Informacién Importante

La Universidad de La Sabana informa que el(los) autor(es) ha(n) autorizado a
usuarios internos y externos de la institucion a consultar el contenido de este
documento a través del Catdlogo en linea de la Biblioteca y el Repositorio
Institucional en la pagina Web de la Biblioteca, asi como en las redes de
informacion del pais y del exterior con las cuales tenga convenio la Universidad de

La Sabana.

Se permite la consulta a los usuarios interesados en el contenido de este
documento para todos los usos que tengan finalidad académica, nunca para usos
comerciales, siempre y cuando mediante la correspondiente cita bibliografica se le

de crédito al documento y a su autor.

De conformidad con lo establecido en el articulo 30 de la Ley 23 de 1982 y el
articulo 11 de la Decisién Andina 351 de 1993, La Universidad de La Sabana
informa que los derechos sobre los documentos son propiedad de los autores y
tienen sobre su obra, entre otros, los derechos morales a que hacen referencia los

mencionados articulos.

BIBLIOTECA OCTAVIO ARIZMENDI POSADA
UNIVERSIDAD DE LA SABANA
Chia - Cundinamarca



PLAN DE NEGOCIO CONASCOL S.A.S

PROYECTO DE GRADO

@NASCOL

22

ANDRES PENAGOS GUARNIZO

OSCAR DAVID GARZON ALFARO

Universidad de

La Sabana
INSTITUTO DE POSTGRADOS FORUM
ESPECIALIZACION EN GERENCIA ESTRATEGICA

CHIA, CUNDINAMARCA 2014

@NASCOL




PLAN DE NEGOCIO CONASCOL S.A.S

PROYECTO DE GRADO

TRABAJO DE GRADO PARA OPTAR AL TITULO DE ESPECIALIS TA EN

GERENCIA ESTRATEGICA

ANDRES PENAGOS GUARNIZO

OSCAR DAVID GARZON ALFARO

ASESORA: DORA ACOSTA TRUJILLO

<
Z
<
m
<
0]
3¢
Y

AD DE

O

Universidad de

La Sabana
INSTITUTO DE POSTGRADOS FORUM
ESPECIALIZACION EN GERENCIA ESTRATEGICA

CHIA, CUNDINAMARCA 2014

@NASCOL




Nota de aceptacion:

Firma Presidente Jurado

Firma del Jurado

Firma del Jurado

Ciudad y Fecha:

@)NASCOL




AGRADECIMIENTOS

En primera instancia queremos agradeceb&a por la oportunidad que nos brinda de
poder, dia tras dia formarnos como seres integealesiestro perfil profesional y en el desarrollo

diario de nuestra vida laboral pero sobre todd elegarrollo de nuestra vida personal y familiar.

A la Universidad de la Sabana por que duranteasktiurso de la Especializacion en
Gerencia Estratégica, nos brindé los conocimienézgsarios para potencializar nuestras
capacidades y crear diferenciales que nos permlitmer ventajas competitivas en el mundo
laboral. Asi mismo, un agradecimiento especialestras profesores y comparieros, porque a
través de ellos pudimos materializar, compartielgatir nuestros ideales con un unico fin, el de
ampliar nuestros conocimientos y expandir nuessiarv gerencial al servicio de la comunidad
empresarial asi como de todas y cada una de Issraer que requieren de nuestro

acompafiamiento, colaboracion y liderazgo que paméterializar los objetivos propuestos.

Finalmente, a nuestras familias “Gracias”, por guafiarnos durante esta nueva etapa en
nuestras vidas, de saber entender y comprendeesteieeto que hoy culminamos, es el primer
paso para dejar una huella en un pais que reqieaios nuestros esfuerzos y que a través de
ellos dia a dia cosecharemos éxitos que permit@amaa@ un mundo mejor, lleno de prosperidad

y en busqueda de la integralidad humana.

@ NASCOL




Contenido

1. Presentacion general idea de NEJOCIO ..ccauiiiiiiiiiiiiiiieiee et e e e e e 16
IO RN T 1S3 1 or=od o g T o] 0} V= o1 (o 10U 16

2. ODJEUVO GENEIAL. ... e e b e b e 17
2.1 ODbjJetiVOS ESPECITICOS ...eviiiii it eeeeemt ettt e e e e e e ereeeeeeeeanns 17
2V \\ (o T [of 30 Vo (=1 110 g1 ¢= Tox o o PO 17

3. DeSCrPCION GENETAI EIMPIESEA ....uuvvurrt e e e e eeeeeeaeaeeeaeaaaaaaaaataaeaaaaeeaaaaasaaaaaaaaaaaaaaaaaaas 17
70 R © 10 1= o T=T SR ] 1 o SRSt 17
3.1.1 MisiOn de 1a OrganiZacCiON. ............ceeieeiiiiiiiiiiiieiee e e e e e e e e e e e e e e e e s enees 18
3.1.2 VisiOn de 12 0rganizacion. .........cooeieieiiiiieiee e 18
3.1.3 ValOreS COrPOIatiVOS. ..cooieeieii et st st sessbsnennnene 18
3.2 PrOtOtIPO IMAGEN...cciiiiiiiiieieiie ettt ettt ettt ettt ettt aebes et besbbebtb bbb memmeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 20
3.3 SlOgAN -ttt ettt e btntbtbrntne e nnnenes 21
3.4  Elementos que atraen al CONSUMIAON .....ccoeeeeiiiiiieieiieee e 21
3.4.1 EStrategia 08 MAICA. ....ccoei e 22

4. ANAlISIS MACIOENTIONO .......iviiiiiiiieiee ettt e e e e e et e e e e e e s e s e e e e ee s e s annb e e e eeeeeeanan 23
7t N = Toa (0] =SS =T oo [0 1 1o 0 1= P EERR 23
4.1.1 Evolucidn del pib SECLOIAl. .....coi i 23
4.1.2 Andlisis de la tasa de desempleo de Colombia................ccoviiiiiiii e, 24
4.1.3 ANAliSiS de INFlaCiON. .........ueiii e 26
4.2 Factores teCNOIOGICOS ......cuuviiiiiiiiieeiee ettt e e e e e e e e e e e e nens 28
4.3  Factores politiCcoS Y [€QalES.........oi e 29
4.4  Factores SOCIO-CUIUIAIES .........euiiie e 32
4.4.1 SOCIO AEMOGIATICO. ..ooiiiiiitiie ittt et e e e et eeee e e e e e e annnes 32
4.4.2 Ingreso econOmicCo €N [0S NOQAreS. ...ccoeiiiiiiiiiiiee e 37
4.4.3 GrUPOS ELINICOS. .eeeeiiiiieiieeeeee s e+ 44 e sttt e eeaaee e e s s s neebeseeeeaasaasssseeeeaaaeeesaannnsseeees 38
4.4.4 ANAITADETISIMO ... ..uiiiiiiieiie e 39
4.5  Factores ambi@NtalES. ..........u.uuue e eeeeeeeeeeeeeeeeeeaeeaeetaebee e e e e eer e e e e e e aeeaeaeeeeeaaes 39
4.6  Matriz de CalifICACION .......cciiiiiiieete e e e 41

5. Analisis microentorno

@ NASCOL




5.1 ANAIISIS AeI SECLOT ... ..ot ceeeee ettt e e e e e e e eeeaeaeeeaaans 42
5.1.1 DEfINICION. .ottt e e e e a e s 42
5.1.2 Historia y evoluCiON del SECIOT. ......coiiiiiiiiiiiiiiiiie e 46
5.1.3 Participacion en el mercado NACIONAL. wueeeeeeeeeeeeiiiiiiiiiiiee e e eeee e e 48
5.1.4 Tendencia del producto interno bruto del®ect............cccoeeveiviiiiiiciiii e, 49
5.1.5 Crecimiento de 18 INAUSTIIA. ........oiococei e 50
5.1.6 Tasa de CreCimientO €N VENTAS. ......ccceruieiiuriiiiiiiieeeee it e e e s sennre e e e e e 54
5.1.7 Canales de distribucion de las empresasapstittiyen la industria. ............c........ 55
5.1.8 Identidad de MArCaS. ........cooiiii i e eee e arseeebennnnne 56
5.1.9 TIiPO A€ MEICAUOD. ....uvvvviiiiiirrrets i s e e e e e e eeeeeaaeaaesaeaaaeaaeaaeaaeaaeaaaaaasaaaaasasaaaaaaaaaaaaaes 57
5.1.10 Competencia internacional (iIMPOrtaCiONES) . . ......uuuureruerrerreriniieierinenineiemnemeeeess 57
5.1.11 Competencia internacional (t€CNOIOGIA)m cuu.vvvvererieeeeiiiiiiiiiiieiee e 58
5.2  Andlisis de las cinco fuerzas COMPEetitivas............uuuuuermmimiiiiiiiinnesee s senenenenes 58
5.2.1 Entrada de nuUevoSs COMPELIAOIES. ... 58
5.2.2 Rivalidad entre COMPELIdOIES. ..o 60
5.2.3 Poder de negociacion de 10S ProVeEUOMeS.......cceeeeiiiuiviiiiieeeeeeee e e e e e 61
5.2.4 Poder de negociacion de 10S COMPradores. ........c.uuveereeeeeeeiiiiieiieeeeeeeeeeeeeeeeeens 61
5.2.5 ProducCtOS SUSHITULOS. ......coouiiiiiieieeee e e e ettt e e e e re e e e e e e e e e e e e e aans 62
5.3  Variables matriz de perfil COMPELItIVO ..o 63
5.3.1 Matriz de perfil COMPELILIVO. ....... .. ceeeeiiiiiiiiiiiiiiiieiieiiei it eeeee e e e eeeeeeeeeees 75
5.3.2 Andlisis matriz de perfil COMPEtitivo. ...cccceeeeeiiiiiiii e, 75
ST B o - TP 76
5.4 1 FOMAIEZAS. .. oo bbb n i nnn e 77
5.4.2 OpOrtUNIAAAES. .......coei i st ettt e s e s ssesesessnenensnenes 78
5.4.3 Debilidades. ... ..o 80
5.4 4 AMENAZAS. ....cci i i e 82
6. Plan de MerCado........cooo oo 83
6.1  ODjetivoS de MEICAUOD ........uuuiiiiiiitceeeeee ittt eeemee e e e e e e e eeeeeeeeeees 84
6.2 Segmento ODJELIVO ......coeee e 85
6.3 NECESIAA. ... oo e 85
6.4 BENETICIOS .ccoiiiiiiiiiiiiiiii ittt ettt a e 86

@ NASCOL



6.5  ANAIISIS € MEICAUOD......uuuiiiiiiiie s e e e e e ettt ee e e e e e e e e et be e e e eessnsbeeeeeeaaaeeeeaanns 86
6.5.1 ANANISIS UEI SECLON. ...t e e 86
6.5.2 ANAliSiS del CONSUMIAOL. .......uiiiiiiiiiiee e e e e 87
6.5.3 Descripcion de las caracteristicas del SBLVIC.............c.coevvviviiiiiieiiiiieeeieeees 90
6.5.4 Modalidades de atenNCION. ...........coeieeeeriiiiiiiee e ee e e e e eaeeeeeeeeas 92
6.5.5 Ciclo de vida del SEIVICIO. ...........ammmeeeeeieeeeiiiiiie et e e s e e e e 93
6.6  Marketing mix ampliado — tACtICAS. .......cccevveiiiiiiiii 94
6.6.1 EStrategia 0@ SEIVICIO. .....cocoiii i e 94
6.6.2 ESLrategia 08 PrECIO. ...eiiiiiiiiiiit e e e e e 94
B.6.3  PBISONAS. ....uiiiiiiiiii e 95
6.6.4 EStrategia 08 PIAZa ........uuuuueiiieme ittt bttt e e e e e e et e et e e e e e e eeeeeeeeaeeaes 97
6.6.5 Estrategia de COMUNICACION. .......iiieeeeaee et e e e e e e e 98
B.6.6 PIOCESOS. ... .o e 99
6.6.7 EVIAENCIas fiSICAS. ...uuuuiiiiiiiiii it 100
7. Plan de accion estudio de MErCAUO .....coooooei it iee e e e 100
7.1.1 EStUTIO MEICAMO. ... et 100
7.1.2 Andlisis del estudio MErcado. ........cocceeeiiiieeiiiiiiiiiie e 103
7.1.3 Resultado del estudio MEIrCAUO. ......ucueeeeriiiiiieieiiiiiiiiii e ereeee e 111
A =T o = Vo o[ o S PUPPPRRPRR 112
8.  CONSHIUCION 1EQAI ........eueiiiiiiiiee st e e e e 114
9. Talento HUMANO .....cooiiiiiiiee e e e e st e e e e 115
10.  Estructura organiZacCional.............. e eeeeeeeeeeieeiieeee e 118
IS I =153 (0o [ o =T oto] o To] oo 1Tl o PR PPRRUPRR 119
12, ProyeccCiOn fINANCIEIa...........oooi i i e aenennnes 124
13, CONCIUSIONES ... e e e e e e e e 127
14, REIEIENCIAS ... .uiiiiiiiiiiiei ittt e e e et e e e e e e sernmr e e e e e e s e aebbrenes 129
TR =11 o] [T o | > - SRR 130
16,  ANEXOS ..ttt et e e et e e e e e e e e e e e e e e e 131

LN

-

@iNASCOL




Tabla Graficas

Grafica 1: Comportamiento Pib COlOMDIA.......coceaiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieee e 23
Grafica 2: indice de Desemple0 €N COIOMDIA ceemermer.veveiveieeieeeeeeie et eeeeeesee e 25
Grafica 3: Comportamiento inflacion Colombia . .........ccoooiiiiiiiiiiii s 27
Grafica 4: Ciclo de Vida del SEIVICIO .......uceeeeiiiiiieiiiiiiiiiiee e e e e 93
Grafica 5: Municipios de CUNAINAMAICA ... eeieeeieieaee e 97
Grafica 6: Resultado pregunta 1 - ENCUESTA «.cueeeeiiviiiiiiiiiiiiiiiiiieiieiveiieiveiieiereeeeaeeeeeeeeeeeeens 106
Grafica 7: Resultado pregunta 2 - ENCUESTA ..cccovaiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeiie it eeeee e e e ee e 107
Grafica 8: Resultado pregunta 3 - ENCUESTA ceeuueeiiiiii i e e e 107
Grafica 9: Resultado pregunta 4 - ENCUESTA ceeuueeriiiii i e e e e 108
Grafica 10: Resultado pregunta 5 - ENCUESIA ceeeeeeiiieiiiiieeee e 109
Grafica 11: Resultado pregunta 6 - ENCUESIA ceeeeeiiieiiiiieeeee e 109
Grafica 12: Resultado pregunta 7 - ENCUESIA ceeeeeeiiieieeieeeeieeee e 110
Grafica 13: Resultado pregunta 8 - ENCUESIA eeeeeei oo 111

2ZN

@NASCOL




Referencia de Tablas

Tabla 1: Desempleo €n ColOMDIA ... ... e e e 25
Tabla 2: Poblacion Departamentos COlOMDIA . cooae i 33

Tabla 3: Distribucion de la poblacién colombiangsepertenencia étnica. Censo 2005 y Censo

L0003, it e ——————————— 11—t et e et e taa ettt —aae et ettt e et e e e e e a e eea e e eraann 38
Tabla 4: Matriz de CalifiCaciOn .............uuiiiiiii e 41
Tabla 5: Crecimiento de la Industria - INdiCAdOresS..........ccuvvviiiiiieiiniiee e 50
Tabla 6: Crecimiento de la Industria — Balance gane.............ccccccvvvvviiiiiiiiiiicicveeieeeeeeee 51
Tabla 7: Crecimiento de la Industria — Estado deltados .............ccccvvviiiieiieeieniicceiie 54
Tabla 8: Atencion consultorias en ColomMDIA ..cceeeeuiiiiiiiiiiiii e 60
Tabla 9: Matriz de perfil COMPELItIVO (MPC) .. cuueeriieieiiiiiie e 75
LI 1012 K O B T - F PP PP PSP PPPPPPPPPRPPP 76
Tabla 11: Resultado encuesta — Pregunta 1 V.2 . ..o 104
Tabla 12: Resultado encuesta — Pregunta 3 V... oo 104
Tabla 13: Resultado encuesta Pregunta S Y 6. e ieiiiiiiiiiiiiieiieiieeeeeeeeee e 105
Tabla 14: Resultado encuesta Pregunta 7 Y ... et 105
Tabla 15: Plan de accion eStudio d€ MEICAUQ e veeereeeeeeiiiiiiiiiieeeeee e e e eeeeeee e e e s eeneeeee 113
Tabla 16: Requisitos de CONSHIUCION.......couummeuiiiiiiiic e 114
Tabla 17: COSt0S CONASCOL ... 119
Tabla 18: Necesidades de Capital ..........cooeeeaeiiiiiiiiiiiieeie e 120
Tabla 19: PreCioS SEIVICIOS...........c.oi e s esessessbsssssbsnnnnnes 120
Tabla 20: Presupuestos y categorias por MuniCipiQ..........ccceeviiiiiiiiiiiiiiiiiceeeeee e, 120

Tabla 21: Punto de Equilibrio

LN

-

@iNASCOL




Tabla 22:

Tabla 23:

Tabla 24:

Tabla 25:

Tabla 26:

Tabla 27:

Tabla 28:

Tabla 29:

Definicion COStOS Papelerial......ccccueeuiiiiiiiiiiiiiiiieeee et 121
Definicion Costos MODIlIArio.......cccaaiiiiiiiiie e 122
Definicion COStOS EQUIPOS......ci ittt e eneee e e e e e e e e aeaaaeaeas 123
Definicion CostoS de CONSHIIUCION cemmeeeiviiiiiiiiieeie it e e 124
BalanCe GENEIAL ........oooiiiie e e 124
Estado de ReSUITAOS ..ottt 125
Principales cifras estados fINANCIELAS cee..vvvvvvruiriiiiiiiiiiiiiiii s aaaareeeeeeeerenenes 125
INAICAAOreS fINANCIEIOS .......... et e e et ettt e e e e e e e e e e e e 126

LN

@iNASCOL




11

INTRODUCCION

La consultoria se remonta a los origenes de lasiogles humanas. Es el momento de la
comprobacion mediante la deliberacion de cualcqasanto que requiera prudencia. Constituye la
reflexion en busca de una respuesta a través demsgjos mas adecuados. Los registros
antropoldgicos definen como rasgo comun al surgitnide las sociedades humanas el
surgimiento de individuos aceptados como guiasagaasejaron a sus comunidades en todos
los temas, desde las relaciones internas a la adadijrhasta las acciones para organizar las
cacerias o la guerra, incluyendo los aspectos siual fisica y psicoldgica.

La consultoria empresarial se origind en la revéludustrial dada la aparicion de la
fabrica moderna y las trasformaciones instituciesig sociales. Sus raices son iguales a las de la
direccion o administracion de empresas, asi quprlogeros en impulsar y desarrollar la
consultoria fueron Frederick. W. Taylor, Frank {lian Gilbreth, Henry L. Gantt y Harrington
Emerson. Todos ellos creian en la aplicacion débdeecientifico para resolver los problemas de
la produccion. La consultoria inicialmente se agetn temas de productividad y eficiencia en las
fabricas y los talleres, la organizacion racioraltchbajo, el estudio de tiempos y movimientos,
la eliminacion de desperdicios y la reduccion dedostos de produccion.

En 1959, se implementa el concepto de Consultpp(t)i el cual era concebido como agente
de cambio en las empresas. Curtis y Meyer (1988¢fimaen como un proceso colaborativo de
solucion de problemas en el cual dos o mas pergoaasultor y consultante) comprometen sus
esfuerzos en beneficiar a una o mas personastécberiientes) respecto de las cuales tienen

alguna responsabilidad, en un contexto de intesaesireciprocas.

Se puede concluir que la consultoria es la trandmdel conocimiento y la experiencia de un

hombre o de un equipo de expertos hacia otros laalnjetivo de alcanzar mas facilmente una
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meta humana. Esencialmente, es la busqueda candtanbnocimiento preparado para el
beneficio de otros. En las palabras de Peter Bé€arsulting en su mejor momento es un acto
de amor: el deseo de ser verdaderamente Utilgelogs. Usar lo que se sabe, 0 se siente, 0 se

sufre en el camino para disminuir la carga de &eak."

Es por esto que el presente trabajo de grado, ¢ieme fin Ultimo el ofrecer un método
alternativo, practico y eficiente que permita ernama las entidades publicas, caminos que
aseguren la gestién publica eficiente, transpangntederna, predominando la aplicaciéon de
procesos y acciones que enmarquen los principipéateacion y ejecucion de lo publico. Lo
anterior basados en que las entidades publicassakpun enfoque cortoplacista, tiene un énfasis
eminentemente operativo, y que no tienen la capdgddra focalizar sus recursos humanos y
técnicos en procesos de investigacion y evoluadtesidos, 10 que permitird entonces dar pasos

respecto al mejoramiento del aparato gubernamentel pais.
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MARCO CONCEPTUAL

Los planes de negocigse entienden como la idea escrita de uno o vangsendedores
gue proyectan definir los componentes que estraiciara puesta en marcha de una actividad

comercial.

Las ideas o planes de negocio, comprenden laiqastibn tedrico-practica de un ejercicio
previo a la puesta en marcha de una actividad esica® social, que facilita la toma de
decisiones de acuerdo a los analisis de viabikipleedsu contenido suministre, por lo general
estan enmarcados en capitulos o componentes dadogtécnicos, financieros y de

organizacion.

Por ende, el presente documento esta relaciormadel énicio de una idea de negocio que
persigue la generacion de ingresos, promociénrdpleado y satisfaccion a los grupos de
interés, a través de la puesta en marcha de ungafdande servicios profesionales
especializados, que pretende ser reconocida paaiogervicios con factores diferenciados a un

mercado especifico.

De acuerdo a lo anterior, la constitucion de engzesientadas a la prestacionsegevicios
profesionales especializadpse encuentran inmersas en el sector econémuariero de
servicios, dicho sector incluye todas las activeague no estan relacionadas a un producto

como tal, pero si hacen parte fundamental de lacuoéa.

Para el presente plan de negocio, el hecho deanfamluciones a los clientes potenciales o
mercado meta, se traduce en; procesos de asga@fi@sionales o consultorias que promueven
la cualificacion del talento humano en las empressisecialmente en las entidades del sector

publico del pais. Razén por la cual, un grupo @égsionales expertos en el sector, unifican
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criterios y consolidan conocimientos para robustkiceferta y llegar a las entidades sujeto de
atencion con propuestas dinamicas y solucioneefes con oportunidad que apalanquen un

reconocimiento y posicionamiento progresivo, queege respaldo y confianza.

Ahora bien, si hablamos densultoria, se entiende por un servicio a@gesoria profesional
independiente que ayuda a los gerentes o direcivosiar decisiones y lograr el cumplimiento
de los objetivos y metas organizacionales, a trdeésoluciones orientadas a solucién de
probleméaticas corporativas, la evaluacion de nuepastunidades, gestion del cambio, mejora

continua y aumento del aprendizaje.

“Se actla como consulto siempre que se trata ddioawd mejorar una situacion, pero sin

tener un control directo de la ejecuciorPeter Block)

La consultoria tedricamente, se configura en las recomendacib@eso o unos
profesionales calificados que suministran medig@smadas y prestan asesoria en la aplicacion

en la aplicacién de las mismas.

Es por ello que la presente propuesta, esta dirigidfrecer soluciones corporativas a
entidades publicas municipales, de acuerdo a siesigades expresas, generando valor agregado
a través de estrategias de formacion a servidguesdinamicen la cultura orientada al servicio y

permita reflejar resultados oportunos y eficiemtés comunidad.

Teniendo en cuenta que, el resultado de la segoiéntaespecialidad de la propuesta es
atender principalmente lamtidades publicas municipaleses fundamental precisar algunos

conceptos relacionados con el sector publico.
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El sector publicoesta conformado por un conjunto de institucionesganismos que regulan

el actual colectivo de caracter publico, econénsoejal y cultural de una nacion.

De la misma manera el Estado, se interpone conuadmcondmica de consumo y de

produccién, siendo asi que, es consumidor, cuatigigiere bienes y servicios, de empresas

privadas para apalancar su funcionamiento, e ii@evwcomo unidad econémica de produccion

cuando producen bienes y prestan servicios deegtgiblico.
El gobierno nacional define tres grande niveles@antoridades publicas;

. Nivel Nacional: Presidencia, Congreso Nacional, t&daria, Ministerios,
Departamentos Administrativos y Superintendencias.
. Nivel Departamental: Gobernadores, Asambleas, Ge@s.

. Nivel Municipal: Alcaldias, Concejos, Secretarias.

De acuerdo al anterior esboce del sector publepugde focalizar el propésito del presente
plan de negocios, en llevar los servicios profesiemespecializados, al Nivel Municipal
(Alcaldias, Concejos, secretaria), y a todas léis@mhes u organismos que de estas se derivan

como autoridades territoriales en los municipios.
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1. Presentacion general idea de negocio

CONASCOL S.A.S. Proyecta ser una empresa de conisuiispecializada en el sector
publico, con un componente diferencial en la paédtade sus servicios que pretende llegar a los
clientes con un método integral de formacion quenpeva y fortalezca las competencias

administrativas en las entidades publicas departtaies.

