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RESUMEN

El presente plan de negocios muestra como una empresa de consultoria en
desarrollo organizacional, establecida y reconocida por su gestion decide ampliar
su portafolio mediante la creacion de una nueva unidad de negocio dedicada a
ofrecer servicios de Assessment, para lo cual se explica que es y en que consiste,
muestra un analisis del sector de la consultoria en Colombia, para luego
especificar como es el proceso de creacion, establecimiento y expectativas que

genera la inclusion de este nuevo negocio en la estructura que tiene la empresa.

Para la realizacion del analisis y proyecciones financieras se empled el modelo
propuesto por FONADE para asi tener una aproximacion a cual seria el
comportamiento de las diferentes variables financieras que faciliten la toma de

decisiones frente a la creacion de una nueva unidad de negocios.

INTRODUCCION



Los ultimos 50 afios se han caracterizado por un profundo interés de las empresas
por contar con las personas mas calificadas para ejercer diferentes funciones que
aseguren la gestion y el posicionamiento dentro del mercado, por lo cual se han
disefiado metodologias, técnicas e instrumentos de evaluacion que permitan
seleccionar o promocionar a los candidatos apropiados de acuerdo a las
necesidades de la organizacion.

Como resultado de este interés de las empresas surge el Assessment Center
como métodos de evaluacidén de personas, a partir de la incorporacion de varias
técnicos como test psicotécnicos, entrevistas, pruebas en grupo e individuales
para prever de manera fiable el comportamiento laboral del candidato.
Actualmente la metodologia de Assessment se utiliza para seleccionar, evaluar y
promocionar personas dentro del marco de desarrollo y gestién de las empresas y
asegurar asi la gestién del capital humano, incrementar las ventas, disminuir
dificultades que se puedan presentar con el personal y fortalecer el desarrollo de

la empresa.

La evaluacion y comprension del comportamiento de las personas son aspectos
de interés y estudio dentro de la psicologia organizacional, en donde cobra
importancia la inclusion de nuevas metodologias y estrategias que permitan
establecer cuales son las personas que deben ocupar cada uno de los cargos
dentro de una organizacion, por tal razén el assessment se convierte en una
metodologia que permite lograrlo. Al trabajar en temas relacionados con el
abordaje del recurso humano en las compafias, como el desarrollo de
competencias, la gestion del cambio, los analisis y estudios de clima y cultura, se

observa como todos estan relacionados y tienen puntos en comun.

En Colombia los ultimos afios, como en muchos paises alrededor del mundo, el
interés por la comprensién del comportamiento humano al interior de contextos
como las organizaciones ha tomado mucha importancia como consecuencia del

posicionamiento que esta teniendo la tendencia a observar el desarrollo de las



personas de manera integral. De este interés por la comprension del ser humano y
como éste puede desarrollarse permanentemente, surge Consultoria Humana
hace 8 afios, una empresa colombiana conformada por un equipo de psicélogos
que luego de su experiencia en el campo clinico, docente y organizacional
decidieron articular estos conocimientos y experiencias para la consolidacién de
un modelo de consultoria a partir de los recursos y competencias de las personas

como eje del desempefio de una organizacion.

A lo largo de su historia con los clientes, la empresa consultora se ha
caracterizado por la recordacion y el efecto transformador que se logra en cada
trabajo realizado con las personas por la metodologia utilizada y el enfoque desde
el cual se aborda al individuo, la situacidon y el contexto, el cual proviene del
enfoque sistémico de la psicologia. Esta experiencia ha hecho que varios clientes
pregunten si la empresa también hace procesos de evaluacion y entrenamiento
como el assessment, lo cual genero un alto en el camino para la empresa de como
capitalizar la experiencia que se ha tenido en distintas comparfias de diferentes
sectores e incluso en diferentes paises para aportar y disefiar un nuevo modelo de
evaluacion que mantuviera el mismo lineamiento de los demas servicios: construir

escenarios de desarrollo a partir de los recursos personales.

Ante este nuevo escenario surge la elaboracién de este plan de negocio como una
herramienta de apoyo y una manera de mostrar como dentro de los servicios de
consultoria el assessment es un negocio que vale la pena ofrecer no solo como
una ampliacion del portafolio sino como una opcién interesante de crecimiento

para la compafiia dentro del sector de servicios especializados de consultoria.



1. IDEA DE NEGOCIO

Creaciéon de una Unidad de Negocio, en la empresa Consultoria Humana, para la
prestacion de servicios de Assessment.

Consultoria Humana es una empresa creada hace 8 afios, tiempo en el cual ha
prestado su servicio a empresas nacionales y multinacionales en la region andina
con resultados sobresalientes, caracterizados por el impacto positivo en las
personas y las organizaciones facilitando asi los procesos de adopcion y
desarrollo de competencias para fortalecer los resultados y el posicionamiento.
Ante estos resultados algunos clientes manifiestan a Consultoria Humana la
necesidad de desarrollar procesos para facilitar el despliegue de evaluacion de
competencias orientadas al desarrollo de plan de carrera de los profesionales,
utilizando una metodologia personalizada como la implementada por la empresa

consultora.

A partir de esta manifestacion, el objetivo de Consultoria Humana es establecer
esta nueva unidad de negocio a partir de los principios desde los cuales ha
trabajado, como es el enfoque sistémico debido a que principalmente laboran
psicologos que han sido formados bajo este paradigma; con lo cual los servicios
ofrecidos se caracterizan por realizar intervenciones a partir de los recursos de las
personas para favorecer su desarrollo, siendo ésta la propuesta de valor. En el
caso de los servicios de Assessment actualmente las empresas que prestan este
servicio se caracterizan por realizar las evaluaciones desde el déficit, lo cual no
permite movilizar los recursos de la persona de cara a su desarrollo profesional y
personal, lo que genera en un alto porcentaje que los resultados tras realizar el
proceso de assessment traigan como consecuencia que la persona sea sefalada

y no conozca realmente cual es su potencial y opciones de mejora, para favorecer



su proceso de desarrollo, llegando incluso a presentarse la salida de las personas
como consecuencia de la falta de claridad de cual es el escenario que brinda la
organizacion para favorecer el despliegue de recursos y competencias que

apalanquen el desarrollo del colaborador.

La propuesta es crear esta nueva unidad de negocio basada en tres pilares

fundamentales de integracion:

a. Realizar la evaluacion genera intervencion, para lograr que desde el primer
momento la persona empiece a movilizar sus recursos.

b. Desarrollo de personas: enfoque del proceso para generar desarrollo en las
personas y que puedan multiplicarlo en los distintos campos de accion del
individuo.

c. Conexion entre el proyecto de vida, el desarrollo personal vy el desarrollo
profesional

Teniendo en cuenta que cada dia es mas recurrente la necesidad de las
organizaciones de ubicar el recurso humano en los cargos que favorezcan el
despliegue de competencias, el fortalecimiento de su perfil y desarrollo al interior
de la organizacion, por lo que el proceso de assessment se convierte en una
alternativa llamativa, por los métodos que practica, en donde sobresale la
convergencia ente ser completos y selectivos, favoreciendo asi una vision objetiva
sobre la experiencia, logros, motivacion y competencias de las personas durante

el proceso.

Como eje central de esta propuesta de plan de negocio, es importante hacer

aclaraciones acerca de lo que es un proceso de Assessment.



“Un Assessment, es un proceso estandarizado de evaluacion, disefiado para
minimizar todas las distintas formas de sesgo que puede ocurrir en una
evaluacion, asegurando a cada participante el respeto al principio de igualdad de
oportunidades, ya que éstos pueden demostrar sus capacidades a través de un
amplio abanico de situaciones”. (Http: //ascort.net/descargas/Assessment-
Centre.pdf, noviembre, 2008)

El Assessment Center o el Centro de Desarrollo y de Evaluacion es un método de
evaluacion, cada vez mas utilizado que “Incorpora varias técnicas (test
psicotécnicos, entrevistas, pruebas en grupo e individuales) y tiene como objetivo
prever de una manera muy fiable el comportamiento laboral del candidato. En la
actualidad se usa para seleccionar, evaluar personas y promocionar personas
dentro del marco de instituciones o de empresas. Algunas empresas de recursos
humanos creen que con esta metodologia se garantiza las mejores contrataciones
combinando las técnicas mas completas y fiables. Con eso las empresas mejoran
la gestion de su capital humano, aumentan sus ventas, disminuyen los problemas
de personal y potencian el futuro de la empresa” (Http: //www.wikipedia.com,

consulta diciembre 2008)

Las organizaciones o centros de Assessment, estan dirigidos a evaluar e
identificar el potencial, las experiencias y capacidades de una persona, para
establecer una posible ruta de desarrollo profesional. Dada la exigencia
permanente de aprendizaje como profesionales, las organizaciones manifiestan su
interés por conocer cuales son las competencias de las personas que buscan
ingresar a sus equipos de trabajo. Los procesos de Assessment aportan
informacion en doble direccion: la organizacion obtiene un conocimiento mas
amplio de los recursos y competencias de los profesionales y éstos participan de
manera directa y consciente de su propio proceso de desarrollo profesional,
siempre colocando como condicion principal que el proceso es un espacio de

reflexion y autoconocimiento en donde se logra tomar conciencia de las actitudes,



aptitudes, competencias y aspectos a desarrollar, para fortalecer el perfil
profesional de cara a las expectativas y exigencias del nuevo rol al interior de la

organizacion.

- Usos y aplicaciones de los procesos de Assessment

La utilizacion de estos procesos son variadas, teniendo en cuenta que como
técnica entrega informacion amplia, objetiva, fiable y actualizada, dificil de obtener
con otras técnicas utilizadas en los procesos de recursos humanos ya fueran

internas o realizadas por agentes externos.

Sus aplicaciones mas importantes son:

Seleccion y reclutamiento externo.

Promocién interna a puestos con responsabilidades de gestion.
Evaluacion del potencial de gestion.

Planes de carreras.

Reclutamiento interno de candidatos para programas de managment.

Deteccién de necesidades de formacion.

NSNS

Identificacion de competencias operativas y de gestion.

Algunas caracteristicas de los procesos de Assessment

EvalGan varias competencias.
Integran diversas técnicas.
Participan varios candidatos simultdneamente.

Integran datos de varios evaluadores.

NS NEE N NN

Cumplen varios objetivos: seleccion; evaluacién del potencial; planificacion

de carreras, deteccion de necesidades de formacion, entre otros objetivos.
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Es importante sefalar que los procesos de Assessment son extensos y

exhaustivos que exigen el cumplimiento de una serie de premisas claras para su

correcto desarrollo y enfoque:

v

Identificacion de un maximo de 6 a 8 competencias relacionadas con el
cargo. Elegir un nimero mayor de competencias amenazaria la objetividad
de las observaciones.

Cada competencia identificada debe ser evaluada por un minimo de 2
técnicas o herramientas.

Los sistemas y métodos de evaluacion deben adaptarse a las competencias
identificadas dentro del marco de cada organizacion, es decir, debe existir
una personalizacion del proceso.

Cada participante debe ser observado por evaluadores diferentes, durante
la realizacion de los distintos ejercicios.

Desde el inicio del proceso es necesario que exista comunicacion fluida y
en doble direccion entre la organizacion, los evaluadores y los participantes,
de manera transparente y nitida, en donde al abordar los objetivos,
finalidades y caracteristicas del proceso de evaluacion, se facilite los
procesos de retroalimentacion.

Al terminar el proceso del Assessment se debe realizar una puesta en
comun de las evaluaciones y dar retroalimentacion a los participantes,
teniendo en cuenta que uno de los objetivos principales que persigue todo
Assessment es el desarrollo profesional, por lo que conocer las fortalezas y
oportunidades de mejora incrementa el autoconocimiento de cara al

posicionamiento en un nuevo rol.
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2. ANALISIS DEL ENTORNO

Durante los ultimos afios en Colombia, la economia ha entregado resultados
positivos que han favorecido un ambiente de optimismo en los diferentes gremios;
el pais ha conseguido mantener el crecimiento de su Producto Interno Bruto
(PIB): segun las cifras del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE), durante el afio 2007 la economia colombiana crecio en 7,62% respecto al
afio 2006. Asi mismo, segun el DANE "en el mercado laboral se presentdé aumento
en el numero de personas ocupadas y descenso en la tasa desempleo en el total
del territorio nacional, particularmente en los Ultimos dos trimestres del afo."
(Zuleta F. & Ucroz M., 2009)

La tasa de ocupacion en el territorio nacional pas6é de 50,31% en el ultimo
trimestre del afio 2006 a 53,24% en el mismo periodo de 2007, situacion que

represento un aumento de 2,94 puntos porcentuales.

Respecto a los indicadores de Desarrollo Mundial 2008 del Banco Mundial para

Colombia sobresalen los siguientes aspectos (%)

e El ingreso per capita asciende a 2,740 ddlares.

e La esperanza de vida al nacer es de 73 afios

¢ El indice de mortalidad para niflos menores de 5 afios es de 21 por cada mil

e El 17.8% de la poblacién vive con menos de 2 ddlares al dia y 7.0% con

menos de un dolar al dia.

Si bien es cierto se evidencia mejoras significativas en estas cifras y el pais

incremento su percepcion y calificacion como un lugar de inversion y desarrollo,

1 http://web.worldbank.org/WBSITE/EXTERNAL/DATASTATISTICS/O,,contentMDK:21725423~pagePK:64133150~piPK:6
4133175~theSitePK:239419,00.html
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aun es necesario continuar trabajando para que estos indices disminuyan; lo cual
se asocia con el optimismo y esperanza que los ciudadanos y empresarios
manifiestan sentir como resultado de las politicas de seguridad y orden publico,
propuestas y desarrolladas durante los ultimos afios y que algunos asocian con el
mandato anterior, recuperando asi los niveles de confianza para la inversion
exterior, el incremento en la produccién industrial y la recuperacion del sector de
la construccion, tras la crisis de 1999, con lo cual el panorama se torné llamativo

para empresas nacionales y extranjeras que le apostaron al crecimiento del pais.

En el 2003 el comportamiento de la economia en Colombia, se caracterizo por la
aceleracion del crecimiento fruto de un incremento en el dinamismo de la
demanda interna y una progresiva recuperacion de la demanda externa, en donde
se consolidé el crecimiento de los sectores de bienes tangibles como industria,
mineria, agricultura y los no tangibles como los servicios y el sector de la
construccion. Durante este mismo periodo el pais, registrd0 una de las tasas de
crecimiento mas altas en América Latina, un 3,64% comparado con un 1,5% de la

region.

En los dltimos cinco afios, Colombia ha logrado mantener un crecimiento
sostenido de su Producto Interno Bruto (PIB), al punto que durante el afio 2007 la
economia crecié en un 7,62% respecto al 2006, lo cual ha sido considerado como
una cifra histérica, asimismo los indices de pobreza tuvieron una disminucion de
9% en 4 afios y la pobreza extrema una disminucion del 10% durante el mismo
periodo, lo cual ha favorecido la inversion para generar nuevas fuentes de

ingresos.

13



El comportamiento de la economia interna, especialmente su recuperacion se ha
atribuido principalmente al comportamiento del sector privado como consecuencia
de la continuacion del ajuste fiscal y de la politica monetaria de los ultimos cinco
afos, que logro mantener bajas las tasas de interés por un periodo prolongado, lo
cual sumado a los incentivos tributarios a la inversion, en donde se descontaba un

30% de la inversion realizada en el impuesto de renta.

En 2007 la economia colombiana crecido 8,2%, por encima del promedio de
América Latina, siendo la mayor tasa de crecimiento del pais en los ultimos 28
afos, “este resultado se debid principalmente al componente de la demanda
interna que incentivd el dinamismo de la economia, estos buenos resultados se
suman a los obtenidos en los afios 2005, y 2006, durante los cuales el pais batio
los records en inversidon extranjera directa, al recibir US$ 10.255 MM, 6,463 MM y
9.028 MM respectivamente, estas cifras permitieron que Colombia se ubicara
como uno de los principales destinos de inversion en Ameérica Latina, detras de

México, Brasil y Chile”. (Gonzalez, Callejas y Renos, 2007)

Las proyecciones realizadas para los proximos tres afios han establecido la
continuidad del crecimiento, relacionadas con variables como el progreso
realizado en reformas estructurales, el ajuste fiscal, la politica de defensa y
seguridad democratica, la credibilidad del gobierno, las tasas de interés
competitivas, la reactivacion de la demanda, el crecimiento de la inversion, el
acuerdo con el FMI, y el crédito externo otorgado por agencias multilaterales, aun
cuando es importante tener en cuenta como asume el pais la crisis econémica
internacional y la posible reactivacion, la cual algunos expertos aseguran se

empezara a hacer evidente a partir del afio 2010.

14



Perspectivas de la Economia Colombiana.

Las cifras proyectadas en la Matriz de Evolucion de las principales variables
macroecondémicas muestran un comportamiento positivo y de crecimiento para los
proximos 5 afos, sin embargo, este historico de valores al fundamentar su calculo
no tiene en cuenta la actual desaceleracion econémica mundial, por lo que el
calculo, aseguran algunos expertos en los diferentes medios de comunicacion es
menos optimista del que se tenia establecido. La crisis econémica internacional,
estd debilitando el crecimiento econémico de la mayoria de paises, lo cual al
analizar directamente como se ve afectada Colombia, el comportamiento de los

indicadores no mantiene la tendencia de los ultimos afios.

La crisis econdémica internacional estd debilitando el crecimiento econdémico de
socios importantes para el pais, como lo son Estados Unidos y la Unidn Europea,
con quienes se tiene proyectado firmar acuerdos y tratados que faciliten el libre
comercio y la preferencia por los productos colombianos en sus mercados. Esta
situacion particular ha traido como una de sus principales consecuencias que se
aprecie una caida sustancial en los precios de los productos basicos, con lo cual
las condiciones de la demanda interna proyecta que el afio 2009 y 2010 no tendra
el mismo comportamiento de los ultimos afos, la percepcion de optimismo se vera

disminuida.

Ante esta particularidad de la situacién global, es importante realizar operaciones
con calma para asumir la crisis aunque no al mismo ritmo, para continuar
fortaleciendo la economia, teniendo como precedente que Colombia es un pais
que ha disminuido significativamente su calificacion de riesgo con lo cual se ha

convertido en un escenario atractivo de inversion y fortalecimiento de los negocio

15



2.1 Matriz De Evolucién De Las Principales Variables Macroecon6micas

2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

P.I.B
250,
$ Miles de 2451 0 255,0 | 268,0 | 263,2 | 281,1 | 341,1 | 374,4 | 320,4 | 360,62 | 374,95 | 389,28 | 403,61 | 417,93 | 432,26
Millones
% Cr.Anual 2 1 2 4 4 4 6 7 7 8 9 10 10 11 12

PIB/PER 62 | 62 | 63 6,5 6,3 6,6 7,9 8,6 72 | 815 | 839 | 863 | 887 | 9,11 | 9,35
CAPITA(u.s.
$)

POBLACION

4028 | 4080 | 41327 | 41847 | 42367 | 42888 | 43405 | 43926 | 44772 | 45292 | 45813 | 46333 | 46853 | 47373 | 47894

Millones 2217 | 6313 | 459 421 528 592 387 034 440 745 050 355 660 965 270
habitantes.

