pizarra 2 $ 350.000 $ 700.000 S 700.000
Otros
Ventilador 2 $ 150.000 $ 300.000 $  300.000
Banner en Lona con estuche 2 $ 300.000 $ 600.000 $ 600.000
SUBTOTAL INVERSION FUUA $9.990.000 $3.000.000 $ 6.990.000
2. CAPITAL DE TRABAJO
Efectivo $ 7.854.550 $ 7.854.550
SUBTOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 7.854.550 $ 7.854.550
3. GASTOS OPERATIVOS
Constitucion Juridica
Escrituras y Gastos Notariales $ 3.450 $ 3.450
Registro de libros de contabilidad $  12.000 $  12.000
Registro Mercantil $1.130.000 $1.130.000
SUBTOTAL GASTOS OPERATIVOS $1.145.450 $1.145.450
TOTAL INVERSION $18.990.000 $12.000.000 $6.990.000

Fuente: Elaboracion propia

*Las otras fuentes corresponde al plan de compras desarrollado a continuacion.

8.2. Plan de compras
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Para cubrir los requerimientos de infraestructura para la operacion se ha
desarrollado el siguiente plan de compras a 6 meses, donde el primer afio no se
realizara ninguna inversion.

Tabla 56. Plan de compras activos fijos

mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6 ACUMULADO
Computador portatil 1.700.000 1.700.000
Videobeam 800.000 800.000
Tablet 300.000 300.000 300.000 900.000
Bafle con micréfono 600.000 600.000 1.200.000
MAQUINARIAYEQUIPOS | $ 0 | $ 600.000 | $ 1.100.000 | $ 900.000 | $ 1.700.000 | $ 300.000 | $ 4.600.000
Mesa de juntas 550.000 550.000
Sillas de escritorio 80.000 80.000 S 80.000 240.000
Ventilador 150.000 150.000 300.000
Banner en lona 300.000 300.000 600.000
Tablero o pizarra 350.000 $  350.000 700.000
MUEBLES Y ENSERES $ 0|$ 450.000 | $ 730.000 | $ 780.000 | $ $ 430.000 | $ 2.390.000
GRAN TOTAL $ 0| $ 1.050.000| $ 1.830.000 | $ 1.680.000 | $ 1.700.000 | $ 730.000 | $ 6.990.000

Fuente: Elaboracidn propia, tomado de simulador financiero
8.3. Costos variables

En su facultad de operacion y la realizaciébn de cada uno de los productos, se
presenta requerimientos de: equipo, insumos, tecnologias y recurso humano para
poder operar de forma correcta.

Se relacionan los supuestos macroecondmicos para la obtencion del costo unitario
de cada uno de los productos:
v La productividad mensual es de 120 horas en cada uno de los insumos.
v' La magquinaria, equipo de cémputo y demas equipos de oficina que se
utilicen para la produccion del servicio tendran una vida util de 12 meses.

» PRODUCTO 1: Programa de capacitacion

Tabla 57. Costos variables programa de capacitacion por hora
MATERIA PRIMA / UNIDAD DE COSTO

INSUMO COMPRA UNITARIO | CANTIDAD | COSTO TOTAL
Portatil horas $1.180,6 3 $3.542
Video beam horas $ 555,6 1 $ 556
Tablet horas $208,3 1 $208
Ventilador horas $104,2 1 $ 104
Bafle con micréfono horas S 416,7 1 S 417
Tablero horas $243,1 1 $243
1.COSTO MATERIA PRIMA/INSUMO/MERCANCIA S 5.069
Mano de obra o destajo
Instructor horas $20.833,3 1 20.833
2. TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES S 20.833
TOTAL COSTO VARIABLE UNITARIO (1+2) S 25.903

Fuente: Elaboracidn propia, tomado de simulador financiero
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» PRODUCTO 2: Consultoria planeacion estratégica del RRHH

Tabla 58. Costos variables consultoria planeacion estratégica por hora

MATERIA PRIMA / UNIDAD DE COSTO

INSUMO COMPRA UNITARIO | CANTIDAD | COSTO TOTAL
Portatil horas $1.180,6 3 $3.542
Tablet horas $208,3 1 $ 208
1.COSTO MATERIA PRIMA/INSUMO/MERCANCIA S 3.750
Mano de obra o destajo
Consultor horas $20.833,3 1,5 $31.250
2. TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES $ 31.250
TOTAL COSTO VARIABLE UNITARIO (1+2) $ 35.000

Fuente: Elaboracion propia, tomado de simulador financiero

» PRODUCTO 3: Consultoria selecciéon de personal

Otros supuestos a destacar en la seleccion de personal son:

v El insumo tecnoldgico de licenciamiento del software SPEDD TALENT, se
determinara su costo trimestral, es decir, cada 3 meses con una
productividad mensual de 120 horas como los demas insumos y materia
prima.

v' La determinacion de la unidad de medida se realiza por candidato
seleccionado.
v' El psicélogo o consultor especializado so6lo se utilizard 2 horas en la etapa

de pruebas adicionales como Assement Center. De lo contrario, todo el
proceso se realiza exclusivamente con la herramienta tecnolégica y el
apoyo del gerente.

Tabla 59. Costos variables consultoria seleccidon de personal por candidato

MATERIA PRIMA / UNIDAD DE COSTO

INSUMO COMPRA UNITARIO | CANTIDAD | COSTO TOTAL
Portatil horas $1.180,6 12 $14.167
Tablet horas $208,3 3 $625
Licenciamiento software horas $2.500 9 $22.500
1.COSTO MATERIA PRIMA/INSUMO/MERCANCIA S 37.292
Mano de obra o destajo
Psicélogo horas $20.833,3 2 41.667
2. TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES $ 41.667
TOTAL COSTO VARIABLE UNITARIO (1+2) $ 78.958

Fuente: Elaboracion propia, tomado de simulador financiero
» PRODUCTO 4: Consultoria especializada
Se aclara que en la consultoria de planeacién estratégica y consultoria

especializada se costea una tarifa de 1,5 horas por cada hora, dado que se debe
realizar un trabajo de analisis que él cliente no percibe como facturable.
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Tabla 60. Costos variables consultoria especializada por hora

MATERIA PRIMA / UNIDAD DE COSTO

INSUMO COMPRA UNITARIO | CANTIDAD | COSTO TOTAL
Portatil horas $1.180,6 3 $3.542
Video beam horas $ 555,6 1 $ 556
Tablet horas $208,3 1 $ 208
Ventilador horas $104,2 1 S 104
Bafle con micréfono horas S 416,7 1 S 416
Tablero horas $243,1 1 $ 243
1.COSTO MATERIA PRIMA/INSUMO/MERCANCIA S 5.069
Mano de obra o destajo
Consultor horas $20.833,3 1,5 $31.250
2. TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES S 31.250
TOTAL COSTO VARIABLE UNITARIO (1+2) S 36.319

Fuente: Elaboracion propia, tomado de simulador financiero
8.4. Costos Fijos

Dentro de la estrategia de precios, no se contara con una infraestructura fisica en
el primer afio de funcionamiento, la mano de obra de produccién se contrata por
destajo. Por lo cual, sélo se tendran en cuenta la depreciacién y mantenimiento de
la maquinaria con los siguientes supuestos:

v" La maquinaria, equipo de computo y demas equipos de oficina se deprecian
a 3 afos, es decir 36 meses, por método de linea directa.

v" El mantenimiento se calcula un estimado mensual del 1% del total de los
activos fijos.