1.1  Justificacion proyecto

El presente plan de negocio CONASCOL S.A.S, tienersacion y fundamentacion en la
aparicion de herramientas externas que permitasnémac en las entidades publicas alternativas
empresariales que permitan fortalecer la gestitiqa) asegurar la eficiente destinacion de los
recursos (presupuestos) y creacion de climas ageionales dindmicos, que encaminen a las
empresas estatales hacia el logro de sus metageliva diferentes periodos de gobernabilidad.
Ahora bien, dadas las coyunturas politicas poquesatraviesa el pais, es importante mencionar
gue en aras de garantizar el cumplimiento de leipaes, propuestas y metas politicas ofrecidas
durante el proceso de eleccion popular, se corssjgrentorio contar con los perfiles requeridos
y/o entidades externas que permitan territorialyzavaterializar las propuestas en planeaciones,
acciones y tareas que llevan buen término la coeg@n de lo propuesto. (Vito Tan, (FMI) El
papel del estado y la calidad del sector publiayifta de la CEPAL, La eficiencia en las

entidades del sector publico No 71, (2000). (P16)- Chile).
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2. Objetivo general

> Potencializar el desarrollo de los recursasiaitrativos en las entidades publicas a
traves del perfeccionamiento y cualificacion dedissas (dependencias) sujeto de
intervencion.

2.1  Objetivos especificos

> Creacion de modelos de atencion especificasderdo al componente a desarrollar
(Contractual, legal, administrativo, financierogsgon de calidad).

> Fortalecimiento de la administracion publidasaés de la puesta en marcha de
programas de actualizacion y cualificacion del peas sujeto de intervencion.

> Garantizar una ejecucion presupuestal cnstan el marco del cumplimiento de la
ley anticorrupcion, que permita evidenciar acciogs garanticen la atencion a la

poblacion en sus diferentes grupos etarios.

2.2 Alcance y delimitacion
El presente plan de negocio define como alcanketdificacion de variables y viabilidad
del presente plan de negocio de acuerdo a un iarddigactores internos y externos Unicamente

hasta el desarrollo y formulacion de la presengyesta.

3. Descripcion general empresa

3.1  Quienes somos
Empresa consultora al servicio de todas las ergilddl sector publico que requieren
soluciones integrales en términos de gestién, oodnfasis en los territorios municipales del

pais.

@ NASCOL
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La presente iniciativa nace, con la identificadi@nlas necesidades que tienen las
entidades publicas municipales, en contar con@hpafiamiento y asesoria por parte de
expertos en componentes generalizados de la ggstidica, toda vez que la dinamica
institucional en dichas entidades se presenta $alepgeriencia, buenas préacticas y
normatividad legal vigente, que no siempre se aprdg manera efectiva. Por tal razony
considerando la experiencia en el sector de lassdundadores, se disefia una estrategia
corporativa cimentada en la oportunidad y la difer&cion implicita en los servicios del

portafolio de CONASCOL S.A.S.

3.1.1 Mision de la organizacion.
> Dar respuesta con oportunidad y de manergrita las necesidades de nuestros
clientes en términos de gestion institucionalasés de un acompafiamiento diferenciado

y especializado en la generacion de valor pargrigsos de interés asociados al sector.

3.1.2 Vision de la organizacion.
> Compainiia reconocida por promover e interorila gestion eficiente, eficaz y

efectiva de las entidades publicas y privadasral@e de la comunidad en el pais.

3.1.3 Valores corporativos.

v Probidad Conjugacion de los valores éticos, que buscaharencia entre lo que se
piensa (planea), lo que se dice (socializa) yu® sg hace (ejecutar), a su vez, este
principio vela por el auto cuidado y el cuidado clakectivo.

v Confidencialidad La relacién laboral con los grupos de interéla informacion que

de alli se deriva, son pilar fundamental en CONASQfado que a partir de ellas se
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definen politicas de seguridad de la informacide gespondan a la integridad,
oportunidad y custodia de la misma.

Conducta profesional Practicas, comportamientos y actitudes, que t&iaan a los
colaboradores y por ende a la compaiiia, en el nd@laespeto, la mesura, la objetividad
y la efectividad en todas las actividades desala por CONASCOL.

RespetoDicho valor, reconoce la diferencia en cualquuntexto y escenario. Por lo
cual se adopta, con el proposito de fomentar utaraule buen trato, mejora continua
del ambiente laboral, convivencia laboral y fatiiniento de la comunicacidn asertiva
en la compainia.

Socialmente responsable¥alor que transversaliza la gestion instituciahegde el
comportamiento y las acciones que consolidan petegpor los recursos, las personas y
la sociedad.

CONASCOL, reconoce desde la planeacion, el desasotialmente sostenible en todas
las acciones que busquen el cumplimiento de leoma$idad corporativa, generando
estrategias que trasciendan, la actividad econdyricesquen el bienestar del entorno.

Trabajo en equipo Promueve la integracién de esfuerzos individygdas el logro
de objetivos comunes, de la misma manera fomemp@rtecipacion, la comunicacion, el
liderazgo, el reconocimiento y el estimulo porabgjo.

Enfoque de servicioEstar al servicio de los grupos de interés refaulos con la
compafia, de una manera franca, sincera, dedicadhal y amable, brindando el trato
gue a cada quien le gustaria recibir, encaminddaatisfaccion de necesidades y

requerimientos de los clientes y colaboradores.
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De la misma manera se adelantaran las accionesanesepara constituir, socializar y
publicar uncédigo de ética internocon directrices, componentes, comportamientos y
orientaciones que enmarquen el comportamiento dentgafiia en el marco de las buenas

practicas corporativas.

3.2  Prototipo imagen

72N
@NASCOL

El nombre asignado a la razén social “CONASCOL S.Atiene como origen la abreviatura
de palabras relacionadas con los objetivos y rdeder de la compafiia, organizadas de tal
manera que cumplieran con expectativas de songfidcitirecordacion e impacto, desagregadas

de la siguiente manera;

. CON: Que hace referencia la palalbansultorias,asociado a la razén de ser de la
compainiia.
. AS Hacen parte de la palalasesorias y tienen relacion directa con algunos sle lo

objetivos corporativos de la empresa.

. COL: Son las iniciales déolombia, nombre del pais de origen de la compafid y d
territorio en donde inicialmente se proyectan afelds servicios disefiados por la

compafia para el mercado.
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Asi mismo, en el marco de la psicologia del ca@arel presente logo se utilizan tonalidades
azules toda vez que las mismas en el &mbito emi@lespresentan lealtad, confianza, sabiduria,
fe y verdad. Asi mismo, el azul mas oscuro sezatiliado que representa y proyecta autenticidad,
fidelidad y dignidad, aunado a ello es de resagjter el color azul también simboliza modernidad
y de cara al cliente tiene un efecto tranquilizgzima la mente, lo que permite entonces persuadir
las acciones y decisiones de los clientes. En ebdmde la publicidad, el color azul es conocido
como el color del infinito y de los suefios, renmitieligencia, emociones profundas - eternas y su

simbolismo refleja belleza

Ahora bien en cuanto la litografia de las letras piieren a CONASCOL se tintan de blanco
dado que contrastan con el azul que lo envuelveggndiendo que el mismo influye sobre las
personas otorgando una sensacion de sobriedadnydsiaad. Es utilizado dado que direcciona

la atencion de las personas que lo ven acompaiftedel azul de fondo.

3.3 Slogan

“Por la eficiencia de lo publico”

CONASCOL S.A.S. proyecta incursionar en el seaovisios, con una propuesta de
asesorias especializadas en gestion publica, cenfaque diferenciador que promueve la
cualificacion del talento humano en las institue®y entidades publicas de los municipios en el

pais.

3.4 Elementos que atraen al consumidor

CONASCOL S.A.S, desarrollara acciones que permitan:

v Alinear la organizacién en el marco del plardésarrollo que se pretende desarrollar

durante el periodo de gobernabilidad.
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v Aplicar herramientas, teorias y modelos engriaes en el marco de entidades
estatales que permite integrar la gestion pubbecela modernidad de la actualidad
empresarial mundial.

v Desarrollar ventajas competitivas basadag tmtalecimiento de procesos
administrativos, corporativos, legales y financgegoie garanticen la ejecucion
presupuestal basadas en las necesidades de los galgacionales.

v Perfiles con alto nivel educativo y con exteagperiencia en el sector publico en
diferentes cargos y areas funcionales del estae@eumiten obtener una vision holistica
en el diagnostico, planificacion de medidas y a&glién de las mismas de acuerdo a las

necesidades y falencias encontradas.

3.4.1 Estrategia de marca.

Es evidente que la empresa es una idea de negoziain no se encuentra en el mercado
ni es reconocida por el mismo, dado que su prodesmnsolidacion se encuentra en
construccioén, por tal razén, la estrategia de mqueasegun la teoria y de acuerdo a la préctica,
daria respuesta al alcance de CONACOL seria; faatgener una sola marca, proyectando una

extension de la misma con el tiempo.

Lo anterior, teniendo en cuenta que los serviciegarlos por la compaiiia son de la

misma naturaleza y es una marca que estaria innargio en el mercado.

La marca, inicialmente persigue un reconocimientelenercado y con el transcurrir y la
evaluacién de los buenos resultados, lograr utigiey posicionamiento entre los grupos de

interés relacionados con la nacionalidad de la edriap

@ NASCOL
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4. Analisis macroentrono

4.1 Factores economicos

Al momento de identificar una idea de negocio o e@artunidad de ejercer alguna
actividad economica, es pertinente hacer un paeda situacion economica y el
comportamiento de las variables més significatouaes puedan permitir orientar acciones y tomar
decisiones frente a lo que se pretende.

Por lo anterior el analisis del entorno econdmidefine de manera sucinta para el
presente documento teniendo en cuenta tres vasieddlvantes; PIB, Tasa de desempleo e
inflacion.

De la misma manera para acercarnos al propésitoidea de negocio, se observa el

comportamiento especifico del sector al que pretdedar durante los dltimos periodos.

4.1.1 Evolucién del pib sectorial.

Grafica 1: Comportamiento Pib Colombia
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Fuente http://datos.bancomundial.org/indicador/NYFGMKTP.KD.ZG?page%
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Es de notar que el comportamiento del ProductaratBruto en el pais, en los Ultimos
afos ha tenido una creciente constante, teniendaesmia que para el afio 2007 tuvo su mayor
pico en ascenso y por el contrario en 2009 su m@gdive, lo anterior obedece a la alteracion de
las variables que componen la definicién del PIBsyvariables externas que lo afectan, tal como
la crisis econdmica de Estados Unidos en 200&¥id& de la Eurozona hacia principios de
2010.

En este sentido la economia del pais se puededs®r una economia que ha
desarrollado estrategias que contrarrestan lasazaermon politicas de estado que protegen el
comportamiento de las variables del PIB, promowegiccrecimiento y la invencion para
potencializar la industria y la estabilidad ecomganm

A su vez la variacion porcentual del sector al petende pertenecer la presenta idea de
negocio, corresponde segun las estadisticas &¥nde incremento con relacion al afio anterior.

Dicho indicador es optimista para la toma de dedies y permite entender el positivo

comportamiento del sector frente a las variableslgewomponen.

4.1.2 Andlisis de la tasa de desempleo de Colombia.

El empleo es el indicador que refleja el estadamricado laboral y responde a la
situacion del trabajador que carece de un empledegpueda generar ingresos econémicos, por
tal razén es una variable objeto de andlisis pamaiderar cualquier tipo de inversion o inicio de

actividad econdmica.

@ NASCOL
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Tabla 1: Desempleo en Colombia

Afio 2008 Afo 2009 Afo 2010 Ao 2011 Afio 2012 Afo 2013

Concepto
Oct - Dic Oct - Dic Oct - Dic Oct - Dic Oct - Dic May-  Jul
Poblacién total 43.387 43.897 44,412 44.929 45.449 45.753
Poblacién en edad de trabajar 33.807 34.363 34.911 35.449 35.979 36.285
Poblacién econémicamente activa 19.677 21.695 22.165 23.314 23.343 23.309
Ocupados 17.609 19.241 19.796 21.136 21.192 21.091
Desocupados 2.068 2454 2.369 2.178 2.151 2.217
Inactivos 14.130 12.668 12.746 12.135 12.636 12.977

Afio 2008 Afo 2009 Afo 2010 Ao 2011 Afio 2012 Afo 2013

Concepto
Oct - Dic Oct - Dic Oct - Dic Oct - Dic Oct - Dic May-  Jul
Poblacion total 100% 100% 100% 100% 100% 100%
% Poblacién en edad de trabajar 77,92% 78,28% 78,61% 78,90% 79,16% 79,31%
Tasa global de participacion 58,20% 63,13% 63,49% 65,77% 64,88% 64,24%
Tasa de ocupacion 89,49% 88,69% 89,31% 90,66% 90,78% 90,49%
Tasa de desocupacion 10,51% 11,31% 10,69% 9,34% 9,22% 9,51%

Fuente: DANE - Encuesta Continua de Hogares, Graniitue sta Integrada de Hogares
Actualizado a: 30 de agosto de 2013.

Grafica 2: indice de Desempleo en Colombia
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Es de notar que en los ultimos afios el nivel derdpko ha tenido cambios positivos y
significativos en la disminucion del mismo, debidgsoliticas de estado que propenden por la

seguridad promoviendo la inversion extranjera.

De otra parte las cifras anteriormente sefialadaiisde entonces sefalar que si bien la poblacion
total colombiana ha venido incrementandose en &irf® respecto al afio anterior (2012), la
poblacion en edad de trabajar también ha registtadeve aumento, toda vez que con relacion
al afo 2012 se presenta un incremento del 0,85#%tidbentonces sefiala la intencion de las
personas por tener un empleo. Sin embargo, taneBiénportante resaltar que la tasa de
desocupacion presentada para el afio 2012, esladasnenor desempleo registrada en los
ultimos doce afos, cifra entonces que permite penusala suscripcion de tratados de libre
comercio con Estados Unidos, el TLC con la uniorogea asi como los acuerdos comerciales
con EFTA (European Free Trade Association), Carladapmunidad Andina, Mercosur, entre
otros, sefialan entonces un efectos en el empl€olembia, ya que a mayor competitividad del
pais a nivel mundial, la generacion de empleo es®aumentara por tanto el desempleo tendra

una proyeccion a la baja.

4.1.3 Analisis de inflacion.
En las economias de mercado (oferta y demandg)rdéosos siempre estaran sujetos a

cambios ya bien sea a la alza o a la baja.
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Grafica 3: Comportamiento inflacion Colombia
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En referencia a la Inflacion en Colombia podemadesciar que si bien su
comportamiento ha sido constante a excepcion @eP@€@8, en donde la crisis financiera tuvo
efectos negativos en todo el mundo, enfocandon@ombia la inflacion presento un registro
del 7,67% dado por el alza en los precios de iozeakos (como lo fueron los cereales y
productos de panaderia, los tubérculos y platdas$iortalizas y legumbres, los lacteos, grasas y
huevos y las comidas fuera del hogar) asi comd b de diversion y esparcimiento, (segun
el DANE). Lo anterior entendiendo que se presentohoque adverso de oferta y una constante

exceso de demando en el pais.

Para el aflo 2013, el emisor y ente regulador @glécion en Colombia Banco de la
Republica, espera que si su principal socio coraeEstados Unidos espera una disminucion en
el crecimiento de su pais y la contraccion econamé&Europa persiste, aunque viene en una

recuperacion lenta, asi como el comportamientpalsl y donde la industria sigue contrayéndose

@NASCOL




28

pero en menor proporcion de acuerdo a la politioaataria y fiscal se esperara entonces

alcanzar una inflacion del 3,4% al cierre del pnés@nio.

4.2  Factores tecnologicos

Uno de los principales motivos por los cuales shdg®llo mundial tomo un rumbo de
innovacion e industrializacién moderna, fue el e@o desarrollo de la tecnologia y
herramientas informaticas, que en la medida erfugren consolidandose, fueron

promocionaron la eficacia y efectividad en el seetapresarial.

En nuestro pais se puede reconocer en términasidgaros un componente fuerte que es
el desarrollo de tecnologia, para lo cual refidosrexpertos que el desarrollo tecnolégico “puede
definirse como la Intensificacion del empleo déelnologia para elevar el nivel econémico de
una region o para proporcionar medios concretosywgjeren el rendimiento de una funcion o
programa de produccion. Su misién en la organizaesla de determinar las prioridades de la
organizacion en materia de necesidades tecnolQgicgsorcionar los lineamientos necesarios
para desarrollar los proyectos de adquisicion dedlegia, plantear los medios adecuados para
ampliar el mercado de tecnologia con el propostgeherar mayores recursos y afianzar el lazo
academia-sector Industrial, buscando siempre tantral desarrollo social de la comunidad a la

gue pertenece y cuidando continuamente el impacialggenerado por sus investigaciones.

El desarrollo tecnolégico en Colombia, el estadqueen regula las acciones realizadas
segun la problematica y la dimension en la quauggr@ haya un determinado desarrollo de

tecnologia.”

“Mediante politicas gubernamentales, el estaddgfmrma del sistema nacional de

ciencia y tecnologia y el sistema nacional de iac@n, es quien vela por los intereses de las

@ NASCOL
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empresas y entidades que desean implementar gslétectecnologia en sus procesos. Dentro del
plan global de desarrollo de la Universidad NadioleaColombia, la implementacion de

tecnologia se hace a través del manejo de la ptapiatelectual *

4.3  Factores politicos y legales

Ahora bien, para la consolidacién de ideas de negscfundamental tener un contexto
de los aspectos politicos y legales que fundamezitqne hacer de una nacién, es por ello que
para el presente plan se relaciona un abreve geitride algunos factores que enmarcan la

concepcion politica y legal.
Constitucion Politica Nacional.
Estatuto del consumidor Ley 1480

Esta ley tiene como objetivo principal, protegegrpover y garantizar la efectividad y el
libre ejercicio de los derechos de los consumidasgecificamente para el caso de negocio en
analisis, presenta como se debe presentar la infddém adecuada, y publicidad de los productos

y servicios.
Régimen de contratacion estatal

Ley 80 de 1993 — Ley 1150 de 2007 — Ley 1474 dd ZB%tatuto Anticorrupcion) y

Decretos reglamentarios, principalmente D.R. 248147 de julio de 2008

Articulo 126 del decreto 222 de 1983

! http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/economicas/2008551/lecciones/cap2-2-6.htm
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De la proteccion a la consultoria nacional. Lagdedes a que se refiere este estatuto
deberan celebrar los contratos de consultoriaqgmd&lmente con consultores o firmas

consultoras colombianas.

Estatuto Anticorrupcion

Por la cual se dictan normas orientadas a fortalesanecanismos de prevencion,

investigacion y sancion de actos de corrupciénefdatividad del control de la gestion publica

Los Aspectos politicos de Colombijaentendidos como los sistemas de gobierno, y las
estructuras de la administracion publica, poseeraudicter de Republica unitaria y
descentralizada. En la constitucion politica deo@dlia se establece que nuestra Nacion es

gobernada por un Presidente, quien es el jefetdda@®s/ su periodo de mandato son cuatro afos.

Ramas del Poder Publico:

Las ramas del poder publico permiten la orientacyda administracion que desempefa
el Gobierno, estas decisiones se veran implicad#es\eda de todos los colombianos. Las ramas

del poder publico son tres: la legislativa, la qi@l, y la ejecutiva.

Rama legislativa:

La rama legislativa se encuentra conformada p8oegreso, y a su vez, se divide en dos,
Senado y Camara de Representantes. Su objetivopaiies que las leyes establecidas en la

Constitucion politica de Colombia, se cumplan.
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Rama Judicial:

La rama judicial se encuentra conformada por laegd@onstitucional, Corte Suprema de

Justicia, Consejo Superior de la Judicatura, ydedha General de la Nacion.

Estas Cortes se presentan ante la sociedad, cofactandeterminante para el Gobierno
Colombiano, ya que se encargan de la regulaci@lgglinvestigaciones, para que se cumplan a
cabalidad con todos los procesos politicos, ecatwsny sociales. A su vez, dictan y establecen
firmas promoviendo, y aprobando reformas a la Gouesbn politica de Colombia que se lleven

a cabo por parte del Congreso.

Rama Ejecutiva:

La rama ejecutiva se conforma por el Presidenta B&publica, por el Vicepresidente, y
por los Ministros a nivel Nacional, y son estoseqeis representan al Gobierno Colombiano, sus
labores deben estar siempre orientadas hacia efitierde la sociedad, donde se prevalezcan

sus derechos, y se proteja la vidaudnte:http://sobrepolitica.com/aspectos-politicos-de-

colombia/)

Por lo anterior se puede inferir que los aspeabosiativos y las instancias del poder
publico, son variables que no se pueden descoabogmento de proponer una idea de negocio,
porque si bien son variables que hacen parte daloneatorno, pueden llegar a afectar de manera
directa el normal desarrollo de la economia empiséPresidencia de la Republica, Proteccion

a la consultoria nacional, (1983), Decreto 222cAitt 126, Colombia.)
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4.4  Factores socio-culturales

Los factores relacionados con la sociedad y laiakn Colombia tienen variedad de matices
entendido desde el punto de vista de la multi-caliliad y las sociedades que se crean al interior
de una nacion por factores socioecondmicos y deifiogs, en donde se pueden observar

algunos indicadores como:

0 Socio-demogréafica.

0 Ingresos de los hogares.
o0 Grupos étnicos.

0 Analfabetismo

o Dinamicas de consumo.
o Entre otras

Es por ello, que los factores socio-culturales jemranalizar las poblaciones sujeto de
atencion, o las regiones que tienen necesidadesiéisps Yy facilita la inclusién de productos o

servicios a nuevos mercados.

4.4.1 Socio demogréfico.
La demografia de Colombia es caracterizada pagldercer pais mas poblado en

Latinoamérica, después de México y Brasil. Divido gepartamentos de la siguiente manera:

@ NASCOL
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Poblacién de los departamentos de Colombia (est. 28

NLO DesErETETE Poblacion Poblacion Poblacion
Cabecera Resto Total

1 silm Bogota 9.358.081 16.285

2 == Antioquia 4.833.995 1.387.747

3 ~ Valle del Cauca 3.899.773 574.311

4 =% Cundinamarca 1.701.018 856.605

5 == Atlantico 2.267.493 106.187

6 IE= Santander 1.719.353 611.504

7 mm Bolivar 1.556.554 468.967

8 s Narifio 814.726 866.129

9 == Cordoba 855.395 777.219

10 ™= Tolima 945.931 450.146

11 == Cauca 528.279 814.338

@NASCOL
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Poblacién de los departamentos de Colombia (est. 28)*

NLO DemErETEE Poblacion Poblacion Poblacion
Cabecera Resto Total

12 = Norte de Santander 1.029.550 291.174

13 == Boyaca 702.695 568.441

14 B Magdalena 886.094 337.687

15 == Huila 666.013 445.976

16 == Cesar 742.232 261.826

17 B Caldas 697.371 284.831

18 @ Risaralda 728.845 207.070

19 = Meta 681.669 225.086

20 mm La Guajira 478.170 396.350

21 "™ Sucre 546.367 280.388

22 I 1 Quindio 485.928 69.878
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Poblacién de los departamentos de Colombia (est. 28)*

NLO DemErETEE Poblacion Poblacion Poblacion
Cabecera Resto Total

23 == Choco 238.079 247.466

24 = Caqueta 268.008 191.476

25 Bl Casanare 246.353 91.505

26 == Putumayo 158.431 174.816

27 B Arauca 158.072 95.493

28 == Guaviare 60.586 45.800

29 Ig;owy 53.552 20.989

30 W= Amazonas 27.679 46.020

31 mm Vichada 28.166 38.571

32 mim Vaupés 16.024 26.368

33 mm Guainia 12.215 27.359
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Poblacién de los departamentos de Colombia (est. 28)*

Poblacion Poblacion Poblacion

N.© D rtament
epartamento Cabecera Resto Total

TOTAL = Colombia

(Fuente:DANE Conciliacién Censal, Estimaciones 28).2

Ahora bien y dado que el presente plan de negeniiré como objetivo su puesta en
marcha en el departamento de Cundinamarca, estanpodestacar el area metropolitana que la
conforma y que se constituye como una de las zimasayor importancia e impacto en

Colombia.