% CRTO. 1,68 | 1,64

ANUAL % % 1,6% | 1,56% | 1,53% | 1,49% | 1,46% | 1,43% | 1,40% | 1,37% | 1,35% | 1,33% | 1,3% | 1,28% | 1,25%

urb. % 13 13 15 12 12 10 11 9 9 8 8 7 6 6
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I.P.C. %
Anual

3,3048

2,7929

2,281

1,7691

1,2572

0,7453

0,2334

$ por U.S.$

2229

2291

2864

2778

2389

2284

2238

2014

2176,6

2130,2

2083,8

2037,4

1991,0

1944,5

1898,1
6
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BALANZA DE PAGOS

Balanza
comercial ( |2.160 1.139, | 1.391, 1099,5 | 1233,9 | 1368,3 1637,0 | 1771,4 | 1905,8 | 2040,1
USS. 50 333,3| 78,2 | 102,8 70 50 -143 9 6 3 1502,7 - 4 1 8
Millones)
Exportacione
S
13,15| 12,33 11.975 | 13,129 | 16,788 | 21,190 | 24.391 22,602 | 24,116 | 25,631 27,146 28,660 | 30,175 | 31,689 | 33,204
8 0 2 8 4 6 2 8 4
(us$.
Millones)
Importacione
s
10,99 | 11,99 11.897 | 13,026 | 15,649 | 19,799 | 24.534 21,462 | 22,842 | 24,222 25,603 26,983 | 28,363 | 29,743 | 31,124
8 7 1 4 7 3 6 9 2
(us$.
Millones)
Reservas
Internacional
€s 9,004 10;9 10,84 |10,915|13,535| 14,947 | 15,435 | 20,948 | 19,982 | 21,468 | 22,953 | 24,438 | 25,924 | 27,409 | 28,894

(us$.
Millones)
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2.2 Matriz de Factores Econdmicos

FACTOR CLAVE PONDERACION (1) || CLASIFICACION (2) || RESULTADO

Acceso al Crédito 03 & 06
Tasas de Interés 0,35 2 0,7
Tasa de Inflacion 0,2 1 0,2
Devaluacion 0,05 1 0,05
Déficit Fiscal 0,01 0 0,01
Crecimiento de la Economia P.1.B. 0,02 1 0,02
Desempleo 0,02 -1 -0,02
Precio del Café 0 0 0
Exportaciones Menores 0 0 0
Estabilidad Politica Econémica 0,02 2 -0,04
Clima general de los Negocios 0,03 2 0,06
Otros

TOTAL 1,0 10 1,58

19




2.3 Matriz De Factores Politicos

FACTOR CLAVE PONDERACION (1) || CLASIFICACION (2) || RESULTADO
Estabilidad Politica 04 ? 08
Politicas de Estimulo — Gobierno 0,25 2 0,5
Corrupcion 0,03 -1 -0,03
Agilidad en los Tramites 0,02 0 0,02
Terrorismo 0,2 -1 -0,2
Proceso de Paz 0,1 -1 -0,1
Otro
Otro
TOTAL 1 1 0,99

20




2.4 Matriz De Factores Culturales Y Demograficos

FACTOR CLAVE PONDERACION (1) || CLASIFICACION (2) || RESULTADO

Poblacién Total 01 0 0
Tasa de Crecimiento de la Poblacion 0,1 0 0
Estructura de la Poblacion- Edad y Sexo 0, 05 0 0
Estratificacion Socio Economica 0, 05 1 0,05
Ingreso Per capita 0,3 2 0,6
Esperanza de vida al nacer 0, 05 0 0
Nivel Educativo 0,35 2 0,7
Otro

TOTAL 1 5 1,35
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La matriz de factores econdmicos permite identificar como los elementos que la
componen pueden afectar el funcionamiento del negocio de Consultoria Humana,
teniendo en cuenta que son factores indispensables para el funcionamiento y

crecimiento de la empresa.

Factores como acceso al crédito, tasas de interés, tasa de inflacion, se convierten
en elementos importantes, teniendo en cuenta que por las caracteristicas del pago
de los clientes a la empresa consultora el flujo de caja debe mantenerse constante
durante el afio, aun cuando los pagos a los servicios se realice cada 30, 60 o 90
dias segun sea el caso. En cuanto a aspectos como la devaluacion es importante
tenerla en cuenta ya que Consultoria Humana, desarrolla proyectos en paises de
la region andina, que generalmente son cuantificados por una tarifa expresada en

doélares.

Otros factores mencionados en la matriz como crecimiento de la economia PIB,
Estabilidad politica econdmica y clima general de los negocios, son de gran
importancia para el negocio de la consultoria ya que de los indicadores en estos
factores las organizaciones determinan los rubros de inversion en el desarrollo de
proyectos a su interior, con lo cual unos indicadores bajos o negativos restringe el
gasto y por consiguiente el panorama de inversion con lo cual el numero de

clientes y desarrollo de proyectos se veria seriamente afectado.
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2.5 Marco Conceptual

Para contextualizar en donde se ubica el negocio del assessment es importante

hacer claridad acerca de conceptos basicos como consultoria,

De acuerdo con el Institute of Management Consultants USA-IMC [2001] un
consultor “es un individuo que provee orientacion y asistencia independiente
acerca de los temas requeridos por sus clientes. Este individuo puede ser
generalista 0 un especialista el cual se aproxima a los temas desde puntos de

vista especificos, generales o aquellos de interés para sus clientes.” (Cano J.2005)

Por otra parte el Business Service Center - BSC [1997] de Manitota, en Canada,
define al consultor como “una persona calificada para vender orientacion
profesional especializada, un profesional independiente contratado para
desarrollar una labor especifica en el corto o largo plazo. El consultor es un
especialista que posee una experiencia uUnica en un area especifica del

conocimiento, con el fin de:

o Valorar situaciones, analizar informacion, presentar propuestas para la
accion.
o Ofrecer orientacion independiente, lo cual genera unos honorarios por su

concepto” (Cano J.2005)

Al analizar las definiciones anteriores se resaltan las coincidencias que determinan
las caracteristicas de la consultoria: la independencia, el conocimiento, la vision
compleja a partir de una revision exhaustiva, concreta y neutral que genere en el
cliente y la informacion necesaria para que se tomen las decisiones acertadas en

la organizacion. Ejercer la consultoria implica asumir el rol de manera ética,
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integra, competente e independiente, para superar las expectativas de los clientes
y hacer de la orientacién y asistencia una manera de reinventar el conocimiento de

su disciplina o area de especialidad.

Los proyectos de consultoria surgen de la necesidad de un cliente u organizacion,
en un aspecto particular en donde es importante fortalecer, implementar o
mejorar, por ejemplo: baja productividad, alta rotacién de personal, crecimiento de
la competencia, andlisis de clima y cultura organizacional, gestién de cambio. Para
llevar a cabo las acciones que favorezcan el abordaje de la situacion se contacta
una empresa consultora debido a su imparcialidad y conocimiento del tema, ya
que el consultor es considerado como experto por lo cual la relacion que se
establece es de cercania, confianza y acompafamiento para que sus iniciativas

puedan ser acogidas e implementadas.

Generalmente el proceso de consultoria se lleva a cabo en términos generales,

siguiendo los siguientes parametros:

o Diagnosticar la situacion actual de la organizacion

o Determinar el sistema de orientacion y trabajo hacia la organizacion

o Implementar el sistema de orientacion y trabajo hacia la organizacion

o Documentar el proceso de implementacion del sistema de orientacion y

trabajo en la organizacion
o Evaluar los resultados del sistema de ayuda implantado

o Cerrar el o los proyectos de consultoria
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2.6 Anélisis del sector: consultoria en Colombia

Durante los ultimos quince afios la consultoria se ha transformado drasticamente
en todo el mundo, en la actualidad es considerada como una industria global,
especializada y con mayor capacidad de ejecucién. Sin embargo, el principal
cambio de esta industria del conocimiento es su tangibilidad, antes los consultores
eran contratados para hacer un proyecto especifico, un diagndstico, un estudio o
un informe; “hoy la consultoria se emplea cuando se requieren procesos de
transformacion, lo que exige relaciones de confianza y de apoyo en el largo plazo.
Por eso, los consultores son vistos mas como socios que como simples asesores
externos”. (Dinero, edicién 332. 2009).

Hoy mas que un gasto, la consultoria en la actualidad es concebida como una
herramienta que potencia las inversiones, con lo cual el precio dej6 de ser la
variable decisoria para los empresarios a la hora de contratar los servicios y

factores como el impacto y el retorno de la inversién son mas decisivos.

Al finalizar la década de los 90 e inicio de la década del 2000, la industria de la
consultoria fue uno de los pocos sectores que crecieron de forma acelerada, cada
dia eran mas las empresas que buscaban los servicios de consultoria para
adaptarse, transformarse y posicionare en un mercado complejo, marcado por los

cambios constantes de la globalizacion.

Ante la incertidumbre, las dificultades y complejidad en el mundo de los negocios,
una industria “encontr6 el mejor nicho para explotar: la consultoria”
(http://www.geocities.com/perfilgerencial/consultoria_1b.html), situacién que no era
exclusiva de Colombia, sino por el contrario fue una de las tendencias mas
significativas, en donde grandes empresas de consultoria se consolidaron

ampliando su presencia en diferentes paises especialmente en Latinoamérica, en
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donde varios paises se proyectaban como economias interesantes para el
crecimiento y realizacion de actividades productivas. Teniendo en cuenta los
cambios sustanciales que trajo consigo la década de los 90, la consultoria se
fortaleci6 cada vez mas al dedicarse a explicar el cambiante mundo de los
negocios, diagnosticar y disefiar estrategias para enfrentar estas situaciones,
hasta esa época las empresas de consultoria se caracterizaba por tener en su
nomina profesionales entrenados en los mejores centros académicos del mundo,
quienes llevaban al dia a dia de las organizaciones los conceptos mas

revolucionarios, logrando asi redefinir la situacion y gestion de la organizacion.

Colombia, aunque no es un mercado grande, es un pais atractivo para el
crecimiento de las empresas de consultoria, la apertura econOmica, la
globalizacion y la dinamica del nuevo milenio han ampliado la vision de los
empresarios y organizaciones quienes buscan en estos servicios, orientacién para
lograr ser mas competitivos en el mercado, teniendo como marco de referencia las
teorias, modelos, herramientas, opciones y estrategias para lograrlo.

A pesar de la desaceleracion econdmica vivida finalizando la década pasada, las
empresas de consultoria, mantuvieron un crecimiento sostenido en el pais, incluso
a un ritmo que no se imaginaba aun cuando es una industria relativamente joven,
que se ha posicionado a partir del significado que se le da al consultor como un

agente facilitador, neutral y critico en los procesos de transformacion y cambio.

La necesidad de mejorar dia a dia las practicas para poder orientar a las
organizaciones, ha favorecido la exigencia interna de las empresas de consultoria
para lograr desarrollar diferencias competitivas, lo cual ha hecho que el nimero de
competidores también se incremente, ya sea una multinacional de trayectoria, una
empresa mediana o0 personas que prestan estos servicios de manera individual e
independiente, aun asi o que se registra es el mantenimiento de las barreras de
entrada principalmente porque no es facil acumular o transferir de manera

eficiente el conocimiento que una firma o un experto posee.
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En el caso de las firmas multinacionales, su principal ventaja competitiva son las
redes y la informacion que manejan, algo dificil de copiar, teniendo en cuenta que
algunas de ellas cuenta con 2000 e incluso hasta 5000 consultores y presencia en
80 0 mas paises; aun asi la dinamica del mercado colombiano, ha hecho que haya
espacio para todos desde las mas grandes hasta los consultores independientes.
"En un pais maduro, las grandes empresas demandan mas el conocimiento del
consultor especializado y menos la auditoria. Aunque todavia hay espacio para
crecer en el mundo de la auditoria, vemos muchas mas oportunidades en la
consultoria gerencial", asegura Jaime Bueno Miranda, cabeza de KPMG Peat
Marwick en Colombia. (Dinero, 1999)

Vale la pena mencionar que para responder a las necesidades del mercado, las
grandes firmas que antes habian sido reconocidas por su experiencia en temas
contables, financieros y de auditoria, encontraron en la consultoria gerencial un
nicho de mercado mucho mas atractivo, con lo cual enriquecieron su portafolio de
servicios y se puede encontrar algunas tendencias en la industria de la
consultoria: aquellas que se enfocan en el area estratégica, cuya labor principal
es orientar a los clientes en los proceso de reorganizacion y redireccionamiento
estratégico del negocio, haciendo énfasis en los cambios de fondo; otras son las
empresas de consultoria que ofrecen soluciones integrales, que incluyen
aspectos variados como el planteamiento estratégico, los cambios de cultura,
implementacion de software y algunos procesos de recursos humanos. Otra
tendencia es las empresas especializadas en recursos humanos que luego de
todos los procesos de cambio organizacional, orienta a las personas en la

adopcion de estos nuevos lineamientos.
En la actualidad, en Colombia el tema de la consultoria fluctia entre aquellas

empresas que por su tamafio y conocimiento no pueden acceder a los servicios de

grandes firmas de consultoria como las que han sido mencionadas y aquellos que
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contratan servicios especificos, econdmicos y ajustados a su necesidad, en donde

sobresale el caracter practico de lo que quieren implementar.

Algunas empresas que se aventuraron en el campo de la consultoria ofreciendo
sus conocimientos han encontrado su nicho de mercado en las medianas
empresas que requieren soluciones practicas y concretas, otras han encontrado
como oportunidad de negocio, obtener los derechos internacionales de marcas de
consultoria posicionadas alrededor del mundo y que manejan temas especificos
en diferentes &reas organizacionales, aun asi es necesario continuar fortaleciendo
el sector, orientando a los clientes en cuanto al alcance de los servicios, puesto
que el consultor no llega a decir cual es la solucion a los requerimientos sino que
tras el analisis del sistema orienta al cliente en la construccion y desarrollo de
estrategias que favorezcan la situacion, siempre es el cliente quien decide no el

consultor.

La consultoria cada dia gana mas adeptos y prestigio en el pais, gracias a la
profesionalizacion de los consultores y el apoyo de entidades como la camara de
comercio, aunque no es facil tener informacion contundente en cifras y crecimiento
del mercado de la consultoria por ser un bien intangible, cuya comercializacion no
siempre es registrada y porque no hay un gremio como tal, a excepcion de la
Mesa Sectorial de Consultoria Empresarial -MSCE-, la cual fue creada en 2005
por el SENA.

Segun Guillermo Acevedo, presidente de la MSCE, en el pais “el 70% de los
consultores son independientes, el otro 30% restante lo componen firmas
consultoras debidamente registradas en las Céamaras de Comercio como
sociedades legalmente constituidas; un gran numero de los consultores
independientes tienen un puesto de trabajo estable y desarrollan esta actividad

para obtener un ingreso extra” (Mision Pyme, 2008).
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De acuerdo con el estudio “Caracterizacion Ocupacional de la Consultoria en
Colombia”, realizado por el Sena, en Colombia existen 10.397 firmas
especializadas: las firmas de Abogados y Juridicos con un 48%, Consultores
Generales 12%, Contabilidad, Tributacién y Revisoria Fiscal 10%, Sistemas de
Informacién y Comunicacion 10%, entre otras disciplinas. Segun la investigacion,
el 95% de las firmas consultoras son micros y el 5% restante corresponde a

pequefias y medianas empresas.

Segun la investigacion del SENA, “el 95% de las firmas consultoras son micros, es
decir una persona o dos que tienen su oficina en su propio hogar, y el 55 restante

corresponde a pequefias y medianas empresas” (Mision Pyme, 2009)

Como parte del estudio cabe sefalar que existe una debilidad claramente
identificada: la falta de credibilidad que tiene la consultoria colombiana,
exceptuando algunas respaldadas por los centros de investigacion de las
universidades y algunas medianas firmas y por supuesto las grandes
multinacionales; aun asi cabe sefialar el esfuerzo que estdn haciendo los
profesionales y las propias firmas para desempefarse y posicionarse en el
mercado ofreciendo servicios atractivos y poder lograr no solo la credibilidad sino

el posicionamiento frente a empresas de trayectoria.

Un aspecto importante dentro del sector es el crecimiento de la preparacion y
profesionalismo de las firmas y las personas que ofrecen el servicio de
consultoria, en parte el interés de entidades como el SENA y las Camaras de
comercio de crear programas de formacion, evaluaciones y certificaciones que
fortalezca el perfil competitivo de quienes ejercen la consultoria, hoy dia se
evidencia un mercado mucho mas maduro, “en donde sobresale que los
principales clientes son empresas con gran capacidad gerencial, la cuales estan
mas preparadas para asumir y recibir los servicios del consultor”. (Velazquez A.
2009)
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Indicadores del sector

Servicios de consultoria
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El andlisis del sector, publicado en Misién Pyme 2008 mostro los siguientes

resultados:

FORTALEZAS

DEBILIDADES

*El SENA ha trabajado en
fortalecer el sector, para lo cual se
ha creado 10 normas de calidad
laboral y se formaliz6 Ia
certificacion voluntaria de los
profesionales.

*Existe un buen acervo de
profesionales con experiencia en
multinacionales y grandes
empresas, que pueden promover
una consultoria mas efectiva.

*La innovacion y el desarrollo de
tecnologias de informacion han
facilitado la aparicibn de nuevos
actores competitivos.

*La consultoria colombiana no ha
fortalecido su credibilidad en el
mercado local.

La
los

*ES necesario
preparacion
consultores.

mejorar
académica de

*No existen agremiaciones fuertes
que representen sus intereses ante
las entidades gubernamentales.

*Bajo dominio del inglés y otros
idiomas que permitan acceder a
nuevos mercados diferentes al
hispanoparlante.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

*Las empresas legalmente
constituidas como firmas
consultoras tienen acogida en el
exterior.

*Las empresas colombianas cada
vez valoran mas los activos
intangibles, como la consultoria.

*La coyuntura econémica plantea el
reto de reinventarse, por lo que la
consultoria puede brindar
orientacion en este sentido.

*Los consultores microempresarios
gue componen el 95% del sector,
tienen una fuerte competencia por
parte de las grandes firmas de
consultoria.

*Escasa cultura de la consultoria
y la ausencia de canales de
comercializacibn de este tipo de
Servicios.
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El estudio publicado por Misibn Pyme muestra como el sector esta en pleno
proceso de desarrollo y crecimiento, por lo que se constituye en un espacio
interesante de la economia, en donde vale la pena tener en cuenta aspectos como
los sefialados en las debilidades y amenazas dado que estos facilitarian la
competitividad del sector, minimizando la brecha existente entre las grandes
firmas consultoras y los consultores de menor tamafio en términos de alcance a
todos los tamafios de empresas, asi mismo es importante continuar trabajando en
aspectos como la credibilidad ya que de ésta depende el crecimiento de las

actividades de la consultoria en diferentes sectores empresariales.

Ante la situacion de crecimiento econdmico que se ha presentado en los ultimos
afos y la posterior crisis que aun hoy es percibida, se considera importante que
las empresas consultoras hayan ganado posicion entre las empresas como
consecuencia de una valoracion mas alta del aprendizaje derivado de estos
procesos por lo cual este cambio sumado a iniciativas como las del SENA facilita

el ejercicio de la consultoria para continuar trabajando en su posicionamiento.
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3. ESTUDIO DE MERCADO

Segun algunos medios escritos en Colombia existen mas de diez mil empresas
dedicadas a la consultoria y asesoria, aun cuando no hay datos especificos de
cuantas empresas se ubican en cada servicio; fuentes como la revista Dinero
asegura que en Colombia el negocio ha cobrado dinamismo y mayor
reconocimiento por el trabajo que han venido realizando las diferentes firmas al
punto de considerar que en gran parte el cambio de actuacion de las

organizaciones es fruto del trabajo realizado con consultores.