Tabla 61. Costos fijos de produccién

1. COSTOS FIJOS DE PRODUCCION MENSUAL | TOTAL ANUAL
Depreciacion de maquinaria de equipo S 277.500 S 3.330.000
Mantenimiento de maquinaria y equipo S 199.800 S 2.397.600
TOTAL COSTOS FIJOS DE PRODUCCION S 477.300 $ 5.727.600
Salario del gerente $ 2.500.000 $ 30.000.000
Otros salarios de administracion S 925.148 $ 11.101.776
Prestaciones sociales S 405.159 S 4.861.906
Gastos de oficina (papeleria) S 291.000 S 3.492.000
Gastos bancarios (4x1000) S 588.469 $ 7.109.201
Gastos de ventas $1.432.333 $ 17.188.000
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 6.142.109 $ 73.827.876
4. Gastos Financieros S 0 S 0
TOTAL GASTOS FINANCIEROS S 0 S 0
TOTAL COSTOS FlJOS (1+2+3) $ 6.619.409 $ 79.555.476

Fuente: Elaboracion propia, tomado de simulador financiero
8.4.1. Gastos de oficinafijos

A continuacion, se relaciona el detalle de los gastos de oficina propuestos en los
costos fijos, con un consumo promedio mensual de $291.000.
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Tabla 62. Gastos de oficina fijos requeridos

ELEMENTOS DE PAPELERIA UNID. COMPRA | COSTO UNID | UNID. | COSTO MENSUAL
Resma de papel Paquete (500) $ 15.000 3 S 45.000
Bolsillo o funda protector plastico Paquete (50) $ 10.000 1 S 10.000
Carpeta catalogo de aros Unidad S 5.000 20 S 100.000
Ganchos legador y grapas Caja (25 Un) S 6.000 1 S 6.000
Fotocopias Unidad S 100 100 S 10.000
AZ carta Unidad S 7.500 5 S 37.500
Lapiceros Paquete (50 und) S 38.000 2 S 76.000
Marcadores Paquete (12 und) S 6.500 1 S 6.500
TOTAL GASTOS DE OFICINA FIJOS $ 291.000

Fuente: Elaboracion propia
8.4.2. Gastos de ventas fijos

Para todo proyecto empresarial es imprescindible asignar un presupuesto para el
plan de marketing, plan en el que se prevén las actividades y los costos de cada
una de estas, y en los que incurre la empresa para tener un disefio de
comunicacién de la marca hacia el publico y asi poder ofrecer a los clientes las
ventajas de los productos o servicios que se ofrecen.

Para cumplir con las metas de las estrategias de marketing se requiere una
inversion fija en tres rubros muy importantes para la atraccion de nuevos clientes,
como son: el uso de tecnologias tanto convencionales como avanzadas, la
adquisiciéon de bases de datos del sector, y la compra de insumos comerciales de
material POP.

Tabla 63. Gastos de venta fijos requeridos

INVERSION TECNOLOGICA COSTO UNID | UNID. COMPRA | UNID. | COSTO ANUAL
Pagina Web S 150.000 | Cuota Mensual 12 S 1.800.000
Mailing y SMS S  50.000 | Paquete (500) 12 S 600.000
Publicidad Facebook S 50.000 | Quincenal 24 S 1.200.000
Licenciamiento E.R.P. S 525.000 | Cuota Trimestral 4 S 2.100.000
TOTAL GASTOS PUBLICIDAD - TECNOLOGICOS S 5.700.000
Base datos Camara de Comercio S 250.000 | Mensual 12 S 3.000.000
Participacidn eventos S 500.000 | Bimestral 6 S 3.000.000
TOTAL GASTOS MERCADEO - BASE DE DATOS $ 6.000.000
Tarjetas de presentacién 2.400 Paquete (500) 2 S 2.400.000
Brochure 2.500 Paquete (100) 6 S 1.500.000
Cuadernos o calendarios 1.240 Paquete (500) 2 S 1.240.000
Boligrafos 580 Paquete (100) 6 S 348.000
TOTAL GASTOS DE INSUMOS — MATERIAL POP $  5.488.000
TOTAL GASTOS DE VENTA FIJOS $ 17.188.000

Fuente: Elaboracion propia

» Proyeccion depreciacion de activos
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A continuacion, se proyecta la depreciacion acumulada de los activos fijos durante
los préximos cinco afos siguientes a la operacion, asi:

Tabla 64. Proyeccidn depreciacion de activos para los cinco afios siguientes

afo 1 afo 2 afo 3 afo 4 afo 5
Porcentaje de crecimiento 15% 30% 45% 60%
Maquinaria y Equipos 7.600.000 8.740.000 11.362.000 16.474.900 26.359.840
Depreciacidn maquinaria 2.533.333 2.913.333 3.787.333 5.491.633 8.786.613
Muebles y enseres 2.390.000 2.748.500 3.573.050 5.180.923 8.289.476
Depreciacion muebles 796.667 916.167 1.191.017 1.726.974 2.763.159
GRAN TOTAL DEPRECIACION 3.330.000 3.829.500 4.978.350 7.218.608 11.549.772
TOTAL ACTIVO LARGO PLAZO 6.660.000 7.659.000 9.956.700 14.437.215 23.099.544

8.5.

Determinacion del precio de venta

De acuerdo al estudio de mercado realizado sobre la disposicion de pago por los
servicios de consultoria en gestion humana, se concluy6é que el costo promedio
que estan dispuestos a pagar por el servicio de consultoria en gestion humana
oscila entre $75.000 a $150.000/hora.

Los margenes de contribucién se establecieron de acuerdo a los que se manejan
en el sector, con el objetivo de ofrecer precios mas bajos que los de la
competencia, el cual oscila entre 115% y 150% de ganancia.

Tabla 65. Determinacién tarifa por hora

PRODUCTO COSTO UNITARIO | FACTOR | PRECIO MINIMO | % Ganancia | PRECIO DE VENTA
Capacitacion $ 25.903 0,21 $31.278 116% $ 67.561
Planeacion Estrategica $ 35.000 0,21 $42.263 133% $98.473
Seleccidn personal $ 78.959 0,21 $95.344 150% $ 238.361
Consultoria Especializada $ 36.319 0,21 S 43.856 135% $ 103.061

Fuente: Elaboracion propia, tomado de simulador financiero
*La consultoria especializada tendria un costo adicional de acuerdo al lugar y alcance.

Para el proceso de seleccion se determind el precio de acuerdo al mercado, con
una tarifa menor a la establecida por otras empresas consultoras, cajas de
compensacion y organizaciones temporales, ofreciendo unos precios competitivos.