De acuerdo con el Departamento Administrativo Naaliole Estadistica (DANE), esta
area metropolitana reconocida por el estado permnfigurada juridicamente esta compuesta
por: Bogotd como su centro y por los municipioSdacha, Facatativa, Zipaquira, Chia,
Mosquera, Madrid, Funza, Cajic4, Sibaté, Tocandip&alera, Sopd, Tabio, Tenjo, Cota,
Gachancipa y Bojaca. Su poblacion ascendia aprakeimante a 7.881.156 habitantes en 2005
segun el dltimo censo nacional realizado por el BABktrapolados a 9.023.644 en el afio 2013,
lo cual la convierte en el area metropolitana ntaade de Colombia, una de las mayores de
Sudameérica y una de las 30 aglomeraciones urbampobladas del mundo. Vale la pena
mencionar que la mencionada area metropolitananognado su conformacion juridica, en
razén al deseo de los municipios cundinamarqueses gherder su autoridad, asi como también
por el evidente distanciamiento administrativo emedrDistrito y el Departamento y la

complejidad de la administracion distrital duraloie Gltimos tiempos.
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4.4.2 Ingreso econdmico en los hogares.

De acuerdo con los criterios establecidos por acBaMundiaf (Ferreira, Messina,
Rigolini, Lopez-Calva, Lugo, Vakis. 2013. La Modéd Econdmica y el Crecimiento de la Clase
Media en Ameérica Latina. Estudios Econdmicos par&Aca Latina del Banco Mundial) existen

cuatro grupos de ingresos, estos son:

1. Pobres individuos con un ingreso per capita diario irdea US $4 de Paridad
de Poder Adquisitivo (PPA)

2. Vulnerables o clase media emergentadividuos con un ingreso per capita
diario de US $4 a US $10 PPA

3. Clase mediaindividuos con un ingreso per capita diario sigrea US $10 y
menor a US $50 PPA.

4. Clase altaindividuos con un ingreso per capita superiorSa30 PPA.

Aplicando esta ultima metodologia, en América Latanclase media ha aumentado
significativamente. De acuerdo con el Banco Mundiatlase media paso6 de representar el
21.1% de la poblacion en 1995 a 32,3% en 2011 oBtraposicion, la tasa de pobreza

disminuyé de 43,2% en 1995 a 26,6% en 2011.

En Colombia también se observa un importante avdeda clase media y asi lo
evidencian distintos indicadores como lo son el pgBcapita, nUmero de salarios minimos para

comprar bienes de consumo durables, mejora envekes promedios de educacion, entre otros.

El estudio del Banco Mundial (2013) también inclaygunas caracteristicas de la

poblacion en Colombia segun grupos de ingresosuEstro pais, un hogar de clase media tiene

2 Ferreira, Messina, Rigolini, Lopez-Calva, Lugo, Vakis. 2013. La Movilidad Econdmica y el Crecimiento de la Clase
Media en América Latina. Estudios Econdmicos para América Latina del Banco Mundial.
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un menor numero de miembros que los hogares pghndserables; e igualmente, un menor
namero de nifios menores de 12 afios, con respécimalacion adulta, se comporta de manera

similar a los demés grupos.

4.4.3 Grupos étnicos.

De acuerdo con la informacion proporcionada p@egartamento Administrativo
Nacional de Estadisticas (DANE) Colombia es un phigétnico y multilingtie en el que se
diferencian de la sociedad mayoritaria cuatro gsugtaicos reconocidos: la poblacién indigena,
la poblacion raizal del Archipiélago de San Andi#syvidencia y Santa Catalina, la poblacion
negra o afrocolombiana (de la que hacen partedEngueros de San Basilio del municipio de

Mahates en el departamento de Bolivar) y la pobtaBom o gitana.

Tabla 3: Distribucion de la poblacion colombiana segun pemeia étnica. Censo 2005 y Censo
1993.

Censo 2005 Censo 93
¢Pertenece a
¢De acuerdo con su cul- alguna etnia,
tura, pueblo o rasgos fisi- Poblacién % grupo indigena Poblaciéon %
€OS ... Se reconoce como: o comunidad
negra ?
Indigena 1.392.623 3,43 Indigena 532.233 1,61
Rom 4.858 0,01
Raizal del archipiélago de 30.565 0,08
San Andrés
Palenquero de San Basilio 7.470 0,02
Negro, mulato, afrocolom- 4.273.722 10,52 Poblacién negra 502.342 1,52
biano
Sin pertenencia étnica 34.898.170 85,94 Sin pertenencia 32.003.340 96,87
étnica
Poblacién con informacién  40.607.408 100,00 32.505.682 100,00
sobre la pertenencia étnica
Sin informacién 860.976 71.923
Totales 41.468.384 Totales 33.109.839

Fuente: DANE, Censo General 20035 y Censo 1993. Poblacion censada
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4.4.4 Analfabetismo

En el mundo se dice que 160 millones de persondtaadon analfabetas y 115 millones
nifios y nifias no tienen acceso a la escuela glfmla ONU proclamo del 2003 al 2012 como la
década de alfabetizacién con el lema ‘juntos podemager la diferencia en el mundo'.

Segun un estudio de la UNESCO, ni Colombia, Panafenezuela, Ecuador, Brasil,
otros paises de Latinoamérica, Medio oriente ycAfno podran disminuir la poblacion
analfabeta ni a la mitad de esta para el afio Zlld&nalfabetismo es una probleméatica que no
deja que la poblacion humana se desarrolle.

En Colombia, el 6% de la poblacion municipal edfabata y el 21% de la poblacion
rural también lo es. Sin embargo de acuerdo ahdltenso de poblacién se demuestra que la
tasa de analfabetismo en Colombia es mayor a Ieg@stimaba y sobre la cual se habian
trazado varios objetivos. Se creia que esté tasdeet,5 por ciento de analfabetismo,
considerada una tasa muy buena en América Latima,l@ realidad es que se denota una tasa del
9,6 en la que hay que urgentemente como afrontarla.

El nimero de analfabetas en el pais esta en usosniltones mil (2.700.000)
colombianos, analfabetas funcionales lo que inéitances que son aquellas personas que nunca
han estudiado o que solo han hecho los primera®gre la primaria y no han vuelto a su

proceso de formacion.

4.5 Factores ambientales

Con relacién a los factores ambientales que sendeber en cuenta al momento de planear
una idea de negocio es de notar que, si bien iesirid y la economia crecen, de la misma
manera la afectacion ambiental en evidente, pacadben aras de la conservacion de los

recursos el estado colombiano ha sumado esfueazagipfinir aspectos que se deben tener en
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cuenta desde la creacion de negocio en el pafordlo que a continuacion describimos

algunos componentes que promueven la responsabéidaiental empresarial.

. Los proyectos, obras o actividades que gergrgactos significativos en el medio
ambiente, deben obtener licencia ambiental. Diginogectos, obras o actividades, se
encuentran taxativamente establecidos en las noAdasonalmente, cualquier
proyecto, obra o actividad que requiera el usceotaflos recursos naturales, pero no

requiera licencia ambiental, debe obtener los masntorrespondientes.

. En Colombia existe el Sistema Nacional de AR@tegidas (“SINAP”), y en
consecuencia, existen diversas areas en las @lalesarrollo de proyectos, obras o

actividades, estan prohibidas o restringidas.

. El Sistema Nacional Ambiental (“SINA”) incluy términos generales: (a) la
autoridad ambiental nacional; (b) las autoridaéggonales, y finalmente; (c) la Agencia

Nacional de Licenciamiento Ambiental (“ANLA”).

. Cuando existe afectacion o explotacion dersssunaturales en territorios de
comunidades indigenas y afrocolombianos, es obligallevar a cabo un proceso de
consulta previa con dichas comunidades, con elgsitipde consultarles y analizar con
ellas el impacto econémico, ambiental, social yural que puede generarse dentro de su
territorio, resaltando que la Corte Constitucia@bmbiana entiende que la existencia de
la comunidad no se circunscribe a los limites disitorio, sino que pueden estar

involucradas zonas de influencia cercanas.
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4.6 Matriz de calificacién

Tabla 4: Matriz de Calificacion

Factores Grado de sensibilidad

Econdmico
Politico y legal
Tecnoldgicos
Socio culturales
Ambientales

Andlisis De La Matriz De Calificacion

Factor Economico: Los factores econémicos se manifiestan con urogiadsensibilidad
medio sobre el desarrollo comercial de la empss@ndiendo que la fuente de ingresos de la
actividad economica sera proveniente de recursocpg asignados a las entidades sujeto de
atencion, en este sentido la afectacion en térngnosémicos dependera de la necesidad sentida
de las entidades para contratar los serviciosaufest por CONASCOL S.A.S.

De otra parte la economia del sector serviciosrstagitendencias, mantiene una
constante positiva.

Factor Politico y Legal: Es una variable que afecta significativamente &ige
comercial de la compaiiia, entendiendo que lasidees politicas y las reglamentaciones
normativas inciden en el normal desarrollo de tvidades de la gestion publica, un ejemplo
puede ser lo dispuesto en una norma o un acto &drativo frente a la contratacion estatal, de
otra parte las destinaciones presupuestales seginaines de gobierno, entre otras.

Por tal razon, cualquier alteracion o decisiontpalio normativa que tenga injerencia en
procesos contractuales o politicas de talento hapgenera turbulencias en la relacion comercial
con CONASCOL, toda vez que represente afectacieméss acuerdos a los que se hayan

llegado o pactado en un principio.
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Factor Tecnoldgico:Segun lo analizado en el comportamiento de la tegfey se puede
calificar como un factor de baja sensibilidad fesalt desarrollo de las actividades comerciales de
la compafia, debido a que es una constante dedoidoven la economia nacional y mundial y a
su vez los servicios prestados por CONASCOL nom#ge de un alto desarrollo tecnoldgico,
para la ejecucion de sus propuestas comerciales.

Factor Socio-Cultural: La sociedad no tiene relacion directa con la ctextrén de los
servicios que ofrece la compaiiia, pero si es vecksa tener en cuenta al interior de las
entidades contratantes, la cultura organizaciotelrgceptividad de los servidores publicos al
momento de implementar métodos de cualificacidmrmécion del talento humano.

Factores ambientalesTienen una menor sensibilidad frente al impactoppexie
generar los factores ambientales en la comerciafizale los servicios de la empresa, toda vez
gue en un sentido de responsabilidad empresagiaiefial ambiente se deben implementar los
componentes de orden legal que involucren los séqaide obligatorio cumplimiento frente al

cuidado de los recursos del medio ambiente.

5. Analisis microentorno

5.1 Andlisis del sector

511 Definicion.

De acuerdo al modelo del plan de negocios podemmsé&ar que el mismo se encuentra
registrado en “EL SECTOR TERCIARIO O SECTOR DE SHBNDS”, toda vez que es el
sector econdmico que engloba las actividades ogladias con los servicios materiales no

productores de bienes.
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Ahora bien, de acuerdo a su composicion el seet@edvicios 0 sector terciario enmarca

y constituye areas tales como:

. Comercio (mayorista, minorista, franquicias)

Actividades financieras (banca, seguros, bpls@os mercados de valores)

. Servicios personales, los mas importantessledales son los que se identifican con
el estado (especialmente educacion, salud, sesviciblicos, pero también otros (como

las peluguerias)

. Servicios a empresas de cualquier sector, damgestion y administracion de
empresas (incluyendo el nivel ejecutivo), la publd y las consultorias y

asesoramientos econdémico, juridico, tecnoldgicandersiones, etc.

. Funcion publica, administracion publica, ad@des de representacion politica y de
servicios a la comunidad, como las actividadeoerota la seguridad y defensa (ejército,
policia, proteccion civil, bomberos, etc.) y lag\dadades en torno a la justicia (jueces,

abogados, notarios, etc.)

. Hoteleria y las actividades en torno al tudsm

. Las actividades en torno al ocio, la cultetajeporte y los espectaculos, que incluyen
las llamadas industrias audiovisuales o de imagamnido (industria musical, industria
cinematografica y similares, como los videojuegtasindustria editorial se incluye, con

las artes graficas, entre los sectores industriakedecir, en el sector secundario)

. Transporte y comunicacion
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. Medios de comunicacién, especialmente los asede comunicacién de masas o

sociales (periodismo escrito -prensa-, radio wisién)

. Telecomunicaciones, especialmente los mediosopales (telefonia)

Otras aplicaciones de las tecnologias defdanmacion y la comunicacion (TIC),

especialmente la informatica e Internet.

Ahora bien y de acuerdo a la Clasificacion Indastriternacional Uniforme (CIIU) de todas
las actividades econdmicas version adaptada pdeanBi@, podemos encontrar que el plan de

negocio se encuentra ubicado dentro de las siggesificaciones:

SECCION M ACTIVIDADES PROFESIONALES, CIENTIFICASY T ECNICAS

Esta seccion abarca las actividades profesiornatgjficas y técnicas especializadas. Estas
actividades requieren un alto nivel de capacitagiponen a disposicion de los usuarios

conocimientos y aptitudes especializados.

DIVISION 70  ACTIVIDADES DE ADMINISTRACION EMPRESAR IAL;
ACTIVIDADES DE CONSULTORIA DE GESTION
Esta division comprende la prestacion de ases@sgisyencia a empresas y otras
organizaciones en temas de gestion empresarigs, tamo la planeacion estratégica y
organizacional; planeacion financiera y presupliefstanulacion de objetivos y politicas de
comercializacion; politicas, practicas y planifiggcde recursos humanos; planeacion de la
produccién. Abarca también la supervision y gestiémtras unidades de la misma compafiia o

empresa, es decir, las actividades de oficinagipates.
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GRUPO 702

CLASE 7020 Actividades de consultoria de gestion

Esta clase incluye:
» La prestacion de asesoria, orientacion yeasiga operacional a empresas y otras
organizaciones sobre cuestiones de gestion, coplardicacion estratégica y organizacional,
temas de decision de caracter financiero; objetvosliticas de comercializacion; planificacion
de la produccion; politicas, préacticas y planificacde derechos humanos.
» Los servicios que se prestan pueden abaseaoeamiento, orientacion y asistencia operativa
a las empresas y a la administracion publica eenaade:

- Las relaciones publicas y comunicaciones.

- Las actividades de lobby.

- El disefio de métodos o procedimientos contaplegjramas de contabilidad de costos,

procedimientos de control presupuestario.

- La prestacion de asesoramiento y ayuda a lasesamply las entidades publicas en

materia de planificacion, organizacién, direcciérontrol, informacién administrativa,

etcétera.
» Las zonas francas, es decir, las unidadasdedicas que se dedican a la promocion,
creacion, desarrollo y administracion del procesindustrializacion de bienes y la prestacion de
servicios destinados prioritariamente a los mersakbernos.

Esta clase excluye:
» El disefio de software para contabilidad sdgé necesidades del cliente. Se incluye en la
clase 6201, «Actividades de desarrollo de sisténfasnaticos (planificacion, analisis, disefio,

programacion y pruebas)».
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* El asesoramiento y la representacion jun&liSe incluyen en la clase 6910, «Actividades
juridicas».

» Las actividades de contabilidad, tenedurilnles, auditoria y consultoria fiscal. Se
incluyen en la clase 6920, «Actividades de contddadl, teneduria de libros, auditoria financiera
y asesoria tributaria».

» Las actividades de arquitectura, ingenierdé&gs actividades de asesoria técnica. Se incluyen
en la clase7110, «Actividades de arquitectura eniggia y otras actividades conexas de
consultoria técnica».

» Las actividades de publicidad. Se incluyetaetiase 7310, «Publicidad».

» Las actividades de estudio de mercado yza@thn de encuestas de opinidn publica. Se
incluyen en la clase 7320, «Estudios de merca@alizacion de encuestas de opinion publica».
» Los servicios de consultoria sobre busquedanapleo. Se incluyen en la clase 7810,
«Actividades de agencias de empleo».

» Las actividades de consultoria de educa@érincluyen en la clase 8560, «Actividades de
apoyo a la educacion». (Cadmara de Comercio de BpGaidigo CIIU, Clasificacion de

actividades economicas adaptada para Colombiajdevd (2012), Bogota.)

5.1.2 Historia y evolucion del sector.
La consultoria se remonta a los origenes de lasiogles humanas. Es el momento de la
comprobacion mediante la deliberacion de cualqasanto que requiera prudencia. Constituye la

reflexion en busca de una respuesta a traves dehsgjos mas adecuados.

Los registros antropolégicos definen como rasgolooal surgimiento de las sociedades
humanas el surgimiento de individuos aceptados @uras, que aconsejaron a sus comunidades

en todos los temas, desde las relaciones interi@asomunidad, hasta las acciones para organizar
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las cacerias o la guerra, incluyendo los aspeetds shlud fisica y psicologica. Por lo tanto,
podemos concluir que el consejo viene de la trddichamanica, que también dio origen a los

hombres sagrados (sacerdotes).

Segun el profesor Paulo Ricardo Becker Jacintta entigua Grecia, los sacerdotes del
oraculo de Delfos daban sus consejos con basesabsarvaciones sistematicas e inteligentes de
los fendbmenos naturales, eran entendidas en adgeltaa como predicciones de seres elegidos
por los dioses y dotados de poderes especialegr-este ambiente que surgieron los primeros
fildsofos y el ideal de la busqueda del conocintgnka comprension racional del mundo y de la

humanidad a través de la ciencia.

No fue hasta principios del siglo XX que el consultegd a ganar los patrones de
actividad ahora bien definidos y caracterizadopeEsimente en los afios 40 y 50 en los Estados
Unidos y Europa Occidental hubo importantes avaanda sistematizacion del trabajo de
consultoria con lazos muy técnicos y cientificagfg con la experiencia y con base en teorias,

pero siempre con un enfoque en soluciones practicas

Se puede concluir que la consultoria es la traném@el conocimiento y la experiencia
de un hombre o de un equipo de expertos hacia odrogl objetivo de alcanzar mas facilmente
una meta humana. Esencialmente, es la busquedamtende conocimiento preparado para el
beneficio de otros. En las palabras de Peter Bé€arsulting” en su mejor momento es un acto
de amor: el deseo de ser verdaderamente Utilgelogs. Usar lo que se sabe, 0 se siente, 0 se

sufre en el camino para disminuir la carga de &eak."

En términos mayormente empresariales podemos evaajue la consultoria tiene sus

origenes en la administracion cientifica. FredeTialglor y sus precursores fueron pioneros en el
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desarrollo de esta actividad econ6mica, a través daal promovian sus principios tedricos en
diversas industrias. Sin embargo, la primera exparsgran escala se presenta en la postguerra

cuando las firmas norteamericanas ingresan a losahes europeos (Gémez y Munera, 1998).

La consultoria en temas de gestion humana surgel@rfoque de relaciones humanas
en la administracion. Hacia finales de la décadb9®® proliferaban empresas consultoras cuyo
negocio consistia en vender técnicas a las empeasa®as como desarrollo organizacional,
redisefio de trabajo y administracion de personatlél y Kunda, 1992). En las décadas
siguientes, la consultoria se diversifica con gleade nuevas teorias y realidades empresariales;
actualmente el mercado global supera los 300.000n@as de dolares y mantiene un crecimiento
anual del 7,10% (Kennedy Information, 2007). Langipal linea de negocio es la consultoria en
gerencia de operaciones con un 36,30% del mersadaida por la linea de tecnologias de
informacion (22,20%), recursos humanos (14,20%)ategjia corporativa (14,00%) y servicios
deoutsourcing(13,30%) (Datamonitor, 2007). Con la expansiotadadustria, surge el interés
académico por entender la dindmica de la consaljodielimitar el cuerpo comun de
conocimientos que conforman la profesion de coaswunque dicho fin aun esta lejos de ser

alcanzado (Visscher, 2006).

5.1.3 Participacion en el mercado nacional.

. El subsector de asesorias empresariales gerdrec contabilizado en las cuentas
nacionales colombianas dentro de la clasificac&gsatvicios a las empresas excepto
servicios financieros e inmobiliarios. En el tramso de 2012 el PIB de este sector
representd el 6.4% del PIB nacional y el 32.3%RiBIde establecimientos financieros,
seguros, inmuebles y servicios a las empresas. @BIPRhmark, Informacion sectorial,

reportes sectoriales, (2014) Universidad de la sab@hia — Cundinamarca).
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. La produccion exhibié una tendencia decreeieesde 2007 que llegé a una tasa de
crecimiento de 0,96% en 2009. Después de una nemipe marcada, la produccion del
sector mostré una variacion de 4,6% en el afioianten crecimiento inferior al
registrado en 2011 cuando alcanzé una tasa de 7%.

. Por el lado de las ventas, las cifras de 20&@ieron a un menor ritmo si Se compara
con las registradas el afio anterior. El cierre@®2ermind con un crecimiento del

10.45% anual, después de haber registrado undeéasgransion de 13,4% en 2011.

514 Tendencia del producto interno bruto del sector.

El subsector de asesorias empresariales se erecaentabilizado en las cuentas
nacionales colombianas dentro de la clasificac&saivicios a las empresas excepto servicios
financieros e inmobiliarios. En el transcurso d&é26l PIB, este sector represento el 6.4% del
PIB nacional y el 32.3% del PIB de establecimiefittancieros, seguros, inmuebles y servicios
a las empresas. Cabe destacar que una parte impattala produccion de las asesorias
empresariales consiste en los servicios de teemadiz de procesos que ha crecido cerca de 61%

en los dltimos cuatro afios en el pais.

Es importante destacar que la dindmica de crectmiil sector es muy similar al
desempefio de la economia nacional. Asi, la prodmepihibié una tendencia decreciente desde
2007 que llegd a una tasa de crecimiento de 0.9620@9. Después de una recuperacion
marcada, la produccion del sector mostr6 una vanate 4.6% en el afio anterior, un
crecimiento inferior al registrado en 2011 cuanidarez6 una tasa de 7%. Este desempefio fue
levemente superior al de la economia nacional gumejunto crecio 4%. En el 2013 el sector

muestra un crecimiento de 2,4% con respecto al mpamiodo de 2012.
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515 Crecimiento de la industria.

Tabla 5: Crecimiento de la Industria - Indicadores
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Suma | Millones (COP) | Anual |
2012

Indicador
Tamafio

Ventas

Activos

Utilidad

Patrimonio

Dinamica
Crecimiento en
Ventas
Crecimiento en
Activos
Crecimiento en
Utilidades
Crecimiento del
Patrimonio

Rentabilidad
EBITDA

Rentabilidad sobre

Ventas

Rentabilidad sobre

Activos

Rentabilidad sobre

Patrimonio
Rentabilidad
operativa
Endeudamiento
Endeudamiento
Apalancamiento
Pasivo Total /
Ventas

Pasivo
Corriente/Pasivo
Total

Eficiencia
Rotacién de

4.504.276

3.256.638

174.614

1.375.932

11,02%

6,44%

-5,80%

6,91%

283.194

3,88%

5,36%

12,69%

5,63%

57,75%
136,69%

41,75%

75,71%

99

2011

4.057.148

3.059.742

185.367

1.287.026

13,28%

20,58%

-1,61%

20,91%

248.247

4,57%

6,06%

14,40%

5,49%

57,94%
137,74%

43,69%

75,44%

101

2010

3.581.661

2.537.427

188.391

1.064.424

10,18%

6,26%

39,19%

-0,65%

351.945

5,26%

7,42%

17,70%

9,13%

58,05%
138,39%

41,13%

72,92%

89
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2009

3.250.623

2.388.004

135.344

1.071.421

6,83%

11,05%

10,90%

14,57%

215.833

4,16%

5,67%

12,63%

5,85%

55,63%
123,98%

40,86%

75,75%

94

2008

3.042.903

2.150.465

122.037

935.189

10,90%

7,76%

28,22%

9,89%

192.615

4,01%

5,67%

13,05%

5,56%

56,51%
129,95%

39,94%

81,31%
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Cartera

Rotacién de

Inventarios 4 4 3 4 4
Rotacién de

Proveedores 16 19 14 17 18
Ciclo Operativo 103 105 93 98 96
Liquidez

Razén Corriente 1,36 1,34 1,42 1,4 1,37
Prueba Acida 1,33 1,31 1,4 1,37 1,35
Capital de Trabajo go 75, 449.958 449.972 400.738 368.200
Otros

Rentabilidad Bruta 27,77% 29,36% 31,52% 29,94% 31,56%
Otros

Ingresos/Utilidad

Neta 25,80% 21,89% 19,01% 24,02% 24,93%
Import. / Export

Importaciones -

FOB U$ USD$16582691 USD$13965923  USD$10447233SD$8939001 USD$17439024
Exportaciones -

FOB U$ USD$222706 USD$4260466 USD$3585920 D&£554276 USD$818182
Nomina

Total de

Empleados 62.133 104 - 34.973 57.044

(BPR Benchmark, Informacion sectorial, reportes@edes, (2014) Universidad de la Sabana, Chiard®amarca).