Se considera que la consultoria en estrategia es la de mayor reconocimiento
porque es la que produce mayores retornos sobre la inversion, luego se ubica el
segmento de los temas de recursos humanos, lo cual es calificado como un
aspecto a favor para el desarrollo de la economia del pais porque muestra la
importancia estratégica que tiene hoy el talento humano en las organizaciones.
Luego se ubican areas especificas de la consultoria como tecnologia, sistemas
gerenciales y procesos, servicios legales, tributarios y de auditoria, los cuales se
consideran de gran valor para los clientes por el valor que agrega el conocimiento

de estos temas a la hora de posicionarse.

Segun la Revista dinero (2009), “los factores que mas se valoran a la hora de
contratar los servicios son la experiencia y la capacidad de analisis de la firma
consultora, las empresas compran conocimiento sobre el tema y sobre las
experiencias con otras compafias en temas similares, por lo que los servicios
cada vez son mas globales, lo cual le da una ventaja significativa a grandes firmas
consultoras con presencia mundial y que tienen un alto nivel de especializacion”,
aun asi existen firmas de menor tamafio con gran reconocimiento no solo por la
calidad del trabajo que realizan, sino porque muchas de ellas surgieron como
consecuencia del retiro de consultores de estas firmas que decidieron tener su X

propio negocio.
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Para competir con las grandes empresas consultoras, incluso llamadas gigantes,
las firmas locales o nacionales han desarrollado su ejercicio en el exterior,
convirtiéndose en empresas internacionales que de manera incipiente empiezan a

tener reconocimiento especialmente en paises suramericanos.

En el caso particular de Consultoria Humana, es una empresa joven que ha
logrado posicionarse en el mercado teniendo como principales clientes
multinacionales con presencia en la region andina, ofreciendo un servicio
diferenciador en donde los cambios en el comportamiento de las personas y los
equipos al interior de las organizaciones han sido su principal carta de
presentacion. Como consecuencia del trabajo realizado con las organizaciones
mencionadas anteriormente en Colombia y luego en la region, la proyeccion en el
mediano plazo para Consultoria Humana es ampliar su actividad en los paises de
la regién, logrando mayor contundencia en su proceso de expansion y
posicionamiento, para lo cual es importante ampliar el portafolio de servicios con la

inclusion de nuevos procesos como el Assessment.

Teniendo en cuenta las caracteristicas de la metodologia de trabajo, las cuales se
ven reflejadas en los buenos resultados de los procesos llevados a cabo en cada
una de las organizaciones, éstas han sugerido a Consultoria Humana el
desarrollo de procesos de Assessment para el diagnostico y fortalecimiento de las
competencia de los profesionales al interior de ellas, siempre haciendo énfasis en
el efecto de la metodologia utilizada, la cual proviene del enfoque sistémico de la
psicologia, en donde el cuidado por las personas, el reconocimiento de recursos y
no el sefalamiento del déficit y el abordaje de los diferentes contextos en los
cuales se desenvuelve la persona, para lograr asi que el cambio sea tomado como
un elemento de desarrollo personal y no simplemente el desarrollo de capacidades

para el trabajo.
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Como consecuencia de esta sugerencia y evidenciando en ella una posibilidad
para ampliar el portafolio de servicios de la organizacion, se plantea ofrecer el
assessment como una alternativa para el diagndstico y desarrollo de
competencias, aprovechando el posicionamiento que tiene la empresa vy la
demanda del servicio; asi mismo es importante tener en cuenta que dentro del
mercado de las empresas de consultoria gerencial y de recursos humanos el
ofrecimiento de este tipo de servicios no es tan amplio, porque hay una alta
tendencia a ofrecer servicios tercerizados tales como el outsourcing, la seleccion
y la capacitacion, para responder a sus necesidades particulares, minimizar sus
costos operativos y ganar en agilidad de los procesos contando con personas o
firmas especializadas que garanticen la calidad y el cumplimiento del servicio

contratado.

Es importante mencionar que dentro del mercado de la consultoria y como se
comentd anteriormente, la tendencia es a tener en cuenta las proyecciones,
crecimiento y resultados de las grandes firmas consultoras que tienen portafolios
de servicios diversificados —alternativas financieras, contables, recursos humanos,
informéatica, seguridad- y presencia en una gran cantidad de paises en los cinco
continentes, para mostrar la dindmica del sector, sin hacer clasificaciones por los
servicios que éstas ofrecen, por lo que conocer mas del mercado en el cual se
desenvuelven empresas medianas y pequefias de consultoria es un poco dificil
por la carencia de informacion organizada; aun asi en el campo de la consultoria
en recursos humanos se encuentran varias firmas con diferentes tamafos,
trayectoria y servicios que pueden entregar una aproximacion a los servicios que
se estan ofreciendo actualmente y que permiten aproximarse a entender el
assessment como una oportunidad de negocio para una empresa que ya esta

constituida y tiene trayectoria y reconocimiento en el mercado.
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En cuanto a las particularidades de Consultoria Humana y su interés por esta
nueva unidad de negocio, la aproximacion a los potenciales clientes, que en este
caso son los clientes con los que se trabaja actualmente y con quienes se realizan
distintas actividades y desarrollo de proyectos periédicamente, se ha realizado de
manera informal en donde se ha indagado cuales son las expectativas y
necesidades de las organizaciones respecto al desarrollo de las personas.

La generalidad al recoger esta informacion es la descripcion que hacen los
clientes respecto a las necesidades de un proceso de assessment en su
organizacion es la importancia que tiene cada vez mas el ingreso y/o promocién
del personal idoneo y ajustado a los requerimientos especificos del cargo, en la
mayoria de las organizaciones la decision de ubicar a las personas ya sea para el
ingreso o promocioén, como parte del plan de carrera, demanda mucho tiempo con
el que los equipos de gestion humana no cuentan, lo cual limita la efectividad y

oportunidad de las decisiones.

Al proponer el servicio de assessment como una respuesta a las necesidades de
organizaciones que hacen parte del grupo de clientes con los cuales se ha venido
trabajando, el perfil actual del consumidor est4d representado por las
caracteristicas no solo de las empresas sino de sus colaboradores; por lo que se
puede hacer referencia a un grupo de personas, hombres y mujeres profesionales
un 60% con estudios de posgrado, un 30% con dominio de un segundo idioma,
con edades entre los 23 afios y los 50 afios, con experiencia laboral dentro de la
empresa de 3 a 10 afios. En cuanto la posibilidad de ofrecer assessment como
parte del proceso de seleccion de estas organizaciones el perfil no cambia mucho
son profesionales con algunos afios de experiencia que llegan ya sea por el
proceso de practicas profesionales que desarrollaron al interior de la compafiia o

como consecuencia de una respuesta a una convocatoria.
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Para iniciar con esta nueva unidad de negocio el mercado potencial inicial son las
empresas con las que actualmente se esta llevando a cabo proyectos de
desarrollo de competencias e incluso algunas que en el pasado han sido clientes y
gue han manifestado su interés por el desarrollo de este tipo de procesos con una
empresa como Consultoria Humana con lo cual ya habria un segmento objetivo
sin descartar que permanentemente se responden requerimientos y se hacen
propuestas en donde el tema del assessment es un servicio mas a ofrecer. Para
empezar a consolidarse realmente como unidad de negocio es importante que
durante el primer afio atienda estos requerimientos especificos de los clientes y
luego independizarse de éstos, es decir buscar nuevos objetivos de mercado en
otras organizaciones con caracteristicas similares a las mencionadas que tienen
los clientes actuales y en empresas de menor tamafio con posicionamiento y

trayectoria en su mercado especifico.

En cuanto a la competencia cabe anotar que en Colombia hay diversos tipos de
empresas que prestan el servicio de consultoria gerencial y de recursos humanos,
ofreciendo servicios que van desde la tercerizacion o outsourcing pasando por el
tema de seleccidn, capacitacion, elaboracion de ndmina, contrataciéon hasta el
entrenamiento personalizado de los colaboradores en habilidades especificas; asi
mismo hay una amplia tendencia a ofrecer servicios de consultoria
complementarios para garantizar efectividad en procesos, tal como se aprecia en

la siguiente sintesis:

Al observar las caracteristicas de las empresas competidoras, el elemento
diferenciador de Consultoria Humana es el tener un equipo de trabajo formados
desde el paradigma sistémico, con experiencia en el abordaje de situaciones
organizacionales para incrementar los resultados y la efectividad, ademas el eje
de su servicio es el abordaje de los colaboradores mediante sesiones individuales
y grupales con metodologia traida desde la psicologia clinica y fortalecida con el

conocimiento organizacional para lograr asi ampliar la vision de desarrollo y su

37



aplicacion en todos los contextos donde la persona se desenvuelve, con lo cual no
solo se habla de desarrollo profesional para la productividad sino también de un
desarrollo personal. Este elemento diferenciador ha hecho que la empresa sea
reconocida y preferida por sus clientes por los cambios evidenciados en el aspecto

profesional y personal.

A partir de las particularidades por las cuales surge como idea de negocio esta
nueva unidad de servicio, se formalizo la indagacion realizada con los clientes
actuales a través de una encuesta a las personas encargadas desde el area de
Recursos Humanos de cada una de las organizaciones, para conocer asi de
manera clara y directa cuales son la expectativas que tienen acerca de este tipo

de servicios de assessment.

3.1. Encuesta a clientes potenciales acerca del nuevo servicio

A Continuacion usted encontrard una serie de preguntas que buscan conocer su
punto de vista respecto a los servicios que podria ofrecerle Consultoria Humana,

para lo cual le solicitamos con la mayor claridad posible en cada uno de los items:

1. ¢Cudl es la politica de desarrollo que tiene la organizacion para sus
colaboradores?

2. ¢Conoce usted el servicio de assessment y su metodologia?

3. ¢Cuales son las expectativas que tiene su empresa, frente a los procesos
de assessment?

4. ¢Qué necesidades particulares busca usted suplir cuando contrata un
servicio de assessment?

5. ¢Qué beneficios espera usted para su empresa y para sus colaboradores al
desarrollar un proceso de assessment?

6. ¢Ha contratado su organizacidbn servicios de assessment? ¢con que
empresa?

7. Si ha tenido experiencias anteriores para el desarrollo de assessment en
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8. su organizacion cuales han sido sus caracteristicas y como calificaria usted
el impacto en la organizacion

9. Luego de haber participado en proyectos elaborados por Consultoria
Humana, ¢ participaria usted en procesos de assessment dirigidos por esta
compafiia?

10. ¢ Cuales son los elementos fundamentales de la metodologia utilizada por
Consultoria Humana que usted como cliente consideraria importantes para
el desarrollo de procesos de assessment?

11.¢;Cudl considera usted que es el valor agregado ofrecido por Consultoria
Humana para el desarrollo de procesos de recursos humanos, como el
assessment?

12.¢Qué aspectos innovadores considera usted deberian ser incluidos en el

desarrollo de procesos de assessment?

Como se puede apreciar en el anexo 2, la encuesta fue diligenciada por personas
de Recursos Humanos de algunas (5) de las empresas que hoy son clientes de
Consultoria Humana en donde comentan cual es la percepcion de los servicios
gue han contratado y su experiencia en general con el trabajo realizado por la

empresa consultora.

La informacion arrojada por las encuestas aplicadas, permite evidenciar aspectos
de orden cualitativo que amplian los datos e informacion que se tenia como
insumo para establecer la iniciativa de la creacion de la nueva unidad de negocio,
en cuanto a los resultados, la totalidad de los clientes encuestados aseguraron
que por los procesos de desarrollo que fomentan al interior de sus organizaciones
los procesos de assessment se convierten en un espacio adecuado para conocer
cuales competencias han sido fortalecidas por sus colaboradores y cuales son
necesarias trabajar para lograr que este colaborador se desarrolle y pueda hacer
un plan de carrera exitoso ala interior de la organizacion, ya que para este tipo de

organizaciones la prioridad es que sean sus colaboradores quienes asuman
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nuevas responsabilidades en nuevos roles porque ya conocen la organizacion y
de alguna manera ésta se ha enfocado en desarrollarlos por lo que su partida es
perdida de talento valioso por su formacion, conocimiento y experiencia
desplegada en la organizacion se consideran candidatos idoneos para asumir
nuevos retos y asi fortalecer los espacios de desarrollo ofrecidos por la

organizacion.

La buena imagen que tiene la empresa consultora, derivada de experiencias
anteriores en la prestacion de servicio se considera un elemento atractivo para

considerarla como proveedor de servicios de assessment.

3.2Analisis situacional

Actualmente los servicios ofrecidos por Consultoria Humana son: Desarrollo de
lideres, Desarrollo de competencias, Gestion del cambio, Analisis de clima y

cultura, Desarrollo de equipos de alto rendimiento, Outplacement.

* Imagen de servicios: A lo largo de su existencia, Consultoria Humana se ha
caracterizado por construir una relacion de intimidad con el cliente como
parte fundamental de los servicios ofrecidos para movilizar su dinamica para
el logro de resultados. Los clientes consideran que cada uno de los servicios
recibidos tienen valor agregado por el acompafiamiento incondicional y el
conocimiento de la organizacion, con lo cual los procesos de desarrollo

organizacional se han caracterizado por su efectividad.

* [Extension de linea: La agregacion de nuevos servicios al portafolio se ha.
hecho de manera periddica, ajustdndose a las necesidades de las
organizaciones, las cuales como clientes dia a dia para ser méas

competitivas requieren la implementacion y el desarrollo de proyectos
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enfocados en el desarrollo de las capacidades organizacionales para lograr
la efectividad y el bienestar.

Promesa Basica de Venta: Los servicios ofrecidos por Consultoria Humana,
se caracterizan por estar orientados a generar soluciones a la medida de las
necesidades de los clientes, a partir de la anticipacion para entregar
respuestas contundentes mediante la utilizacion de sus recursos y los de la

empresa consultora.

Elemento diferenciador: Construir intimidad con los clientes para movilizar su
dindmica con el fin de lograr los resultados, lo cual favorece la agregacion
de valor a través del acompafiamiento incondicional y el conocimiento

profundo de la organizacion.

Posicionamiento: EI posicionamiento se ha dado por la experiencia
satisfactoria de los clientes, quiénes mantienen en su memoria los proyectos
desarrollados por Consultoria Humana por el efecto generado en las
personas y el resultado evidente en los procesos organizacionales; estas
experiencias son referenciadas por ellos y compartidas con organizaciones
de su gremio o con quienes tienen relaciébn e indagan por servicios de

consultoria.

3.3 Definiciéon Del Mercado

El mercado al cual estan dirigidos los servicios ofrecidos por consultoria humana,

esta constituido por empresas de diferentes sectores interesadas en el desarrollo

del recurso humano para generar ambientes de bienestar y productividad, que

favorezcan la sostenibilidad, crecimiento y competitividad. Durante su existencia -

8 afnos- Consultoria Humana ha trabajado con empresas de diferentes tamafios,

aun asi sobresalen los trabajos desarrollados con empresas multinacionales en la

region andina.
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Actualmente como parte de su estrategia comercial, se esta haciendo énfasis en la
divulgacién de su nueva imagen y el portafolio de servicios —incluyendo el servicio
de assessment- ofrecidos para asi lograr mayor reconocimiento y posicionamiento
en el mercado. Para tal fin se ha establecido como estrategia hacer esta

divulgacién de tres maneras:

a. Divulgacién a la red de contactos establecidos a partir del vinculo
comercial derivado de trabajos en procesos anteriores.

b. Mayor cercania con el mercado y posibles consumidores, utilizando

plataformas electronicas como internet y sus redes sociales.

c. Aproximacién a empresas, consideradas posibles clientes, a través de la
presencia en eventos especializados donde concurren presidentes y

gerentes de gestion humana.

La demanda de los servicios de consultoria no tiene un comportamiento de
compra establecida o ciclica; las empresas buscan estos servicios de acuerdo a
sus propias necesidades como la alineacion para el mejoramiento de los procesos
internos, la adopcion de nuevas estrategias, o la gestion del cambio, solo por
mencionar algunas de ellas. Por tanto la estrategia comercial tiene un ritmo
constante como consecuencia de la permanente demanda de servicios, ademas
teniendo en cuenta que el proceso de venta tiene una duracién aproximada de 45-
60 dias entre el momento que se manifiesta el interés por el servicio, se presenta
la propuesta de trabajo y el momento en que se legaliza la compra entre las

partes.
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3.4 Segmentacion Del Mercado

Por ser el servicio de assessment nuevo en el portafolio de servicios ya ofrecido,
el mercado objetivo en la primera fase son los clientes actuales y los que ya
conocen a Consultoria Humana, quienes han manifestado su interés por este
servicio con las caracteristicas de trabajo que hacen parte de la identidad y el
reconocimiento de esta firma consultora. Estos clientes son empresas de
diferentes sectores de la economia tales como alimentos, automotor, petréleo,
construccion, retail, la mayoria de estas organizaciones son multinacionales con
las cuales se ha trabajado en Colombia y con algunas de ellas en la region andina,
razon por la cual el mercado objetivo de Consultoria Humana son empresas de
caracteristicas similares en donde sobresale el tamafio, la presencia a nivel
nacional y el reconocimiento por ser lideres en cada uno de sus sectores, asi
como empresas con presencia Unicamente en Colombia y que sin tener un gran
tamafo y una trayectoria como las mencionadas anteriormente, si es evidente su
posicionamiento en cada uno de sus sectores y su interés por acompafiar su
crecimiento con procesos de desarrollo organizacional que les permita ser cada

vez mas competitivos y lograr el reconocimiento.

Las empresas clientes actuales se caracterizan por su presencia en el pais, en la
region andina e incluso algunas de ellas con presencia mundial por su tamafio y
ubicacion en el sector productivo; son multinacionales que en el caso especifico
de su presencia en Colombia, tienen mas de 500 empleados distribuidos en varias
ciudades y orientados a establecer el pais como lider de la region para varios de
sus procesos. Asi mismo la presencia en el pais se convierte en una dinamica

importante para el ofrecimiento de sus productos y servicios.
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Por tanto entre el corto y el mediano plazo, ligado a la estrategia comercial de la
Compafiia el objetivo es llegar a las 100 empresas mas grandes de Colombia
segun los ranking econdmicos que anualmente se publican para prestar los
diferentes servicios incluido el nuevo servicio, la oferta esta dirigida a toda
empresa que tenga interés en invertir en procesos de desarrollo organizacional y
que consideren el assessment como una herramienta Gtil para la deteccién de
talentos para los planes de carrera y de promocioén que favorezcan el desarrollo
del potencial individual y genere redes de trabajo de alto rendimiento que
incremente la capacidad organizacional, por o que uno de los objetivos en el corto
y mediano plazo es dar a conocer el portafolio de servicios incluido el assessment
a las 100 empresas mas grandes de Colombia y que aparecen publicadas en

listados consolidados en las revistas nacionales y en bases de datos.

3.5 Perfil Del Cliente

Desde que Consultoria Humana esta en el mercado se ha caracterizado por tener
como clientes a diferentes clases de empresas, ya sean familiares, nacionales o
multinacionales, éstas ultimas con presencia principalmente en la region andina;
en donde las caracteristicas comunes son la permanente gestion para el
crecimiento y posicionamiento, estructuras administrativas solidas en donde el
desarrollo del recurso humano esta estrechamente ligado con el desarrollo
organizacional por lo que el interés en invertir en programas de desarrollo es un
aspecto inherente a la empresa para lograr las metas econdmicas y de

crecimiento.
El trabajo de Consultoria Humana se ha realizado principalmente en Colombia y

la regiébn andina, con la exigencia a adaptarse rapidamente a las necesidades de
los clientes ya que hay perfiles muy distintos por el sector en el cual se encuentran
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ubicadas las empresas con las que se ha trabajado (alimentos, automotriz,

petréleo, construccién, comercio).