Tabla 66. Tarifa propuesta proceso de seleccion completo

< Tiempo de
PROCESO DE SELECCION COMPLETO s TARIFA
Cargos directivos y Estratégicos (Gerentes, Directores) 5 dias $ 400.000
Profesional Master 5 dias S 300.000
Profesional Senior 4 dias S 200.000
Profesional junior 4 dias S 180.000
Otros (Recepcionistas, practicantes, mensajeros, oficios varios, etc.) 3 dias $ 150.000

Fuente: Elaboracion propia, tomando como referencia precios del mercado
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En el caso que la empresa posea un@(s) candidato preseleccionado y requiera
solamente la evaluacién psicologica, porque el proceso de validacion de hoja de
vida y formacion fue favorable, se cobrara las siguientes tarifas.

Tabla 67. Tarifa propuesta proceso de evaluacion psicotécnica (SOLAMENTE)

EVALUACION PSICOTECNICA Tiempo de
Respuesta TARIEA
Gerentes 3 dias S 200.000
Profesional Master 3 dias S 150.000
Profesional Senior 2 dias $ 100.000
Profesional junior (Tecndlogo y/o Técnico) 2 dias $ 90.000
Basico (Recepcionistas, practicantes, mensajeros, oficios varios, etc.) 1 dia $ 75.000

Fuente: Elaboracidn propia, tomando como referencia precios del mercado

Cuando el cliente requiera como un servicio adicional la visita domiciliaria y/o la
verificacion de referencias laborales o académicas, se establecera el siguiente
precio de acuerdo al mercado.

Tabla 68. Tarifa propuesta de servicios adicionales

VISITAS DOMICILIARIAS Respuesta TARIFA
Visitas en Cali 1 dia S 50.000
Visitas fuera del casco urbano de Cali 2 dias S 90.000
REFERENCIAS (Laborales o académicas) Respuesta TARIFA
Referencias Académicas para cualquier cargo 1 dia $  20.000
Referencias Laborales para cualquier cargo 2 dias S 15.000

Fuente: Elaboracion propia, tomando como referencia precios del mercado
» Proyeccion de ventas

De acuerdo al estudio de mercado realizado que tiene en cuenta cifras, tendencias
y comportamiento del sector, se realizan las siguientes proyecciones las horas
estimadas que se venderan mes a mes en el primer afio.

Tabla 69. Proyeccidn de unidades vendidas primer afio

Productos/Servicios mes 1 |mes 2 |mes 3 |[mes 4 | mes 5 |mes 6 | mes 7 | mes 8 [ mes 9 |mes 10 [mes 11 |mes 12| ANO
Capacitacién 30 60 120 | 120 | 240 | 240 | 360 | 360 | 480 | 480 | 600 | 600 | 3.690
Planeacién Estratégica 20 60 120 | 120 | 240 | 240 | 360 | 360 | 480 | 480 | 600 | 600 | 3.680
Seleccién personal 30 240 360 480 600 720 120 240 360 120 360 500 | 4.130
Consultoria Especializada|l 20 30 60 60 120 120 30 60 120 480 240 600 | 1.940
TOTAL HORAS AL MES r 100 | 390 | 660 | 780 | 1200 | 1320 | 870 | 1020 | 1440 | 1560 | 1800 | 2300 | 13.440

Fuente: Elaboracion propia, tomado de simulador financiero

La proyeccion de vetas del primer afio de operacién de la empresa, nos da un
calculo de ventas de 13.440 horas totales anuales por todos los servicios.
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Tabla 70. Proyeccién de ventas afio 1

PLANEACION | SELECCION | CONSULTORIA
PRODUCTO | CAPACITACION | ESTRATEGICA | PERSONAL | ESPECIALIZADA | ACUMULADO
mes 12 40.536.421 59.083.870 | 119.180.034 61.837.513 | 280.637.838
mes 11 40.536.421 59.083.870 | 85.809.625 24.735.005 | 210.164.921
mes 10 32.429.137 47.267.096 | 28.603.208 49.470.011 | 157.769.451
mes 9 32.429.137 47.267.096 | 85.809.625 12.367.503 | 177.873.360
mes 8 24.321.853 35.450.322 | 57.206.416 6.183.751 | 123.162.342
mes 7 24.321.853 35.450.322 | 28.603.208 3.091.876 91.467.258
mes 6 16.214.569 23.633.548 | 171.619.249 12.367.503 | 223.834.868
mes 5 16.214.569 23.633.548 | 143.016.041 12.367.503 | 195.231.660
mes 4 8.107.284 11.816.774 | 114.412.833 6.183.751 | 140.520.642
mes 3 8.107.284 11.816.774 | 85.809.625 6.183.751 | 111.917.434
mes 2 4.053.642 5.908.387 | 57.206.416 3.091.876 70.260.321
mes 1 2.026.821 1.969.462 7.150.802 2.061.250 13.208.336
ANO 249.298.991 362.381.067 | 984.427.084 199.941.292 | 1.796.048.434

Fuente: Elaboracion propia, tomado de simulador financiero

» Determinar punto de equilibrio

El punto de equilibrio es aquel punto donde los ingresos totales se igualan a los

costes totales, vendiendo por encima de dicho punto se obtienen beneficios, y

vendiendo por debajo se obtienen perdidas.

pérdidas como el estimado de las ventas minimas requeridas, con los costos

calcula la tanto como las unidades que se deben producir para no generar
variables y fijos determinados.

Teniendo como base las unidades y gastos proyectados para el primer afio, se
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Tabla 71. Punto de equilibrio proyectado

PUNTO DE COSTO
DESCRIPCION EQUILIBRIO UTILIDAD UNITARIO
UNIDADES VENDIDAS 910 13.440

1 | VENTAS (ingresos) 121.593.519 | 1.796.048.434 133.635
2 | COSTOS DE PRODUCCION 42.038.043 | 620.940.671 46.201
3 | UTILIDAD BRUTA (1-2) 79.555.476 | 1.175.107.763

4 | GASTOS DE MERCADEO 79.555.476 79.555.476

5 | UTILIDAD NETA (3-4) | 1.095.552.287

Fuente: Elaboracion propia, datos tomados de simulador financiero
» Proyeccion de ventas a cinco afios

De acuerdo al estudio realizado, los servicios de BPO han sostenido un
crecimiento promedio al 5% anual y en el periodo 2010 a 2012 tuvo una tasa de
crecimiento promedio anual del 49,8%. Por lo cual, se tomaré esta cifra como base
para la proyeccion de ventas de los proximos cinco afios, proyectando un
crecimiento continuo del 5% anual, es decir que al segundo afio crecera el 5% del
afo 1, el afio 3 crecera el 5% del afio 2 (10% acumulado), el afio 4 el 5% del afio 3
(15% acumulado) y asi sucesivamente llegando a un crecimiento acumulado del
20% a los cinco afios de operacion, generando las siguientes cifras.