Tabla 6: Crecimiento de la Industria — Balance gerral

Suma | Millones (COP) | Anual |
Balance 2012 2011 2010 2009 2008
Activo Corriente

Caja y Bancos

176.474 200.599 237.973 153.725 155.626
Inversiones Temporales ¢ 319 79.634 62.379 70.050 43.697
Clientes 1245092  1.139.008  890.528 850.502 785.617
- Deudas de dificil cobro ), -/, 16.291 13.019 11.512 8.706
- Provisiones 19.439 19.738 17.009 14.308 10.875
Deudores Comerciales

1240195  1.135560  886.538 847.706 783.448

Inventario 34.158 35.059 23.707 26.019 21.070
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Anticipo de Impuestos y
contrib o saldo

Otros Deudores
Diferidos

Activo corriente
Activo Fijo

Activos Fijos
Intangibles (Neto)

Inversiones

Otras Cuentas por Cobrar
(LP)

Deudores LP

Diferidos

Otros Activos Largo Plazo
Valorizaciones

Total Activos LP
Total Activo
Total activo
Pasivo Corriente

Obligaciones Financieras
Proveedores

Cuentas por Pagar CP
Impuestos por Pagar
Obligaciones Laborales
Estimados y Provisiones
Pasivos Diferidos

Otros Pasivos Corto Plazo

Total Pasivo Corriente

125.303

255.628

33.534

1.929.611

138.183

87.521

271.606

46.131

399.237

20.177

1.659

362.512

1.327.027

3.256.638

517.879

144.171

283.079

69.304

117.342

62.993

20.116

208.974

104.535

209.006

22.871

1.787.265

142.664

90.786

209.276

96.122

362.923

21.660

2.334

346.712

1.272.477

3.059.742

477.171

152.958

268.449

71.852

102.607

59.255

10.851

194.164

85.432

192.553

22.208

1.524.052

135.608

88.285

160.178

76.150

267.945

10.690

3.018

271.355

1.013.228

2.537.427

380.179

95.670

234.568

53.353

91.593

55.926

17.546

139.436

@NASCOL

72.421

213.266

23.787

1.406.974

135.468

63.367

155.727

86.795

233.550

9.910

2.753

293.461

981.031

2.388.004

362.443

106.994

210.296

50.641

86.069

47.026

20.983

121.783

52

86.078

249.026

17.449

1.356.394

122.078

51.075

138.921

25.701

192.612

13.071

1.066

249.548

794.071

2.150.465

418.011

103.779

175.560

49.125

75.214

53.991

3.757

108.756



1.423.858

Pasivo a Largo Plazo
Obligaciones Financieras

(LP) 192.052
Proveedores L.P. 14.308
Cuentas por Pagar LP 164.294
Obligaciones Laborales LP 2142
Estimados y Provisiones LP 8.298
Diferidos LP 2.022
Otros Pasivos LP 73.732
Pasivo Largo Plazo 456.848
Total Pasivo

Total pasivo 1.880.706
Patrimonio

Capital 134.897
Superavit de Capital 154.400
Superavit de Valorizaciones 363.739
Reservas de Capital 212.729
Revalorizacion del

Patrimonio 148.382
Utilidades del Ejercicio 174614
Utilidades Retenidas 187.171
Total Patrimonio Neto 1.375.932
Total Pasivo y Patrimonio 3.256.638

1.337.307

180.330

11.856

139.267

1.071

8.755

1.933
92.197

435.409

1.772.716

124.199

153.493

354.029

175.412

159.005

185.367

135.521

1.287.026

3.059.742

1.074.080

184.363

2.892

99.080

408

927

6.501
102.510

398.923

1.473.003

106.536

94.040

277.904

130.235

162.739

187.977

96.736

1.064.424

2.521.118

1.006.236

157.402

804

69.380

143

3.928

9.952
80.500

322.110

1.328.346

114.747

96.327

303.511

157.384

173.620

135.635

87.219

1.071.421

2.399.767

988.194

102.849

1.245

47.540

444

4.729

15.473
54.802

227.082

1.215.276

114.461

78.330

252.965

131.880

170.870

122.037

64.646

935.189

2.150.465

(BPR Benchmark, Informacion sectorial, reportesaedes, (2014) Universidad de la Sabana, Chiard®amarca).
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Tabla 7: Crecimiento de la Industria — Estado de rsultados

54

Suma | Millones (COP) | Anual |

Estado de Resultados 2012 2011
Utilidad Operacional

Ventas 4.504.276 4.057.148
Costo de venta 3.253 614 2.865.812
Utilidad Bruta 1.250.662 1.191.337
Gastos de Administracion 680.804 641.590
Gastos de Ventas 316.158 327.201
Utilidad Operacional 253.700 222546
No Operacionales

Total Ingresos No

Operacionales 175.416 187.284
Total Gastos No

Operacionales 172.932 142.782
Utilidad Antes de

Impuestos 256.184 267.048
Impuestos y Otros

Impuesto de Renta 81.569 81.681
Utilidad Neta 174.614 185.367
Otros

Depreciacion y

Amortizacién 29.494 25.700

2010

3.581.661

2.452.902

1.128.760

601.214

282.837

326.979

140.095

117.550

265.351

77.375

188.391

24.966

2009

3.250.623

2.277.512

973.111

525.902

257.139

190.070

149.740

141.336

198.474

63.131

135.344

25.763

2008

3.042.903

2.082.683

960.220

515.219

275.667

169.334

159.571

143.293

185.611

63.574

122.037

23.281

(BPR Benchmark, Informacion sectorial, reportesssedes, (2014) Universidad de la Sabana, Chiard®amarca).

5.1.6

Tasa de crecimiento en ventas.

De acuerdo con el comportamiento presentado, iffas evidencias que en el afio 2012 el

sector crecié a un menor ritmo si se compara corelgistradas el afio anterior. El cierre de 2012

terminé con un crecimiento del 10.46% anual, despl@ééhaber registrado una tasa de expansion
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de 13,4% en 2011. Estos datos son bastante pas#iige tiene en cuenta que se registraron
durante la crisis financiera mundial 2008-2010.

Un aspecto importante de la estructura de mercadastempresas de asesoria
empresarial en Colombia radica en que cerca del@9%s firmas son pequefas y tienen
margenes de poder mercado muy reducidos por lo@generan grandes excedentes en
ganancias. Este hecho se ha convertido en un impeath para que estas empresas focalicen sus
ingresos en el mejoramiento de sus productos gdaaitacion de su personal.

Asi pues, en conjunto este sector se conformainpoeag atomizadas en las que predomina
la asesoria juridica, pequefias y micro empresalagaa a conformar el 70% del mercado a
nivel general. Por consiguiente, la internacioralian y el crecimiento empresarial son hechos
gue no se presentan con regularidad. En ese contaxtompetencia con otros paises se hace
sumamente costosa.

El futuro del sector de asesorias empresarialesnden en gran medida de dos
elementos: la explotacion de los nexos con el asesento al gobierno y la formacién de
instituciones gremiales que permitan generar urtonde estandarizacion de la calidad de los
servicios ofrecidos. La integracion gremial se @nés entonces como un factor de vital
importancia para permitir la mejora de los nivelegganancias y el mejoramiento de la eficiencia

del sector.

5.1.7 Canales de distribucion de las empresas que consiyen la industria.
En la actualidad se evidencia que los Canales skeilRicion para todas aquellas empresas

consultoras parten desde dos ejes principales:

. El primero a través del método distribucidredia, a través del cual la empresa que

presta sus servicios de consultoria vende directenselis servicios empresariales. Sin
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embargo esta modalidad de distribucion segun se@selpuede ejecutarse a través de

visitas empresariales, publicidad en medios, wissaentre otras.

. El segundo y con un alto grado de posicionatajees el canal de distribucion de tipo
indirecto corto, dado que es el que se realizaw$rde un intermediario pero que en
principio fue su cliente y cuyo prestacion del ggovcolmo todas y cada una de las
expectativas generadas por el mismo, por tantbaeete satisfecho quien intermedia

ante otros sectores y/o empresas para realizankxmn con la empresa consultora.

Ahora bien, es importante resaltar que existe nalade distribucidon paralelo pero igual de
importante que es el internet, que en un mundacagjiidrio apertura innumerables posibilidades

de ofrecer los servicios de consultoria a travédici® canal.

5.1.8 Identidad de marcas.

En lo referente a la identidad de las mareasié el plano internacional nos referimos a un
negocio y mercado dominado por las 4 firmas masdg®del mundo en materia de asesorias y
consultorias conocidas como “The Big 4: DeloittdE & Young, KPMG y Price
WaterhouseCoopers (PwC)”, toda vez que las misa@stan ingresos anuales cercanos al
billon de dolares y en el que compiten firmas questran procesos de crecimiento interesantes,
como el de TATA Consultancy, que en el 2012 report@umento en las utilidades de 14,8 por

ciento y logro superar la barrera de facturaciotode 0.000 millones de ddlares.

En la oferta de consultoria colombiana predamlas micro y pequefias empresas; se trata
de un escenario liderado por “The Big 4" quienesntan con presencia en Colombia, en el

marco de una participacion de mercado que no s@b8@por ciento; el 70 por ciento restante
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esta distribuido en un numero de firmas, centrasdestigacion e independientes cuyo nimero
se estima entre 10.000 y 15.000. En esencia, teedieaun mercado altamente atomizado,
dominado por la consultoria juridica, en el quijsaontadas excepciones, la

internacionalizacion y el crecimiento empresarnial practicas poco comunes.

5.1.9 Tipo de mercado.

Si bien y de acuerdo a lo anteriormente descr#i, &0 de mercado se encuentran
liderado por las 4 firmas anteriormente descritdado que el porcentaje de participacién no
supera el 30%, asi como debido al gran nUmero déames y pequefias empresas en este sector,
podemos inferir entonces que es un mercado de ¢enqgi& perfecta dado que existen muchos
compradores y muchos vendedores, de forma quemtauprador o vendedor individual ejerce

influencia decisiva sobre el precio.

5.1.10 Competencia internacional (importaciones).

Respecto de las competencias internacionales,ldaiabalizacion y apertura econémica
tanto nacional como mundial, evidentemente la céemaéa internacional ya se encuentra en el
pais con la participacion de “The Big 4: Deloitsenst & Young, KPMG y Price
WaterhouseCoopers (PwC)”, sin embargo la legistacalombiana tiene una barrera que hoy en
dia protege y acompafia las empresas consultotagsesl| articulo 126 del decreto 222 de 1983,

quien manifiesta:

“Articulo 126. De la proteccidn a la consultorizioaal. Las entidades a que se refiere
este estatuto deberan celebrar los contratos driltoria preferencialmente con
consultores o firmas consultoras colombian@Btesidencia de la Republica, Proteccion a

la consultoria nacional, (1983), Decreto 222 Attcl26, Colombia.)

@ NASCOL



58

Cuando se considere necesaria la participaci@omisultoria extranjera, se exigira que
ésta sea en asocio 0 consorcio con un consult@nao en forma de asesoria al mismo.
Para tal efecto se tendran en cuenta las normesgaeen el inciso 2° del articulo
siguiente.

En ningun caso el ejercicio de la consultoria exéra podra ser realizado en forma
directa o exclusiva.

En desarrollo de la potestad reglamentaria, el &obiNacional definird qué se entiende

por consultores colombianos.

5.1.11 Competencia internacional (tecnologia).

El grado de dependencia tecnologico, es primordadp que a través de los mecanismos
tecnologicos existentes hoy en dia como lo son atexpres, internet (canal de distribucion),
modelos empresariales, modelos de inventarios, lm®de calidad, entre otros, son herramientas
gue permitan garantizar un analisis y transfornrad® datos de una manera mas eficaz y
eficiente, asi como garantizan que la informacig@gnma pueda ser procesada en menor tiempo.
Ahora bien, si entendemos igualmente la tecnologiao la capacidad de que los miembros
integrantes de la empresa consultora puedan acaaaegstigaciones, estudios de mayor
impacto, pues efectivamente vemos que la tecnoksgfaeza clave y fundamente en el

desarrollo de la razon social de la compafiia.

5.2  Analisis de las cinco fuerzas competitivas

5.2.1 Entrada de nuevos competidores.
Respecto de esta fuerza y de acuerdo al modefdatetle negocio a desarrollar podemos

encontrar lo siguiente:
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El mercado se considera atractivo, toda vezsgbien existen innumerables
empresas de consultoria en el pais, encontramogedtaas del sector que hacen
del mismo un sector atractivo. La primera es quesfgecialidad de las
consultorias en Colombia es variada, por tantmdad las compariias tienen
intereses homogéneos y por ende su enfoque esdaliter segunda, es que la
gran mayoria de las empresas consultoras en el saténden particularmente a
entidades privadas, lo cual es una gran oportunimi#advez que el sector publico

representa una zona poco explorada.

No existen barreras de entrada en la generaei@mpresas de consultoria,
dado que se debe realizar el proceso de creaciémgeesa ante la Camara de
Comercio y no se debe cumplir ningun requisito alisdel cumplimiento de los
procesos y procedimientos normativos. Ahora biareleector no se evidencian
barreras de entrada igualmente toda vez que comadenciaba anteriormente el

70% del mercado es dominado por pequefias y meckamagsas.

Los costos de capital no son exorbitantes ¥@ que la razon de ser de la
consultoria dependen del grado de conocimient@grékia del ser humano que
representa los temas a desarrollar por la comp@éifeende no se requiere de un

capital amplio, perentorio y dependiente para sadello de la actividad.

La diferenciacion del producto, en este cadtiferenciacion del servicio, se
evidencia y desencadena posicionamiento y credifai)isi las acciones
desarrolladas en el marco de la resolucion de @nods en las companiias tiene un

resultado positivo. Es por ello, que la selecciéhpgrsonal para ser exactos de
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los consultores, debe ser drastica, estricta gthedea fin de poder contar con el

recurso humano idéneo y capacitado para mitigartgsi de riesgo.

o] Las politicas de Gobierno, no inciden direaata por el contrario son un
colaborador dentro del sector, dado que la leg@tamnlombiana obliga a
empresas internacionales a vincular compariias tidoras para efectos de poder

desarrollar su razén social dentro del pais.

5.2.2 Rivalidad entre competidores.
En lo referente al analisis de atractividad respdetesta fuerza, podemos evidenciar lo
siguiente:
o] No existe una gran cantidad de empresas driltoria enfocadas en atender
las necesidades del sector publico.
o] La consultoria en Colombia principalmenterati&consultorias de tipo juridico
tal como se evidencia en la siguiente tabla, ptotae evidencia una oportunidad

en el desarrollo y explotacion de otros sectores.

Tabla 8: Atencién consultorias en Colombia

Administrativo/ Planeacion Estratégica

Mercadeo y Comercializacion
Sistemas de Informacion y Comunicacion
Consultores No Identificados por area de

Gestion Humana / Recursos Humanos
Contabilidad, Tributacion y Control

<) |
§ |

2
=4 3,
g 2
) [}

Gestion / Aseguramiento de Calidad

Q
3
2
a
g
m
-3
g
)
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(SENA, estudio de caracterizacion consultoria, sdatrio SENA, situacion actual y tendencias

de desarrollo del subsector de la consultoria éanilma, 2006, Bogota Colombia)

o

Respecto de la diferenciacion del servicialgmos evidenciar que la ventaja

competitiva que se tiene de la idea de negociquesu segmento objetivo se centra en

las entidades del sector publico, segmento quiimiente se vera penetrado en los

municipios de Cundinamarca, donde no existe préseedas grandes empresas de

consultoria (concentradas en las principales ciesldél pais) y por ende permitira

generar valor agregado en el portafolio de sersiofcecido.

o

Los costos fijos no son elevados, puesto gneipalmente la estructura de
nuestra compafiia de consultoria depende en gradarellos conocimientos y

experiencia previamente adquirida por los dos saaiiegrantes de la misma.

5.2.3 Poder de negociacion de los proveedores.
Existe una ventaja para el sector sin embaggmssidera comparativa, toda

vez que el servicio ofrecido no depende de la matetad con proveedores.

Sin embargo podemos mencionar, que la calidatien o servicio ofrecido, si
es una caracteristica diferenciadora en el enterygiid a través de la misma la
seleccion de los clientes potenciales para futtwasultorias pueden llegar a

influir en la decision.

5.2.4 Poder de negociacion de los compradores.
No se evidencia organizaciones de caractdigoitrganizadas en asociaciones

0 agremiaciones que permitan ceder el poder deciaydn al comprador.
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o] Respecto del costo del servicio, se evidengismexisten varias propuestas
econdmicas de acuerdo al tamafio de la empresdadafrecida, experiencia en
el desarrollo de los temas y posicionamiento deniasnas. Sin embargo, se
reitera que el nicho al cual se pretende llegattgsgublico), no tiene o brinda
gran interés para empresas actuales, por tanadaneia la oportunidad de
penetracion en zonas donde no se ha concentratpeste servicio, lo que

permitird entonces poder ofrecer dichos servicipeeaios accesibles.

o] La aparicion de servicios sustitutos en ease ces latente en el entendido que
existen diferentes modalidades de contrataciorpgumitirian acceder a estos
servicios con mayor exigencias en materia de efsgazbnes de las consultoria,
precio ofrecidos, experiencia requerida y capitelriciero como respaldo de las

acciones a realizar.

5.2.5 Productos sustitutos.

o] Se evidencian como alternativas de produatsststos, en el sector de la
consultoria los centros de investigacion ya seaados por instituciones
educativas o de caracter privado, toda vez qus plieden generar procesos
de seguimiento, transformacion y/o planeaciéngésale los cuales se pueden
identificar los problemas en las compafias o egfias diferenciales que
lleven a mejores resultados a un menor costo. @&icE. Porther, Las cinco
fuerzas competitivas que moldean la estrategiac@apetitivo,

(1998). (p. 7 — 25), Harvard Bussines School. USA.)
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5.3  Variables matriz de perfil competitivo
Para efectos de determinar los factores clpaesel negocio aplicados a la Matriz de Perfil
Competitivo, a continuacion nos permitimos hacex descripcion respecto del por qué se

consideren perentorios para el desarrollo de lsidat.

v Experiencia en el sector objeto de atencion (Pubbg

Dada la actividad objeto de negocio aplicadalgresente plan de negocio, se considera
factor clave el descrito anteriormente toda vezgpresra una ventaja competitiva todo aquello
gue permita conocer los comportamientos, actitydgdicaciones intelectuales respecto del
normal desarrollo en las actividades diarias gyaresentan en las entidades publicas, lo anterior
en el entendido que los modelos empresariales soa@&n este sector varian sustancialmente
respecto de los modelos empresariales aplicadeksaator privado, por ende se considera una
ventaja competitiva toda relacion en términos deedrncia y conocimiento, que permitird
asimilar y comprender de manera mas rapida lasmesiy el quehacer diario en las entidades

publicas.

v' Relaciones Interpersonales

Esta variable hace referencia a aquellas accianeardcter intangible que permiten estrechar
las relaciones comerciales con los clientes a aterd el marco del desarrollo de valores clave
en la identificacion de problemas al momento dézaaconsultorias tales como la confianza,
honestidad, transparencia, entre otros, que peamitiesvirtuar brechas tanto a nivel personal
como empresarial dada la fragilidad que se presgmemento de poner en practica este tipo de
consultorias. Asi mismo, este factor se considerdgmental toda vez que a través del desarrollo

de excelentes relaciones personales (un métodmd®pion) se pueden generar caminos que
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permitan atraer clientes potenciales que utilicsrskrvicios ofrecidos de consultoria en el corto

plazo.

v Capacidad de Negociacion

Entendida como la capacidad de los socios conetiteg del modelo de negocio, de generar
una relacion gana-gana al momento de establecgatmnde trabajo tanto internos (empleados)

como externos (clientes) dada la estructura y puesmarcha del plan de negocio.

v' Calidad del Servicio

En el mundo empresarial actual, la calidad delisieres resultante de posicionamiento, por
ende y en el entendido que el objeto social del geanegocio “Consultorias” es de caracter
netamente intangible, es inherente al mismo elro®ka un trabajo enfocado en la calidad, asi
como estrategias y acciones que permitan a lastefiesentir confiabilidad con las acciones
desarrolladas y con el servicio que con postemorigarantice un acompafiamiento permanente
donde evidentemente se ratifique que las acciomest@s en marcha eran acordes con la

situacion objeto de estudio.

v' Conocimiento (Modelos Empresariales)

Factor clave de éxito, ya que la cualificacion pemente de los colaboradores en la empresa,
permitiran generar un umbral y distancia sobrectvapetidores que si bien es una ventaja
comparativa en el sector permite generar estraegialiferenciacion y especializacion respecto

de los servicios a ofrecer.
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v' Rapidez y eficacia

Este plan de negocio, si bien es cierto que sudtoggenerara aumentar la competitividad de
las organizaciones (sector publico y privado), swgartir de la necesidad perentoria de
organizaciones de encontrar soluciones a sus iercoentes de tipo administrativo, financiero,
contractual, entre otros. De alli nacera entoree®tesidad de utilizar este tipo de servicio, pero
el mismo debera actuar bajo estos preceptos “Rapitificacia”’, que permita en un tiempo

prudencial dar respuesta al inconveniente permdemanera contundente.

v" Relacién Costo-Beneficio

Estrategia de mercadeo enfocada en el preciowaloses agregados que ofrecen las
empresas a su sector y demanda. Se consideratddae/ez que a partir de ella se podran

capturar clientes potenciales asi como obtenemayar participacion en el mercado.

v Plataformas WEB (e-commerce)

Esta variable permite dar a conocer nuestros sesvin tiempo real. Ahora bien, se
considera fundamental tener un acceso en red,au@tpa dar respuesta a los clientes respecto
de dudas o preguntas ya sea en materia de senécitsos aplicados o un medio masivo de

promocion y publicad para el plan de negocio.

v Talento Humano Especializado

Base fundamental en el sector de las consult@@ague es a través de las personas (primera
imagen de la empresa) que se desarrollan los servfrecidos. Es por ello, que la

especializacion del talento humano en sus areaesrdpetencia “alineadas” a los servicios
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ofrecidos, es indispensable para efectos de tésienes claras y holisticas respecto de las

empresas que requieren atencion.

v' Grado de Satisfaccion del Cliente

Desde el punto de vista de la satisfaccion dehidig dada la teoria del servicios que
manifiesta que todo cliente satisfecho es susdeptifidelizacion y promotor de sus
experiencias para atraer cliente potenciales, sgidera vital que se desarrollen acciones que
garanticen el contacto continuo y directo con lantes a fin de poder retroalimentar las
experiencias vividas y generar métodos de mejoramizntinuo en la aplicacion de las mismas.

Una vez realizada la descripcion respecto déémsores Claves del Negoci@s importante
antes de realizar la aplicacién de la Matriz ddilR@ompetitivo (MPC), conocer las empresas
con las cuales se va a generar este paralelo (caon@. Por tanto a continuacion presentamos

una descripcién breve de las mismas.

KPMG

cutting through complexity

KPMG International es una red global, a travéldeservicios de auditoria, impuestos y
asesoria, ofreciendo un beneficio doble a los tdgerexperiencia global y conocimiento local de
las necesidades.

En Colombia, tienen mas de 50 afios asistiendiertes nacionales y multinacionales,
con el compromiso total de entregarles los mejasgitados, para mitigar los riesgos y

aprovechar las oportunidades.
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Hay 140,000 mil profesionales en mas de 146 pajsesbrindan sus servicios a clientes
gue incluyen corporaciones de negocios, institiesalel sector publico, asi como

organizaciones sin fines de lucro.

Servicios
0 Auditoria
La metodologia de la auditoria también hace énéasla naturaleza critica de los
procedimientos sustantivos y evaluacion de riesigosrrores y actividades de pruebas de control
efectivas y utiliza la vision multidisciplinaria geofesionales de auditoria con experiencia en la
industria particular y profesionales en areas conpuestos, tecnologia de informacién, asuntos

cambiarios y otros, con los conocimientos, capakcidexperiencia para cumplir con el trabajo.

0 Impuestos y Servicios Legales
Con el propdsito de mejorar el manejo impesitienerado por una planeacion tributaria y
legal, KPMG en Colombia ofrece una asesoria quaipeutilizar en forma adecuada los

recursos financieros y cumplir con los requisieggales y de impuestos.

0 Impuestos

Servicios: Beneficios Potenciales:
« Servicios de Precios de + Mejoramiento del rendimiento de las utilidades de
Transferencia su negocio mediante la aplicacion de alternativas
« Servicios Corporativos de fiscales, fiscales oportunas y eficientes.
Planeacion « Seguridad juridica.
«  Cumplimiento de « Planteamiento de alternativas de solucion a los
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Obligaciones Tributarias diferentes problemas que se presenten, permitiendo
« Asesoria de Personas un ahorro en impuestos.

Naturales « Con respecto a los servicios de Outsourcing, KF
« Servicios Legales sera el Departamento de Impuestos de las
« Servicios de Outsourcing compafiias, evitando la distraccion de recursos en

labores que no corresponden a su objeto social.

Presta servicios profesionales en las siguientssatel Derecho:

v" Derecho Comercial

v Inversion Extranjera y Cambios Internacionales

v' Comercio Exterior y Aduanas

v Derecho Publico (Administrativo y Constitucional)

v' Derecho Laboral y Seguridad Social

v Derecho Financiero

v Regulacion del Mercado Publico de Valores

v’ Litigios

v" Promocién de la Competencia y Represion de la Canpia Desleal
Derecho Sanitario

v Auditoria Legal Impuestos
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o0 Advisory

Adaptabilidad y flexibilidad en las necesidadedadeorganizaciones de adaptar sus modelos
de negocio y portafolio de productos y serviciosageder sobrevivir en el mercado actual, tener

éxito y permanecer competitivos en el futuro esacaer mas imperiosa.