A lo largo de los 8 afios de presencia en el mercado, el 80% de los clientes han
sido empresas multinacionales algunas de origen colombiano con presencia en
toda la region andina, dedicadas a actividades diversas entre ellas el ensamble de
automoviles, la extraccion y distribucion de petroleo y sus derivados, produccion y
comercializacion de materiales para la construccion y decoracion, elaboracion y
distribucion de alimentos, cosméticos, productos quimicos y de aseo, entre otras.
Se caracterizan ademas por su importancia dentro de cada sector y su
posicionamiento en la economia colombiana por el nimero de empleos que

genera.

3.6 Mercado Meta

En el primer afio la operacion del servicio de assessment, se articula a la actual
estrategia comercial de Consultoria Humana la cual esta concentrada en mayor
divulgacién de la compafiia y sus servicios para asi ampliar el namero de clientes.
En un primer momento el servicio de assessment esta orientado a los clientes
actuales quienes han manifestado interés en éste, complementando los procesos
de desarrollo organizacional que se han adelantado en su interior; por lo que en
principio el mercado objetivo son 5 empresas con las cuales se estan

desarrollando procesos periodicos.

Los clientes actuales se caracterizan por ser empresas lideres en cada uno de sus
sectores, multinacionales, con trayectoria en el mercado superior a los 10afos, en
promedio cuentan cada una con mas de 300 empleados, con procesos de
seleccién estructurados de manera rigurosa y en donde el assessment es utilizado

como mecanismo de evaluacion para fortalecer el desarrollo de competencias
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dentro del plan de carrera generando asi mayores expectativas para los
colaboradores por considerar que el proceso de desarrollo al interior de la
organizacion es un elemento tangible, equitativo y abierto a todos los

colaboradores.

Por el posicionamiento ante los clientes actuales y su interés por el nuevo servicio,
el objetivo es desarrollar al interior de estas organizaciones procesos que permitan
el posicionamiento de la nueva unidad de negocio, asi mismo dentro de la
estrategia comercial en donde la mayor divulgacién de la empresa es el ndcleo,
el servicio de assessment se convierte en pieza fundamental ya que éste se une a
los servicios existentes para mostrar asi una empresa sélida en el tema de la
consultoria en desarrollo organizacional que ofrece servicios para las personas,

los equipos de trabajo y las organizaciones.

3.7 Estrategia De Mercadeo

Como parte de la estrategia de mercadeo es importante mencionar que no hay
una sola, sino que por el contrario es la articulacion de varias que favorecen el
posicionamiento y competitividad de la empresa para asi lograr que el servicio de

assessment sea atractivo para el cliente y por supuesto para la organizacion.

- Estrategias Genéricas de Desarrollo: En este aspecto Consultoria Humana hace
enfasis en una estrategia enfocada en la dimension de competitividad, donde la
diferenciacion se convierte en el elemento fundamental. Los elementos
caracteristicos de los servicios ofrecidos y por tanto parte fundamental de la
imagen de la empresa consultora es la forma como se ofrece el servicio, el cual
como se menciond anteriormente, se fundamenta en el enfoque sistémico de la

psicologia, lo que hace que la metodologia utilizada sea Unica por ser el resultado
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de la investigacion y la experiencia de como lograr complementar el enfoque
clinico y organizacional, para asi establecer servicios caracterizados por el trabajo
con cada una de las personas y los equipos de trabajo para lograr impacto en la

organizacion.

Este elemento diferenciador es el que los clientes han interiorizado y por el cual
califican la experiencia de trabajar con Consultoria Humana como diferente y
Gnica comparada con los servicios que ofrecen otras firmas dedicadas al tema de

la consultoria.

-Estrategias de crecimiento: Este es uno de los aspectos fundamentales de la
estrategia de mercadeo que la organizacion esta desarrollando actualmente, en

donde sobresalen los siguientes aspectos:

a. Busqueda de incremento en ventas: La cual esta ligada a la divulgacion de la
informacion de la empresa y su portafolio en distintos medios.

b. Participaciéon de Mercados: Para lograr el incremento de la participacion en el
mercado, se esta trabajando en dos lineas complementarias: uno de los aspectos
es mantener la venta de servicios en mercados (clientes) actuales la segunda
linea es el ingreso a empresas pertenecientes a los diferentes sectores
econdmicos en los cuales no se ha trabajado y los cuales se consideran atractivos
para lograr el crecimiento y por consiguiente el reconocimiento en las
organizaciones.

c. Beneficio o Rentabilidad: el incremento en la participacion y ventas tienen como
objetivo principal lograr mayores niveles de rentabilidad que favorezcan el
crecimiento de la organizacion y lograr asi el cumplimiento de su vision y objetivos
estratégicos.

d. Desarrollo de Productos: Como parte de toda la estrategia de mercadeo, la
ampliacion del portafolio de servicios se considera de suma importancia para el

fortalecimiento de la empresa consultora por lo cual ante las necesidades
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manifestadas por clientes actuales y otros potenciales se esta adicionando
servicios como el assessment con caracteristicas propias a la identidad de

Consultoria Humana para asi lograr mayor participacion en el mercado.

3.8 Prondstico De Venta

Como se mencion6 anteriormente la idea de ofrecer el servicio de assessment
surge como respuesta a la necesidad planteada por varios clientes quienes
manifestaron su interés por aplicar esta metodologia con las caracteristicas que
conocen de otros servicios ofrecido anteriormente, por lo que cada una de ellas se
convierte en cliente potencial y estd a la espera de como se fundamente la
propuesta para lograr empezar asi a trabajar. Asi mismo ante la situacion actual
donde varias de las organizaciones con las que Consultoria Humana trabaja estan
realizando ajustes a su estructura para lograr mayor efectividad en costos y hacer
frente a la situacion econdémica, consideran importante hacer una inversién en un
servicio de assessment para lograr asi reubicar a las personas y hacer mas ligera

y flexible la estructura que el costo que tiene contratar personal externo.

Teniendo en cuenta este panorama, el prondstico de venta para la nueva unidad
de negocio es de un servicio mensual con lo cual durante el primer afio el objetivo
es vender 12 unidades. —Por unidad de venta se entiende un proceso de

assessment-
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4. ESTUDIO TECNICO: SERVUCCION

4.1 Proceso de servuccion

ASSESSMENT
Clientes
Soporte Personal
e de
fisico
contacto

Clientes: Organizaciones que dentro de sus politicas de gestioén del recurso
humano, ofrezcan escenarios de desarrollo para sus colaboradores y que
demanden servicios especializados de evaluacion del talento para
establecer planes de carrera, ajustados al perfil, aptitudes y competencias

de cada patrticipante.

Soporte fisico: Dentro del proceso de servuccion, para describir este
aspecto es necesario considerar dos variables: los instrumentos necesarios
y el entorno material para prestar el servicio en este caso el assessment.
Los instrumentos necesarios para la prestacion del servicio son: los
computadores portatiles, los cuales son la principal herramienta para la
elaboracién del disefio del proceso, los registros e informes derivados de
las intervenciones. El material de apoyo, el cual se entrega impreso.

El entorno material es la oficina sede de la compafia, en la cual como

centro de operaciones se utiliza para las reuniones del equipo de trabajo
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para el andlisis y disefio personalizado del servicio de acuerdo a las
necesidades del cliente.

e Personal de contacto: son los consultores pertenecientes a la empresa
Consultoria Humana, ya sean los socios o los consultores contratados,
guienes estan en permanente contacto con los clientes, en este caso la

organizacion y los colaboradores con los cuales se desarrolla el proceso.

4.2 Descripcién del servicio:

El servicio de Assessment, esta dirigido a evaluar e identificar el potencial, las
experiencias y capacidades actuales de una persona, para establecer una posible
ruta de desarrollo profesional. Los procesos de Assessment aportan informacion
en doble direccién: la organizacion obtiene un conocimiento mas amplio de los
recursos y competencias de los profesionales y éstos participan de manera
directa y consciente de su propio proceso de desarrollo profesional, siempre
colocando como condicion principal que el proceso es un espacio de reflexion y
autoconocimiento en donde se logra tomar conciencia de las actitudes, aptitudes,
competencias y aspectos a desarrollar, para fortalecer el perfil profesional de cara

a las expectativas y exigencias del nuevo rol al interior de la organizacion.

El servicio se ofrece teniendo como fundamento tres pilares que se convierten en

el objetivo del proceso:

a. Realizar la evaluacion genera intervencion, para lograr que desde el primer
momento la persona empiece a movilizar sus recursos.

b. Desarrollo de personas: enfoque del proceso para generar desarrollo en las
personas y que puedan multiplicarlo en los distintos campos de accion del

individuo.
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c. Conexion entre el proyecto de vida, el desarrollo personal y el desarrollo
profesional.

4.3 Principios de orientacion del servicio

1. Es un proceso de co-evaluacién en el cual los participantes se evallan a si
MIisSmOSs Yy construyen nuevos escenarios para su propio desarrollo.

2. Los participantes durante el proceso redefinen su expectativa frente al
cargo y la organizacion de manera realista.

3. Las herramientas y los escenarios son construidos a la medida de las
necesidades y caracteristicas culturales de la organizacion.

4. Durante el proceso puede haber transferencia metodoldgica al equipo lider

interno si la organizacion asi lo considera. (Consultoria Humana, 2008)

4.4 Propuesta de valor
Consultoria Humana ofrece como elementos diferenciadores del servicio de

assessment:

e Desarrollar un proceso que vaya mas alla de una valoracién para
promover el talento y desarrollo de las personas.

e Establecer el potencial de las personas para realizar un trabajo
conjunto en el cual se aborde las oportunidades de mejora.

e Facilitar el proceso de auto consciencia como elemento fundamental
en un proceso de desarrollo efectivo.

e Entregar a la organizacion insumos para que realice el ajuste de los
cargos de acuerdo a las exigencias de desarrollo de las personas y
de la compaiiia, para el logro de los objetivos estratégicos.

e Entregar retroalimentacion que beneficie los procesos de seleccion y

promocion.
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e Entrega de rutas criticas de desarrollo a cada persona teniendo en
cuenta su rol y area de trabajo como escenario de desarrollo.
e Apoyar a la Organizacién en el disefio de escenarios de desarrollo

para el talento humano.

4.5 Actividades del servicio

Proceso de assessment
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ETAPA PRE-OPERATIVA

El Contacto inicial con el cliente generalmente se presenta por dos aspectos: Uno
de ellos es cuando los antiguos clientes contactan a la empresa consultora para
solicitar la prestacion del servicio y el segundo es derivado del proceso comercial
de la empresa consultora en donde tras la divulgacion de su portafolio de servicios
se manifiesta un interés por el nuevo cliente por contratar el servicio de

assessment.

PASO 1: Comprension del contexto organizacional

Este es el inicio de cualquier proceso de consultoria, porque es el que brinda la
informacion necesaria para conocer quién es el cliente, como esta ubicado dentro
del sector econdémico al cual pertenece, como es su estructura organizacional y/o
funcional, cuales son su lineamientos estratégicos, cuales son las competencias
gue buscan y que desarrollan en todos los colaboradores de acuerdo a su rol y

gue buscan con el proceso de consultoria que en este caso es assessment.

Como es un proceso de evaluacion, es necesario realizar una buena lectura
organizacional que permita construir y articular el proceso de assessment a los

lineamientos estratégicos de la organizacion.

PASO 2: Competencias a desarrollar

Luego de realizar de manera rigurosa el proceso de comprension organizacional,
se establece con el equipo lider interno de la organizacion (generalmente recursos
humanos y el lider del area en donde se realiza el proceso) cuales son las
competencias que se requieren evaluar, para lo cual se conversa acerca de cual

es el modelo que tiene la organizacibn y se retroalimenta de cuales
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comportamientos se pueden identificar en un proceso de evaluacién y se

establece una ruta critica de cuales son todas las competencias que se evaluaran.

PASO 3: Proceso de Medicién

Luego de acordar con el equipo lider interno cuales son las competencias a
desarrollar se disefian los instrumentos de medicidén acordes a las caracteristicas
de los cargos a evaluar y de los participantes, asi mismo se establece los espacios
para complementar la evaluacion cuantitativa de tal manera que esta medicion sea
la primera aproximacion para conocer el perfil de los candidatos de cara a la
exigencia de las siguientes fases del proceso de assessment. El objetivo de esta
etapa es evaluar de manera cuantitativa y cualitativa el nivel de desarrollo de las

competencias del candidato.

PASO 4: Intervencidn sistémica

Este es uno de los elementos diferenciadores del proceso de consultoria ofrecido
por Consultoria Humana, ya que es un espacio individual orientado para que la
persona de manera objetiva logre identificar los aspectos cognitivos, emocionales
y comportamentales que intervienen en el despliegue sus recursos Yy
competencias en el contexto organizacional. Este se espacio se considera vital en
un proceso de desarrollo, ya que la autobservacion del participante favorece la
toma de conciencia de recursos y como se ponen a jugar en los diferentes
escenarios; el impacto de la metodologia se genera porque son dos consultores
quienes participan en el proceso aplicando el paradigma sistémico mediante los

diferentes niveles de observacion que éste promueve.
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PASO 5: Construccion y sustentacion de un proyecto

En esta etapa el objetivo es que cada uno de los candidatos, a partir del
conocimiento que tiene de la organizacion, de su area de trabajo y del cargo al
cual puede ser promovido, elabore un proyecto en el cual se evidencie este
conocimiento y por supuesto se logre identificar y observar cuales son las
competencias y recursos que tiene para ser promovido en una situacion de
presién y dentro de un escenario que exige la contribucion productiva del
participante.

PASO 6: Experiencia de grupo

Se establece una actividad que convoca a todos los candidatos del proceso para
hacer una observaciéon del comportamiento de cada participante a través de una
experiencia vivencial grupal, de acuerdo con las competencias establecidas en

este proceso de evaluacion.

PASO 7: Evaluacion desde lared de interaccion

En esta etapa el equipo lider interno del proceso de assessment junto a las
personas que la organizacidn convoco para ser evaluador en este proceso
entregan sus observaciones y calificaciones tanto de cada uno de los candidatos
como del proceso en general, para ser adjuntados a las observaciones realizadas
por la consultoria en cada una de las etapas para retroalimentar al candidato en la

fase final de este proceso.
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PASO 8: Entrega de resultados

La entrega de resultados se realiza de manera individual a cada candidato,
retroalimentando su desempefio a lo largo del proceso para que éste conozca cual
es su potencial en cada una de las competencias evaluadas. Se entrega también
resultados a la organizacion de como fue el proceso, de los candidatos y de como
este proceso de assessment logro identificar el candidato con el mejor desempefio

en el nuevo rol.
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5. ESTUDIO ECONOMICO

Los costos del servicio de assessment se muestran en la matriz diligenciada del
modelo de FONADE,

Precio de venta del servicio

PASO 1

PASO 2

PASO 3

ACCIONES TIEMPO VALORUNITARIO No DE PERSONAS TOTAL
IDENTIFICACION DE 2 HORAS $280.000 $560.000
FOCOS
APLICACION DE 2 HORAS $280.000 $560.000
INSTRUMENTOS
ENTREVISTA 2 HORAS $560.000 $560.000
SISTEMICA POR PERSONA
INDIVIDUAL 2
CONSTRUCCION Y 2 HORAS $280.000 $560.000
SUSTENTACION DE
UN PROYECTO
EXPERIENCIA DE 4 HORAS $280.000 $1.120.000
GRUPO
EVALUACION DESDE 2 HORAS $280.000 $560.000
LARED DE
INTERACCION
ENTREGA DE
RESULTADOS 2 HORAS $280.000 $560.000
INDIVIDUALY
ORGANIZACIONAL
TOTAL $4.460.000
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Teniendo en cuenta que la nueva unidad de negocio empezara a funcionar con la
estructura ya establecida de la organizacion, sera ésta quien coloque el capital de
trabajo para el inicio de actividades del nuevo servicio por lo que se calcula que
los costos fijos de funcionamiento de acuerdo a la informacion suministrada sera
del 15%, asi mismo es importante mencionar que la nueva unidad participara en
condiciones similares con los demas servicios para asumir gastos administrativos,

con un 33%.

Como parte de las caracteristicas del negocio, se considera costos:

Los consultores, la papeleria que son los principales elementos para el desarrollo
de la actividad; siempre el trabajo es realizado en las instalaciones del cliente por
lo que no existiria un uso recurrente de elementos de la empresa consultora. Por

lo cual los costos realmente constituyen una minima del proceso.

Costos Gastos

675.000 1.485.000
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6. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Consultoria Humana, es una empresa constituida como sociedad limitada el 18 de
septiembre de 2002, cuyo objeto social es actividades de asesoramiento
empresarial y en materia de gestion, dentro de estas actividades se encuentra:
Consultoria Organizacional y Humana. Asesoria Pedagdgicas y de Capacitacion
para el desarrollo del talento humano. Asesoria en Salud Mental de las

Organizaciones. Investigaciones y publicaciones.

Visién

Ser una Empresa de consultoria organizacional reconocida en el mercado
colombiano y latinoamericano por ofrecer servicios y productos que facilitan el
desarrollo de las capacidades organizacionales de nuestros clientes para la
efectividad y el bienestar, que construye y mantiene relaciones de confianza con

ellos gracias a su rigor técnico y ético.

Valores Cultura
e Equidad e Sensibilidad
e Transparencia e Flexibilidad
e Justicia e Efectividad
e Respeto

Caracteristicas de los servicios ofrecidos

e Generar soluciones a la medida de las necesidades de cada uno de los
clientes con sus recursos y los de la empresa consultora.

e Construir intimidad con los clientes para movilizar su dinamica con el fin de
lograr los resultados, a través del acompafiamiento permanente.

e Asegurar la innovacion para anticipar y dar respuestas mas contundentes a

las necesidades de los clientes.
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Estructura funcional

Socio 1: Socio 2: Socio 3 Socio 4 Socio 5
representante
legal
[ Consultor contratado ] [ Consultor contratado ]

Contador [ Asistente administrativo ]

La organizacion esta constituida por cinco socios quienes tienen diferentes
responsabilidades administrativas, tal como la gerencia operativa, la gerencia
general y la representacion legal.

Junto al equipo de socios, hay dos consultores contratados quienes tienen
contrato a término fijo de 1 afio y devengan honorarios mensuales, como parte del
equipo administrativo de apoyo se encuentra contratado un contador y un

asistente administrativo quien labora medio tiempo.

Para el funcionamiento de la organizacion es necesario tener en cuenta los

siguientes aspectos:

Infraestructura
La sede de la empresa es una oficina ubicada en un centro empresarial, la cual
puede ser descrita como el centro de operaciones en la cual se reune todo el

equipo consultor para la planeacion y el disefio de las actividades de cada uno de
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los proyectos desarrollados con los clientes, asi mismo para las reuniones
administrativas de socios y las de seguimiento al equipo como parte del proceso
de autorregulacion. Como implementos de trabajo se consideran los
computadores portatiles y los teléfonos celulares los cuales son asignados a cada
miembro del equipo para el desarrollo de las actividades, dentro de la oficina los
elementos son una impresora multifuncional, el teléfono fijo y el acceso a internet,

asi como el mobiliario de oficina.

Servicios
e Desarrollo de lideres
e Desarrollo de competencias
e Gestion del cambio
e Andlisis de climay cultura
e Desarrollo de equipos de alto rendimiento
e Outplacement

e Assessment
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7. ESTUDIO FINANCIERO: ESTADOS FINANCIEROS

Luego de mencionar cual es el objetivo de esta nueva unidad de negocio, de
explicar cuéles son los aspectos a tener en cuenta y que servicio va a ofrecer, es

importante mencionar en qué

Consiste el estudio financiero; para el cual se utilizd6 como herramienta de
proyeccion para los proximos 5 afios el modelo del Fondo Emprender -FONADE-,
el cual es una herramienta para visualizar y proyectar los resultados econémicos

y financieros de un plan de negocios sometido a evaluacion.