Tabla 72. Pronéstico de ventas para los cinco afios siguientes

UTILIDAD BRUTA (1-2)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNIDADES POR VENDER 13.440 14.112 14.818 15.558 16.336
VALOR UNITARIO 133.635 133.635 133.635 133.635 133.635
1. VENTA TOTAL (ingresos) | 1.796.048.434 | 1.885.850.856 | 1.980.143.398 | 2.079.150.568 | 2.183.108.097
COSTO PDON UNITARIO 46.201 48.511 46.201 46.201 46.201
2. COSTO PDON TOTAL 620.940.671 651.987.705 684.587.090 718.816.444 754.757.266

1.175.107.763

1.233.863.151

1.295.556.309

1.360.334.124

1.428.350.830

Fuente: Elaboracidn propia, tomando como base crecimiento del mercado

8.6. Estados Financieros

Los datos financieros analizados hasta este momento son teniendo en cuenta
proyecciones moderadas, es decir que estan ubicadas entre escenarios optimistas
y pesimistas. Los estados financieros representan los posibles ingresos de la
empresa, los posibles gastos que generan estos ingresos y el resultado de la
utilidad neta. Cabe anotar que el riesgo de que se presente el escenario pesimista
para los ingresos anuales (menor demanda) depende basicamente de la
consecucion de un menor numero de consultorias contratadas.

8.6.1. Flujo de Caja

La inversion inicial de capital para inicio de operacion sera por $12.000.000, para
se proyecta generar un flujo de caja operativo neto de $1.035.101.707.
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Tabla 73. Flujo de caja proyectado del primer afio

DESEMBOLSO MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ACUMULADO
Saldo Inicial | 12.000.000 437.765 3.200.657 30.536.013 88.526.220 | 168.120.959 | 278.993.756 | 414.831.867 | 494.361.637 | 561.619.970 | 660.267.311 | 759.729.227 | 879.335.396 437.765
Ventas 10.566.669 | 58.849.924 | 103.586.012 | 134.800.001 | 184.289.457 | 218.114.227 | 117.940.780 | 116.823.326 | 166.931.157 | 161.790.233 | 199.685.827 | 266.543.255 | 1.739.920.866
Total
Ingresos 12.000.000 | 10.566.669 | 58.849.924 | 103.586.012 | 134.800.001 | 184.289.457 | 218.114.227 | 117.940.780 | 116.823.326 | 166.931.157 | 161.790.233 | 199.685.827 | 266.543.255 | 1.739.920.866
Egresos
Operativos 4,572.235 23.693.843 | 37.912.642 | 47.387.687 | 66.350.239 | 75.825.284 | 32.489.649 | 43.054.277 | 62.016.830 | 56.141.747 | 73.683.505 | 97.812.731 616.368.436
Gastos de
Administrac
ion 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 3.492.000
Gastos de
Ventas 1.432.334 1.432.333 1.432.334 1.432.333 1.432.334 1.432.333 1.432.334 1.432.333 1.432.333 1.432.333 1.432.333 1.432.333 17.188.000
Némina 3.632.359 3.786.551 3.632.359 3.632.359 3.632.359 3.632.359 3.632.359 4.094.933 3.632.359 3.632.359 3.632.359 3.632.359 44.205.076
Gastos
Bancarios 52.833 281.041 447.670 562.083 780.927 895.339 365.869 492.649 711.493 631.078 840.660 1.122.551 5.400.000
Impuestos 6.286.170 6.286.170
Legalizacion
y Registro 1.145.450 1.145.450
Maquinaria
y equipo 4.600.000 600.000 1.100.000 900.000 1.700.000 300.000 - - - - - - - 4.600.000
Muebles y
Enseres 2.390.000 450.000 730.000 780.000 - 430.000 - - - - - - - 2.390.000
Mantenimie
nto activos 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 2.397.600
Otros
Total
Egresos 11.562.235 7.803.777 31.514.568 | 45.595.805 | 55.205.262 | 73.416.659 | 82.276.116 | 38.411.011 | 49.564.993 | 68.283.815 | 62.328.317 | 80.079.657 | 110.776.945 705.256.925
Disponible
periodo 2.762.892 27.335.356 | 57.990.207 | 79.594.739 | 110.872.797 | 135.838.111 | 79.529.770 | 67.258.333 | 98.647.341 | 99.461.916 | 119.606.170 | 155.766.310 | 1.034.663.942
Caja
Acumulada 437.765 3.200.657 30.536.013 | 88.526.220 | 168.120.959 | 278.993.756 | 414.831.867 | 494.361.637 | 561.619.970 | 660.267.311 | 759.729.227 | 879.335.396 | 1.035.101.707 | 1.035.101.707

Fuente: Elaboracion propia, datos tomados de simulador financiero
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8.6.2. Balance General

En el plan de negocio no se recurre a ninguna modalidad de endeudamiento, el
dinero invertido es aportado por el gerente.

Tabla 74. Balance General

ANO 1

ACTIVOS

Caja y Bancos
Cuentas por Cobrar
Inventarios

otros ingresos

1.035.101.707
56.127.568

Total Activos Corrientes

1.091.229.274

Activos Fijos 9.990.000
Depreciacion acumulada 3.330.000
Total Activo Largo Plazo 6.660.000

Total Activos

1.097.889.274

PASIVOS
Cuentas por Pagar 1.758.606
Obligaciones Financieras -
Otras Obligaciones
Impuestos por pagar 359.790.482
Total Pasivos 361.549.088
Capital Inicial 12.000.000
Aporte inicial
Aporte bienes muebles 3.000.000
Utilidad del Ejercicio 721.340.186
Patrimonio 736.340.186

Pasivo + Patrimonio

1.097.889.274

Fuente: Elaboracion propia, datos tomados de simulador financiero

8.6.3. Estado de resultados

Para todos los meses del primer afio de operacion se genera utilidad neta positiva,
es decir no hay pérdida del ejercicio.

Se destaca que no hay ingresos adicionales a los generados por la operacion. En
el afio 1 se generan $674.473.962.
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Tabla 75. Estado de Pérdidas y Ganancias