Nota: Se anexa los indicadores econémicos

.
pwc PRICE WATERHOUSE COOPERS ("PwC")

Price Waterhouse inici6 sus actividades profesasah Colombia desde 1947 y adquirid
su nombre actual como Price Waterhouse Coopertdierdg 2000, con la fusion con los
representantes de Coopers & Lybrand. Tienen oBogmelas principales ciudades del Pais.

Como asesores profesionales ayudan a sus cliergeslaer problemas complejos de
negocios con el objetivo de mejorar su capacidaa ganerar valor, administrar el riesgo y

mejorar el rendimiento.
Servicios

0 Aseguramiento
0 Revisoria Fiscal - Auditoria

o Normas Internacionales de Informacion Financied& IFRS)
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0 Sarbanes Oxley
o Compliance - Auditorias Especiales

o0 Consultoria

o Transacciones

0 Mejora del Desempefio

o Gestién de Crisis

0 Servicios de Recursos Humanos

Consultoria en tecnologia (Technology Consulting).
o Outsourcing

o Outsourcing administrativo

o Outsourcing financiero

0 Soluciones Cloud Computing
= Soluciones transaccionales Back Office
= Soluciones e-commerce
= Soluciones documentales

= Soluciones financieras

0 Asesoria Legal y Tributaria
o Consultoria tributaria local e internacional
o Planeacién tributaria local e internacional
o Elaboracion/Asesoria en la preparaciéon de Inforéma€ributaria en Medios

Magnéticos
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o Elaboracion/Asesoria en la preparacion de la Dacian de Renta y
Complementarios

o Declaracion de Impuesto al Patrimonio

0 Asignaciones Internacionales (Expatriados) - Cdnsaly Elaboracion de
Declaraciones

0 Precios de Transferencia

o Fusiones y Adquisiciones/Due Diligence Legal y Ttdyio

o0 Tax management/Outsourcing Tributario

o Diagnostico tributario

o Solicitud de devoluciones de saldos a favor

o Litigios tributarios: Via gubernativa y jurisdiccial

o Derecho corporativo y comercial

o0 Régimen cambiario, aduanas e inversion extranjera

0 Derecho laboral

o0 Derecho administrativo

Nota: Se anexa los indicadores econémicos

Deloitte.

Deloitte fue fundada en Bogoté el 13 de abril d@91Driginalmente fue constituida con el
nombre de Deloitte Plender Haskins & Sells. Pagdiel 1965, la firma abrié su primera oficina
en Medellin. En 1970 se abri6 la oficina de Cainyla década de los noventa la oficina de

Barranquilla. En el afio 2002 se llevé a cabo l&fusntre Deloitte & Touche y Arthur

Andersen, dando como resultado un contundente darearclientes, ingresos y nimero de
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funcionarios, respondiendo asi a las nuevas ex@edel mercado y del entorno de los servicios

profesionales.

Deloitte Colombia

. . Repudac Dommecany
Presencia en 4 ciudades
- Barranquilla .. Jl 00333
- Bogota €183Ma0 ‘
Pcaragua
cmmu‘y\

Panams

Deloitte LATCO
15 paises

29 oficinas

Deloitte Global

+150 paises

Servicios

o Auditoria, Integridad, calidad y confiabilidad

Deloitte presta servicios de auditoria orientadd&&minar informacion financiera para uso
de los accionistas, juntas directivas, inversiasisinstituciones de crédito y el publico en
general.

o Asesoramiento Financiero Maximizar el valor de la cmpafia

Los expertos de Deloitte ayudan a los clientegarcmejorar y maximizar el valor de sus
compainiias, originando y ejecutando operaciones tal@o fusiones, adquisiciones y
liquidaciones.

0 Asesoramiento Tributario & Legal

o Auditoria de Gestion, Consultoria en Servicios Puldos y Gobierno
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La sostenibilidad y desarrollo social, econdomiampbiental, compromiso publico y privado,
requiere la vinculacion de estrategias de val@amalio de dinero y de reduccion de costos que
maximice la rentabilidad social y empresarial, cggbendo a cambios en el entorno para obtener
ventajas competitivas.

o Consultoria en riesgos empresariales

Estos servicios estan disefiados para respondereapactativas de la organizacion y
administrar la incertidumbre generada por los diegifactores que constantemente amenazan el
negocio y la generacion de valor de la compafiia.

0 Business Process Solutions (Soluciones integralelaanedida de las compaiiias)

Enfoque que responde a las necesidades del meacadd, en un mundo cada vez mas
competitivo, globalizado y cambiante. Se basa ercadpacidades multidisciplinarias de Deloitte
para ofrecer a sus clientes un servicio integraagmreas de Finanzas, Recursos Humanos y
Tecnologia, que incorpora la experiencia globa gresencia local de la firma, garantizando la
excelencia y la calidad en la prestacién de nogsrvicios.

Nota: Se anexa los indicadores econémicos

EY Building a better
working world  ERNST & YOUNG (EY)

Servicios
0 Aseguramiento
Numerosos sucesos y tendencias estan redefingm@morama global de negocios.

Esto significa que el entorno financiero y de pnéseion de informacion también se esta
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redefiniendo, dando como resultado importantesnedoa la administracion, los consejos, los
comités de auditoria y para los auditores.
Ayudan a entender y abordar los asuntos finareige presentacion de informacion
mas complejos de hoy en dia.
v' Cambios contables
v' Fraude
v Gobierno corporativo
v Presentacion de informacion de sustentabilidad
0 Impuestos
v Operar en un panorama fiscal global
v' Aprovechar las oportunidades de Cumplimiento y é&rexion de Informacion
Regulatoria y Corporativa Global
v Construir cadenas de suministro fiscalmente eface
v' Administrar el riesgo de la fuerza laboral movil
0 Asesoria
v' Fomentar la confianza: seguridad de la informaeidnn mundo sin fronteras
v' Administrar los riesgos para las oportunidades
v Auditoria Interna: mejorar y mantener el desempditns negocios
v Una vision mas clara para la funcion de Finanzas
v Optimizar la funcién de Tecnologia de Informacion
v' Disefiar cadenas de suministro eficaces

Nota: Se anexa los indicadores econémicos
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531 Matriz de perfil competitivo.

Tabla 9: Matriz de perfil competitivo (MPC)

Matriz de perfil competitivo (MPC) CONASCOL S.A.S KPMG PWC DELOITTE ERNST & YOUNG
Factores claves del negocio P C | C | C | C | C |

1 Experiencia en el sector objeto de atencion (Publico) 13% 4 0,52 4 0,52 4 0,52 4 0,52 4 0,52
2 Relaciones Interpersonales 10% 4 0,4 5 0,5 5 0,5 4 0,4 4 0,4
3 Capacidad de Negociacion 8% 3 0,24 5 0,4 5 0,4 4 0,32 4 0,32
4 Calidad del Servicio 10% 4 04 5 0,5 5 0,5 5 0,5 5 0,5
5 Conocimiento (Modelos Empresariales) 11% 3 0,33 5 0,55 5 0,55 5 0,55 5 0,55
6 Rapidezy eficacia 9% 2 0,18 5 0,45 4 0,36 3 0,27 3 0,27
7 Relacién costo - beneficio 11% 4 0,44 5 0,55 5 0,55 4 0,44 3 0,33
8 Plataformas WEB (e-commerce) 9% 3 0,27 5 0,45 5 0,45 5 0,45 4 0,36
9 Talento Humano Especializado 10% 3 0,3 5 0,5 5 0,5 5 0,5 4 04
10 Grado de Satisfaccion de los Clientes 9% 4 0,36 4 0,36 4 0,36 4 0,36 4 0,36

Total 100% 3,44 4,78 4,69 4,31 4,01

5.3.2 Andlisis matriz de perfil competitivo.

De acuerdo a la Matriz de Perfil Competitivo, podsravidenciar que el mayor puntaje
obtenido es el dado para KPMG, quien es la emppesdoy en dia lidera el mercado
colombiano, seguido de las demas integrantesrdpbgle las “The 4 Big”. Ahora bien dado el
posicionamiento, reconocimiento y experiencia gesgntan estos competidores era de esperar
gue sus calificaciones fueran realmente altas e€@gion al modelo de negocios propuesto para

implementar.

Por lo anterior, dada la oportunidad frente al defla de consultorias en el sector
publico asi como de la experticia en la aplicagifuesta en marcha de modelos publicos, se
infiere una ventaja competitiva que pueden generastro modelo de negocio, dado que los
socios integrantes del mismo, poseen el conocimighibilidades que permitiran desarrollar

estrategias de éxito en dichos sectores.

Ahora bien, surtido el proceso de analisis de twspetidores que segun el plan de
negocio propuesto y la investigacion, tendriannefecion con los servicios a ofertar por

CONASCOL, se puede reconocer que dentro del pdidafe ninguna de las empresas
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analizadas, se encuentran los servicios espedabzen el sector publico que tiene a la oferta

CONASCOL. Por tal razon, los competidores tienstada su atencién de este el sector

segmentado por la compaiiia. (Kepner, Método dd penipetitivo, Introduccion a la

administracion, (1960). USA)

5.4 Dofa

Tabla 10: Dofa

Debilidades

Oportunidades

= Sy constituciéon es reciente.

La consultoria en el sector publico no ha sido

explotada en debida forma.

= Falta de Posicionamiento en el sector.

Las grandes empresas (The Big 4), no han
incursionado fuertemente en el sector puablico al

cual nos dirigimos.

= No se cuenta con una infraestructura o plantaafisic

propia.

Coyunturas politicas a nivel nacional, permiten
evidenciar la transparencia de sus procesos astravé

de la aplicacién de consultorias.

= Recursos econémicos escasos para el fortalecimie

en medios de la compafiia.

nto

Alianzas con entidad publicas.

= Modalidades de contratacion. Pluralidad de forneas
contratacion del servicio (licitacion, concurso de
méritos, subasta inversa, convenio de asociacion,

contratacion directa).

Regulaciones de caracter legislativo.

= Recursos tecnoldgicos en menor proporcion fretis

de la competencia.

Demanda constante en el marco de la garantia de los

procesos de mejora continua del sector publico.
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Fortalezas

Amenazas

Alto Capital intelectual

Centros de Investigacion educativos o

independientes.

Conocimiento y experticia del sector publico.

Productos sustitutos.

Relaciones Interpersonales

Entrada de nuevos competidores.

Habilidades en la adaptacion de modelos empressi

vinculados al sector publico.

ial

Limitaciones politicas y/o legislativas que regam

la aplicacién de consultorias en el sector publico.

Especializacion de los servicios en el marco detbse

publico.

Cultura organizacional de los servidores publicos

que impidan el cambio de procesos.

(Jhonson g. Sholes K. la teoria de la FOR#sdamentos de la direccion estratégiz001). (P.

73).USA).

54.1 Fortalezas.

. Alto Capital intelectual: CONASCOL S.A.S. card con perfiles altamente

capacitados y especializados en cada uno de l@steservicios ofrecidos por la

empresa. Ademas de contar con estudios complerizentamo lo son

especializaciones, maestrias y diplomados en hogagd®bjeto de atencion.

. Conocimiento y experticia del sector publicos socios fundadores asi como cada

uno de los miembros de CONASCOL S.A.S, ejercerastigidades laborales con el

sector publico, lo que garantiza que el conocinigmianejo y dominio del sector esté

garantizado y se convierta en una ventaja comyeetidi momento de prestar el

servicio y realizar su proceso de diagnostico,tifleacion y resolucion.

. Relaciones Interpersonales: Considera comaléza dado que una de las acciones

gue ejecutara CONASCOL, sera la de asistir a ttadae @le eventos sociales de

caracter publico, lo que permitira que a travékdeteraccion en esta clase de
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eventos se dé a conocer el proyecto que podrasmpbrada en cada una de las
diferentes administraciones municipales y/o estatal

Habilidades en la adaptacion de modelos erapaéss vinculados al sector
publico: Se refiere a la capacidad que se tienmder en marcha modelos
empresariales adaptados a la legislacion publicd erarco de la garantia de la
ejecucion presupuestal del gasto (presupuest@saiempos establecido para cada
una de las vigencias asignadas.

Especializacion de los servicios en el maelsdctor publico: Entendida como la
capacidad que se tiene de generar estructurasizagemes funcionales en el marco
de la atencion de las necesidades perentoriasatdenianidad. Dado los perfiles de los
socios y miembros de la companiia y entendienddogusismos han creado y puesto
en marcha servicios para la atencion de la ciudad=nuna fortaleza toda vez que
tienen en contexto los requerimientos de la poblagilas apuestas politicas de las

administraciones en vigencia.

Oportunidades.

La consultoria en el sector publico no ha exjolotada en debida forma. En razén
a los constantes cambios en las directrices guineamtales y entendiendo las
diferentes coyunturas politicas que afectan el abd®esarrollo de los planes de
gobierno en el pais, consideramos como una opdedna prestacién de servicios de
consultoria que permitiran garantizar una manecéeefe de alcanzar las metas
establecidas en los planes de desarrollo, todgwezon el conocimiento que se
posee del sector publico en temas contractuatemdieros y corporativos

CONASCOL S.A.S puede disefiar planes de accionta ptazo que garantice el
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alcance de las metas propuestas. Ahora bien,raareb de la aplicacion de la ley
anticorrupcion y con el fin de evidenciar la tragxgmcia en cada una de las
actuaciones gubernamentales la consultoria es todmalternativo que permite
clarificar las acciones que se desarrollan entgsiale entidades.

Las grandes empresas (The Big 4), no hansianado fuertemente en el sector
publico al cual nos dirigimos: La 4 grandes emesaconsultoria en el pais
direccionan sus esfuerzos a las empresas de ggréetelo toda vez que ellas
representan en principio un mayor campo de aceiGazdn a que existen muchas
mas alternativas de incursionar en ellas de forinegtd que en las empresas
estatales, que en ocasiones tendrian que reatzs@gos de seleccion tales como
licitaciones, concurso de méritos, entre otragiui® no representa un interese
particular sobre la incursion en este medio.

Coyunturas politicas a nivel nacional, permigidenciar la transparencia de sus
procesos a través de la aplicacién de consultdréasiea del estado de cada vez mas
fiscalizar las acciones de las entidades distgtateinicipales y gubernamentales en
el marco de la ley anticorrupcién son oportunidgmia que las empresas de
consultoria puedan penetrar las empresas pubtiads, que estas no cuentan con los
recursos necesarios (humanos, fisicos o tecnol§giee permitan atender las
necesidades actuales en el marco legislativo.

Alianzas con entidad publicas: Las alianzasemtidades publicas se consideran
igualmente una oportunidad dado que en el marda idelependencia de la

ordenacion del gasto para cada una de las entidatiales permiten generar
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acuerdos o alianzas que potencialicen la entidad erarco de su estructura y
organizacion.

" Regulaciones de caracter legislativo: Sonidenadas oportunidades toda vez que
la legislacién se encuentra en constante estuclioali&zacion y reinvencion por
tanto y entendiendo el control fiscal que se vigresentando durante la Ultima
década se considera como una oportunidad.

" Demanda constante en el marco de la garamfi@sgrocesos de mejora continua
del sector publico: Basados en las norma técnicaligad que se exige para las
entidades publicas (NTCGP 1000) dados su princiigsgecto de los procesos de
mejora continua y entendiendo que no todas ladaes publicas ha puesto en
marcha esta norma, se considera una oportunidaddéendo que la insercion y
aplicacion de la misma es una voluntad por parfasientidades estatales.
Igualmente es una oportunidad dado que se cuental cecurso humano que ha

puesto en marcha dicha norma en la SecretariatBiste Integracion Social.

5.4.3 Debilidades.

" Su constitucion es reciente: Dado que CONASGOLS, es un proyecto reciente
y entendiendo que su constitucion o creacion esnex; consideramos la mismas
como una debilidad en el entendido que si bienl emeecado Nacional el 70% de las
empresas de consultorias son pequefias 0 mediapessasiya cuentan con un
recorrido dentro del sector lo que genera un repaga la compafiia objeto del
presente plan de negocio.

" Falta de Posicionamiento en el sector: Auragmnto inmediatamente anterior,

si bien se encuentra en una etapa de inserciénetreeion al sector de las
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consultorias, alin es muy temprano para alcanzposinionamiento en el sector y
por ende nos representa una debilidad frente a otrapafias que ya poseen afios de
experiencia en el desarrollo de la consultoria.

No se cuenta con una infraestructura o plsitza propia: Entendiendo que la
constitucion de CONASCOL S.A.S es reciente y dag®mp se cuenta con un
capital semilla, no se posee una infraestructuspigarque permita establecer una sede
fija de la compainiia.

Recursos econdmicos escasos para el fortatetioren medios de la compaiiia:
El fortalecimiento en medios para efectos de dammcer la compafia es generadora
de altos costos con el objeto de obtener espaoimdedse pueda fortalecer y
evidenciar la imagen de la compaiiia, ahora bieesral Gnica camino sin embargo
se considera una debilidad dado que el sectorrtevé® grandes proporciones en este
medio.

Modalidades de contratacion. Pluralidad denes de contratacion del servicio
(licitacidon, concurso de méritos, subasta invereayenio de asociacion,
contratacion directa): Entendiendo que las entisl@déatales son regidas por el
régimen de contratacién publica y dado que losquog de seleccion se establecen
bajo diferentes modalidades de contratacion, ssidera una debilidad toda vez que
los requisitos habilitantes para los procesos déra@cion son variables en razon a
las condiciones tecinas, juridicas y financieras mpquiera la entidad contratante.

Recursos tecnoldgicos en menor proporciortdrarios de la competencia: Los
sistemas de seguimiento, diagnostico o evaluagi@poseen las 4 grandes

empresas de consultoria en el pais, son altamestigsos por tanto y dado que ello
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torna mas eficiente los procesos de intervenciideatemente es una debilidad de

la compafiia dado que no poseemos estos recursos.

Amenazas.

Centros de Investigacion educativos o indejgenes: Se consideran una amenaza
dado que como bien se manifiesta son creados ygsuexs marcha por entidades
educativas que ponen a disposicion de los estiadigrdocentes que realizan
procesos de investigacion, desarrollos o mejoqaradeesos. Lo que representa
entonces una amenaza en el entendido que su ivesicero (financiado con
recursos externos — entidades educativas) y szagiibn podria llegar a ser masiva.

Productos sustitutos: Si bien es cierto queadeso de consultoria depende en
gran parte del diagnostico que se dé por partesdpdritos o personas expertas en el
tema objeto de intervencion, las herramientas tégitas cada dia suplen acciones
humanas por tanto la aparicion o mejoramientootteare son considerados como
una amenaza potencial.

Entrada de nuevos competidores: Como biem sedmcionado a lo largo del
presente documento, la consultoria en las entidagl@dgas alin no se ha explotado
de la mejor manera, por tanto a medida que sesatyaando el mercado de la
empresa privada, nuevas empresas consultorasreagir@ccionar sus acciones en
otros sectores como lo es el sector publico loggumeerara inmediatamente la
aparicion de nuevos competidores.

Limitaciones politicas y/o legislativas qusetrijan la aplicacion de consultorias
en el sector publico: Dada la volatilidad colomi@m materia de legislacion y

entendiendo que la misma se encuentran en unaaotaslindmica y actualizacion,
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puede llegar a ser una amenaza la tercerizacipnodesos en la administracion
publica en manos de empresas consultoras, todgueegodrian llegar a sustentar
gue los ordenadores del gasto deberan garantiaéifizacion de recursos propios
para la ejecucion de sus propios presupuestogygostenga que las fuentes de
financiacion deberan atender la misionalidad de exdidad.

" Cultura organizacional de los servidores maslique impidan el cambio de
procesos: Evidentemente se considera la amenanayt® impacto inmediato en el
ejercicio de la consultoria y es que los empleaéosarrera administrativa son
reactivos a los procesos de cambio radicales, ga€se encuentran en un estado o
zona de confort que perjudica el desarrollo digrazcionar de las entidades

publicas.

6. Plan de mercadeo
» Objetivo general CONASCOL S.AS.

v Potencializar el desarrollo de los recursasiaitrativos en las entidades publicas a
traves del perfeccionamiento y cualificacion dedissas (dependencias) objeto de
intervencion.

» Objetivos especificos CONASCOL S.AS.

v Creacion de modelos de atencion especificasderdo al componente a desarrollar
(Contractual, legal, administrativo, financierogstjon de calidad).

v Fortalecimiento de la administracién publidasaés de la puesta en marcha de

programas de actualizacion y cualificacion del peas objeto de intervencion.
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v Garantizar una ejecucion presupuestal cnstadn el marco del cumplimiento de la
ley anticorrupcién, que permita evidenciar acciamas garanticen la atencion a la

poblacion en sus diferentes grupos etarios.

6.1 Objetivos de mercado

Teniendo en cuenta que los objetivos del mercadergémente estan enfocados al
reconocimiento, a la maximizacion de clientes gretimiento comercial. Para CONASCOL, se
definen tres objetivos iniciales entendiendo qumhapafia se encuentra en una etapa de

fundamentacion, pero que el servicio en el mersadencuentra en una de crecimiento.

= Objetivo 1

Lograr un reconocimiento por parte del segment@raktjue se pretende llegar, a través de

diversos canales que permitan una efectiva dividgate la marca y del portafolio de servicios.

Acciones

. Concertar agendas con los ordenadores de, gastparte de las alcaldias
municipales del departamento (Cundinamarca), cpnogldsito de socializar el
portafolio de servicios.

. Tener un acercamiento con el directivo resablesde los procesos de capacitacion
para las entidades departamentales, de la ConNsidional de Servicio Civil, a fin
de promover el componente de formacion del poitafté servicios de CONASCOL,
para los servidores publicos asignados a los npiogi

. Disponer de una pagina Web.
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*=  Objetivo 2

Contratar con por lo menos una entidad publica iopal del departamento, que se

encuentran dentro de las categorias 1, 2, 3e#4,8l primer afio de puesta en marcha de la

compainia.
Acciones
. Participar en las convocatorias contractuglessean publicadas por las entidades

identificadas como segmento objetivo.

= Objetivo 3

Generacion de oportunidades comerciales, guaitan nutrir a los clientes

potenciales y llevarlos a ser clientes compradores.

Acciones

. Levar a cabo un ciclo de intervenciones dsibdizacion y creacion de la
necesidad de contratar con la compaiiia, resaltandgortancia en cualificar al

talento humano y atender las oportunidades de mejofa gestion.

6.2 Segmento objetivo
El segmento objetivo que define CONASCOL S.A.S pai@ar su actividad, es llegar a
las instituciones y entidades publicas de los mpioig de Cundinamarca, esto inicialmente como

estrategia de penetracion y a su vez lograr reammnenato en el sector.

6.3 Necesidad
Actualmente las entidades publicas municipalesieegn soluciones integrales para lo

relacionado con la gestion institucional, toda gee carecen de programas de capacitacion y
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cualificacion del talento humano para apropiardstign publica y desarrollar orientacion de

servicio a la poblacién segun el sector.

6.4 Beneficios

. Soluciones integrales en asuntos de adminiStrgpublica.

. Profesionales especializados en gestion @iplbc cada contenido.

. Programas de cualificacion y entrenamientwsaskervidores publicos.
. Procesos contractuales acorde a los presusugsignados.

6.5 Analisis de mercado

6.5.1 Analisis del sector.

Teniendo en cuenta la informacion expuesta enwdapianterior con relacion al sector en
gue CONASCOL pretende incursionar, se evidencigogueer el sector reconocido por ofertar
servicios materiales no productores de bienesfeéezo por componer un factor diferencial que
aflada valor a la propuesta esté limitado, parartgafia, dependera inicialmente de estrategias
de servicio y lineas complementarias a las necgssdaxpresas por os clientes.

De otra parte es necesario reconocer la preseadardpetidores internos y externos con
alta trayectoria y por ende con amplio posicionamaigpara lo cual la propuesta de
CONASCOL, tiene un enfoque especializado en clgerdggularmente descubiertos por la oferta
actual, de procesos de consultoria y asesoranaegmapresas.

Por otra parte, el sector presenta una contribusdias cuentas Nacionales menor, pero
el crecimiento del sector tiene un comportamiet@lelo al crecimiento econémico del pais,

por lo cual las oportunidades del mercado frengeetor son viables y tentativas, toda vez que

@ NASCOL




87

CONASCOL, contribuira desde un enfoque especiatizadn mercado micro-segmentado,

respondiendo a necesidades medianamente atendidasgetual oferta.

6.5.2 Analisis del consumidor.

El cliente objetivo de CONASCOL, son todas lasspeas naturales o juridicas que
requieran de asesorias en contenidos corporatiwngjn mayor énfasis en el sector publico,
dado que el conocimiento y manejo desarrolladoalsdxperiencia por los fundadores de la

misma, se orienta a los servicios dispuestos ab&apion por las entidades del estado.