Para empezar a funcionar la nueva unidad de negocio dentro de la empresa, se
requiere una inversion en capital de trabajo, especificamente efectivo inicial de
$20.000.000, monto orientado a facilitar la operacién durante los primeros meses
para garantizar los costos y gastos que tiene esta nueva operacion. Teniendo en
cuenta el comportamiento de pago de los clientes y el periodo de decision para la
compra, este monto permitiria el sostenimiento del negocio durante los cuatro
primeros meses. La nueva unidad empezaria su operacion dentro de la
infraestructura de la empresa, por lo que no se requiere hacer inversion en activos
fijos ni realizar gastos pre operativo tales como nuevos registros, licencias o

patentes.

Respecto a la capacidad instalada, la nueva unidad necesita de 1 consultor que
esté al frente de este nuevo servicio, quien tendra la responsabilidad de los
primeros movimientos de mercadeo para lograr el plan de ventas, lo cual implica
gue puede continuar participando de los demas proyectos que esté desarrollando
la empresa, teniendo en cuenta la duracion de cada proceso de assessment, por

lo cual no exigiria exclusividad o dedicacion tiempo completo a esta nuevo
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servicio, asi mismo es importante mencionar que la empresa como parte de su
modelo de trabajo emplea dos consultores en cada proceso que se lleve a cabo
por lo que para acompafar a este consultor, otra persona del equipo podria
realizar este apoyo sin que esto altere su participacion en otros proyectos o
servicios. Por el comportamiento del negocio la capacidad instalada que se tiene
actualmente puede responder a la demanda del nuevo servicio, como
consecuencia de no ser este un proceso masivo, sino que por el contrario los
clientes lo compran para un numero de personas especifico que generalmente no
es muy grande, aun asi llegado el caso de desarrollar un proceso masivo la
empresa consultora cuenta con la flexibilidad para ajustarse a esta demanda, ya
sea que se cubra con los integrantes de tiempo completo 0 que sea necesario
contratar consultores para desarrollar esta actividad especifica mediante un

contrato por honorarios.

Para las proyecciones financieras y econdmicas, es importante hacer algunas
aclaraciones gue permitan mayor comprensioén de las cifras consignadas en los
formatos financieros. Cada unidad de venta corresponde a un proceso de
assessment, cuyo precio de venta es de $4500000, para cada proceso los costos
corresponden a $675000, los cuales corresponden al 15%, teniendo en cuenta
gue la nueva unidad de negocio, funcionara a partir de la estructura ya establecida
de la empresa, por lo cual y como parte de la contribucion que hara este nuevo
negocio para la organizacion se estima que el aporte sera de 33% ($1485000)
especificamente para cubrir los gastos administrativos que son uno de los rubros

mas importantes de la empresa.

Precio de venta Costos Gastos Utilidad
operativa
4.500.000 675.000 1.485.000 2.340.000
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Teniendo en cuenta el comportamiento del negocio de la consultoria gerencial, en
donde no hay un ciclo de venta establecido, sino que es fluctuante, se establece
como objetivo vender una unidad mensual, es decir un proceso de assessment, de
tal manera que durante el primer afio se estima vender 12 unidades; como parte
del funcionamiento de la empresa, se espera que la tasa minima de retorno de la

inversion sea del 20%.

Tras la utilizacibn del modelo financiero de FONADE, surgen conclusiones
interesantes respecto a la rentabilidad de la nueva unidad de negocio y por
consiguiente de la organizacion. Estas conclusiones se ven reflejadas en los

escenarios hipotéticos establecidos dentro del estudio de analisis financiero.

Se considera que para mantener la rentabilidad alta, es necesaria que al final de
cada periodo la utilidad sea repartida entre los socios para mantener el flujo de
dinero del negocio y asi asegurar la estructura financiera minima para la

sostenibilidad y desarrollo del negocio.

7.1Factores de sensibilidad

El primer factor es la disponibilidad de dinero que tengan los clientes para pagar el
servicio. Teniendo en cuenta la situacion economica por la que ha atravesado el
pais en los ultimos afos especialmente el afio anterior, las empresas tienden a
disminuir el gasto como una forma de proteger su inversion ante la incertidumbre
gue puede tener los periodos de crisis 0 situaciones particulares como lo es un
proceso electoral. Por lo que en este caso se espera que en el segundo semestre
de 2010 las empresas retomen el ritmo de inversion que traian hasta el 2008 en
servicios de consultoria. En este factor es importante, tener en cuenta los plazos
de pago establecidos y que segun el estudio del SENA (2006), “los clientes suelen

pagar en un 64,7% por pagos parciales durante el proceso y en un 35,3%al
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término del contrato”. Incluyendo que el 80% de los clientes suelen pagar a 60
dias, los restantes el pago lo realizan a 30 dias.

Otro factor de sensibilidad importante, tiene que ver con la elaboracion de los
contratos los cuales para ser efectivos y garantizar la solvencia financiera, se
debe dejar claramente los objetivos y resultados a alcanzar, el establecimiento de
tiempo y espacio, los recursos que se requieren para el servicio, la claridad de que
actividades estan incluidas en el valor de venta; aspectos con los cuales se puede
garantizar la utilidad esperada al mantener estables los costos y que estos no

vayan en detrimento de la nueva unidad de negocio.

El tercer factor de sensibilidad y que es comentado en el estudio del SENA (2006),
es la confianza que se genere en la relacion con el cliente, lo cual es uno de los
aspectos diferenciadores de Consultoria Humana que a lo largo de su historia se
ha preocupado por mantener una relacion cercana con los clientes quienes
confian en el servicio ofrecido por la rigurosidad en el proceso del servicio
ofrecido, la confidencialidad del manejo de la informacién, lo cual genera una
relacion de intimidad con el cliente, lo cual garantiza la satisfaccion del cliente y se
evidencia en términos de negocio en el alto indice de reventa que tiene la empresa

consultora.

El dltimo factor de sensibilidad importante a tener en cuenta es la formacion
académica y experiencia de los consultores; en este caso Consultoria Humana ha
obtenido reconocimiento por estos aspectos lo cual ha generado la confianza y
respeto ante los clientes, sumado al interés interno de la empresa consultora por
formar una nueva generacion de consultores con la rigurosidad que implica ser
una empresa dedicada al negocio del conocimiento como es denominada la

consultoria.
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7.2 Escenarios posibles

Ante la situacion actual de la empresa, en donde como se comentd anteriormente
se esté trabajando en el fortalecimiento de una estrategia comercial fundamentada
en la mayor divulgacion de los servicios ofrecidos, para asi darse a conocer en el
mercado y lograr mayor participacion en el mercado de las empresas consultoras,
logrando mayor competitividad y ubicarse de manera diferencial de las grandes
firmas consultoras, que como se mencion6 al inicio de este documento se
caracterizan por ser multinacionales y ofrecer portafolios robustos con los cuales

puede abordar un gran numero de necesidades de las empresas.

Como parte fundamental de la estrategia comercial esta la mayor divulgacion de
los servicios y sobre todo la inclusion de uno nuevo como es el assessment,
teniendo en cuenta en primera instancia las necesidades manifestadas por los
clientes actuales y la baja oferta de este servicio por parte de las empresas de
consultoria gerencial, lo cual genera una gran expectativa de un espacio

importante para el crecimiento de la empresa.
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ESCENARIO 1:
MODELO FONADE: PROYECCIONES

edad de Fonade - Valora-CE. No es de Uso Obligatorio. Solo se pueden modificar las celdas amarillas.
[ Un. X Afio O 1 Afo 1 1 Afio 2 ] Afio 3 X Afio 4 X Afio 5

bles Macroec

% ) [ 3.80% | _

~ Dewaluaciéon__ T — T T 7% . ~ 9.60% | _
PP % 1 4,40%
Crecimiento_PIB % N ~0.70%
4 12.90%

@)
“Precio Producto D _ _ "o _ T\~ _—— -
_Precio ProductoE __ _ — — — — — o
| Unidades Vendidas por Producto
Unidades Producto A 20
Unidades Producto B [6)
Unidades Producto C 2
| Unidades Productob ==~~~ == | 0
Unidades Producto E o _ L
Total Ventas - o o
_ Precio_Promedio _ _ '74;509.@0403 ~4.950.000,0 :[ 75.245.000,0
Ventas i 2 ] 16 20

1.
| 54.000.000 _| _79.200.000 _| _108.900.00

|~ " 00% 1" "00% | "00%
o o L
Costo Materia Prima Producto A i o <)
Costo Materia Prima Producto B 1 o [)
[ Costo Materia Prima Producto C__ _ __ _ - T < M S - N R
| Costo Materia Prima Producto D_ __ _ _} 9§ ! L _o_ 4+ o
Costo Materia Prima Producto E _ 3 ! L_ _o _ | __o _ I~
, S -
Costo Mano de Obra Producto A R o o I
Costo Mano_de Obra Producto B o o
Costo Mano_de Obra Producto C o )
Costo Mano_de Obra Producto D o o
“Costo Mano de Obra Producto E o o
Costos Variables Unitarios - - - -~
__ Materia Prima (Costo Promedio) —1 00 _ . _ 90 _ S
Mano de Obra (Costo Promedio) ] 0,0 0,0
Materia Prima y M.O. I I "oo_ _ _ 00_ | _ 00 _ _}J_ _ 00 _ _}_ _ 00 _ _
| Otros Costos de Fabricacion
B | T 8100.000_ | 11.880.000 | 16.335.000_|_ 21.562.200_ | 27.671.490
| Costos Produccién Inventariables
Materia Prima . 1 ) [) 9] 3] o
Mano_de Obra, $, i ) [ 9] o o
Materia Prima y M.O. $ ! o o o o o
Depreciacion ! 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
‘Agotamiento. 1 o o ) o o
_Total _ _ _ _ _ _ T T T T ] — 1.000.000 _} _ 1.000.000 _| _1.000.000_ | _1.000.000 | _ 1.000.000 ]
Margen Bruto . 3 98.15%_ _| _ 98.74%_ | 1~ 9930% _ | _ 99.46% _ _|
Gastos Operacionales - . S _ - -
_Gastos de ventas__ _ _ _ _ _o_ _ _ _ o_ _ 7_70_7:?7_70_7:[7_70_7:!
Gastos Administacién 17.820.000 _! _ 26.136.000 35.937.000 47.436.840 60.877.278
"~ Total Gastos I 17.820.000 | 26.136.000 | 35.937.000 | 47.436.840 | 60.877.278 |
_ Capital de Trabajo_ _
Cuentas por cobrar
Rotacioén Cartera Clientes dias | r 60 r 60 I 60 ] 60 ] 60
I _cartera Clientes s, i <) 1 T9.000.000_ | 13.200.000_ | _ 18.150.000_)_ 23.958.000_ |_ 30.746.100
Provision Cuentas por Cobrar T T T T T10%_  _ |~ T10%_ _ I _ 30% _ _}_ _ 10% _ _)_ _ 0% _ _
,,,,,,,, [ __o__[__o__IF"Zo__IZ”Zo__NIm"”ZZ"o__
_invent. Prod. Final T T o Ty T o T T T o T Tl T To T I T "o |
nvent._Prod. en Proceso Rotacion o o o r o o
Invent. Prod. Proceso o o o o o
Invent._Materia_Prima Rotacion o o o o o
Invent._Materia_Prima o o o o o
Total Inventario o o [¢) [¢) [

$

$
Anticipos y Otras Cuentas por Cobar e o
] B S IS S S D S B
| Gastos Anticipados
Gastos Anticipados
Cuentas por Pagar
Cuentas por Pagar Proveedores as |
Cuentas por Pagar Proveedores $ |
Acreedores Varios $ |
$ 1
$ 1

=]

Acreedores Varios (Var.)

{o}

StruecionesyEdificios. _ — _ T " Ts T - T4 - - - o - i " o- -1 " o- - T--"o-_"1-"o__1

_Maquinaria y_Equipo _
Muebles Enseres
Equipo_de Transporte
Eguipos de Oficina
Semovientes pie de Cria
Cultivos Permanentes

Total Inversiones

Otros Activos

Valor Ajustado

“Cor

‘o‘olo

ol
Q11
Q

o

o

olojojo|o

olololololololo

Capital Socio: " 20.000.000 20.000.000 20.000.000
Capital Adicional Socios, o o o
iones Fondo Emprender o o o
_Obligaciones Financieras _ o o o
' Dividendos

_15.786.540 | _39.764.232 120.144.257 |

_ow _ - _o%w_ _ 1T 0% _ 1 0% _ |
o o o o
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MODELO FONADE: BASES

PARAMETRO EXPLICACION

Nombre de los Productos
Producto A

|
Producto B |
Producto C |
|
|

Producto D

Producto E

Informacon del Proyecto

Tasa de Descuento "o  esaFlctieAnd 00 -I
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de | |

implementacion).en meses ' Omes '
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del negocif?| 0 mes —:

(Indique el mes ) | ,
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del ﬂl 0 mes ﬂl

negocio ( Indique el mes

Graca _ _ _ _ _ o _______ L _O_ _(GraciaaCapital (Afos) _ _ _ __ __ __
Plazo_ _ _ _ _ _ _ _ __  _________ L _5_ _(PlazodelaDeudaAfios) _ _ __ _ _ __
Tasa en pesos | 10% |Puntos por encima del DTF

Depreciacion Activos Fijos

Construcciones y Edificaciones |20  IVida il (afios)

Maguinaria y Equipo de Operacion |10  IVida (til (afios)

Muebles y Enseres I 5 Iida itil (afios)

Equpode Transporte - _ _ _ _ __ _ __ _____ |5 _Mdattlfafos) _ __ ________ )

Equipo de Oficina "3 Wida (afios)

Semoventes ] _ 1o —'A_got_argiegto_ (ios)
I_Cultivos Permanentes 1 10 -?Agotamiento (afios)

Gastos Anticipados 5 _:Amortizaci()n (afios)
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MODELO FONADE: BALANCE

BALANCE GENERAL

Efectio L0000 MO0 | GRG0 | 100980480 | I5L727550 A670789
_ Dokl L SO __BOUW_ | BIOWO | BE0D__[ WM |
_ PuistCoenaspCorr 77| OR0 380 _UESOD o 2a0 [ g )
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 | 0 | 0 , 0 0 |
Inventarios de Producto en Proceso T, 0 0 I 0 I 0 1, 0 0 I
Inventarios Producto Terminado Tl 0 0 | 0 | 0 1| 0 0 |
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 1 0 0 | 0 ! 0 1 0 0 !
_ _Gastos Ancpades T S RSO TSN ST U ot R A
Total Activo Corriente: | 15000000 00 | MaMs0 | s | 17328780 msm !
s T O S O O S SN N Lo
Construcciones y Edificios | 0 0 0 0 | 0 0
ettt Fommm e tommm - L i ekt |
F_MagumaﬂaxE_qtﬂpo_dgo_pe_raqorl__I____0____F___Q___+___g____}____o____l____g ________ 0____|
Muebles y Enseres I 5,000.000 4000000, 3000000, 2000000 ! 1000.000 0 |
Eauipo de Transporte | 0 0 I 0 1 0 | 0 0 |
Equipo de Oficina ! 0 0 , 0 | 0 ! 0 0 |
Semovientes pie de cria ' 0 0 | 0 | 0 ' 0 0 |
_ s Pemarenes | R T O T T D
ToalhosFios.______ T Y NN . T Ot T N I
Total Otros Activos Fijos , 0 0 | 0 | 0 0 0 |
ATV 00000 46180000 | 77304600 | 119315480 174289750 24393219 1
o XeeguProeees 01 N T E O O B
mesis XPag I snan | sinm | ommm ) e |l |
Actegdores Varios | 0 | 0 | 0 L 0 0 |
" Oblipcioes Fnancies I T 0!
Otros pasivos a LP | 0 T 0 T 0 | 0 0 '
Obligacion Fondo Emprender (Contingente) 0 0 : 0 : 0 | 0 0 :
PASIO 0 __U_BEMA0 [ BID0 [ BN | ess ] s
(Parimonio
Gl Do [ 000w 00w | 2000|2000 | 2000
Resena Legal Acumulada ! 0 0 LTS0G0 4488 ! 8112159 1000000 |
Utlidades Retenidas ' 0 0 | 678650 | 0764232 Bt 12014057 |
Utiidades del Ejercicio | 0 D060 | 680 | BSRU0 | 40266 63146845 |
_Reloizacpeinonio______ I RS I SN N S IO S A
PTRMONO, __ ] DUOND _ | SR || MEE | DL BME | 880
PASNO PATRINONO. L MO0 GB00 | TG0 | 193540 A [ |
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MODELO FONADE: PyG

1
Devoluciones y rebajas en ventas 0 | 0 | 0 0 0
MagiaPrima Vot Obe. ) 0 T 001 .
Depreciacin 1.000.000 T 1000000 | 1,000,000 1.000.000 1.000.000
B N R A A O 0 __ L0 ]
ot 0L, LB I GE00 | Asm [ 76|
Qtiﬂd@d_Brytél _____________ 44900000 L. 66.320.000 _|_ 9165000 | 12018800 1 15680110
GasodeVemas 1 0, 0 o0y o __ L0 __.
Gastos de Administracion 1780000 |, 26.136.000 | 35937000 47.436.840 60.877.278
Provsones 0o 4o mmmo_ ) i [ fBe
| Aotz Gesos________ N T T O O .
et perata B WO B0 | K| W
Osingesss I . [ N S
Intereses 0 | 0 | 0 0 0
Otos igesosyegesos R R .
Utilidad antes de impuestos 26180000 | 39764000 I 55.133.000 13.168.160 94,249,022
s G R | WRe | ee | dmm
Utilidad Neta Final 75060 | 26640880 36.939.110 49,022,667 63.146.845
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MODELO FONADE: FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA

Afio 1

71

[Flujode CajaOperativo |
Utiidad Operacional 26.180.000 30.764.000 |  55.133.000 73.168.160 94.249.02 |
Depreciaciones 1.000.000 1,000.000 | 1.000.000 1.000.000 1.000.000 |
Amortizacion Gastos 0 0 | 0 0 0 |
Agotamiento 0 0 | 0 0 0 |

_Proisiones ] 900.000 420000 | 495,000 580.800 678810 |
_Impuestos ____________ A U 8639400 | 131210 | 1819880 | _-241454%8_ |
Neto Flujo de Caja Operativo | 28080.000 | 32.544.600 _' 43505880 | 56555070 |  71.782.339 _'
| Flujo de Caja Inversion
Variacion Cuentas por Cobrar _ 9000000 | -4200.000 [ _ 4950000 | -5.808000 | 6788100 ]
Variacion Inv. Materias Primas e insumos3 0 0 r 0 0 0 1
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 r 0 0 0 1
Variacion Inv. Prod. Terminados 0 0 :_ 0 0 0 1,
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 :_ 0 0 0 1,
L _Owshdies | |l N A e S e 0___ ] 0 |
| _ Variacion Cuentas porPagar _ _ _ _ _| | __ O g0 o0 O __J___0___)
Variacion Acreedores Varios 0 0 | 0 0 0 |
_ Variacion OtrosPasios | | 0 o__ 4 0 . 0 | ___ 0o __
Variacion del Capital de Trabajo 0 " 9000000 -4.200000 | -4.950.000 " 5808000 £.788.100 |
Inversidn en Terrenos 0 0 0 | 0 0 0 |
Inversion en Construcciones 0 0 0 | 0 0 0 |
Inversion en Maquinaria y Equipo 0 0 0 | 0 0 0 |
Inversion en Muebles -5.000.000 0 0 ' 0 0 0 '
_ _Imersibnen Equipode Transpore __ _ | __0___ ) __ 0 __ I ___ o __ ooy o oo
Inversion en Equipos de Oficina 0 0 0 ! 0 0 0 !
Inversion en Semovientes 0 0 0 [ 0 0 0 ]
_ mersion Culos Pemenentes | 0 | | R S I e o | o !
Inversin Qtros Activos 0 0 0 r 0 0 0 1
" Inversion Activos Fijos " 5000000 0 0 L0 0 0o
Neto Flujo de Caja Inversion | -5,000.000 -9,000.000 -4.200.000 :_ -4.950.000 -5.808.000 -6.788.100 1|
| Desemboios Fondo Emprender____ _ R S R R |
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
_Amortizaciones Pasivos Laigo Plazo_ _ _ | _ _ _ _ _ _ __ ___ 0 ___L___ O _ 0 0 L. 0 __.
_eesespageds |~ A N XS R D SN N O TR
Dividendos Pagados 0 0 | 0 0 0 |
Capital 20.000.000 0 0 [ 0 0 0 [
Neto Flujo de Caja Financiamiento 20.000.000 0 0 | 0 0 0 |
NeoPeriodo __ _ ________1_: 15000000 _ { _loosoo | 23w ! 3855680 { _ sz | eagu29 |
Saldoanterion __________ | ____ 1500000 | 4080000 | 424600 | 100980480 [ 151727550 !
[saidosiguiente -~ _ [ " soonoo0_ |~ “ssoso00 | Gospes00 [ _iooshoss0 _|_ 51710 | ;671769 !