MES 1

MES 2

MES 3

MES 4

MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ACUMULADO
Ventas 13.208.336  70.260.321 111.917.434 140.520.642 195.231.660 223.834.868 91.467.258 123.162.342 177.873.360 157.769.451 210.164.921 280.637.838 | 1.796.048.434
Costos de Ventas  4.572.235 23.693.843 37.912.642 47.387.687 66.350.239  75.825.284  32.489.649 43.054.277 62.016.830 56.141.747  73.683.505 97.812.731 620.940.671
Utilidad Bruta 8.636.101 46.566.478 74.004.792 93.132.956 128.881.421 148.009.584 58.977.610 80.108.065 115.856.530 101.627.704 136.481.415 182.825.107 | 1.175.107.763
Margen bruto 65,4% 66,3% 66,1% 66,3% 66,0% 66,1% 64,5% 65,0% 65,1% 64,4% 64,9% 65,1% 65,4%
Gastos admon. 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 291.000 3.492.000
Noémina 3.830.307 3.830.307 3.830.307 3.830.307 3.830.307 3.830.307 3.830.307 3.830.307 3.830.307 3.830.307 3.830.307 3.830.307 45.963.682
Depreciacién 277.500 277.500 277.500 277.500 277.500 277.500 277.500 277.500 277.500 277.500 277.500 277.500 3.330.000
Mantenimiento 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 199.800 2.397.600
Gastos de Ventas  1.432.334 1.432.333 1.432.334 1.432.333 1.432.334 1.432.333 1.432.334 1.432.333 1.432.333 1.432.333 1.432.333 1.432.333 17.188.000
Gastos Bancarios 52.833 281.041 447.670 562.083 780.927 895.339 365.869 492.649 711.493 631.078 840.660 1.122.551 7.184.194
Utilidad
Operacional 2.552.326 40.254.497 67.526.182 86.539.933 122.069.553 141.083.305 52.580.800 73.584.476 109.114.097 94.965.686 129.609.816 175.671.616 | 1.095.552.287
Margen
Operacional 19,3% 57,3% 60,3% 61,6% 62,5% 63,0% 57,5% 59,7% 61,3% 60,2% 61,7% 62,6% 61,0%
Otros Egresos 1.145.450 0 0 0 0 1.145.450
Compras 1.050.000 1.830.000 1.680.000 1.700.000 730.000 0 6.990.000
Otros Ingresos 0 0 0 0 0 0
Utilidad Antes
de Impuestos 356.876 38.424.497 65.846.182 84.839.933 121.339.553 141.083.305 52.580.800 73.584.476 109.114.097 94.965.686 129.609.816 175.671.616 | 1.087.416.837
impuestos 358.847.556
industria 'y
comercio 6.286.170
avisos y tableros 942,925
Utilidad Neta 356.876 38.424.497 65.846.182 84.839.933 121.339.553 141.083.305 52.580.800 73.584.476 109.114.097 94.965.686 129.609.816 175.671.616 721.340.186
Margen Neto 2,7% 54,7% 58,8% 60,4% 62,2% 63,0% 57,5% 59,7% 61,3% 60,2% 61,7% 62,6% 40,2%

Fuente: Elaboracidn propia, datos tomados de simulador financiero
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8.6.4. Indicadores Financieros

Con el fin de corroborar la viabilidad del proyecto, se hace uso de algunos
indicadores financieros como lo son: indicadores de liquidez (prueba acida),
indicadores de solvencia (nivel de endeudamiento), indicadores de rentabilidad
(rentabilidad del activo y rentabilidad operacional).

Tabla 76. Indicadores Financieros

RESULTADOS
RAZONES DE LIQUIDEZ PRUEBA ACIDA No.1 3,02
RAZONES DE
ENDEUDAMIENTO ENDEUDAMIENTO TOTAL 0,33
RENTABILIDAD ACTIVO 0,66
RENTABILIDAD
RENTABILIDAD OPERACIONAL 0,61

Fuente: Elaboracion propia, datos tomados de simulador financiero

>

v

Indicadores de liquidez

Prueba acida. La prueba acida busca verificar la capacidad de la empresa
para solventar sus obligaciones corrientes, pero sin depender de las ventas de
sus existencias, en otras palabras, es poder cubrir las deudas de la empresa
solo con los saldos del efectivo presente, de sus cuentas por cobrar, las
inversiones temporales y algin otro activo corriente. De acuerdo a los
resultados, la empresa esta en la capacidad de cubrir los pasivos corrientes en
el primer afio de operacién sin tener que liquidar.

Indicadores de solvencia.

Nivel de endeudamiento. El nivel de endeudamiento refleja el nivel de
autonomia financiera, cuando el indice es elevado indica que la empresa
depende mucho de sus acreedores y que dispone de una limitada capacidad
de endeudamiento. El calculo de este indicador es el cociente entre el pasivo
total y el activo total, y esto por cien, este valor indica la participacién de los
acreedores sobre el total de los activos de la compafiia, y lo ideal es que
disminuya o mantenga bajo.

Indicadores de rentabilidad

Rentabilidad Operacional. EI margen operacional muestra la rentabilidad
sobre la utilidad operacional, es decir, por cada peso que ingresa a la empresa,
cuantos centavos de utilidad genera, este indicador es importante ya que
muestra hasta qué punto el negocio en su operacidon esta generando
rentabilidad, este porcentaje se hallé en el estado de resultados; para el afio
proyectado fue de 61%.
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El margen bruto muestra un 65,4%, este indicador indica que por cada peso que le
entra a la empresa por concepto de ventas esta generando un 65% de utilidad. El
margen neto de 40,2% refleja la rentabilidad sobre la utilidad de la empresa, en
otras palabras, por cada peso que ingresa a la empresa cuantos centavos de
rentabilidad genera, este indicador toma los otros egresos e ingresos.

>

v

Otros indicadores

TIR o tasa de retorno intermedio. Es un indicador para comprobar la
rentabilidad del emprendimiento, esta herramienta financiera permite conocer
la tasa a la cual se recuperara la inversion realizada, para evaluar la TIR se
utilizé el flujo de caja libre, es decir el Flujo de operacion + Flujo de inversion
inicial, y se definié una tasa del 12% con la cual se espera el retorno del capital
invertido del 90,76%, como se muestra a continuacion.

VPN o valor presente neto, también conocido como VAN (valor actual neto)
es un indicador que ayuda a comprobar la rentabilidad financiera de un
proyecto, este procedimiento permite calcular el valor presente de un
determinado numero de flujos de caja futuros, si el resultado de esta
evaluacion es mayor a cero la inversion producira ganancias por encima de la
rentabilidad exigida, si el resultado es menor a cero la inversion producira
perdidas, y si es cero no producira ni ganancias ni perdidas.

La metodologia del VPN consiste en descontar al momento actual todos los flujos
de caja futuros o en determinar la equivalencia en el “tiempo 0” de los flujos de
efectivo futuros que genera un proyecto y comparar esta equivalencia con el
desembolso inicial. Debido a que la evaluacion del VPN arrojo un valor positivo
($971.156.881), se corrobora que el plan de negocio es financieramente rentable.

Tabla 77. Evaluacién VPN y TIR

Tasa de descuento Deser.n.bolso Flujo de caja
Inicial
Flujo de Caja proyectado 12% -12.000.000 | 1.101.135.707
Valor actualizado Neto VAN = 971.156.881
Tasa Interna de Retorno TIR = 90,76

Fuente: Elaboracion propia
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9. ESTUDIO JURIDICO LEGAL
9.1. Tipo de sociedad

El tipo de sociedad por la por la cual sera constituido esta consultora en gestion
humana sera la Sociedad Anonima Simplificada que tiene una figura juridica mas
sencilla puesto que permite a los accionistas administrar la sociedad libremente de
acuerdo a sus necesidades y a su objeto social.

La sociedad puede ser constituida por una o varias personas naturales o juridicas
por documento privado o autenticacion de firmas. Para este tipo de sociedad no es
de obligatorio cumplimiento establecer una junta directiva, en este caso las
funciones de administracion y de representacion legal estan a cargo del
representante legal.

Si llegase a existir junta directiva la ley menciona que se podran elegir sus
miembros por cualquier sistema de votacion sin tener que ceflirse al cociente
electoral. En cuanto al grado de responsabilidad de los accionistas “la ley
establece que ellos no seran responsables por las obligaciones laborales,
tributarias o de cualquier otra naturaleza en la que incurra la sociedad”. En este
tipo de sociedad la figura del revisor fiscal desaparece.