Por lo anterior, se definen métodos de reconocitmien el segmento meta para
identificar el comportamiento de consumo frentesaservicios que tiene la compaiiia a la oferta,
identificando que la mayor demanda se ocasion&@isiito Capital y en las ciudades capitales
de los Departamentos del territorio Nacional. Rgzdmnla cual, se presume llegar a los
municipios y ciudades intermedias en donde la delamae mantiene cautiva, debido que no se
ha creado la necesidad de fondo, a través deezgtatde socializacion y conciencia en la
importancia de contar con servidores publicos idénecualificados, que den respuesta oportuna

a las necesidades de la poblacion.

A su vez, los clientes a los que pretende llegaNB8COL, son entidades publicas con
presupuestos asignados para su funcionamientwigisest la ciudadania, dentro de los cuales se
identifican recursos orientados al fortalecimiesiéda gestion institucional, y que en la mayoria

de casos se ejecuta dicho presupuesto, en accierxgo impacto.

De acuerdo a dicho comportamiento, CONASCOL tiemaaaccion tactica, atender las
necesidades expresas de los clientes, y a su oBmper programas de cualificacion integral en

un contexto corporativo y de gestion.
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Teniendo en cuenta lo anterior y con el fin de temeandlisis sistémico del consumidor a

continuacion se expresa de acuerdo al método dedas

* Objeto de compra

De acuerdo a la clasificacion de los productos, 88GIOL, tiene dispuesto para el
comprador, cliente o consumidor, servicios que sej@omportamiento o habitos de compra
son;serviciosespecializadospara el caso puntual, asesorias, consultoriagcggos de

capacitacion en gestion publica.

* Ocupantes del mercado

Entendiendo la segmentacion del mercado de CONASGQOhayor cantidad de
consumidores que estan en el mercado son; entigabésas departamentales, con necesidades
en asesorias y acompafiamiento relacionadas cestiérginstitucional, que actian como

ordenadores del gasto sobre un presupuesto asignado

Citando algunos ejemplos se encuentran:

-Alcaldias Departamentales

- Departamentos Administrativos

- Instituciones

- Secretarias

- Corporaciones

- Entre otras.
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» Organizacion de compra

Hace referencia a; quienes participan en la decgdcompra, pero dado que la adquisicion
de bienes y servicios por parte de las entidadesstido, estdn enmarcadas en la normatividad
legal vigente, CONASCOL, depende de las modalidddeontratacion que apliquen para cada

caso.

En este item se puede identificar de forma supalfices actores al momento de la decision

de compra.

En primer lugar, la necesidad de adquirir los s@vsiofertados por la compafia, se origina al
interior de la entidad a través del representagal lo algin miembro del cuerpo directivo
(Decisor) de otra parte, se promueve la compra desde maaniento que tiene CONASCOL
con la entidad y el portafolio de servicios quegarsu disposicion, a su vez, la compra se puede
ver promovida desde metas o proyectos impuestasip@&ntidad, o desde la necesidad sentida

de los servidores publicos, para este caso sedfidant(Influenciadores)y finalmente el

(comprador) que es el ordenador del gasto responsable denisthani el recuso que se destinara

al momento de la adquisicion.

e Ocasion de compra

El momento en que los compradores toman la dects@udquirir los servicios de la
compafia, dependera principalmente; del recurgmado para dicho fin desde cada entidad, de
la periodicidad que definan en la planeacion pressial de cada vigencia y del cumplimiento a

metas y proyectos impuestos pon el plan de dekarrol

* Objetivos de compra
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Las entidades Publicas Departamentales, puedemoestatadas a adquirir los servicios de
CONASCOL, dadas las caracteristicas complementqu@€ncuentran en el portafolio de

servicios.

Teniendo en cuenta que los clientes compran dedwies atributos de los servicios
demandados y las caracteristicas de los ofertaatdegproponentes, se busca superar las
expectativas de; Valor, Satisfaccion y Costo, @ésale la confianza de contratar con una

empresa especializada en el sector.

6.5.3 Descripcion de las caracteristicas del servicio.

CONASCOL S.A.Stiene como propaésito fundamental brindar un serviad que
ofrezca soluciones integrales que permitan cualifir las entidades publicas entidades en
términos de gestion y en razdn a las necesidadep®sas de las instituciones objeto de
intervencion. Ahora bien, de igual manera ofrecera un poritafié servicios competente para
todas las empresas tanto publicas como privadasequéran asesoria en términos

empresariales.

Dado lo anterior, el portafolio servicios de langafia, generara valor desde una
propuesta de formacion y capacitacion en cincopoomantes institucionales que transversalizan

la gestion publica, tales como:

» Legal - Contractual

CONASCOL, a través de un equipo calificado y expd# profesionales, brinda a sus
clientes un acompafiamiento en términos de asgwmddortalecer la gestion institucional en el
marco de la normatividad legal vigente, enmarcandos los procesos en los requisitos que

legitiman la gestion (publica y privada).
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* Financiero

CONASCOL, establece dentro de su portafolio deicerMa asesoria financiera de caracter
publico, dado que el enfoque en términos finansieesde lo publico, enfoca sus acciones y
estrategias en el marco de la garantia de la eggcpoesupuestal del gasto publico en su
totalidad y durante las vigencias fiscales o p@sogubernamentales. Diferencia legitima que se

presenta con el sector privado dada las misiorthligdas entidades.

» Corporativo

En el marco del servicio corporativo, CONASCOL eafsus acciones al desarrollo de
gerencias corporativo-administrativo, bajo las psaside desarrollar modelos empresariales
administrativos amoldados a los procesos y prodedios de caracter publico tales como
proceso de adquisiciones, politicas de talento hon(dirigidas a servidores publicos y
contratistas), pagos y desembolsos y direccionampaiitico aterrizado dentro de la planeacion

estratégica.

 Calidad

Con el proposito de dar cumplimiento a los lineanttie de la normatividad legal vigente,
CONASCOL implementa en un proceso de formaciodefaicién e implementacion de
modelos de gestidn por procesos que permitan gpuesta a los lineamientos técnicos de
calidad en el marco de las Normas Técnicas quktdacestablecer procesos autbnomos e

interdependientes, relacionando la gestion instinad de cada cliente.
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6.5.4 Modalidades de atencion.
Las modalidades de atencion y puesta en marctsedétio se desarrollaran en tres
componentes:
. Acompafamiento Padrino Fundamentado en darle respuesta oportuna y tidada
a las necesidades expresas del cliente, en tepesifesos que requieran

acompafiamiento.

. Potencializador Dicho componente, pretende cualificar, potenzaaly desarrollar a
los servidores publicos y contratistas de la edtmantratante, eb contenidos
especificoqcitados en el punto anterior), de acuerdo adagsidades en gestion

institucional, con el fin de fortalecer el desdoale la administracion publica.

. Transformador: Herramienta mediante la cual se realiza aterdii@tta en el lugar
de la compafiia que adquiere nuestros servicios,gfactos de en el lugar de trabajo
desarrollar todas técnicas y/o verificaciones deplantos a atender. Lo anterior con el
objeto de tener en tiempo real respuestas resgedts acciones, comportamientos y/o
metodologias utilizadas en el desarrollo de lasrkzds ordinarias de la compaiiia y asi
luego de diagnosticar la situacién por la que &&avla entidad proceder a instaurar
nuevos alternativas de atencion, desarrollo deosumodelos y/o reestructuracion de los

mismos.
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6.5.5 Ciclo de vida del servicio.

Grafica 4: Ciclo de Vida del Servicio
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(Philip Kotler, Gary Armstrong. Ciclo de vida deloducto-servicio, Fundamentos de
Marketing, Sexta edicion (P. 337 — 343) University\North Carolina — Northwestern

University).

De acuerdo a lo identificado en el ciclo de vidhsgevicio y entendiendo que
CONASCOL, es una empresa nueva en el sector, pelasdas caracteristicas que se pretenden
poner en funcionamiento las estrategias estantades al desarrollo de producto (servicio) via

penetracion de mercado y posicionamiento.
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6.6 Marketing mix ampliado — tacticas.

6.6.1 Estrategia de servicio.

La estrategia de servicio presentada por CONAS@&Speacto de la puesta en marcha del

servicio hace referencia a:

. Acompafiamiento Padrino Diagnostico y solucion a las necesidades expeesiss
compradores.
. Potencializador:Cualificacién del talento humano en los componeittesstificados

en la descripcion del servicio (legal-contractéiagnciero, corporativo, gestion de
calidad).
. Transformador: Intervencion especifica que desarrolle métodoogs0s

alternativos.

6.6.2 Estrategia de precio.

Los costos asociados a los servicios prestadoS POrASCOL, se definen mediante un
ejercicio de oferta y demanda, identificando emetcado los precios que son semejantes y se
segun la demanda los clientes estan dispuestagaa, gasu vez, los precios se ajustan a los
costos fijos y variables que implican la prestadeérios servicios y la sostenibilidad econémica
con la que debe contar la compafiia para garamlifancionamiento operativo. Sin embargo,
dado que los costos fijos y variables representamuinoria en la prestacion del servicio, se

proyecta que la utilidad marginal ascendera al 40%.
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El costo de los procesos de capacitacion y fornmaestan considerados desde la l6gica
de costo fijo + variable segun lo requerido pgoreffesional a cargo de cada tema o componente

y de acuerdo a la magnitud del servicio requermdgempresa a atender.

Por lo anterior la estrategia que se fijarpregios altos,a fin de obtener el maximo de

utilidades al momento de legalizar la contrataciéhservicio.

6.6.3 Personas.
Internas

* Profesional en derecho

Especialista en administracion publica, con experg&eminima de 5 afios en entidades del

sector a nivel (Nacional, Distrital, Municipal o petamental).

* Profesional en derecho

Especialista en contratacion estatal, con expadezspecifica en funciones contractuales minima

de 5 afios en el sector publico.

+ Profesional Financiero

Especialista en administracion financiera, con ggpeia especifica en funciones
financieras y presupuestales minima de 5 afiostetadas del sector publico de nivel Nacional,

Distrital o Departamental.

» Profesional Corporativo

@ NASCOL




96

Profesional formado en disciplinas de las cienstasales, especialista en administracion
publica, con experiencia especifica en funcionelidégeazgo administrativo de minimo 5 afios en

entidades del sector publico.

+ Profesional en calidad.

Profesional formado en alguna de las disciplinassieiencias sociales, especialista en
modelos de gestidén o Sistemas Integrados de Geastiérencia de procesos y gestion de calidad,
con experiencia especifica en la implementaciosistemas de gestion de calidad y gestion por

procesos, de minimo 5 afios en entidades del gaddtico.

Externas

En primer lugar, la necesidad de adquirir los s@vsiofertados por la compafia, se origina al
interior de la entidad a través del representagal lo algin miembro del cuerpo directivo
(Decisor) de otra parte, se promueve la compra desde maaniento que tiene CONASCOL
S.A.S con la entidad y el portafolio de serviciag gone a su disposicion, a su vez, la compra se
puede ver promovida desde metas o proyectos ingmipata la entidad, o desde la necesidad

sentida de los servidores publicos, para estesmatentifican(Influenciadores)y finalmente el

(comprador) que es el ordenador del gasto responsable deisthan el recuso que se destinara

al momento de la adquisicion.

Adicionalmente el impacto del servicio prestado P&NASCOL, se evidencia en el impacto
gue tienes todos y cada uno de los ciudadanosfiagidiados por las entidades que contratan los
servicios de la compaiiia, entendido como la prodmode la eficiencia y efectividad de los

procesos que en ultimas se reflejan en el biendst comunidad.
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6.6.4 Estrategia de plaza

El desarrollo de las actividades econdmicas de CBBIBL, tendra lugar inicialmente en
los 116 municipios del departamento de Cundinamardandiendo que son entidades con
limitados recursos asignados para el acompafiamyesualificacion del talento humano. El
acercamiento a los municipios se llevara a caba@oas del departamento de la siguiente

manera.

Grafica 5: Municipios de Cundinamarca
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A su vez se identificara la categoria del cada oipiai para hacer el primer acercamiento
con los municipios de mayor categoria como estiatdg penetracion, entendiendo que los

municipios estan categorizados por poblacién yymessto.

De la misma manera la operacién central de la cGfape instalara en Bogota, con el
proposito de dar respuesta a los requerimientéssdgdientes publicos y privados con

oportunidad.
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6.6.5 Estrategia de comunicacion.

CONASCOL, definira estrategias de comunicacionlosrclientes potenciales para
concienciar a los mismos de los servicios que alartompania y lograr incursionar en el
mercado de manera paulatina teniendo en cuentamuea empresa nueva y debe orientar un

esfuerzo considerable en términos de penetracg@sigionamiento.

Para llevar a cabo los planes de marketing y caraci@n, se definiran tres elementos:

¢, Qué se quiere comunicar? (Mensaje).

- ¢Cual-es seran los medios?

La presentacion del mensaje

La distribucion.

o El mensaje

El mensaje que pretende comunicar la compafiiaienar instancia, es dar a conocer la
existencia de la misma en el mercado y el portafidi servicios haciendo énfasis en el
componente de capacitacion y formacion de servadoaélicos.

0 Los medios

Por la naturaleza de su segmento objetivo y segnmeeta, se propende la comunicacion
a través de medios ATL, entendiendo que la comidtaestatal tiene una naturaleza de
publicacion de la necesidad y posterior a ellol @saponente quien debe presentar su oferta.

0 Presentacion del mensaje
Por lo anterior la participacidn en encuentros aoaes en los municipios y el Lobby en

eventos de naturaleza publica, (relaciones publasén un canal de comunicacion asertivo para
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dar a conocer los servicios ofertados por la cora@pp@enerar la necesidad de incluir procesos
contractuales orientados a la misionalidad de COBIBS
Entendiendo que la naturaleza de la compafiia estégarada como una PYM, el ejercicio
comercial esté liderado por los accionistas dmiapafiia en un sentido de venta
bidireccional (externos e internos), con el finalender con oportunidad las necesidades
expresas de los clientes. Adicional a lo anteriona fuente de informacion CONASCOL,
vinculard a la oficina asesora de comunicacionds dae es una persona que es reconocida
dentro del municipio objeto de atencion, entendietuae la misma goza de confianza,
reconocimiento e infunde credibilidad por ser laresentacion de la administracion municipal.
Dado lo anterior, se disefiara un plan de trabapoade segun la segmentacion sefalada, se
llevara a cabo la socializacion del portafolio devcios en cada una de las empresas potenciales.
(Maxpal S.A. componentes de producto, precio, iBistién y comunicacion. Marketing mix:

conceptos, estrategias y aplicaciones Marketing [fx9 — 13).

6.6.6 Procesos.

Con el &nimo de documentos los momentos o facttaees de éxito para CONASCOL
S.A.S, se generaran politicas operacionales odasta:

» Calidad en el servicio.

* Procesos de entrega.

* Procesos estandarizados de diagnostico y mejotangan
* Procesos de gestion del conocimiento.

» Politicas de gestion del riesgo.

» Politicas de medicion y seguimiento a la gestion.
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6.6.7 Evidencias fisicas.
Las evidencias fisicas en CONASCOL S.A.S se regigdesde los siguientes puntos de
atencion:

La publicacion en medios tradicionales (VTL), taérbtendra cabida en la definicion de
medios de comunicacion para la empresa, toda v@elqbjetivo es llegar a todas las entidades
(publicas y privadas) de cualquier naturaleza tprega la necesidad de recibir asesoria en
gestion institucional, para lo cual se propone:

- Instalaciones fisicas disefiadas y dispuestas eaitzirren un ambiente
estructurado a los clientes potenciales a fin deuaelir la decision y poseer una
ubicacion espacial en donde se atenderan los iegastos expresos por los clientes
potenciales.

- Publicacion en lanternet

- Plataforma Tecnolégica (Pagina Web) con el objetteder una respuesta en linea
con oportunidad a nuestros clientes actuales ynpiaties.

- Portafolio de servicios impreso y digital.

- Material POP.

7. Plan de accion estudio de mercado

7.1.1 Estudio mercado.

Objetivo

Identificar y establecer el indice de aceptaciofodeservicios suministrados por la

compafiia CONASCOL S.A.S. bajo el enfoque espetaadis las entidades del sector publico.
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Sector investigado:

- Entidades del sector publico.

- Servidores publicos con perfil directivo o gererdegroyecto.

Técnica:

- Entrevista cuestionario

La entrevista se aplicara a servidores publicos,equpropiedad de su cargo, hacen parte
del proceso de; identificacion de necesidades acitales o se involucran en los procesos de
contratacion en cualquiera de sus etapas, estel@opdsito de conocer y analizar la
percepcion que tienen los involucrados en la corderas servicios que oferta CONASCOL,
toda vez que algunos actuan en el proceso com@regdiores, beneficiarios o influenciadores de

la miasma.

Método de aplicacion:

Se llevaran a cabo 15 entrevistas en total cordistigbucion de:

- Cinco (5) entrevistas a Directivos o gerentes dgguto en entidades publicas.
- Cinco (5) entrevistas a expertos en contratacidriga) toda vez que tienen relacion
directa en los comités contractuales.

- Cinco (5) entrevistas a Ordenadores de gasto iblic

Las entrevistas se llevaran a cabo con un instrtordancuestionario estructurado, que
recoge preguntas de tipo; cerradas (dicotomicaspuesta multiple, y de ordenamiento. Descrito

de la siguiente manera:
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Cuestionario

Formato de entrevista para la viabilidad comer#aCONASCOL S.A.S.

Aplicada a:

Entidad y/o Area: Fecha:

Objetivo: Identificar y establecer el indice de aceptaciéhog servicios suministrados
por la compafila CONASCOL S.A.S. bajo el enfoqueestista en las entidades del

sector publico.

ResponsableAndrés Penagos Guarnizo — Oscar David Garzon Alfaro

1. ¢Usted considera que la entidad requiere proce&saseasoria o0 consultoria en
tematicas que mejoren la gestion corporativa?

Si No

2. ¢Conoce empresas que ofrezcan servicios espeda@iza asesoria para
entidades del sector publico?
Si No

¢, Cuales?

3. ¢Laentidad o area en la cual trabaja ha contratigdo tipo de servicio de
consultoria?
Si No

¢, Cuales?
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4. ¢Usted contrataria o promoveria algun tipo corti@teen asesoria para mejorar
la gestion de la entidad o area?
Si No
5. ¢En su entidad o area, existen metas o proyectoselsion orientados a
capacitar o especializar al talento humano?
Si No
6. ¢Considera importante incluir en la planeacionypesstal anual y en los planes
de accion, procesos de capacitacion y actualizgmaém el talento humano?
Si No
7. ¢En qué temas reforzaria el conocimiento del @aleamano?

Ejemplo; administrativos, formulacién de proyectiegales, planeacion,

direccionamiento, contratacién., entre otros.

8. ¢Usted cree que los procesos de capacitacion gecmrgpromiso y pertenencia
al talento humano?
Si No

¢Por que?

7.1.2 Andlisis del estudio mercado.

Las encuetas se llevaron a cabo durante el maytes jueves 17 de julio del afio en
curso, los responsables de la encuestas fueroay Dawid Garzén y Andrés Penagos Guarnizo,
como desarrolladores de la idea de negocio, peeogb&jercicio de levantamiento de

informacién a través del cuestionario, se conoantarpersonas lejanas al modelo de negocio con
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el fin de garantizar objetividad en el ejerciciag/inducir posibles respuestas. Por tanto una vez

realizado el ejercicio se obtuvieron los siguieméssiltados:

Tabla 11: Resultado encuesta — pregunta 1y 2

Nombre

Cargo - empresa

Pregunta 1

Pregunta 2

Usted considera que la entidadConoce empresas que ofrezcan
requiere procesos de asesoriaservicios especializados en
consultoria en teméticas queasesoria para entidades del
mejoren la gestion corporativa sector publico

Astrid Eliana Caceres Cardenas Subdirectora panéelacia SDIS SI NO
Martha Ruth Cardenas Monsalve Subdirectora paraje2\sDIS Sl NO
David Ricardo Racero Mayorga Subdirector para ladud SDIS Sl NO
Yolanda Almonacid Ramirez Directora AdministrativRiganciera SDIS SI NO
Isabel Eugenia Belalcazar Pefia Subdirectora deateoién SDIS SI SI
Julian Moreno Parra Director poblacional SDIS Sl NO
Maria Antonia Velasco G. Directora territorial SDIS Sl NO
Fabian Camilo Rojas Subdirector de Contratacion SGD Sl Sl
Laura Fernanda G6mez Ramirez Asesora de Contrat&G0 NO NO
Martha Elena Jaiquel Director de Contratacién ICBF Sl NO
Jaime Wilson Garzén Alfaro Asesor de contrataci@AC NO SI
Pedro Gémez Sabogal Gerente del IMCRDZ Zipaquira Sl NO
Marco Tulio Sanchez Alcalde de Zipaquird S NO
Luis Felipe Castro Gémez Alcalde de Nemocén NO NO
Néstor Guerrero Alcalde de Cogua Sl NO
Tabla 12: Resultado encuesta — pregunta 3y 4

Pregunta 3 Pregunta 4

Nombre

Cargo - empresa

La entidad o area en la cual
trabaja ha contratado algin
tipo de servicio de consultoria

Usted contrataria o promoveria
algln tipo contrataciéon en
asesoria para mejorar la
gestion de la entidad o area

Astrid Eliana Céceres Cérdenas Subdirectora panéalacia SDIS NO SI
Martha Ruth Cardenas Monsalve Subdirectora paraj@ASDIS Sl Sl
David Ricardo Racero Mayorga Subdirector para lagtue SDIS Sl NO
Yolanda Almonacid Ramirez Directora AdministrativBiganciera SDIS NO Sl
Isabel Eugenia Belalcazar Pefia Subdirectora deataatén SDIS NO SI
Julian Moreno Parra Director poblacional SDIS NO SI
Maria Antonia Velasco G. Directora territorial SDIS Sl S|
Fabian Camilo Rojas Subdirector de Contratacién SGD NO SI
Laura Fernanda Gémez Ramirez Asesora de ContrataGo NO Sl
Martha Elena Jaiguel Director de Contratacién ICBF NO Sl
Jaime Wilson Garzén Alfaro Asesor de contratacidBHC NO Sl
Pedro Gémez Sabogal Gerente del IMCRDZ Zipaquird NO Sl
Marco Tulio Sdnchez Alcalde de Zipaquird NO SI
Luis Felipe Castro G6mez Alcalde de Nemocén NO SI
Néstor Guerrero Alcalde de Cogua Sl Sl
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Tabla 13: Resultado encuesta pregunta 5y 6

Nombre

Cargo - empresa
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Pregunta 5 Pregunta 6

Considera importante incluir
En su entidad o area, existeren la planeacién presupuestal
metas o proyectos de inversiéranual y en los planes de accién,
orientados a capacitar oprocesos de capacitacion y
especializar al talento humano actualizacién para el talento

humano

Astrid Eliana Caceres Cardenas Subdirectora panéelacia SDIS SI SI
Martha Ruth Cardenas Monsalve Subdirectora paraje2\sDIS Sl Sl
David Ricardo Racero Mayorga Subdirector para ladud SDIS Sl SI
Yolanda Almonacid Ramirez Directora AdministrativBiganciera SDIS NO Sl
Isabel Eugenia Belalcazar Pefia Subdirectora deataaibén SDIS SI SI
Julian Moreno Parra Director poblacional SDIS SI SI
Maria Antonia Velasco G. Directora territorial SDIS Sl Sl
Fabian Camilo Rojas Subdirector de Contratacion SGD Sl Sl
Laura Fernanda G6mez Ramirez Asesora de Contrat&G0o Sl Sl
Martha Elena Jaiquel Director de Contratacién ICBF Sl Sl
Jaime Wilson Garzén Alfaro Asesor de contrataci@AC Sl Sl
Pedro Gémez Sabogal Gerente del IMCRDZ Zipaquird Sl SI
Marco Tulio Sanchez Alcalde de Zipaquird Sl Sl
Luis Felipe Castro Gémez Alcalde de Nemocén SI SI
Néstor Guerrero Alcalde de Cogua Sl SI

Tabla 14: Resultado encuesta pregunta 7y 8

Nombre

Cargo - empresa

Pregunta 7 Pregunta 8

=TT quc CTITas TCTOTZAarTa T
conocimiento  del talento

humano?

El'Jen-? I?J- administrativos Usted cree que los procesos de
jemplo; . ' capacitacion generan
formulacion de proyectos, . X

. 'compromiso y pertenencia al

legales, planeacion

% ) . talento humano
direccionamiento,

contratacion., entre otros.