MODELO FONADE: SALIDAS

Variacién Anual IPC | 3,80% 3,50% 4,10%
Devauacion _ _ _ _ _ _ __ ___ ______ 9606 | 580 _ | _ 086 _ | L8 |_ 08T _
VariacionPB_ _ _ _ _ _ __ _________ | 0706 | 290 _ | 410% | 5006 | 510% _
_______________________ | 1290% | 1270% | 13,40% 14,40% 15,00%
NVariacionpecios _ ______________ ] PONA_ D om0 ) 100% ! 100%
Variacin Cantidades vendidas | | TNA_ T 333w | 0% | 200% | 167% _
Variacion costos de produccion | M Na T 00% | 00% 0,0% [ 0,0%
Variacion Gastos Administrativos | r N.A. T 46,% | 315% 32,0% 28,3%
Rotacion Cartera (dias) | ,r 60 ,r 60 I 60 60 60
_Rotacion Prowedores (das) _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ __ | A RO U Tt O DA S S
A IS T A N U B O
Liquidez - Razén Corriente I 48 | 566 I 645 7,18 7,86
Prueba Acida ' L5 | 6 1 "% 7 8
Rotacion catera (das), _ _ _ _ _ _ _ __ __ __ | _ _6000_ 1_ 6000 _ T _ 6000 [ _6000_ |_ 6000 _ ]
Rotacin Inventarios (dfas) _ _ _ _ _ __ _ _ __ _ | 00 _ - 00 3 00 [ 00 _I__00
Rotacion Proveedores (dias) | I 0,0 | 0,0 | 0,0 0,0 0,0
Nivel de Endeudamiento Total : I 187% | 17,0% | 152% 13.9% 12,7%
| Concentracion CortoPlazo _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ l l___O___l___l__I__l__l___l ______ 1]
| Ebitda/ Gastos Financieros _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ : CUNA T NALp NAL ) NA T NA
Ebitda / Senicio de Deuda | PONAL D NAL | NA NA. NA
Rentabilidad Operacional | T a85% | 502% | 506% 50,9% 51,1%
Rentabilidad Neta | | 32,5% 336% | 339% 34,1% 34,2%
_Rentabildad Patimonio_ _ _ _ _ _ _ _ __ __ __ | LT AL I 368%_ | _ 327% L _ 298 _
Rentabilidad del Activo [ L 380% 345 | 310% 1 281% | 258%
Flujo de Operacién | 28.080.000 1 32.544.600 | 43.505.880 | 56.555.070 ; 71.782.339
Flujo de Inversién |"-20.000.000 | -9.000.000 | -4.200.000 | -4.950.000 ! 5.808.000 | -6.788.100
Flujo de Financiacion 120,000,000 | 0 | 0 ' 0 0 0
Flujo de caja paraevaluacion_ _ _ __ _ _ _ _ _ " -20000000_|_10.080.000_| 28.344600 | 38555880 | 50.747.070_| 64.994.239 ]
_Flujo de cajadescontado ™ 20.000.000 | 15.900.000 | 19.683.750 T 304t [ 24412931 ) 26110027
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor | 20% _ _|
TR (Tasa Inema de Retomo) _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ 1 12804% _|
VAN (Valor actual neto) | 88.488.839 !
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) [ 050 !
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de | 0mes :
implementacionenmeses _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ | I _
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en | 0.00% -:
cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) | ' |
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del I 0 mes —:
negocio (Indique el mes)  _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ . 1
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del | omes |
negocio (Indique el mes ) |
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Una de las primeras formulaciones se estableci6

proyecciones:
Precio unitario de venta: 4.500.000
Costos: 675.000 (equivalente al 15%)

Gastos 1.485.000 (equivalente al 33%)

[ Precio Promedio 8
Vemss | nd. |
Vientas Il §

a partir de las siguientes

ol ' omio2 ' o3 ' mod | Ados

g [ asion | 55 | s | 6
R 1 N B
T SA000000 | 79200000 | 10890000 | 143748000 | 184476600 |

En este primer escenario se plante6 como objetivo la venta de 12 unidades en el

primer afo, es decir una unidad por mes, para incrementarse en 4 unidades

anuales a lo largo de los préximos 5 afios, llegando asi a vender en el quinto afio

2,33 unidades mensuales. Lo cual genera el siguiente comportamiento en los

indicadores de rentabilidad. En la rentabilidad operativa se aprecia un crecimiento

continuo durante los primeros 5 afos entre el 48,5% y 51,1%, mostrando asi uno

de los aspectos atractivos que tiene el negocio. Este mismo comportamiento de

crecimiento se observa en la rentabilidad neta, la cual en el primer afio se ubicaria

en el 32,5% y en el afio 5 en el 34,2%.

Niol |

bod ' mo3 ' el

Rentabiidad Operaciona

Rentablidad Neta
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Afio 5

0% 0 0% | LIk

25

0o | B | UM | W




En esta primera formulacién se optd por no repartir las utilidades en ninguno de
los 5 afios proyectados con lo cual el comportamiento de la rentabilidad del
patrimonio y del activo, presentan una tendencia decreciente aunque mayor de la
tasa de rentabilidad esperada por el inversionista. En el caso de la rentabilidad del
patrimonio el primer afio tendria un 46,7% hasta llegar a 29,6% en el quinto afio.
La rentabilidad del activo en el afio uno se ubica en el 38% y en el quinto afio en el
25,8%.

ol ' omio2 ' omies ' miod ! Ados

Rentabiidad Patimonio ' ' K% | 5% i % 5% E N | 06 J

En esta formulacion, la TIR (Tasa Interna de Retorno) es de 128,04%, superando

ampliamente la expectativa minima del inversionista la cual es del 20%.
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ESCENARIO 2
MODELO FONADE: PROYECCIONES

edad de Fonade - Valora-CE. No es de Uso Obli

atorio. Solo se

Inflacion

ueden modificar las celdas amarillas.

Devaluacion

| Ventas,
Precio Por Producto

3.50% 4,10% 4,30% 4,40%
5,60% 0.87%
3,20% 3,60%

Precio Producto E

Unidades Producto A

~ Unidades Vendidas por Producto

Uni Producto B

Uni Producto C

Unidades_Producto D
Unidades_Producto E
Total Ventas
Precio_Promedio

_4.950.000 | _5.445.000 | _5.989.500 | _ 6.588.450 |
o 5} 5} 5}
[5) o o [5)
[ [5) [5) [
[ [5) [5) [}
16 20 24 28
[5) [5) [5) [
[ [ [5) o
o I o P o "I " "o ]
o o § o o

| _ Ventas

Ventas

Rebajas en Ventas
Rebaja

4.500.000.0 | _4.950.000,0 | 5.445.000,0 | 5.989.500.0 ] _6.588.450,0
12 ] 16 1 20 24 28

79.200.000 | 108.900.000 | 143.748.000 | 184.476.600 |

Pronto pago
i ostos Unitarios Materia Prima
Costo Materia Prima Producto A

Costo Materia Prima Producto B

Costo Materia Prima Producto C

Costo Materia Prima Producto E
Costos Unitarios Mano de Obra
Costo Mano_de Obra Producto A

| Costo Materia Prima Producto D_ _ _ _ _

Costo Mano_de Obra Producto B

Costo Mano _de Obra Producto C
Costo Mano _de Obra Producto D

Costo Mano de Obra Producto E
Costos Variables Unitarios
Materia Prima (Costo Promedio)

0,0% 1 0,0% 1 0.0% T 0,0% 1
__o _ _I___o __l___o __i-__o __|
9 9 Q Q
[9 [9 o [S)
[9 9 [5) [5)
- __ ! __o _ 1 __ o _ ! _ _ o _ _
S T Y - R A [ I o _
o o o o
[ o o o)
o _ - _o__l-__o__1-"o__7
[) o o o
o o o o

Mano de Obra (Costo Promedio;

Otros Costos de Fabricacion

Materia Prima
Mano_de Obra

__Materia Primay M.O. -

__Otros Costos de Fabricacion |

Costos Produccion Inventariables

Materia Primay M.O.

__Depreciacion
Agotamiento

Total

_ Capital de Trabajo_
Cuentas por cobrar

Provision Cuentas por Cobrar_
Inventarios

Gastos Anticipados.

Gastos Anticipados

Cuentas por Pagar

Cuentas por Pagar Proveedores

Cuentas por Pagar Proveedores

Acreedores Varios
Acreedores Varios (Var.)

Otros Pasivos________________
Inversiones (Inicio Periodo)
Terrenos

Maquinaria y_Equipo

Muebles Enseres

Cultivos Permanentes

Total Inversiones
Otros Activos
Valor Ajustado
Estructura de Capital
Capital Socios

0| o]

Capital Adicional Socios,

Obligaciones Fondo Emprender

Obligaciones Financieras

lades Repartibles

Dividendos

|__ Dividendos

N

1

1.562.200 |
o T To ~ TV T To N "o
o o o o
o o
—1.000.000 | _1.000.000 ] _1.000.000_ ] 1.000.000 ]
o o
1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
98,74% 99,08% 99,.30% 99,46%
::E::q::@::}::@::q::?::q
26.136.000 35.937.000 47.436.840 60.877.278
26.136.000 | 35.937.000 | 47.436.840 | 60.877.278 |
I _"e0_ _I__"e0 _ _y_ _ "0 _ _I__ "e0 _ _
13.200.000_ |_ 18.150.000_ |__ 23.958.000_ |_ 30.746.100
10% I 10% ] 10% I 10%
"o " To -1 T o _ I T o _
o r o o o
o o [¢) o
o o o o
__o__J-__o__1T-_o__1_-_o__7]
o - _o__}-_-o-_1--o”-_7
o o o o
9 7 0o 1 5 1 o 3
o - "o ~ - "o "o
o o o [¢)
<) o o o
~ "o _ I — o _ _I_ _ — o _ |-~ o _ _
o o o [¢)
<) o [¢) [¢)
o o o [e)
- _-9°_ _4__0o__4I__o_ _41__o__ |
o o o o
o o [¢) [¢)
o o [¢) [¢)

- - 9% _4__0°_ _4__0°_ _4__0_ _ 4
T T ol T 4T Tl T T Tl T3 T T o T ]
o [¢) [ [¢)

[ o [§ 9
15.786.540 22.223.632 28.826.951 39.022.667
100% 100% 100% 100%
17.540.600 | 26.641.880 | 36.939.110 | _49.022.667




MODELO FONADE: BASES

! PARAMETRO | VALOR | EXPLICACION
Producto E

Tasa e Descuento " 0% Tasa Efectiva Anuel
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de 0 es -:

implementacion).enmeses I

Periodo en el cual e plantea la primera expansion del negocio Omes |

(Indique el mes ) |

Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del 0 es 1|

negocio ( Indique el mes

Construcciones y Edificaciones 20 IVida til (afios) 1'
Maguineriay Equipode Operacin _ | _ 10 _Widaitlfafos) __________ ]
oebesyEnsees | 5 Mg 4
Equipo de Transporte 5 Ivida (il (afos) |
Equipo de Oficina T3 Nida (afios) |
Semovientes 10 -'Agotamiento (afios) |
Cultivos Permanentes 10 TAgotamiento (afios) |

_ 5 Aotz ooy |
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MODELO FONADE: BALANCE

Ao0 | Aol | Ao2 | Afo 3 Afo 4 Aflo 5
__BALANCEGENERAL __
 Activo
Efectio 15,000.000 34,080,000 14,884,000 BI800 | 0650 86.577.532
Cuentas X Cobrar 0 9,000,000 13200000 B0 | B0 30.746.100
Proviion Cuentas por Cobrar 00.000 -1.320.000 1815000 -' 235,800 3074610
Inventarios Materias Primas e nsumos 0 0 0 0 -' 0 0
_ Inentais e PoficoenProeso. |01 U I T T S T A
_ o oo Teminedo_ |01 . LIS S S R S T S
_ Potciosy Oves CuenasporCobr_ 01 L LSRR SRR RUROROPPROL AP I S
(Gastos Anticinados 0 0 0 0 | 0 0
ToelpciwoCotene______|__ BOLD_ | Q00| SO IR | BN | 1080
s T D R T L
T O N S I I -
Maguinaria y Equipo de Qperacidn 0 0 0 0 | 0 0
uebles y Enseres 5000000 4,000.000 3000000 2000000 11,000,000 0
. Enipode Tnspote 0 L0 0 0 | 0 0
Equipo de Ofcina 0 0 0 0 | 0 0
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 ' 0 0
Cultvos Pemanentes 0 0 0 0 ] 0 0
ToalhdwsFis. SO0 _ | 4o | o\ oo T wowo [0 ]
ToalOnosietosFios L 011 . LI S O S I SO A
oy _ 00| IO ) SO |BIBON B[ 140w |
Centas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 1 0 0
Impuestos X Pagar 0 8.630.40 131210 1819380 | 2414649 LA
Acreedores Viarios 0 0 0 | 0 0
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 | 0 0
Qtros pasivos a LP 0 0 0 | 0 0
. OblgainForo Emprencer (Coningerte)___ 0. | 0 ___ L _ 0 __, | LI S R B .
PASNO SR 00 O O . 8 O 8
Paimonio
Capial Social 20.000.000 20000 [ 20000 200000 1 20000000 20.000.000
Resena Legal Acumulada 0 0 1,754,060 44 ! 8112159 10.000.000
Utidades Retenidas 0 0 1754060 R T 10,000,000
Uticades del Efericio 0 17,540,600 26641880 B0 | e 63.146.845
Relorizacion patimonio 0 0 0 0 -' 0 0
PATRIMONIO 20,000,000 37.540.600 46,641,880 56.939.110 7 69.022.667 83.146.845
PASIVO + PATRIMONIO 20.000.000 46.180.000 59,764,000 75.133.000 1' 93.168.160 114209022
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MODELO FONADE: PyG

Afio 4

ESTADO DE RESULTADOS

Ventas 5000000 | 79200000 | 108900.000 143,748,000 184.476,600
Devoluciones Y rebajas en ventas 0 ! 0 | 0 0 0
B o I I A A I L) ]
Depreciacion 1,000.000 T 1000000 | 1.000.000 1,000.000 1,000.000
Agotamiento 0 T 0 | 0 0 0
Owsoss BN0 | B0 | 0N | A0 [ 26 |
Utilidad Bruta 44900000, 66320000 I 91565.000 121.185.800 155,805,110
GaslogeVents R R o 0
_GasoseAdninein ! neody | _aseu | w@0 | ases0 | eanzms |
Provsiones 900000 | 420.000 0 W0 | 678810
Amortizacion Gastos 0 | 0 T 0 0 0
it Qperata__ C_BIONO | IO D BIBO) | TN ] wasmn
Otros ingresos | |
Intereses 0 I 0 TI 0 0 0
| Otros ingresos y egresos. ______ _ ;____0____'____0___1___0________9 ________ o ___
Utilidad antes de impuestos 26180000 | 30.764.000 1 513300 73.168.160 94,009,022
mess (84) C_ e 1w ) BISE | aue® | s
Utiidad Neta Final 75060 | 26641680 | 36930110 49,022,667 63.146.845
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MODELO FONADE

: FLUJO DE CAJA

Afio 1

Afio 4

79

Utilidad Operacional 26.180.000 30.764.000 | 55.133.000 73.168.160 94.249.02 |
Depreciaciones 1,000.000 1000000 | 1.000.000 1,000.000 1.000.000 |
Amortizacion Gastos 0 0 | 0 0 0 |
_Agotamiento | A R I o __d___0o 1 N 0
_Pooisies____________| L 0o ) 00 B0 080 [ 678810 |
Impuestos 0 4639400 | 13122120 -18.193.890 -24.145493 |
Neto Flujo de Caja Operativo 28.080.000 32584600 | 43,505,880 56.555.070 71782339 !
_ Varagon Cuenas porCobar ___ | |__ o000 _ T~ 420000 [~ 490000 |_ _Saeo0 ] 67 |
™™ Varacion In. Materias Primas ¢ insumos3 0 0 [ 0 0 0 1
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 r 0 0 0 1

[ Vaocon b Prod Temiados | ). __ R G D I O D
| _ Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar SR U S U SO U SR O 40
Otros Activos 0 0 L 0 0 0 |
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 | 0 0 0 |
Variacion Acreedores Varios 0 0 | 0 0 0 |
_Variacion Otros Pasvos | | N U D A S 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 " 9000000 4200000 | -4.950.000 " 5 808,000 £.788.100 |
Inversion en Terrenos 0 0 0 | 0 0 0 |
Inversion en Construcciones 0 0 0 [ 0 0 0 [

_ Iversion en Maguinariay Equpo __ _ | ___0__ 0 __ | ___ O __ o0 0 L. o__
Inversi6n en Muebles 5,000,000 0 0 l 0 0 0 l
Inversi6n en Equipo de Transporte 0 0 0 ' 0 0 0 '
Inversion en Equipos de Oficina 0 0 0 ! 0 0 0 !
Inversion en Semovientes 0 0 0 [ 0 0 0 1

_ inesionCatios Pemarertes ___ [~ 0 T T T Tl T T T T T
Inversion Otros Activos [ 0 0 0 r 0 0 0 1
Inrsion Activos Fijos 5,000,000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion _-5.000.000 ) -9.000000 | -4.200.000 [ _ 4950000 | 5808000 | 6788100 ]
______________________________________________
Desembolsos Fondo Emprender 0 | |
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 | 0 0 0 |

_ Amortizaciones Pasivos Largo Plazo_ _ _ | _ _ _ _ _ ___ ___ 0 ___L___ O _ 0 b L. e__J
etesesPagados |~ R 0 __ 0 T 0__ [0 __]
Dividendos Pagados 0 17540600 1 -26.641.880 -36.939.110 -49.022.667 |
Capital 20.000.000 0 0 [ 0 0 0 I
Neto Fujo de Caja Financiamiento___ | _ mowgo [ 0| 3060 | 26641880 [ _ 369010 [ 400267
Neto Periodo 15.000.000 [ 19.080.000 10804000 | 11.914000 [ 13.807.960 55971572 |
Saldo anterior 15.000.000 34080000 | 44884000 56.798.000 7060590
['saldo siguiente " 15.000000 34,080.000 484000 | 56798000 70605960 857752 |