Para la constitucion de esta sociedad se debe realizar la inscripcion de registro
mercantil en la Camara de Comercio de Cali y todos los demas tramites (RUT y
Resolucién de facturacion) de la DIAN para que la sociedad quede constituida
formalmente. Los gastos de constituciébn son muy asequibles; como son:

Inscripcion empresa $ 31.000.

Formulario $ 4.100.

0.7% sobre el capital suscrito o capital social.
Inscripcion en libros $ 10.300 por cada libro.

AN NN

» Requisitos de constitucion

Actualmente este tipo de sociedad se rige por la ley 1258 del 5 de diciembre de
2008. Para consolidar la empresa legalmente como una S.A.S entre una o varias
personas se deben inscribir cualquiera de los siguientes documentos: Documento
privado, autenticado, reconocido con presentacion personal por sus signatarios, o
Escritura publica de constitucion, cuando hay aporte de inmuebles o cuando los
accionistas lo consideren de utilidad.

Cualquiera que sea el documento escogido contener los siguientes requisitos:

v" Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

v' Razén social seguido de las palabras Sociedad por Acciones Simplificadas o
S.AS.
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9.2.

Domicilio principal donde se desarrollara la actividad de la sociedad.

Termino de duracion que puede ser indefinido segun acuerdo de los
accionistas.

Enunciacion clara y concisa delas actividades principales o actividades licitas.
Capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que estas
deberan pagarse.

La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las
facultades de sus administradores.

Sistema laboral legal de Colombia

En Colombia se debe cumplir con normas para la enumeracion del personal, como
lo son:

v

Horas laborales. Tanto el empleador como el empleado son libres de acordar
las horas laborales sin exceder el limite legal de horas a la semana. La Ley
dispone una jornada laboral de cuarenta y ocho (48) horas semanales, y ocho
(8) horas diarias. EI empleador y el empleado pueden acordar que dicha
jornada sea realizada en horarios de trabajo flexibles distribuidos en un nimero
méaximo de seis (6) dias a la semana, con un dia obligatorio de descanso
(articulo 161 del Codigo Sustantivo del Trabajo, modificado por el articulo 51
de la Ley 789 de 2002).

Horas extra. En ningan caso las horas extras diurnas o nocturnas pueden
exceder dos (2) horas extras por dia y doce (12) horas extras a la semana
(Articulo 22, Ley 50 de 1990).

Vacaciones. Todo empleado tiene derecho a disfrutar quince dias laborales de
vacaciones pagadas por cada afio de servicio (articulo 186, Cédigo Sustantivo
del trabajo, modificado por el Articulo 27 de la Ley 789 de 2002).

Salario minimo. Cada diciembre, el Gobierno establece el salario minimo
mensual para el afio siguiente de los trabajadores mediante Decreto (articulo
145 del Cédigo Sustantivo del Trabajo).

Prima legal de servicios. Cada afio, en junio y en diciembre, toda empresa
debe pagar a sus empleados la prima legal de servicios. Esta prima legal
consiste en el pago de quince (15) dias de salario en cada semestre del afio
(articulo 306 del Cédigo Sustantivo del Trabajo). La prima legal no es
considerada como salario.

Auxilio de cesantia. A la terminacion del contrato laboral, cada empleado
tiene derecho a recibir un pago llamado “cesantia”, equivalente a un (1) mes de
salario por cada afio de servicio y proporcionalmente por el trabajo llevado a
cabo durante fracciones de afio (articulo 249, Codigo Sustantivo del Trabajo).
Sistema integral de seguridad. Todo empleador esta obligado a inscribir a
sus trabajadores al Sistema Integral de Seguridad Social, para cubrir todos los
riesgos que puedan afectar su salud o sus ingresos. La inscripcidn es
obligatoria para todos los trabajadores dependientes o independientes. Asi
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mismo, el empleador deberé informar al empleado sobre los aportes pagados
(articulo 32 Ley 1393 de 2010).

v' Salud. El aporte al Sistema de Salud es equivalente a los doce puntos cinco
por ciento (12.5%) del salario base. Ocho puntos cinco por ciento (8.5%) de
esta suma, tiene que ser pagada por el patrono y cuatro por ciento (4%) por el
empleado (articulo 52 y siguientes, Ley 100 de 1993).

v Régimen de pensiones. Las pensiones en Colombia cubren vejez, invalidez
por riesgo comun y muerte. La afiliacibon es obligatoria para todos los
trabajadores, sean dependientes o independientes (articulo 2, Ley 797 de
2003).

v' Riesgos laborales. La cotizacién es asumida totalmente por el empleador y
corresponde a la clase y grado de riesgo en que esta clasificada la actividad
econOmica respectiva. Si el empleador no tiene acceso a este cubrimiento,
entonces queda obligado a cubrir estos riesgos directamente.

9.3. Sistema tributario paralas SAS

En virtud de la ley 1429 de 2010, las pequefias empresas que inicien su actividad
principal a partir del 30 de diciembre de 2010, tendrén los siguientes beneficios, en
la medida que se cumplen con los requisitos tanto formales como sustanciales
previstos en la norma tributaria y sus decretos reglamentarios:

1°. Se establece una progresividad, por seis afos, en cuanto a la tarifa aplicable
por concepto del impuesto sobre la renta y complementarios. Esta
progresividad no plica ni para efectos del impuesto sobre la renta para la
equidad — CREE — ni para la sobretasa.

2°. Al finalizar la progresividad, las compafiias beneficiarias que en el afio
inmediatamente anterior hubieren obtenido ingresos brutos totales,
provenientes de la actividad, inferiores a 1.000 UVT, se les aplicara el 50% de
la tarifa del impuesto sobre la renta.

3°. Progresividad en el pago de parafiscales y otras contribuciones de némina.

Adicionalmente se destaca algunas imposiciones que se deben tener en cuenta,
Ccomo son:

» Impuesto sobre la renta para la equidad (CREE). La Ley 1607 de 2012, crea
el CREE, el cual es el aporte con el que contribuyen las sociedades y personas
juridicas y asimiladas contribuyentes declarantes del impuesto sobre la renta,
en beneficio de los trabajadores, la generacion de empleo, y la inversion social.

» Convenios para evitar la doble imposicion (CDI). En la actualidad, Colombia
ha suscrito diferentes Convenios para evitar la imposicion fiscal, dentro de los
cuales se encuentran vigentes los CDI firmados con: Chile, Espafia, Suiza,
Canada, México, Portugal, Corea, Republica Checa e India Adicionalmente,
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existe la Decision 578 del 4 de mayo de 2004, para evitar la doble imposicion
entre, Colombia, Ecuador, Pera y Bolivia.

Impuesto de registro. El impuesto de registro se genera por el registro de
ciertos actos, contratos o negocios juridicos ante la Camara de Comercio y las
Oficinas de Registro de Instrumentos Publicos. Si un documento esta sujeto a
derechos de registro, el impuesto de timbre no se causa. Este impuesto no
puede ser deducido para fines del impuesto sobre la renta ni del CREE.