Astrid Eliana Caceres Céardenas Subdirectora panéalecia SDIS Planeaciéon S
Martha Ruth Cardenas Monsalve Subdirectora paraj@ASDIS Planeacion Sl
David Ricardo Racero Mayorga Subdirector para ladus SDIS Legales Sl
Yolanda Aimonacid Ramirez Directora AdministrativBiganciera SDIS Legales Sl
Isabel Eugenia Belalcazar Pefia Subdirectora deataatén SDIS Legales SI
Julian Moreno Parra Director poblacional SDIS Presspm NO
Maria Antonia Velasco G. Directora territorial SDIS Legales SI
Fabian Camilo Rojas Subdirector de Contratacién SGD Otros NO
Laura Fernanda Gdmez Ramirez Asesora de Contrat8G® Otros NO
Martha Elena Jaiquel Director de Contratacion ICBF ni€aiacion Sl
Jaime Wilson Garzén Alfaro Asesor de contratacidBAC Procesos Sl
Pedro Gémez Sabogal Gerente del IMCRDZ Zipaquira €508 SI
Marco Tulio Sanchez Alcalde de Zipaquira Planeacion SI
Luis Felipe Castro Gémez Alcalde de Nemocén Procesos S
Néstor Guerrero Alcalde de Cégua Legales Sl
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Pregunta 1.

¢ Usted considera que la entidad requiere proc&saseasoria 0 consultoria en tematicas

gue mejoren la gestidon corporativa?

Grafica 6: Resultado pregunta 1 - Encuesta
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De acuerdo a lo observado en el presente itemeexis minoria de personas
relacionadas con la contratacion de procesos de@dae capacitacion orientados a la gestion
corporativa y al talento humano del sector publkipe consideran poco necesaria dicha
intervencion, lo anterior evidencia en su mayonigpersonas del nivel asesor y ordenadores de

gasto de entidades publicas de acuerdo a la muestra

Pregunta 2.

¢, Conoce empresas que ofrezcan servicios esped@iea asesoria para entidades del

sector publico?
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Grafica 7: Resultado pregunta 2 - Encuesta
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La mayoria de personas que respondieron de mdimenatava a este item, manifiestan
no recordar el nombre de la empresa prestadorardieiss de asesoria o consultoria, razén por

la cual no la refieren o se les dificulta el cotddas.

Pregunta 3.

¢La entidad o area en la cual trabaja, ha contratigdin tipo de servicio de consultoria?

Grafica 8: Resultado pregunta 3 - Encuesta
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De acuerdo a lo observado, se puede identificaeque sector publico, es baja la
dinamica de contratar servicios de asesoria 0 ttonisuen temas organizaciones, razén por la
cual se puede inferir en que es un mercado poeoverido y con potencial para crear la

necesidad.

Pregunta 4.

¢ Usted contrataria o promoveria algun tipo cordi@teen asesoria para mejorar la

gestion de la entidad o area?

Grafica 9: Resultado pregunta 4 - Encuesta
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Tabuladas las respuestas, se puede resaltar gobresaliente la necesidad de contratar
servicios que asesoren a las entidades publicaspattos relacionados con la gestion

institucional, permitiendo maximizar la eficaci&ficiencia de sus areas, procesos o proyectos.

Pregunta 5.

¢En su entidad o area, existen metas o proyectoselsion orientados a capacitar o

especializar al talento humano?
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Grafica 10: Resultado pregunta 5 - Encuesta
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Analizadas las respuestas, se puede reconoceagjeatidades tienen dispuestos recursos
economicos para potencializar las capacidadesielto humano, siendo esta una oportunidad

para contribuir a la cualificacion de las personas.

Pregunta 6.

¢, Considera importante incluir en la planeacionypesstal anual y en los planes de

accion, procesos de capacitacion y actualizaciém glgalento humano?

Grafica 11: Resultado pregunta 6 - Encuesta
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Teniendo en cuenta que el talento humano en ladades publicas, por disposiciones
contractuales, tienen un alto indice de rotacidmdirectivos y representantes de las entidades,
consideran altamente necesario tener procesosatiBoacion peridédicos que eviten reprocesos y

potencien al talento humanao.

Pregunta 7.
¢En qué temas reforzaria el conocimiento del @leatmano? Ejemplo; administrativos,

formulacion de proyectos, legales, planeaciéncdiocmamiento, contratacion., entre otros.

Grafica 12: Resultado pregunta 7 - Encuesta
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OlLegales

@ Contratacién
O Procesos

O Gestién publica

@ Presupuesto

De acuerdo a la informacion suministrada, se olasgue las personas indagadas
consideran importante al momento de capacitateittahumano, muchos de los temas que
CONASCOL incluye en el médulo de formacion, toda gae estan relacionados con aspectos
corporativos, legales y de gestion. De esta mageeratroalimenta y evidencian las necesidades

del sector.
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Pregunta 8.

¢ Usted cree que los procesos de capacitacion gecmrgpromiso y pertenencia al talento

humano?

Grafica 13: Resultado pregunta 8 - Encuesta
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Es evidente que un alto porcentaje de encuetadmssdevan que desarrollar el potencial
de los servidores, es de gran importancia al masm@dmpromover el compromiso del talento
humano frente a su trabajo, razon por la cual\ewdble la disposicion de las entidades publicas

en adelantar procesos que contribuyan a dichosaige

7.1.3 Resultado del estudio mercado.

De acuerdo al ejercicio de investigacion adelantadta presente propuesta, es de resaltar
el alto grado de viabilidad que ofrece el sectoapacursionar en la oferta de servicios de
asesoria y cualificacion a los servidores publasigais. Teniendo en cuenta que los directivos
0 gerentes de proyectos, los cuales son ordenademgssto, consideran de gran importancia el

acompafamiento por parte de expertos que dinardagstion en las entidades publicas y
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contribuyan a los mejores resultados que al fieltdh, son orientados a satisfacer las

necesidades de las comunidades.

De otra parte, los encuestados manifiestan quetogsos son limitados, sin embargo es
viable la gestion y consecucion de los mismos,etdinme proposito de aportar al desarrollo de
las competencias laborales del recurso humanayeaz logar reconocimiento por una gestion

publica orientada al servicio y con resultadosiefites, sobresalientes y oportunos.

7.1.4 Plan de accioén

El presente plan de accion se puede observarg#yiaa siguiente.
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Tabla 15: Plan de accion estudio de mercado

OBIJETIVO
CORPORATIVO

Potencializar el
de
recursos administrativos

desarrollo los

en las entidades
publicas a través del
perfeccionamiento y
cualificacion de las dreas
(dependencias) objeto

de intervencion.

(Rentabilidad)

Estrategia
corporativa

Desarrollo de
mercados

y
Posicionamiento

éQue?

Objetivos de Mercadeo

Lograr un reconocimiento
por parte del segmento
meta al que se pretende
llegar, a través de diversos
canales que permitan una
efectiva divulgacion de la
marca y del portafolio de
servicios.

Contratar con por lo menos

una entidad publica
municipal del
departamento, que se

encuentran dentro de las
categorias 1, 2, 3, 4,5, en el
primer afio de puesta en
marcha de la compafiia.

Generacion de
oportunidades

comerciales, que permitan
nutrir  a
potencialesy llevarlos aser

clientes compradores.

los clientes

Estrategia de mercado

Segmentacion del
mercado
(micro-segmentacion)

Plan de accién

Acciones

Concertar agendas con los

Seguimiento

(Indicador) Periodicidad

éQuién?

Responsable

113

éCuando?
Semestre 1-
2015

Semestre 1-
2016

Semestre 2 -
2015

Semestre 2-
2014

12345612345612345612345€6

ordenadores de gasto, por
parte de las  alcaldias ) .
o Numero de visitas
municipales de R }
realizadas/Numero Apoyo
departamento . Mensual . .
X de visitas administrativo
(Cundinamarca), con el
L . programadas.
propdsito de socializar el
portafolio de servicios
Construccion de la estrategia
Tener un acercamiento con el
directivo responsable de los
procesos de capacitacion para
las entidades
departamentales, de la o
L . _ . N.adjudicaciones
Comision Nacional de Servicio .
. . contractuales a Anual Asesores lideres
Civil, a fin de promover el ,
-, través de la CNSC.
componente de formacion del
portafolio de servicios de
CONASCOL, para los
servidores publicos asignados
alos municipios.
Segun Apoyo
Disponer de una pagina Web. Portal disponible. g L, p ¥ .
actualizacién  administrativo
Participar en las convocatorias .
N. de publicaciones
contractuales  que  sean
. . ofertadas/ N. de ) .
publicadas por las entidades Trimestral ~ Asesores lideres
) e propuestas
identificadas como segmento
L presentadas.
objetivo.
Levar a cabo un ciclo de
intervenciones de
A . N. de procesos de
sensibilizacién y creacion de I
. sensibilizacion
la necesidad de contratar con .
I realizados/N. de ) )
la compaiiia, resaltando la Trimestral  Asesores lideres

importancia en cualificar al
talento humano y atender las
oportunidades de mejora en
la gestion.

procesos de
sensibilizacion
programados
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8. Constitucion legal

La constitucion legal de CONASCOL tiene una nagralde Sociedad por Acciones
Simplificada, dadas las caracteristicas y expeetaiile la compafia y entendiendo las ventajas y
practicidad que ofrece dicha constitucion legal.

Para dar inicio al proceso de legalizacion de rfapariia, se llevara a cabo el proceso virtual
gue pone a disposicion la Camara de Comercio detBagtravés de una plataforma tecnologica
gue da respuesta a las necesidades de los samiosgde dicho tramite implica que el nUmero de
socios no exceda de 5 personas y adoptar el mddadstatutos que define la CCB para dicho
fin, variables que se adaptan a las necesidades decionistas.

Tabla 16: Requisitos de Constitucion

No. Requisito

1 |Lasolicitud de PRE-RUT, es un trdmite enteramgnatuito.

Teniendo en cuenta que usted desea constituir una compadis,A.S, no es necesario que los

2 estatutos consten en escritura publica, con lo que sOladleise autenticada en la notaria mas
cercana. El valor de una autenticacion es de $34b€@rma y huell
El registro de la empresa en camara de comeraieygein impuesto de registro con cuantie
corresponde al 0.7% sobre el valor del capital réigs
Los derechos de inscripcién corresponden a $320008I registro del documento.

Si se vincula a los beneficios de la Ley 1429 oslte de la matricula del primer afio es gratuita

El formulario de Registro Unico Empresarial: $4.000

La apertura de la cuenta en un banco, requisito fundameatal gstablecer el RUT como

definitivo, no genera costc

Tanto para la entidad bancaria, como para la camara de cmmescnecesario contar con

8 certificados originales de existencia y representaciogaljeel valor de éstos es de
aproximadamente $4.3(

9 Los trAmites ante la DIAN se atienden de formauifiaat

La inscripcion de los libros obligatorios, que son, el lilb® actas, y de accionistas tiene un

costo de $10.300 por cada libro que desee regstramportar el nimero de hojas.

~N (o o (M| W

10
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9. Talento Humano
La definicion de las competencias del talento huovesia enmarcada en la actitud,
conocimiento, destreza e iniciativa que dan regpustegral a las necesidades de los clientes

potenciales y en general a los grupos de intetgstignen relacién con la compaiiia.

Por lo anterior, CONASCOL S.A.S. identifica algumasacteristicas en términos de
conocimiento y formacién del talento humano fremta especialidad que caracteriza a la

empresa.

* Profesional en derecho

Especialista en administracion publica, con experéeminima de 5 afios en entidades del

sector a nivel (Nacional, Distrital, Municipal o pertamental).

Caracteristicas del perfil: Impulsa y conduce skdllo de las necesidades de los
clientes en términos juridicos y contribuye aldtetimiento del método y contenido legal

ofertado por la compaifiia, agregando valor sobpédetica y la especialidad.

Cuenta con conocimiento experto en lo referenteddn juridico, publico, politico,

laboral y social.

Profesional con amplia conciencia ética, respofidadisocial y excelencia en las

relaciones interpersonales, que promueve la cwtdigposicion de servicio.

Teniendo en cuenta que el marco juridico tiene @niptidencia en los ejercio de
contratacion, se definid la necesidad de contamueooprofesional con las siguientes

caracteristicas:
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* Profesional en derecho

Especialista en contratacion estatal, con expadeyspecifica en funciones contractuales minima

de 5 afios en el sector publico.

Caracteristicas del perfil: Conduce el desarrofidas requerimientos especificos de los

clientes en términos contractuales desde los riéogliegales e institucionales.

Cuenta con la capacidad de reaccionar de mapertuaa frente a los cambios o
innovaciones en términos normativos Yy llevarloa préctica, dinamizando la implementacion de

los mismos en las entidades u organizaciones ¢antes con CONASCOL.

Profesional con amplia conciencia ética, respolfidadisocial y excelencia en las

relaciones interpersonales, que promueve la cwtdigposicion de servicio.

+ Profesional Financiero

Especialista en administracion financiera, con ggpeia especifica en funciones
financieras y presupuestales minima de 5 afiostetadas del sector publico de nivel Nacional,

Distrital o Departamental.

Caracteristicas del perfil: Contribuye a la defiimicde los componentes financieros que

se pondran a disposicion de los clientes.

Cuanta con el conocimiento suficiente para daruesga oportuna en términos

econodmicos, financieros y de planeacion presuplies@in la administracion del erario.

Amplio dominio de herramientas tecnoldgicas dise8gthra la gestion contable,

financiera y presupuestal en los diferentes sestbeda gestion publica.
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Profesional con amplia conciencia ética, respolfidadisocial y excelencia en las

relaciones interpersonales, que promueve la cwtdigposicion de servicio.

» Profesional Corporativo

Profesional formado en disciplinas de las cienstasales, especialista en administracion
publica, con experiencia especifica en funcionelidgeazgo administrativo de minimo 5 afios en

entidades del sector publico.

Caracteristicas del perfil: Profesional con conaentos expertos en orientar y liderar la

implementacion de estrategias tacticas en el ambimorativo o administrativo.

Poseer amplia capacidad de orientar accionesraareb de la eficiencia, eficacia y
efectividad contribuyendo a la optimizacion deresursos y al cumplimiento de los objetivos

corporativos.

Contribuye a la investigacion permanente en laantaciones y disposiciones del

gobierno nacional, que permean la gestidon en fesatlites niveles territoriales.

Profesional con amplia conciencia ética, respolfidadisocial y excelencia en las

relaciones interpersonales, que promueve la cwtdigposicion de servicio.

+ Profesional en calidad.

Profesional formado en alguna de las disciplinassleiencias sociales, especialista en
modelos de gestidén o Sistemas Integrados de Geastiérencia de procesos y gestion de calidad,
con experiencia especifica en la implementaciosistemas de gestion de calidad y gestion por

procesos, de minimo 5 afios en entidades del gaabtico.
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Caracteristicas del perfil: Amplio conocimientogastion por procesos, por areas y por

proyectos de las entidades publicas de los niwgesonal, Distrital, Departamental.

Capacidad de orientar acciones que dinamicen tagdacles propias de las entidades, en

el marco de la mejora continua y la gestion debcamiento.

Contribuye a la actualizacion permanente de Igsodisiones legales y gubernamentales
decretadas por las diferentes instancias de larestnaicion, a fin de implementar con

oportunidad dichos lineamientos en la respuesta eequerimientos de los clientes.

Profesional con amplia conciencia ética, respofidadisocial y excelencia en las

relaciones interpersonales, que promueve la cwtdisposicion de servicio.

10. Estructura organizacional

Junta Directiva

Apoyo Admnistrativo e

Corporativa Financiero Gestion de Calidad
Legal - Contractual
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11. Estudio econdmico
Una vez realizado y analizado el presente estudind@mico, el cual arroja como resultado
los costos en los que incurriria el plan de neg@mntinuacion presentamos la propuesta del
estudio econémico que permitié definir el preciorapafiado de otras variables para las
consultorias y/o asesorias en CONASCOL S.A.S.

Tabla 17: Costos CONASCOL

Costos Variables
Componentes Mes Anual

Subcontrataciéon (3 Personas) 1.500.000 31.500.000

Total Costos Variables 1.500.000 31.500.000
Costos fijos
Componentes Mes Anual
Mano de obra directa* 2 Personas 4.000.000 28.000.000
Arrienda 1.000.000 12.000.000
Mantenimiento 300.000 3.600.000
Equipos 5.996.015 -
Computador Portatil x 2 Und 4.997.996 -
Impresora 778.019 -
Telefono 220.000 -
Servicios Publicos 350.000 4.200.000
Papeleria 226.960 1.361.760
Publicidad 3.000.000 9.000.000
Promocion 1.000.000 2.000.000
Depreciacion y amortizacion 99.934 1.199.203
Total costos fijos 15.972.909 61.360.963
Total costos 17.472.909 92.860.963
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Tabla 18: Necesidades de capital

Necesidades de Capital

Tabla 19: Precios servicios

Gastos legales de constitucién 306.800
Equipos 5.996.015
Mobiliario 2.189.200
Capital Social 27.461.760
Total 35.953.775
Precios servicios CONASCOL S.A.S
Categoria Municipal no. 1 40.400.000
Categoria Municipal no. 2 27.720.000
Categoria Municipal no. 3,4,5y 6 17.248.000

Tabla 20: Presupuestos y categorias por municipio

120

Presupuestos en

MUNICIPIO CATEGORIA Presupuestos Menor cuantia Minima Cuantia
smmlv 2014
CAJICA 3 $ 58.287.100.924 94.622 $ 277.200.000% 27.720.000
CHIA 2 $ 110.407.845.243 179.234 $ 277.200.000% 27.720.000
COTA 3 $ 73.139.377.315 118.733 $ 277.200.000% 27.720.000
FACATATIVA 3 $ 65.787.280.000 106.798 $ 277.200.000% 27.720.000
FUNZA 2 $ 60.647.000.000 98.453 $ 277.200.000% 27.720.000
FUSAGASUGA 3 $ 108.947.452.547 176.863 $ 277.200.000%$ 27.720.000
GIRARDOT 3 $ 15.361.458.124 24937 $ 277.200.000% 27.720.000
LA CALERA 5 $ 4,594.275.282 7.458 $ 277.200.000% 27.720.000
MADRID 3 $ 16.897.603.936 27431 $ 277.200.000% 27.720.000
MOSQUERA 2 $ 76.508.040.949 124201 $ 277.200.000% 27.720.000
RICAURTE 5 $ 4.823.989.046 7831 % 277.200.000$ 27.720.000
SIBATE 4 $ 29.757.716.745 48.308 $ 172.480.000% 17.248.000
SOACHA 1 $ 310.073.575.876 503.366 $ 400.400.000% 40.040.000
SOPO 3 $ 24.537.011.111 39.833 % 277.200.000% 27.720.000
TENJO 4 $ 29.757.716.745 48.308 $ 277.200.000% 27.720.000
TOCANCIPA 2 $ 68.862.133.569 111.789 % 277.200.000% 27.720.000
UBATE 5 $ 23.538.845.507 38.212 % 172.480.000% 17.248.000
ZIPAQUIRA 3 $ 88.000.000.000 142.857 $ 277.200.000% 27.720.000
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Tabla 21: Punto de Equilibrio

Punto de equilibrio

No. de asesorias afo proyectadas 7
Valor Ventas 157.388.000,00

No. de asesorias afo = costo 4
Valor ventas = costos 92.860.963,00

Tabla 22: Definicion Costos Papeleria

Valor
Ehog e IEio Cantidad Unitario Total
EE; Caja de Resmas de Papel (Carta) 2 69.000 138.000
CrE——
WernsSias
9 Grapadora Rapid E14 1 17.300 17.300
[Rabid X8
Pe'rf:oradora Metalica Tres Huecos 1 51.100 21.100
Triton
= :
Perforadora Rapid Dos Huecos FMC10 1 9.900 9.900
| Rapid {44
Perforadora Rapid Dos Huecos FMC20 1 12.800 12.800
[Rapid &34
== Wingo s
o Al ’_-—_'-‘;-_ Grapas 9 23-12 Semi Industrial Wingo 1 4.560 4.560
Wingo-
!\\ Sacagrapas Wingo 1 2.600 2.600
Wingo-
vov00e
»
g ’/}//”/ Marcador Borrable Expo (Negro) 1 2.850 2.850
" &0
b =N =
= m Marcador Permanente Tank Sharpie 1 1330 1330
=z I (Negro)
Sthanpie.

W Boligrafo Fine Delux Uniball 1 6.800 6.800

. ; - 5
g ll;cl):q’t)a.rnma,s Faber Caste Apollo (0.5 1 9.720 9.720

Total 226.960
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Tabla 23: Definicion Costos Mobiliario

Escritorio 1 Escritorio 2

Moduart Moduart
Centro de trabajo bilbao Estacion de trabajo terra 90 x 135 x 130 cm wengue
sku 220961 sku228418
Precio $399.900 Precio $389.900

Sofa Visitante Escritorio 3
...... Moduart
Sofé tempo_
pranna negro Estacion de trabajo terra 90 x 135 x 130 cm wengue
sku 210093 sku228418
Precio $ 389.900
Precio $ 389.900
Sillas Mesa Centro
Asenti vy
Silla presidente negra Mesa para sala Barcelona
sku 161293 sku 207795
Precio $ 149.900 Precio $169.900
Cantidad 3
Precio $ 449.700

@ NASCOL
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Tabla 24: Definicion Costos Equipos

Impresora

Impresora color multifuncion Dell C1765nf

Imprima, escanee, copie y envie
por fax con una impresora color
multifuncion accesible, versatil y
con Ethernet integrada

Precio $778.019

Portatil

'““ = o)

7I!|lwl‘ 8GB 1B

Core™ 7

Inspiron 15 (Serie 7000)

Precio $2.498.998

Unidades 2

Total $4.997.996
Teléfono

Teléfono Panasonic Kx-tg7733s Pasa L.lamadas
De Celular Al Fijo

Precio $220.000

@NASCOL
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Tabla 25: Definicidon Costos de Constitucion

Partida Valor
Autenticacion notaria. 2 Socios 6.900
Registro en Camara de comercio. Base $35.000.000 .0Qd5
Formulario de registro 4.000
Derecho de inscripcién 32.000
Matricula, Primer afio -
Certificados de existencia 2 8.600
Inscripcion de los libros 10.300
Total 306.800

12.Proyeccion financiera

Tabla 26: Balance General

Balance General

2014 2015 2016
Activo
Activo Corriente
Caja 10.170.155 29.455.902 55.163.968
Total Activo Corriente 10.170.155 29.455.902 55.163.968
Activo No Corriente
Propiedad, Planta y Equipo 11.492.015 8.185.215 8.841.975
Mobiliario 2.189.200 2.189.200 2.845.960
Equipos de Computo 5.996.015 5.996.015 5.996.015
Constitucion 306.800 - -
Activos no Tangible 3.000.000
Total Activo No Corriente 11.492.015 8.185.215 8.841.975
Total Activo 21.662.170 37.641.117 64.005.943
Pasivo
Pasivo Corriente
Provisiones Impuesto Renta 3.356.151 9.720.448 18.204.110
Total Pasivo Corriente 3.356.151 9.720.448 18.204.110
Total Pasivo 3.356.151 9.720.448 18.204.110
Patrimonio
Capital Social 10.810.615 6.211.670 5.145.989
Utilidad 6.814.004 19.735.454 36.959.859
Reservas 681.400 1.973.545 3.695.986
Total Patrimonio 18.306.019 27.920.669 45.801.834
Total Pasivo y patrimonio 21.662.170 37.641.117 64.005.943
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Tabla 27: Estado de Resultados
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Estado de resultados
2014 2015 2016
Ingresos Operacionales 86.240.000 124.358.080 177.654.400
Ventas y/o Prestacidn Servicios 86.240.000 124.358.080 177.654.400
Ventas Servicios 86.240.000 124.358.080 177.654.400
Costo de Ventas 44.833.333 62.801.667 89.500.000
Costos laborales 20.000.000 28.840.000 41.200.000
Amortizacion y Agotamiento 1.500.000 -
Servicios Contratados 22.500.000 32.445.000 46.350.000
Otros (Bono) 833.333 1.516.667 1.950.000
Utilidad Bruta 41.406.667 61.556.413 88.154.400
Gastos Operacionales 31.236.512 32.100.512 32.990.432
Gastos de Administracion 31.236.512 32.100.512 32.990.432
Arrendamientos 12.000.000 12.360.000 12.730.800
Servicios Publicos 4.200.000 4.326.000 4.455.780
Mantenimiento y Reparaciones 3.600.000 3.708.000 3.819.240
Comunicaciones 9.000.000 9.270.000 9.548.100
Depreciaciones 2.436.512 2.436.512 2.436.512
Amortizaciones - - -
Utilidad Operacional 10.170.155 29.455.902 55.163.968
Utilidad antes de Impuestos 10.170.155 29.455.902 55.163.968
Impuesto de Renta y Complementarios 3.356.151 9.720.448 18.204.110
Utilidad Neta 6.814.004 19.735.454 36.959.859
Tabla 28: Principales cifras estados financieros
Principales cifras estados financieros (pesos)
Cuentas 2014 2015 2016
Activos 21.662.170 37.641.117 64.005.943
Pasivos 3.356.151 9.720.448 18.204.110
Patrimonio 18.306.019 27.920.669 45.801.834
Ingresos Operacionales 86.240.000 124.358.080 177.654.400
Gastos Operacionales 31.236.512 32.100.512 32.990.432
Utilidad Operacional 10.170.155 29.455.902 55.163.968
Utilidad Neta 6.814.004 19.735.454 36.959.859
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Tabla 29: Indicadores financieros

Indicadores Financieros

Indicador 2014 2015 2016
EBITDA (Millones de Pesos) 10.170.155 29.455.902 55.163.968
Indicadores de Endeudamiento
Pasivo / Activo 15,49% 25,82% 28,44%
Pasivo / Patrimonio 0,2 0,3 0,4
Indicadores de Crecimiento
Crecimiento Ventas - 44% 43%
Crecimiento Gastos de Adminis - 3% 3%
Margenes
Margen EBITDA 11,8% 23,7% 31,1%
Margen Bruto 48,0% 49,5% 49,6%
Margen Operacional 11,8% 23,7% 31,1%
Margen Neto 8% 16% 21%
Indicadores de Rentabilidad
ROA 31,5% 52,4% 57,7%
ROE 37,2% 70,7% 80,7%
Indicadores de Actividad
Capital de Trabajo 6.814.004 19.735.454 36.959.859
Razoén de Liquidez 303,0% 303,0% 303,0%
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13.Conclusiones

A través del componente diferenciador que CSNRAL S.A.S pone a disposicién de las
entidades publicas y de acuerdo a lo expresadalizado en el estudio de mercado, es de
resaltar que si es posible hacer parte de la pidmea la eficiencia de los resultados que la
poblacion espera de los diferentes sectores dintnatracion publica, toda vez que el
presente plan de negocio, nos permitio acercardas ana lectura mas detallada de las
necesidades e intenciones de los gerentes pubiesgsecto de fortalecer la gestion y
potencializar las capacidades del talento humanaeuovicios especializados en el sector y
alineado a las realidades territoriales.