MODELO FONADE: SALIDAS

Supuestos Macroecondmicos

Variacion Anval IPC_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ __ I_ _380%_ _I_ 350% _ . _410% _ . _430% _|_ 440%_ |
Devaluacion _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _______ |_ _960%_ _I_ S560% _, 080 _| _-180% _|_ 087% _ |
VariacionPB_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _______ | _070%_ I 290% _ , _ 410% _ | _500%_ _|_ 570% _ |
DTFATA | 1200% ' 1270%_ , _1340% _\ 1440% _!_ 1500%_ |
Supuestos Operativos
Variacion precios | Foona b 100 | 100% 10,0% 10,0%
Variacion Cantidades vendidas | TNA T 333 | 250 20,0% 16,7%
Variacion costos de produccién | TTONA. T 0% 1 00% 0,0% 0,0%
Variacién Gastos Administrativos | TUONAL T T 1 315% 32,0% 28.3%
Rotacion Cartera (dias) [ ,r 60 1,— 60 | 60 60 60
Rotacion Proveedores (dias) [ ,r 0 I 0 | 0 0 0
Rotacion inventarios (dias) ! | 0 o | 0 0 0
Liquidez - Razdn Corriente I 488 | 433 I 40 3,82 3,67
PuebaAcida_ _ _ _ _ _ __ _________ | I Y D D R I T 4__ ]
Rolacioncartea (das), | _ 6000 17 76000 _ 1 6000 _ [ " 6000 | 6000 _ |
Rotacion Inventarios (dias) _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ , l__00 100 . 00 . 00 I 00
Rotacion Proweedores (dias) _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ | __00 _J__00 _,_00__} _00__l__00 |
Niel de Endeudamiento Total _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ | | _187T%_ ! 220% _ , _ 242% _| 2% _|_ 2.2%_
| Concentracion CortoPlazo _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ | R E S S SO AU R SR S 1]
| Ebitda/ Gastos Financieros _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ : C_NA 1O NAL O NA_ | NA I NA
Ebitda / Senicio de Deuda | P NA D ONAL | NA NA. NA.
Rentabilidad Operacional | T ag5% | 502% | 506% | 50,9% | 5L1% _
Rentabilidad Neta | " osw T 3% | 33% U1% | 342%
Rentabilidad Patrimonio | TUuT% | 51A% | 649% 71,0% 75.9%
Rentabilidad del Activo | CT3B0% L 446% | 49.9% 52,6% 55,3%
Flujo de Caja y Rentabilidad . _
Flujo de Operacion 1 28.080.000 | 32.544.600 | 43505880 | 56.555.070 | 71.782.339
Flujo de Inversion |7-20.000.000 ;| -9.000.000 | -4.200.000 | -4.950.000 | -5.808.000 | -6.788.100
Flujo de Financiacion 1720000000 | 0| -17.540.600 | -26.641.880 | -36.939.110 | -49.022.667
Flujo de caja para evaluacion ™ 20,000.000 | 19.080.000 | 28.344.600 | 38.555.880 | 50.747.070 | 64.994.239
Flujo de cajadescontado | ™ 20,000.000 | 15.900.000 | 19.683.750 | 22.312.43L | 24.472.931 | 26.119.727

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor | _ 20% __|
TR (Tasa Intema de Retormo) ] 128,04% |
| VAN (Valor actualneto) _ _ _ _ __ __ __ ___ . 88488839
L PRI (Periodo de recuperacion de laimersion) _ _ __ _ _ L_0s0_ !
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de I Omes :

implementacion)enmeses __ _ _ _ _ __ _ _ _ _ | | __
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en | 1
0,00% |
cuenta los recursos del fondo emprender. (AFE/AT) _ _ _ I "__ _ |
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del I Omes |
negocio ( Indique el mes ) | {
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del ' 1

|

negocio ( Indique el mes )
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La segunda formulacion se establecioé con las anteriores proyecciones de ventas

y repartiendo el 100% de los dividendos en cada uno de los periodos
Precio unitario de venta: 4.500.000
Costos: 675.000 (equivalente al 15%)

Gastos 1.485.000 (equivalente al 33%)

Aol ' A2 ' Afo3 ' Afod | Ao

Precio Promedio

Lo cual genera el siguiente comportamiento en los indicadores de rentabilidad. En
la rentabilidad operativa se aprecia un crecimiento continuo durante los primeros 5
afos entre el 48,5% y 51,1%, mostrando asi uno de los aspectos atractivos que
tiene el negocio. Este mismo comportamiento de crecimiento se observa en la
rentabilidad neta, la cual en el primer afio se ubicaria en el 32,5% y en el afio 5 en
el 34,2%.

il | oA ' om3 ' oAt T Ao

En esta primera formulacién se optdé por no repartir las utilidades en ninguno de
los 5 afios proyectados con lo cual el comportamiento de la rentabilidad del
patrimonio y del activo, presentan una tendencia decreciente aunque mayor de la
tasa de rentabilidad esperada por el inversionista. En este caso la rentabilidad del
patrimonio en el primer aflo se ubica en el 46,7% creciendo hasta el 75,9% en el
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quinto afo; la rentabilidad del activo estaria ubicada en el 38% hasta llegar a
55,3% en el afo 5.

hol ' omo2 U omd oMot ' oS

En esta formulacion, la TIR (Tasa Interna de Retorno) es de 128,04%, superando

ampliamente la expectativa minima del inversionista la cual es del 20%.
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ESCENARIO 3

MODELO FONADE: PROYECCIONES

edad de Fonade - Valora-CE. No es de Uso Obli

i Variables Macroeconémicas
I %

nflacion

Producto A
Producto B
_Precio ProductcC
Producto D

Producto E
ades Vendidas por Producto

lades Producto A

_Unidades ProductoB__ _
Unidades Producto C

Unidades Producto D

Unidades_Producto E
Total Ventas
Precio_ Promedio

Precio
Precio

-

atorio. Solo se

ueden modificar las celdas amarillas.

3.80% 4,40%
|_ _9.60% I~ 087% _ |
4,40% 3,60%

— =0.70%_ _| _ 570% _ |
12,90%, 15,00%
— 4.500.000 _! ~ 6.588.450_ ]
o [5)

- .o _ L _ o __y _ 0 4 __O0 3 _ o _ _
r o [5)
L__-o°©_ _L__°© __r__0 ) __°o 0 _ _ o _ _

iz 18 24 30 36
P -9 _ 4y o __ _ o _ _!__ _ o _ ! _ _ o _ _
o ) o o [}
o ) [5) [5) [}
S © B o_ [ __o ___o_ _ [ __o©o |

4.500.000,0 4.950.000,0

,,,,, 5.445.000,0 | 5.989.500.0 _6.588.450,0

12
_____ | _54.000.000 _} _89.100.000 | 130.680.000 | 179.685.000 | 237.184.200
Rebaja ! 0.0% 1 0.0% 1 0,0% T 0,0% T 0,0% 1
Pronto pago [T o __LC I i i j
F- -2 - —F
L0 L
Materia Prima Producto C o
Materia Prima Producto D L— -9 _ _
o
- 9o _ _)__ ¢ o_ _+__o_ _ I __o_ _ 1 __o_ _ |
Obra Producto B o o o r 5} 5}
Mano_de Obra Producto C o [§) [6) [6) [6)
Mano_de Obra Producto D \__ o _r o L oo L o 4L o |
o o [o) [6) [o)
Materia Prima (Costo Promedio) '7 — 6,5 _ —l - 6,07 7 —[ - 6,07 — T - 07,07 _ —[ - 5,07 - —[
Mano de Obra (Costo Promedio) ! 0.0 ! 0.0 1 0.0 L 0.0 I 0.0 1
Materia Prima y M.O. T "oo_ ' " "0o0o_ _\__ o00_ _|__ 00 _ _|__ 00 _ _}
[ 78.100.000 | 11.880.000 | _ 16.335.000 | 1.562.200_ | 27.671.490
Materia Prima s, Y < Y S < M o _ "i_ "~ o _ I~ o _ _
| — ManodeObra _ _ _ _ _ _ _ _ _ _}__ _ $_ | L -9 _ _p __0o __ L __ o _ ' _ _ o _ _ I _ _ o _ _
Materia Prima y M.O. $ o [¢) o o o
Depreciacion_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ P - - % _ _ — 1.000.000 _} _ 1.000.000 _| _1.000.000 | _1.000.000 _ _ 1.000.000 _|
Agotamiento, s o o o o o
Total s 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
Margen Bruto s _ 98,15% | _ 98.88%_ | _ 99,23% _ | _ 99,44% _ | _ 99,58% _ _|
- _5__4__o0__,4__0__ 4 __C¢ o_ _
% _26.136.000 | _35.937.000 | _47.436.840 | _60.877.278
17.820.000 26.136.000 35.937.000 47.436.840 60.877.278
Rotacion Cartera Clientes 60 r 60 I 60 ] 60 ) 60
_Cartera CI ~9.000.000__ F 14.850.000_|_ 21.780.000_|_ 29.947.500_ |_ 39.530.700_
10% 10% ! 10% ! 10% ! 10%
-_-9°_ 4, _ o __ __0o ! __ o _ ! _ _ o _ _
. Prod. Final $ o o r o o o
__Invent. Prod. en Proceso Rotacién_ [ das__ _ [ _ _ _ _ _1_ _ _( o_ _ 0_ _ o_ _‘!__o__t__o_ _1__3% o_ _ 1
Invent._Prod. Proceso s <) o o o r o o
Invent._Materia_Prima Rotacién dias compras o o [6) [6) [§)
_ Invent. Materia Prima _ _ _ _ _ _ _ _ f s _ _ L __9o ) o_ _ I__ ¢ °o_ _j,__o__ 4 __o°o__ 4__0o°__ |
_Total Inventario - s o [o) o o o
v I
| —Anticipos y Otras Cuentas por Cobar | _ _ o _ ) — o _ ) _ o _ — o 7
1 Gastos Anticipados
Gastos Anticipados _ s _ 4 T~ "o " I'" "o _ - "o _jJ-_"o _"\I“-_-o_T"
Cuentas por Pagar
Cuentas por Pagar_Proveedores dias o [ o o o
Cuentas por Pagar Proweedores | ¢ s _ ) __o__ 4, __o°o_ _ 4} __o ! __ o _ ___ _ o _ 1 _ _ o _ _
Acreedores Varios $ o o o o o
Acreedores Varios (Var.) $ o o o o [¢)
$ [9 9 o o 5]
Equipo_de_Transporte s [¢) o o o o o
Egquipos de Oficina s [) o o [6) [6) [6)
__Semovientes piedeCria_ y sy 0o M« o_ 1 o_ _ 4y __©o0_ 4 _ _ 0o 4 0 _
Cultivos Permanentes 3 o o o o o o
Total Inversiones I N e o __ "~ o _ _I___ o _ _|___ o _ _\I_ _ _ o _ _
,,,,,,,,,,,,,,,, s ] o T o T o f I o ) o ]
Capital Socios T Ts_ ~ T1720.000.000 [ 20.000.000_ 20.000.000_ | 20.000.000_}_ 20.000.000_ |_ 20.000.000_
Capital Adicional Socios, S o [¢) [¢) [¢) [)
L Oblig $ L o - 0o _ ' _ _ o _ ! _ _ o _ _
aciones Financieras s [o) o o r o o [¢)
' Dividendos [
t —_ " To_ _ q_1§.7§5._549 :[ 28.093.837 | _41.399.050 % ~62.942.371 _|
100% 100% 100% 100% 100%
I_ _ “o_ _ 71 _17.540.600 | _33.164.330 ~51.399.050 "72.942371 |
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MODELO FONADE: BASES

PARAMETRO EXPLICACION

Nombre de los Productos
Producto A

Producto B

ProduetoC _ _ _ _ __ ____________
Producto D
Producto E

Informacén del Proyecto

Tasa de Descuento r 20% rTasa Efectiva Anual

Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de
implementacion).en meses ,

Periodo en el cual se plantea la primera expansion del negocio|
(Indigue el mes )

Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del
negocio ( Indique el mes

Condiciones de la Deuda

Gracia | 0 Gracia a Capital (Afios)
Plazo | 5 Plazo de la Deuda (Afios) ]
Tasa en pesos | _10% _ |Puntos porencimadelDTF ]
Depreciacion Activos Fijos
Construcciones y Edificaciones | 20 |vidauti (@fios) :;
Maquinaria y Equipo de Operacion |10  IVida (til (afios) |
Muebles y Ensetes_ _ _ _ _ _ _ __ _____ __ | _5_ _|vidagui(aios) _ __ _ __ __ ___ )
Equipo de Transporte ! 5 Vida (til (afios)
Equipo de Oficina E IVida ti (afios)
| Semowentes _ _ _ _ _ _ _ _ _ ________ jl _ _10 _ _Agotamiento (afios) _ _ _ _ _ _ _ _ _ _

Cultivos Permanentes

Gastos Anticipados
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MODELO FONADE: BALANCE

BALANCE GENERAL

85

Efectio L 150000 34080000 | 5313000 | 75113000 100.916.460 131.009.482 |
Cuentas X Cobrar | 0 000000 | G000 | TR0 | M0 39530700 |
Provisidn Cuentas por Cobrar T 00000 1485000 | -2.178.000 -' -2.994.750 393010 |
Inventarios Materias Primas € Insumos T 0 0 | 0 | 0 -' 0 0 |
Inventarios de Producto en Proceso T, 0 0 I 0 l 0 1, 0 0 l
Iventarios Producto Terminado TI 0 0 | 0 | 0 1| 0 0 |
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 1 0 0 | 0 | 0 1 0 0 |

_ _Gastos Anlcpades TN N o v g
Total Actvo Corente; Cosoon | omon | oeseon | wrmon | mewan | e |
Terenos | 0 0 T 0 7 0 | 0 0 '
Construcciongs y Edificios | 0 0 T 0 1 0 | 0 0 '
Maguinaria y Equipo de Operacin | 0 0 ,T 0 1, 0 I 0 0 :
Muebles y Enseres | 5000000 400000 . 30000 | 20000 | 1000000 0 |
T T S D S R S O I L
| _EwpodeOfcna ________ S SN S U S SO IR SN L___
_ _Senvienespedect S 0 R O A A B
_ s Pemanenes | 0 o 0 o [0
Total Activos Fijos: T 5,000,000 4000000 1 3000000 | 2000.000 -1 1,000,000 0 |
Total Otros Activos Fijos T 0 0 | 0 | 0 -' 0 0 |
VO 1000 BI000 | 604000 | OTBON | 1883200 166677102 |
Cuentas X Pagar Proveedores i 0 0 | 0 | 0 1 0 0 |
Impuestos X Pagar | 0 860400 | 16360 | B/ABH | 35.9068% Y
Acreedores Varios | 0 ! 0 ' 0 | 0 0 '

| T T____O____I____Q ________ 0""1

R L

R e R A 0—-——1

H3BP0 1 35926839 80347

Capital Socia L 20000000 20,000,000 I 20,000.000 1 200000 I 20000000 20,000,000 ,
Resenva Legal Acumulada ! 0 0 L5080 50048 ! 10000000 1000000
Utlidades Retenidas ! 0 0 | L4060 507049 " 1000000 10000000
Utiidades del Ejercicio 1 0 17540600 | 33164330 | 51399080 T 98213665 |
_Revlorizacion parimonio _Tr____O ________ 0 ____|____0____|____Q___:'1____0________9____|
PARNONO, L 20000 | S0 1 e TIR0 9oyl [ US|
PASO. PATRINOND. L O00M0 | 00| 84900 | 70N, 1m0 [ enie |



MODELO FONADE: PyG

1
Deduorey ptggsenenes | 0 Lo 0 0.1 0{0
NP et 1 0 L0 0] L0 ]
Dty | T 1 D Y T
Agotamiento 0 : 0 1 0 0 0
Otros Costos 600000 11830000 1 16.33.000 21562200 2611490
UiidadBua ] WM 62000 | 133600 | 15imen | _mesorn |
B A A S S N USRI
_Gastehningain ! VT A
Posies CONTI VA 1 O I 1
hwtzzinGsts L N TR O N O 0.
Wi et ABUN )| AT IS0 | 2| 166010
Otros ngresos | |
N 00100{0
Ouoshgessyegess | I T S A S A 0.
e nesdepuess | BEU0 | 40| RISW | D20 | LGTAD
s 86840 ! D | NS | BUBR) | ednar
Ui NeaFirel )] nsASD | B SLM [ e | %I
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MODELO FONADE: FLUJO DE CAJA

FLUJODE CAJA

Afio 1

Afio 4

Utiidad Operacional 26.180.000 49499000 | 76.715.000 108.869.210 146677112
Depevgiores | 1000000 | LOOX0 | 1000000 _ [ _ 1000000_ | _ 1000000 _
_ Amortizacion Gastos | L___Q _______ 0____|____0____[___Q___r___O____l

Agotamiento 0 0 | 0 0 0 |

Provisiones 900.000 585.000 | 693.000 816.750 958320 |
_mpuesios | L0 3600 | 630 | sasg0 | musen |
Neto Flujo de Caja Operativo | _ 26080000 | 42.444600 _' _ 62073330 | 85370010 \_ 112,708,593 _'

i Flujo de Caja Inversion
Variacion Cuentas por Cobrar -9.000.000 580000 | 6,930,000 -8.167.500 9583200 |
_ Vaagon . Netees Prs ¢ suos3 B N S S A I 0 __ ] __o .
i Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 '— 0 0 0 1
Variacion Inv. Prod. Terminados 0 0 :_ 0 0 0 1,
L _ Var. Ancipos y O Cuenas o Corer SNSR S Tu uut Tua N
L _QuosAches___________|  l___ U S S SN A S U SR DU
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 | 0 0 0 |
Variacion Acreedores Varios 0 0 | 0 0 0 |
_Variacion Otros Pasos . U A B 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 [ -9.000.000 5850000 | -6.930.000 [ -8.167.500 9583200 |
Inversion en Terrenos 0 0 0 | 0 0 0 |
Inversion en Construcciones 0 0 0 [ 0 0 0 I
__Imersion en Maguinariay Equipo _ _ _ | _0___} 0 ___| ___ o __ o0y 0 L. o__
Inversidn en Muebles 5,000,000 0 0 | 0 0 0 |
Inversidn en Equipo de Transporte 0 0 0 ! 0 0 0 '
Inversi6n en Equipos de Oficina 0 0 0 ' 0 0 0 '
Inversion en Semovientes 0 0 0 [ 0 0 0 ]
_ nesionCatos Pemarentes | 0 | R A o1 "o !
Inversion Otros Activos 0 0 0 [ 0 0 0 1

|
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo [ 0 0 | 0 | 0 0 |
Intereses Pagados 0 0 | 0 0 0 |
_Diicendos Pagados | ___ AR IS060_ I B4 _ | SN0 | T3 |
Caid 1 20000 L 0 R TN S O I T
Neto Flujo de Caja Financiamiento 20,000,000 0 17540600 | -33.164.330 -51.399.050 .31 |
NewoPeriodo 1 15000000 | 10080000 | 10054000 | 21970000 | 25803460 [ 018300
Saldo anterior 15.000.000 34080000 | 53.134.000 75.113.000 100916.460 '
Saldo siguiente 15.000.000 34,080,000 53134000 | 75113000 100.916.460 131.099.482 !
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MODELO FONADE: SALIDAS