Gravamen a los movimientos financieros. El gravamen a los movimientos
financieros es un impuesto nacional. Este impuesto es causado en el momento
en que hay una disposicion de fondos objeto de la transaccion financiera, a una
tarifa del cuatro por mil (4 x mil). En virtud a la entrada en vigencia de la Ley
1739 de 2014, se plantea su disminucién progresiva del gravamen a los
movimientos financieros (GMF), de la siguiente forma:

v" Del (4X 1000) hasta el 2018

v Del (3 x 1.000) para el afio 2019

v" Del (2 x 1.000) para el 2020.

v Del (1 x 1.000) para el 2021 y siguientes.

Impuesto de industria y comercio. El impuesto de industria y comercio es un
impuesto municipal y distrital, que se causa sobre los ingresos operativos y no
operativos recibidos por personas o entidades dependiendo de la actividad
industrial, comercial o de servicios realizada dentro de los municipios
colombianos. Algunas excepciones son establecidas para la venta de activos
fijos y para exportaciones.
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10.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A partir de andlisis de las tendencias y situacion del sector gastrondémico en el
entorno nacional, y de los resultados de este trabajo, a continuacion, se presentan
sus principales conclusiones, y las recomendaciones que de ellas surgen para los
empresarios, la academia y el sector gubernamental.

El estudio de mercados se convierte en la herramienta clave para formular y
evaluar la viabilidad de un proyecto desde el punto de vista financiero. Es por esto
que el estudio técnico, administrativo, legal dependen del estudio de mercados y
estan es si mismo intimamente ligados.

Cabe destacar que el sector de turismo gastronomico en la ciudad de Cali esta en
un crecimiento constante, gracias al apoyo de la Alcaldia municipal y de la
Gobernacién del Valle del Cauca, ademas de otras entidades gubernamentales
gue estan relacionadas con el tema del turismo. Adicionalmente, Cali tiene un
promedio de 231 restaurantes en zonas exclusivas sin contar todos los
restaurantes de la ciudad, un promedio de 103 hoteles de la categoria ejecutiva,
un promedio de 145 entre bares y discotecas que tiene la categoria de pymes,
todos estos clientes potenciales en sitios tanto en el norte como el sur de la
ciudad.

Siguiendo el ejemplo de las capitales que han tenido éxito en ofrecer espacios que
generen experiencias donde se consume alimentos y bebidas, Cali se ha dado a la
tarea de consolidarse como una de las principales ciudades gastronémicas de
Colombia, su crecimiento en zonas 56 como Granada, El Pefidén, Parque del Perro
y San Antonio lo demuestran, sin embargo, este estudio en dos barrios y/o
sectores muestra que la permanencia de los restaurantes no sobrepasa el afio y
medio y que es frecuente que desaparezcan unos y se aperturen otros

Aungue a los propietarios y/o gerentes abordados en la investigaciéon de mercado
les interesa capacitar en temas como las habilidades comunicacionales y la
gastronomia, hay un importante interés en otros temas de gestion humana como,
coaching transformacional y la hipnosis Ericksoniana, que no son su prioridad.

La capacitacion continua logra el mejoramiento del desempefio laboral, lo que se
requiere para alcanzar los objetivos propuestos de la manera mas eficiente
posible. Se sugiere a los propietarios y/o gerentes propiciar espacios de
capacitacion para generar nuevos aprendizajes para los colaboradores en
diversos temas y proveer de herramientas y métodos que ayudaran a mejorar sus
destrezas lo cual influira en los resultados de los restaurantes. Capacitar ayudara
a tener un buen nivel de motivacion, productividad, integracién y compromiso.

La planificacién estratégica del personal en una Pymes no es lo mismo que
hacerlo en una gran empresa, la mayoria de las grandes empresas realizan su
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planificacion estratégica para periodos entre 5 y 10 afios, por ende, el proceso
tiene un esquema complejo y extenso que segun como se vea facilita o dificulta la
ejecucion del mismo. Para una Mipymes planificar con visiébn de un quinguenio es
dificil, debido a que no posee la preparacion para hacerlo, asi mismo se le dificulta
acceder a informacién prospectiva del mercado.

Un elemento fundamental para generar valor en una empresa es la planeacion
estratégica, ya que ésta ayuda a definir los objetivos, metas, estrategias, politicas
y procedimientos que se desarrollardn en favor de todos los colaboradores de la
organizacién. Si se quiere realizar una buena gestidon directiva es importante que
los propietarios y/o gerentes planeen con tiempo y den claridad el desarrollo de su
personal, contemplando su contexto y todos los actores que lo conforman.

Los aspectos relevantes para las empresas a la hora de contratar una consultoria
son el costo y las referencias de la empresa consultora con la que se contratara.
Un aspecto diferenciador de la empresa de consultoria a crear se basara en el
acompafiamiento durante y después de la consultoria prestada. Otro aspecto
diferenciador seran las excelentes relaciones publicas que se mantendran en
general con los empresarios en el ambiente laboral, para asi mantener una
relacion satisfactoria que permita obtener futuros contratos de consultoria y
permitir ser referenciados a otras empresas.

Un aspecto crucial diferenciador en esta firma de consultoria en sistemas de
gestion y evaluacion ofrecido, lo constituye sus servicios de preventa (diagnostico
a profundidad gratis), ejecucién y posventa, debido a que la busqueda de clientes
(preventa) se basara en las relaciones, contactos familiares y empresariales de
sus fundadores, asi como la ejecucion de la consultoria con calidad y de cara al
cliente. La posventa se convierta en una forma de evaluacién del servicio, asi
como una manera de fidelizacién del cliente con un servicio de calidad.

Por otro lado, el proyecto permitio realizar el disefio de una estructura
organizacional para la empresa, con esta estructura establecida de manera
interdisciplinaria integrada por profesionales se posibilita dar una adecuada
gestion de los recursos de la empresa de forma que la empresa contribuya a la
generacion de valor econdmico y social.

Finalmente, desde el punto de vista financiero se concluye que el proyecto es
viable debido a que la tasa interna de retorno (TIR) es superior a la tasa de retorno
esperada, y debido también a que el indicador del valor presente neto (VPN)
obtenido en las simulaciones es positivo indicando que la empresa esta
construyendo valor.
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ANEXOS

Anexo A. Analisis resultados de la encuesta
La encuesta de investigacion de mercado se dividid en tres secciones: procesos
de gestion humana (planeacion y seleccibn de personal), programa de
capacitacion del personal y andlisis del servicio de consultoria en gestion humana.

» Procesos de Gestion Humana: Planeacion y Seleccion del Personal

P1. ¢ Su empresa cuenta con un area de gestion humana?

Gréfico 27. Pregunta # 1 encuesta investigacion de mercado
mSsl ENO

Fuente: Elaboracion propia

Del total de la muestra encuestada, el 37% de las empresas cuenta con un
departamento de gestiébn humana en su estructura organizacional.

P2. ¢Quién es la persona responsable del personal de toda la organizacién?

Grafico 28. Pregunta # 2 encuesta investigacion de mercado

B Propietario W Gerente M Administrador M Jefe de Personal M Secretaria

Fuente: Elaboracidn propia

De las 72 empresas encuestadas, el 38% de las empresas el Propietario es el
responsable del todo el personal y el 28% es la secretaria general.