La identificacion, clasificacion y focalizaci@de componentes de gestion que convergen
en su mayoria en las entidades publicasra el caso municipalespermite desarrollar
modalidades de atencidrpara el caso potencializadgue den respuesta a las generalidades
corporativas y estratégicas de los clientes detataer meta, teniendo en cuenta que las
acciones publicas estan enmarcadas en lineamigmp@snamentales, que a su vez permiten
la unificacion de criterios para la cualificacidal talento humano.

Teniendo en cuenta que el objetivo de mergadpuesto en el plan de negocio, esta
orientado a lograr reconocimiento en el segmeme@scado meta sefalado, es de concluir
gue; de acuerdo al ejercicio de campo que se déldaiturante la construccion de la presente
propuesta, los canales de comunicacion son viaiegportantes dada la naturaleza de los
clientes potenciales, por ende, se definen catalécionales para CONASCOL S.A.S, con
alta relevancia el de comunicar, persuadir y anearbuena imagen a través de eventos y
lobbies, generadores de gran impacto al momentoeleadear los servicios y para la toma

de decisiones por parte del comprador.

@ NASCOL
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Se puede concluir que para la propuesta decre@GONASCOL S.A.S. existen
importantes oportunidades, dado que la normativielgal vigente por disposiciones
gubernamentales, favorece a la asesoria naciomalaaxio contratar servicios especializados
en primera instancia con empresas originariasaisl p

Surtido el proceso de analisis de las vargabté entorno, se puede concluir que
actualmente las entidades publicas, tienen alpsision de contratar servicios
especializados en temas focalizados que den réapuss ejercicios de mejora continua y

conlleven a un mejor impacto en las comunidades.
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16. Anexos

Indicadores econdmicos KPMG

Millones (COP) | Anual | Report details Report details |

Indicadores 202 | 2011 | 2010 2009 2008
Tamaio

Ventas 20.491 22.551 15.314 14.954 11.972
Activos 5.483 6.022 3.687 3.444 3.648
Utilidad 1.078 1.714 1.269 821 748
Patrimonio 1.893 2.228 1.783 1.334 1.261
Dinamica

Crecimiento en Ventas -9,14% 47,25% 2,41% 24,91% -4,21%
Crecimiento en Activos -8,95% 63,34% 7,04% -5,58% -15,26%)
Crecimiento en Utilidades -37,09% 35,04% 54,63% 9,81% -20,54%)
Crecimiento del Patrimonio -15,01% 24,95% 33,61% 5,81% -13,29%
Rentabilidad

EBITDA 1.770 2.631 2.213 1.500 1.053
Rentabilidad sobre Ventas 5,26% 7,60% 8,29% 5,49% 6,24%
Rentabilidad sobre Activos 19,67% 28,46% 34,43% 23,83% 20,49%
Rentabilidad sobre Patrimonio 56,96% 76,95% 71,20% 61,52% 59,28%
Rentabilidad operativa 7,70% 10,38% 13,55% 9,44% 8,17%
Endeudamiento

Endeudamiento 65,47% 63,01% 51,64% 61,26% 65,43%
Apalancamiento 189,61% 170,34% 106,79% 158,13% 189,28%
Pasivo Total / Ventas 17,52% 16,83% 12,43% 14,11% 19,94%
Pasivo Corriente/Pasivo Total 99,88% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Eficiencia

Rotacién de Cartera 53 55 38 33 37
Rotacién de Proveedores 13 26 6 3 23
Ciclo Operativo 53 55 38 33 37
Liquidez

Razdn Corriente 1,46 1,52 1,77 1,44 1,38
Prueba Acida 1,46 1,52 1,77 1,44 1,38
Capital de Trabajo 1.655 1.962 1.457 934 910
Otros

Rentabilidad Bruta 36,59% 52,75% 13,55% 45,32% 36,51%
Otros Ingresos/Utilidad Neta 19,00% 13,16% 12,07% 18,22% 16,02%
Import. / Export

Importaciones - FOB U$ USD$12593 usDSO UsSDS4006 UsDS0 UsDSo

Nomina
Total de Empleados 138 - - - 101

Fuente: BPR Benchmark

http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmamview?sector id=9999088&sv=BCK&pc=CO
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Balance general KPMG

Millones (COP) | Anual |

Balance 2012 | 2011 I 2010 2009 2008
Activo Corriente

Caja y Bancos 687 877 146 477 1.224
Clientes 3.039 3.454 2.265 1.368 1.249
- Provisiones 20 19 657 11 3
Deudores Comerciales 3.019 3.435 1.607 1.357 1.246
Anticipo de Impuestos y contrib o saldo 1.357 1.236 28 1.132 767
Otros Deudores 110 100 1.531 33 37
Diferidos 67 109 48 46 23
ACTIVO CORRIENTE 5.240 5.756 3.361 3.044 3.297
Activo Fijo

Activos Fijos 243 266 315 389 332
Intangibles (Neto) - - 10 - -
Otras Cuentas por Cobrar (LP) - - - - -
Deudores LP - - - 11 19
Total Activos LP 243 266 326 400 351
TOTAL ACTIVO 5.483 6.022 3.687 3.444 3.648
Pasivo Corriente

Obligaciones Financieras - 1 1.672 226 2
Proveedores 458 765 232 65 488
Cuentas por Pagar CP 1.305 897 - 258 551
Impuestos por Pagar 738 977 - 888 620
Obligaciones Laborales 968 833 - 632 707
Estimados y Provisiones 115 321 - 41 19
Otros Pasivos Corto Plazo - - - - -
Total Pasivo Corriente 3.585 3.794 1.904 2.110 2.387
Pasivo a Largo Plazo

Otros Pasivos LP 4 - - - -
Pasivo Largo Plazo 4 - - - -
TOTAL PASIVO 3.590 3.794 1.904 2.110 2.387
Patrimonio

Capital 500 199 199 199 199
Reservas de Capital 99 99 99 99 99
Revalorizacion del Patrimonio 215 215 215 215 215
Utilidades del Ejercicio 1.078 1.714 1.269 821 748
Total Patrimonio Neto 1.893 2.228 1.783 1334 1.261
Total Pasivo y Patrimonio 5.483 6.022 3.687 3.444 3.648

Fuente: BPR Benchmark

http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmamview?sector_id=9999088&sv=BCK&pc=CO
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Estado de resultados KPMG

Millones (COP) | Anual |

Estado de Resultados 2012 | 2011 | 2010 2009 2008
Utilidad Operacional

Ventas 20.491 22,551 15.314 14.954 11.972
Costo de venta 12.993 10.656 13.239 8.178 7.601
Utilidad Bruta 7.497 11.895 2.076 6.777 4.372
Gastos de Administracion 5.919 9.555 - 5.365 3.394
Utilidad Operacional 1.578 2.340 2.076 1.412 978
No Operacionales

Total Ingresos No Operacionales 561 803 145 335 559
Total Gastos No Operacionales 485 597 307 481 398
Correccion Monetaria

Utilidad Antes de Impuestos 1.654 2.546 1.913 1.266 1.138
Impuestos y Otros

Impuesto de Renta 576 832 644 445 391
Utilidad Neta 1.078 1.714 1.269 821 748
Otros

Depreciacién y Amortizacion 192 291 137 88 75

Fuente: BPR Benchmark

http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmaimview?sector id=9999088&sv=BCK&pc=CO
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Indicadores econdmicos Price Waterhouse Coopers

Millones (COP) | Anual | Report details Report details |

Indicadores 2012 | 2011 2000 | 2009 2008
Tamaio

Ventas 66.316 58.282 57.378 54.175 41.846
Activos 35.603 26.976 23.728 22.002 20.124
Utilidad 2.712 4.654 3.735 3.845 2.774
Patrimonio 16.908 16.496 13.577 11.457 8.741
Dinamica

Crecimiento en Ventas 13,78% 1,57% 5,91% 29,46% -17,09%
Crecimiento en Activos 31,98% 13,69% 7,84% 9,33% -9,44%
Crecimiento en Utilidades -41,73% 24,59% -2,86% 38,65% -36,10%
Crecimiento del Patrimonio 2,50% 21,50% 18,51% 31,07% 18,15%
Rentabilidad

EBITDA 5323 8107 6177 6149 4841
Rentabilidad sobre Ventas 4,09% 7,99% 6,51% 7,10% 6,63%
Rentabilidad sobre Activos 7,62% 17,25% 15,74% 17,48% 13,78%
Rentabilidad sobre Patrimonio 16,04% 28,21% 27,51% 33,56% 31,73%
Rentabilidad operativa 7,18% 13,30% 10,02% 10,78% 10,88%
Endeudamiento

Endeudamiento 52,51% 38,85% 42,78% 47,93% 56,56%
Apalancamiento 110,57% 63,53% 74,76% 92,04% 130,22%,
Pasivo Total / Ventas 28,19% 17,98% 17,69% 19,46% 27,20%
Pasivo Corriente/Pasivo Total 99,00% 96,42% 84,57% 90,54% 91,56%
Eficiencia

Rotacidn de Cartera 106 83 68 47 67
Ciclo Operativo 106 83 68 47 67
Liquidez

Razén Corriente 1,82 2,51 2,61 2,16 1,83
Prueba Acida 1,82 2,51 2,61 2,16 1,83
Capital de Trabajo 15.257 15.284 13.851 11.040 8.685
Otros

Rentabilidad Bruta 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Otros Ingresos/Utilidad Neta 24,46% 12,52% 15,36% 14,09% 15,09%
Import. / Export

Importaciones - FOB U$ USDS71 USD$70000 USDSO USDSO UsDS$S199
Nomina

Total de Empleados 619 0 0 469 329

Fuente: BPR Benchmark

http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmamview?sector_id=9999088&sv=BCK&pc=CO
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Balance general Price Waterhouse Coopers

Millones (COP) | Anual |

Balance 2012 | 2011 | 2010 2009 2008
Activo Corriente

Caja y Bancos 700 621 1.613 2.225 603
Inversiones Temporales 19 471 215 2.236 2.485
Clientes 19.005 13.075 10.498 7.110 7.810
- Deudas de dificil cobro 633 633 539 165 165
- Provisiones 202 194 139 205 200
Deudores Comerciales 19.436 13.514 10.897 7.070 7.775
Anticipo de Impuestos y contrib o saldo 5.120 3.089 3.058 2.360 1.978
Otros Deudores 7.770 6.932 6.176 6.379 6.116
Diferidos 720 762 474 317 150
ACTIVO CORRIENTE 33.765 25.389 22.435 20.588 19.107
Activo Fijo

Activos Fijos 1.340 1.004 1.139 1.193 796
Intangibles (Neto) 41 39 - - -
Inversiones 259 169 154 222 221
Diferidos 198 375 - - -
Valorizaciones - - - - -
Total Activos LP 1.838 1.587 1.293 1414 1.017
TOTAL ACTIVO 35.603 26.976 23.728 22.002 20.124
Pasivo Corriente

Obligaciones Financieras 4.985 130 36 696 1.148
Cuentas por Pagar CP 7.225 5.798 4.731 4.542 5.974
Impuestos por Pagar 2.038 1.491 1.239 1.066 1.092
Obligaciones Laborales 3.433 2.587 2.197 2.380 1.650
Otros Pasivos Corto Plazo 825 99 381 863 558
Total Pasivo Corriente 18.507 10.105 8.584 9.548 10.422
Pasivo a Largo Plazo

Cuentas por Pagar LP - - 997 997 961
Obligaciones Laborales LP - 569 - -
Otros Pasivos LP 188 375 - - -
Pasivo Largo Plazo 188 375 1.567 997 961
TOTAL PASIVO 18.695 10.480 10.150 10.545 11.383
Patrimonio

Capital 1.583 1.583 1.583 1.583 1.583
Superavit de Valorizaciones - - - -
Reservas de Capital 792 792 792 792 792
Revalorizacion del Patrimonio 760 760 760 760 760
Utilidades del Ejercicio 2.712 4.654 3.735 3.845 2.774
Utilidades Retenidas 11.061 8.707 6.707 4.477 2.833
Total Patrimonio Neto 16.908 16.496 13.577 11.457 8.741
Total Pasivo y Patrimonio 35.603 26.976 23.728 22.002 20.124

Fuente: BPR Benchmark

http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmamview?sector_id=9999088&sv=BCK&pc=CO
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Estado de resultados Price Waterhouse Coopers

Estado de Resultados 2012 | 2011 I 2010 2009 2008
Utilidad Operacional

Ventas 66.316 58.282 57.378 54.175 41.846
Utilidad Bruta 66.316 58.282 57.378 54.175 41.846
Gastos de Administracion 8.846 9.601 13.209 10.764 8.183
Gastos de Ventas 52.705 40.932 38.419 37.569 29.112
Utilidad Operacional 4.764 7.749 5.750 5.841 4,551
Total Ingresos No Operacionales 1.052 1128 1.243 2.298 2498
Total Gastos No Operacionales 1.469 1.677 994 2.023 2312
Correccion Monetaria - - - - -
Utilidad Antes de Impuestos 4.347 7.200 6.000 6.116 4.737
Impuestos y Otros

Impuesto de Renta 1.635 2.546 2.265 2.271 1.964
Utilidad Neta 2.712 4.654 3.735 3.845 2.774
Otros

Depreciacién y Amortizacidn 558 358 427 308 290

Fuente: BPR Benchmark

http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmamview?sector_id=9999088&sv=BCK&pc=CO
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Indicadores econdmicos DELOITTE

Millones (COP) | Anual |

Indicadores 2012 | 2011 | 2010 2009 2008
Tamaiio

Ventas 29.203 32.339 26.831 31.483 18.062
Activos 22.120 23.202 20.681 23.043 16.028
Utilidad 2.239 2412 2.514 1.619 698
Patrimonio 10.098 10.096 10.009 9.331 8.021
Dinamica

Crecimiento en Ventas -9,70% 20,53% -14,78% 74,30% -19,81%
Crecimiento en Activos -4,66% 12,19% -10,25% 43,77% -6,90%
Crecimiento en Utilidades -7,16% -4,06% 55,32% 132,00% 92,40%
Crecimiento del Patrimonio 0,02% 0,87% 7,26% 16,34% 8,74%
Rentabilidad

EBITDA 2.285 2.615 1.977 2.814 318
Rentabilidad sobre Ventas 7,67% 7,46% 9,37% 5,14% 3,86%
Rentabilidad sobre Activos 10,12% 10,40% 12,16% 7,03% 4,35%
Rentabilidad sobre Patrimonio 22,18% 23,89% 25,12% 17,35% 8,70%
Rentabilidad operativa 6,46% 7,56% 6,99% 8,45% 0,69%
Endeudamiento

Endeudamiento 54,35%  56,49%  51,60%  59,51%  49,96%
Apalancamiento 119,05% 129,82% 106,63% 146,95% 99,84%
Pasivo Total / Ventas 41,17% 40,53% 39,78% 43,55% 44,33%
Pasivo Corriente/Pasivo Total 88,55% 88,38% 88,69% 92,37% 97,71%
Eficiencia

Rotacion de Cartera 133 139 134 100 163
Ciclo Operativo 133 139 134 100 163
Liquidez

Razon Corriente 1,78 1,89 1,99 1,56 1,47
Prueba Acida 1,78 1,89 1,99 1,56 1,47
Capital de Trabajo 8.305 10.344 9.392 7.071 3.656
Otros

Rentabilidad Bruta 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Otros Ingresos/Utilidad Neta 13,04% 13,41% 10,67% 19,45% 25,88%
Nomina

Total de Empleados 0 0 0 211 191

Fuente: BPR Benchmark

http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmamview?sector_id=9999088&sv=BCK&pc=CO

@ NASCOL
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Millones (COP) | Anual | Report details Report details |
Balance 2012 | 2011 I 2010 | 2009 2008
Activo Corriente
Caja y Bancos 2.030 2.878 1.938 2.097 93
Inversiones Temporales 837 1.337 2.586 3.281 -
Clientes 11.506 12.946 10.737 8.992 8.447
- Deudas de dificil cobro 630 316 7 7 1.487
- Provisiones 1371 795 741 221 1.746
Deudores Comerciales 10.765 12.467 10.003 8.778 8.188
Anticipo de Impuestos y contrib o saldo 3.535 3.866 2.792 3.360 2.247
Otros Deudores 1.440 820 1.457 2.049 927
Diferidos 343 558 81 172 25
ACTIVO CORRIENTE 18.951 21.927 18.857 19.737 11.480
Activo Fijo
Activos Fijos 927 224 345 504 713
Inversiones 73 73 - 74 73
Otras Cuentas por Cobrar (LP) - - - - 2.299
Deudores LP - - 1.158 2.399 1.357
Diferidos 2.088 896 260 267 93
Valorizaciones 81 81 63 63 12
Total Activos LP 3.170 1.275 1.825 3.306 4.548
TOTAL ACTIVO 22.120 23.202 20.681 23.043 16.028
Pasivo Corriente
Obligaciones Financieras 620 - - 8 2.629
Proveedores 2.634 4.454 2.383 4.886 798
Cuentas por Pagar CP 2.603 2.338 2.705 2.593 1.068
Impuestos por Pagar 1.460 1.486 814 902 911
Obligaciones Laborales 2.725 1.381 989 1.537 1.694
Estimados y Provisiones 451 1.895 925 671 -
Pasivos Diferidos - - 219 - -
Otros Pasivos Corto Plazo 151 29 1.430 2.068 725
Total Pasivo Corriente 10.646 11.583 9.465 12.665 7.824
Pasivo a Largo Plazo
Obligaciones Financieras (LP) - - - - -
Cuentas por Pagar LP - - - - 183
Otros Pasivos LP 1.376 1.523 1.207 1.047 -
Pasivo Largo Plazo 1376 1.523 1.207 1.047 183
TOTAL PASIVO 12.022 13.106 10.672 13.712 8.007
Patrimonio
Capital 4.995 4.995 4.990 4.990 4.990
Superavit de Valorizaciones 81 81 63 63 12
Reservas de Capital 2.782 2.607 2.349 2.397 2.058
Revalorizacion del Patrimonio - - 262 262 262
Utilidades del Ejercicio 2.239 2.412 2.514 1.619 698
Utilidades Retenidas - - (169) - -
Total Patrimonio Neto 10.098 10.096 10.009 9.331 8.021
Total Pasivo y Patrimonio 22.120 23.202 20.681 23.043 16.028

Fuente: BPR Benchmark
http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmamview?sector_id=9999088&sv=BCK&pc=CO
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Estado de resultados DELOITTE

Millones (COP) | Anual |

Estado de Resultados 2012 | 2011 I 2010 2009 2008
Utilidad Operacional

Ventas 29.203 32339 26.831 31.483 18.062
Utilidad Bruta 29.203 32339 26.831 31.483 18.062
Gastos de Administracion 27.318 29.895 24.956 28.821 17.937
Utilidad Operacional 1.885 2443 1.874 2.661 125
No Operacionales

Total Ingresos No Operacionales 1.018 1.658 3.228 2.393 2.688
Total Gastos No Operacionales 475 833 727 2.492 1.778
Correccion Monetaria

Utilidad Antes de Impuestos 2428 3.269 4.375 2.562 1.036
Impuestos y Otros

Impuesto de Renta 188 856 1.861 943 338
Utilidad Neta 2.239 2412 2,514 1.619 698
Otros

Depreciacién y Amortizacidn 399 171 103 153 193

Fuente: BPR Benchmark
http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmamview?sector_id=9999088&sv=BCK&pc=CO

@NASCOL

Nor
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Indicadores econdmicos ERNST & YOUNG

Millones (COP) | Anual | Report details Report details |

Indicadores 2012 2001 | 2010
Tamaiio

Ventas 299 214 179
Activos 2.859 2.199 1.785
Utilidad 21 11 18
Patrimonio 421 279 178
Dinamica

Crecimiento en Ventas 39,84% 19,46%

Crecimiento en Activos 30,05% 23,15%

Crecimiento en Utilidades 87,74% -37,95%

Crecimiento del Patrimonio 51,23% 56,73%

Rentabilidad

Rentabilidad sobre Ventas 6,95% 5,18% 9,97%
Rentabilidad sobre Activos 0,73% 0,50% 1,00%
Rentabilidad sobre Patrimonio 4,94% 3,98% 10,05%
Rentabilidad operativa 591% 6,39% 9,57%
Endeudamiento

Endeudamiento 85,26% 87,33% 90,04%
Apalancamiento 578,60% 689,11% 904,27%
Pasivo Total / Ventas 814,02% 896,50% 896,67%
Pasivo Corriente/Pasivo Total 100,00% 100,00% 100,00%
Eficiencia

Rotacidn de Cartera 2.283 2.436 2.232
Rotacién de Proveedores 15.366 15.940 17.667
Ciclo Operativo 2.283 2.436 2.232
Liquidez

Razén Corriente 1,17 1,14 1,1
Prueba Acida 1,17 1,14 1,1
Capital de Trabajo 415 267 165
Otros

Rentabilidad Bruta 83,25% 81,60% 83,81%
Otros Ingresos/Utilidad Neta 14,38% 19,31% 10,03%

Fuente: BPR Benchmark
http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmamview?sector_id=9999088&sv=BCK&pc=CO
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Balance general ERNST & YOUNG

Millones (COP) | Anual |

Balance 2012 | 2011 2010
Activo Corriente

Caja y Bancos 173 349 295
Inversiones Temporales 288 214 162
Clientes 1.899 1.449 1.112
Deudores Comerciales 1.899 1.449 1.112
Otros Deudores 493 175 203
ACTIVO CORRIENTE 2.853 2.187 1.772
Activo Fijo

Activos Fijos 4 4 1
Diferidos 2 7 12
Total Activos LP 7 12 13
Total ACTIVO

TOTAL ACTIVO 2.859 2.199 1.785
Pasivo Corriente

Obligaciones Financieras 11 21

Proveedores 2.142 1.744 1.425
Cuentas por Pagar CP 72 102 87
Impuestos por Pagar 1 - -
Pasivos Diferidos 39 46 89
Otros Pasivos Corto Plazo 173 6 6
Total Pasivo Corriente 2438 1.920 1.608
Total PASIVO

TOTAL PASIVO 2.438 1.920 1.608
Patrimonio

Capital 353 223 119
Superavit de Capital - - -
Superavit de Valorizaciones (1)

Reservas de Capital 47 45 41
Utilidades del Ejercicio 21 11 18
Total Patrimonio Neto 421 279 178
Total PASIVO y PATRIMONIO

Total Pasivo y Patrimonio 2.859 2.199 1.785

Fuente: BPR Benchmark
http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmamview?sector_id=9999088&sv=BCK&pc=CO
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Estado de resultados ERNST & YOUNG

Millones (COP) | Anual |

Estado de Resultados 2012 | 2011 2010
Utilidad Operacional

Ventas 299,00 214,00 179,00
Costo de venta 50,00 39,00 29,00
Utilidad Bruta 249,00 175,00 150,00
Gastos de Administracion 232,00 161,00 133,00
Utilidad Operacional 18,00 14,00 17,00
Total Ingresos No Operacionales 8,00 5,00 4,00
Total Gastos No Operacionales 5,00 7,00 3,00
Utilidad Antes de Impuestos 21,00 11,00 18,00
Utilidad Neta 21,00 11,00 18,00

Fuente: BPR Benchmark
http://bck.securities.com.ezproxy.unisabana.edmamview?sector_id=9999088&sv=BCK&pc=CO