P3. ¢ Con qué tipo de herramientas cuenta para el manejo del personal?
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Grafico 29. Pregunta # 3 encuesta investigacion de mercado
Ninguna 28%
Reglamento
Competencias

Manuales

Perfiles

Fuente: Elaboracion propia

Entre la mitad de las empresas encuestadas, el 28% no aplican ninguna
herramienta para el manejo del personal y el 22% sélo cuenta con el Reglamento
interno de trabajo. Lo que nos da una tendencia de poca planificacién y control del
personal.

P4. ¢ Qué herramientas utilizan para obtener personal nuevo?

Grafico 30. Pregunta # 4 encuesta investigacion de mercado

Psicologo 15%
Outsorcing 19%
On line 26%
Banco HV 18%
Referencias 22%

Fuente: Elaboracion propia

El 48% de las empresas ingresan su personal, utilizando en un 22% la
referenciacion familiar o de trabajadores y el 26% apoyan el proceso de manera
online, a través de las redes de empleo y redes sociales.

P5. ¢ Cudles son los mecanismos utilizados para la evaluacion de los candidatos
en el proceso de seleccion?

Grafico 31. Pregunta # 5 encuesta investigacion de mercado

B Formacion M Ev. Psicologica ® Entrevista M Referenciacién m Experiencia

Fuente: Elaboracion propia

Méas de la mitad de las empresas encuestadas, dan un peso mayor a la
referenciacion de los candidatos 27% y a la experiencia en la laboral con un 28%.
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P6. ¢ Esta satisfecho con el procedimiento actual de seleccion de personal? Si su
respuesta es negativa marque las razones principales de insatisfaccion.

Grafico 32. Pregunta # 6 encuesta investigacion de mercado

Credibilidad P. 17%
Escasa evaluacién 19%
Falta tiempo 25%
Sin adaptacion 27%
S 12%

Fuente: Elaboracion propia

Solo el 12% de las empresas se encuentran satisfechas con el proceso de
selecciéon actual del personal, el 78% estan insatisfechas; donde el mayor grado
es por la falta de tiempo y la escasa evaluacion de los candidatos.

» Programa de Capacitacion del Personal

P7. ¢ Con que frecuencia utiliza o cree que utilizaria los siguientes productos para
la capacitacion y desarrollo de su personal?

Gréfico 33. Pregunta # 7 encuesta investigacion de mercado

B Mensual

AﬂmLTa

Hab Admtrativas
Hab. Comunicacional

Desarrollo Competenuas
Hab. tecnicas

Fuente: Elaboracion propia

Las habilidades comunicacionales es la actividad de capacitacion mas requerida
de manera anual y semestral, dado que son empresas de servicios con un
enfoque en la atencion al cliente. Y en segundo lugar las habilidades técnicas del
sector de gastronomia turistica mensualmente.

P8. ¢ Cudles de los siguientes servicios extra laborales le interesaria contratar para
el bienestar de su personal?
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Gréfico 34. Pregunta # 8 encuesta investigacién de mercado
® Coaching transformacional
® Hipnosis Ericksoniana

Outdoor Training

H PNL y reprogramacion

Fuente: Elaboracion propia

Las empresas muestran un interés importante con un 31% en el servicio outdoor
(entrenamiento al aire libre fuera del trabajo), argumentan que requieren un
espacio diferente al tradicional. De igual manera genera un importante interés en
un 27% el coaching transformacional y en un 25% la hipnosis Ericksoniana.

P9. ¢Esta satisfecho con las capacitaciones que realiza? Si no estd satisfecho
seleccione el motivo de insatisfaccion

Gréfico 35. Pregunta # 9 encuesta investigacion de mercado

Alcance 19%
Resultados 13%
Precio 30%
Duracion 23%
S| 15%

Fuente: Elaboracion propia

El 85% de las empresas estan insatisfechas de su proceso de capacitacion actual,
los motivos mas relevantes son el 30% por el alto costo y el 23% la duracién o
tiempo invertido.

» Analisis del servicio de consultoria en gestién humana

P10. ¢En qué area y con qué frecuencia utiliza o cree que utilizaria los siguientes
servicios de gestion humana?
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Grafico 36. Pregunta # 10 encuesta investigacion de mercado

® Mensual

W Semestral

Anual

Seleccién

Capacitacion
Bienestar

Otros

Fuente: Elaboracion propia

Las empresas muestran mayor interés en la contratacion de los servicios de
bienestar de manera anual, en segundo lugar los servicios de seleccion de
personal de manera mensual y en tercer lugar la capacitacion de manera
semestral.

P11. ¢Cual de los siguientes items son mas importantes a la hora de escoger una
empresa de consultoria para su personal?

Grafico 37. Pregunta # 11 encuesta investigacion de mercado
Buen nombre

Costo
52%

Menor Tiempo

Efectividad

Fuente: Elaboracion propia

El 52% de las empresas encuestadas aseguran que siempre se toman por lo
menos un semana mas del tiempo acordado en la cotizacion. El 27% le dan valor
a la efectividad de los resultados finales de los servicios que contrataron.

P12. ¢;Cudl seria su presupuesto mensual para contratar los servicios de
consultoria en cualquier area de gestion humana?
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Grafico 38. Pregunta # 12 encuesta investigacion de mercado

$3 a $5 Millones 13%
S1 a $2 Millones 26%
$501 Mily 1 Millén 32%
$300 a 500 Mil 29%

Fuente: Elaboracion propia

El 61% de las empresas encuestas estan dispuestas a pagar entre $300.000 a un
millon de pesos mensual. Todas consideran que pagarian mas si fuera necesario,
con el fin de obtener un servicio de calidad y con resultados.

P13. Teniendo en cuenta su respuesta del punto anterior y en el supuesto que hoy
decidiera contratar el servicio de consultoria, ¢cual seria el precio que estaria
dispuesto(a) a pagar?

Gréfico 39. Pregunta # 13 encuesta investigacion de mercado
Mas de $350 Mil
$250 a $350 Mil
$150 a $250 Mil

$75 a 150 Mil 78%

Fuente: Elaboracion propia

El costo que estan dispuestos a contratar por hora, el 78% tiene un valor entre
$75.000 a %150.000, el 12% de empresas estan dispuesta a pagar entre
$150.000 a $250.000 por hora. Sélo un 10% pagaria mas la hora de consultoria en
gestiébn humana.

P14. ¢ En cudl medio buscaria los servicios de consultoria en gestion humana?

Grafico 40. Pregunta # 14 encuesta investigacion de mercado

H Referidos ®Online ® Medios Impresos ® Ferias y Eventos

B 26%

B 31%

7%
B 36%

Fuente: Elaboracion propia
El 36% de las empresas contratan los servicios en un 36% por via online (pagina
web, mailing, redes sociales, entre otras), el 31% por referidos.
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Anexo B. Flujograma programa de capacitacion
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Continuacion Anexo B. Flujograma programa de capacitacion
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Continuacion Anexo C. Flujograma consultoria planeacion estratégica del RRHH
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Continuacién Anexo D. Flujograma consultoria seleccion de personal
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Anexo E. Flujograma consultoria especializada: Experiencia Out door

Anexo E. Flujograma consultoria especializada: experiencia Out door
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Continuaciéon Anexo F. Flujograma consultoria especializada
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