Supuestos Macroecondmicos

Variacion Anval PC_ _ _ _ _ _ _ _ __ __ ___ I _380%_ I_ 350% _ 1 _ 410% [ 4306 _|_ 440%
Devauacion _ _ _ _ _ _ __ ___ ______ I _060%_ )_ 560% _ | _ 080 _| LW _|_ 087% _
VariacionPB_ _ _ _ _ _ _ _ _ __ ______ AT |- 290 _ | _ 410% | 500 | 510%_
DIFATA I 1200% | 1270% | 1340% | 14,40% 15,00%
Supuestos Operativos
Variacion precios | FONA D 100 | 100% 10,0% 10,0%
Variacion Cantidades vendidas | F7NA. T 5,0% | 33,3% 25,0% 20,0%
Variacion costos de produccion | a7 00% 1 00% 0,0% 0,0%
Variacion Gastos Administrativos | r N.A. r 46,1% | 315% 32,0% 28,3%
Rotacion Cartera (dias) | ,r 60 ,r 60 I 60 60 60
Rotacion Proveedores (dias) | ,r 0 ,T 0 | 0 0 0
Rotacion inventarios (dias) ' L0 o | 0 0 0
Liquidez - Razon Corriente | 4,88 | 407 ! 3,74 3,56 3,44
PuebaAcida_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _______ | I R S D R O 3__
Rotecion carera (das),  _ _ _ _ __ __ _ ___ | __6000_ 1i_ 6000 _ ] _ 6000 _ | _6000_ _|_ 6000 _ |
Rotacion mentarios (das) _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ , 00 _ 100 _ 1 00 [ 00 _ 1 _00 _
Rotacion Proveedores (dlas)_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ | 00 _ 00 _ 00 [ 00 _ ) _00
Niel de EndeudamientoTotl _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ ; | _187%_ |_ 238% _  _262% _| 2% _|_ 290%_
| Concentracion CortoPlazo _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ | U U S SN AU T S S 1]
Ebitda / Gastos Financieros | FONA T NAL | NA NA. N.A
Ebitda / Senicio de Deuda | FoNA T NAL | NA NA. NA
Rentabilidad Operacional | M s | 556% | 58,7% 60,6% 61,8%
Rentabilidad Neta | T 35% | 312% | 39,3% 40,6% 41,0%
Rentabilidad Patrimonio | s 6% | T20% 78,5% 83,1%
Rentabilidad del Activo | CTa80% . 41T% | 531% 56,6% 59,0%
Flujo de Operacién | 28.080.000 lr 42.444.600 | 62.073.330 | 85.370.010 | 112.708.593
Flujo de Inversién | -20.000.000 ; -9.000.000 | -5.850.000 | -6.930.000 | -8.167.500 | -9.583.200
Flujo de Financiacion “1720,000.000 | 0 | -17.540.600 | -33.164.330 | -51.399.050 | -72.942.371
Flujo de caja paraevaluacion _ _ _ __ _ _ _ _ _ " -20000000_|_10.080.000_| 36594600 | 55143330 | 77.202.510_| 103.125.393 ]
" Flujo de caja descontado " 20000000 |_ 15900000 | 25412917 | 31911649 | 37231149 | 41443782 |
| Criteriosde Decision |
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor po 0% )
TR (Tasantema deRetomo) _ _ _ _ _ _ _ _ _ __ . 15028% _|
| VAN (Veloractualneto) _ _ _ _ _ _ __ __ ___ | 131809.497 |
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) L 034 !
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de ' 0mes :
implementacion).en meses |
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en L 0.00% -:
cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) | ' |
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del I 0 mes -:
negocio ( Indique el mes ) | .
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del ' 0 mes ﬂl
negocio ( Indique el mes ) ' |
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En este escenario las formulaciones se establecieron a partir de las siguientes
proyecciones y un incremento en el nimero de unidades vendidas en cada uno de

los periodos:

Precio unitario de venta: 4.500.000
Costos: 675.000 (equivalente al 15%)
Gastos 1.485.000 (equivalente al 33%)
Reparticion del 100% de los dividendos

Mol ' omio2 ' omio3 ! miod ! Ados

PrecoPumedo | 5 45000000 | 4300000 | U500, 15800 |_ 6588600
I Vientas unid. r 12 I B 7 24 00N 3
s ] 5 , SADIBOUD 88,0000 | LOE000 | LTOB6S000 | 281164200

En este primer escenario se plante6 como objetivo la venta de 12 unidades en el
primer afo, es decir una unidad por mes, para incrementarse en 6 unidades
anuales a lo largo de los proximos 5 afios, llegando asi a vender en el quinto afio 3
unidades mensuales. Lo cual genera el siguiente comportamiento en los
indicadores de rentabilidad. En la rentabilidad operativa se aprecia un crecimiento
continuo durante los primeros 5 afos entre el 48,5% y 61,8%, mostrando asi uno
de los aspectos atractivos que tiene el negocio. Este mismo comportamiento de
crecimiento se observa en la rentabilidad neta, la cual en el primer afio se ubicaria

en el 32,5% y en el afio 5 en el 41,4%.

wol ' w2 ' w03 ' miod ' Ads

89



En esta primera formulacién se optd por no repartir las utilidades en ninguno de
los 5 afios proyectados con lo cual el comportamiento de la rentabilidad del
patrimonio y del activo, presentan una tendencia decreciente aunque mayor de la
tasa de rentabilidad esperada por el inversionista. En el caso de la rentabilidad del
patrimonio el primer afio tendria un 46,7% hasta llegar a 83,1% en el quinto afio.
La rentabilidad del activo en el afio uno se ubica en el 38% y en el quinto afio en el
59%.

Aol ' Aio2 ' Aio3 ' Aio4 ! AfoS

" Rentabidad Patimorio COBT ) R | T | m® | %

Rentabilidad del Activo | 30% 47, 1% 53, 1% '_ 566% | 590%

En esta formulacion, la TIR (Tasa Interna de Retorno) es de 150,28%, superando

ampliamente la expectativa minima del inversionista la cual es del 20%.
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ESCENARIO 4

MODELO FONADE: PROYECCIONES

edad de Fonade - Valora-CE. No es de Uso Obligatorio. Solo se

Un Afio O
_ _
Inflacion % !
Devaluacion % 1

Precio Producto A $ / unid. 1
Precio Producto B $ / unid. )
Precio Producto C $ / unid. |
Precio Producto D $ / unid. ]
Precio Producto E $ / unid. |

1 Unidades Vendidas por Producto N
9] .

ades Producto A
| Unidades ProductoB_ _ _ _ _ _ _ _ _
L _Unidades Producto C
Unidades Producto D
Unidades Producto E

Precio_Promedio
Ventas

Ventas

Costo Materia Prima Producto B
Costo Materia Prima Producto C
Costo Materia Prima Producto D

Costo Mano de Obra Producto C
Costo Mano_de Obra Producto D
Costo Mano de Obra Producto E
Costos Variables Unitarios

Materia Prima (Costo Promedio)

F Mano de Obra (Costo_Promedio) T $ / unid. ]
Materia Prima

Otros _Costos de Fabricacion

Costos Produccion Inventariables

Materia Prima $. !

| _ ManodeObra _ _ _ _ _ _ _ _ _ V' s _ !

s 1

$ 2l

| _ _Agotamic [ Z s _ "}
Total $

3 4

Mau nBuo . . _ _ _ _ | % __
Gastos Operacionales
Gastos de Ventas

| Gastos_Administacion

pueden modificar las celdas amarillas.

| ARo 1 | Afo 2
~ 3.80%

_ _9.60% _ _| _ 087% _ |
_ 4,40% _ ~ 3.60% _ |
-0.70% 5,70%
12,90% 12,70% 13,40% 14.40% 15,00%
4.500.000 4.950.000 5.445.000 5.989.500 6.588.450
[ o [5) [5) 5]

o (<) [5) [5) [S)

o %) [5) [5) [5)
Lo __L__9o _ _IL__ o _ - _ _ o _ - _ o _ _
iz 16 20 24 28
Lp__o__y __o ___ _ o _ _!__ _ o _ _} _ _ o _ _
o L _ o — o ) — o
o [} [5) [} [5)
—_ o_ _ 1__<« o_ _1__o__I__o__TIT__o__1

4.950.000,0

1o 16 20 24 1 2
| 54.000.000 | _79.200.000 | 108.900.000 | 143.748.000 | 184.476.600 |
I 0,0% | 0,0% 1 0,0% T 0,0% T 0,0% ]
r o & 9] I o ] o o) ]
[ [} [} [} [}
r o r ) o o )
o [} [5) [5) [
L -9 _ _} __o __ _ _ o _ _I__ _ o _ _ ! __ o _ _
L_ _ 9 __9 — o —_9 — o _ 1
U °o_ _jJ__o°__J 1 __o°o__1__0o0__1
SN - N TR~ DN SR R | - R SN
o o o o 5}
o o o o o
S o BN — o __4+__o0__4+__O0__ 4 _ _06_ _ |
I 0.0 ] 0.0 1 0.0 T 0.0 T 0.0 ]
I 0,0 ! 0,0 1 0,0 il 0,0 I 0,0 -
r 0.0 I 0,0 I 0,0 ] 0.0 ) 0,0 |
G.:800.000 | 14.4G0.00C_ |_ 18.000.G00_]_ 21.600.000_ |_ 25.200.000_ |
o [} 9 9 %)
L -9 _ _p __°o __ L __ o _ _\__ _ o _ ____ o _ _
o o o o o
— 1.000.000 _| _ 1.000.000 _| _1.000.000 | _1.000.000_ | _ 1.000.000 ]
- __° _,__o0_ _ | __o_ _ [ __o_ _ L __ 9o _ |
1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
_ 98,15% | _ 98.74%_ | _ 99,08% | _ 99,30% _ | _ 99,46% |

o
17.820.000 )

17.820.000 |

26.136.000

35.937.000

i _ 7T 1
26.136.000:[[ 35.931000]F 47.436.840 j{ 60.877.278

47.436.840

]
60.877.278__|

__e0_ P "e0 _ | _ 60 _ _J _ 60 _ | _ 60 _ _
Cartera Clientes 9.000.000 13.200.000_ |_ 18.150.000_ | _ 23.958.000 30.746.100
Provision Cuentas por Cobrar 10%, r 10% ] 10% 10% ) 10%

Inventarios
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. Prod. Final Rotacion
Invent. Prod. Final $ !
Invent._Prod. en Proceso Rotacion - dias
T o r o) I o | o ) o
| Cuentas por Pagar Proveedores _ _ _ _ _|_ _ das _ 1 _ _ _ | F __o_ [ __o i _ _ o _ _i_ _ _ o _ I _ _ o _ _
Cuentas por Pagar Proveedores k3 I o o o o o o
Acreedores Varios $ ! ) o [6) o o
$ ! L -9 _ _y__9 __ L _ _ o _ _!__ _ o _ _ ! _ _ o _ _
! [) [¢) (o] o] (o]
- [ o o o o o
Construcciones_y Edificios_ _ r— " s 1’: R T R < M T < R ST M A M SR -
Magquinaria y_Equipo s [) o o o o o
_ _Muebles y Enseres _ _ _ _ _ _ _ _ | — 3 _ _ | 5000000 I_ _ o_ _ 1_ _ < o_ _ | __o__J__o__J1__o__7]]
Equipo_de Transporte_ _ _ - "s_ L o _ 1__ o - o_ _ 1 _ "o 1= o_ 1~ "o ]
Equipos de Oficina s | [) o o o o o
Semovientes_pie de Cria s ; [) o [¢) [6) [6) [6)
Cultivos Permanentes $ | [9) o o o o o
Total Inversiones s | o [¢) [¢) [o) [)
s \_ _— _o _ - __o "1
20.000.000 20.000.000!
——-_-° __ __ o _ _
[o) [¢)
o [)
s 14.158.440 20.884.972 28.172.696 | _38.997.341 _|
% 1 | 100% 1 100% 1 100% T 100% 100%
s i 1 o 15.731.600 24.953.480 35.823.560 48.997.341




MODELO FONADE: BASES

PARAMETRO EXPLICACION
Nombre de los Productos
Producto A
Producto B
Producto C
Productod _ _ _ _______________
Producto E
Informacon del Proyecto e
Tasa de Descuento ™" o0%  Tasa Efectiva Anual -I
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de 0 mes —:
implementacion).en meses ,
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del negocio 0 mes —:
(Indigue el mes ) ,
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del 1
: . Omes |
negocio ( Indigue el mes ) ]
______________________
Gracia 0 |Gracia a Capital (Afios)
Plao _ _ _ _ _ _ _ _____________| _5__PlaodelaDewda(Afis) __ _ _ __
Tasa en pesos 10%  |Puntos por encima del DTF
Depreciacion Activos Fijos
Construcciones y Edificaciones 20 IVida util (afios)
Maquinaria y Equipo de Operacion 10 IVida util (afios)
Muebles y Enseres 5 IVida (itil (afios)
Equipo de Transporte 5 IVida (il (afios)
Equipo de Oficina I Vida iti (afios)
Semoventes _ 10 —'A_got_argiegto_(aﬁog) __________
" Cultivos Permanenes _ 10 jA_got_argiegto_(aﬁog) __________
Gastos Anticipados 5 _:Amortizaci()n (afios)
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MODELO FONADE: BALANCE

Mol | Afol Afo 4 Afio 5

BALANCE GENERAL

Efectivo " 15000000 L0000 | 4234000 | 55133000 " 05860 8004902
CemesCbw v QO) | BAOO) | BEO) A% [ M0 |
 PuistGenaspCor 1”777\ ]380 | ER0N 280 [ im0
__Inyen_tarlos_M_ate_ria_sErimage_lngurﬂogI____O ________ 0 ____|____0____|____Q___::____0________9____|
. mertariosde ProducoenProceso 0 oo v ]

Inventarios Producto Teminado | 0 0 | 0 | 0 | 0 0 |

Anticios y Otras Cuentas por Cobrar 1 0 0 | 0 | 0 1 0 0 |

Gastos Anticpados | 0 0 | 0 | 0 | 0 0 !

TotalAcivo Coriente Cosonon | ommow | sewmn | 0w | um® | ueosn |
IO X T T O O S O T A B
i Construcciones y Edifiios | 0 i 0 T 0 ] 0 | 0 0 1

Maguinaria y Equipo de Operacion | 0 0 ,T 0 7, 0 I 0 0 :

Mughls y Ensees 50000 A0, 3000 20000 | _ 1000 0

Equipo de Transporte ! 0 0,0 1 0 | 0 0 |

Equipo de Ofcna ! 0 0 0 0 ! 0 0 |

Semovientes pie de cria ! 0 0 | 0 | 0 ] 0 0 |
_ ClsPemarenes L1 R T S S I O M
To pelosFios___ A T I . T R I
_Total Oros Activos Fijos +____0 ________ 0 ____|____0____|____Q____1____0________9____|
KCTNO _BU0W) ) 600 S0 | TUEOR | BIOR)_ | 670

Cuentas X Pagar Proweedores I 0 0 | 0 | 0 1 0 0 !
Impuestos X Pager | 0 A0 1050 | e 2413019 SR
Acreedores Varios | 0 ! 0 ' 0 | 0 0 |
Obligaciones Financieras | 0 0 ) 0 1 0 | 0 0 '
Qtros pasivos a LP | 0 T 0 7 0 | 0 0 |
- biacion FordEmpedeCogene)___ 0. [0 i 0 i 0L 0 ) L]
PASIO S T T I 7. S T DI 1T M
Parimonio
gl D[ MO0 200 | w00 [ 200w ] aoup_
| Peoaleplianias Too0 [ b __p_mm ) aomms_ [ el | noon
Utlidades Retericas o 0 LB | d0ss | 70 200000 |
Utidades el i T B0 | AR | BEBR) | AW BAIB |
Revalarizacion patrimonio T 0 0 | 0 | 0 -l 0 0 |
PATRIMONIO T 20,000,000 B0 | MO0 | BB | 6l 80243 |
PASIVO + PATRIMONIO TI 20,000,000 43480000 1 51244000 1 73468.000 -: 93.130.360 1167052 |
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MODELO FONADE: PyG

ESTADO DE RESULTADOS

Afio 1

Aio2 | Afo3

Afio 4

Vvs_ | seoon_ ! Toxmon ,weson | unieon { 46 _
_ Devoluciones y Teoajs en entas _ _ _ ___9___| L R I U U I
NaeaPinaVandeObn 1 0 T 0 ] R I
Depreciacion 1,000.000 T 1000000 1 1000000 1,000.000 1,000.000
Agotamiento 0 T 0 | 0 0 0
OwsCosws ] ON0 14000 I 000O0) | 26000 | B0
UilidadBua QU0 | BR000_ | 8000 | 1214800 | 1582660 |
GsoeVens 1 0, 0 o0 oo ]
_GestsdeAnaon | UEOM0 | AI00 | B@00 | aus0_ [ wenas
Provisiones 900.000 moo | e 580,800 678,810
Amortizacion Gastos 0 | 0 0 0 0
Utilidad Operativa 2480000 | 37.244000 T 53.468.000 13.130.360 %.720.512
| Owsiges o o I R
Mees IR O S N IO S 0
Otfos ingresos y egresos ______ AL U S UNUUN SN AN SR S 0 __.
Wisdasteiopests | BEW_| | SEW | AW | 6m
Impugstos (35%) 1.748.400 12290520 17.644.440 20,133,019 31917.769
Utilidad Neta Final 15.731.600 093480 | 35823500 48.997.341 64.802.743
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MODELO FONADE: FLUJO DE CAJA

Afio 1 Afio 4

| Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional 23.480.000 37.244000 | 53.468.000 73.130.360 96.720512 |
Depreciaciones 1,000,000 1000000 | 1.000.000 1,000.000 1.000.000 |
Amortizacion Gastos 0 0 | 0 0 0 |
_Agotamiesto || 0 L __ I A I [ 0 |
Provisiones 900.000 420000 1 495,000 580.800 678810 |
Impuestos 0 1748400 1 -12.290.520 -17.644.440 24133009 |
Neto Flujo de Caja Operativo L 53000 | 3095600 | 42672480 157066720 | 74266303 !
_ Vaiagion Cuenas porCobrr ____ | |__ 0000 _ [~ 400 [ 4%0om_ | _Seeo | 670 |
Variacion Inv. Materias Primas e insumos3 0 0 r 0 0 0 |
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 r 0 0 0 1
_Vategon b Prod Teminecs ) __ I R R R R 0 __] 0 ]
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 | 0 0 0 |
Otros Activos ____0_______(_)___[___0_ _______ 0 _______9___]
_ Variacion CuentasporPager _ _ _ | | __{ o __ g0 0 O 10
Variacion Acreedores Varios 0 0 | 0 0 0 |
_Variacion Otros Pasos | 0 [ A 0 |L___ 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 " 3000000 -4.200000 | -4.950,000 " 5808000 £.788.100 |
Inversi6n en Terrenos 0 0 0 | 0 0 0 |
__Inyergé_ne_ngogstiuc_cio_neg__________0___F___O_ _______ o __ 0, 0 __L__ o__
Inversin en Maguinaria y Equipo 0 0 0 | 0 0 I 0 |
Iversion en Muebles 5.000.000 0 0 ' 0 0 0 '

_ Imerscnen EqupoceTenspore _ __ | 0 | 0 __ | (R T O N DN 0o ___
Inversion en Equipos de Oficina 0 0 0 ! 0 0 0 !
Inversion en Semouientes 0 0 0 [ 0 0 0 |

Desembolsos Pasiw Largo Plazo 0 0 0 | 0 0 0 |
_ Amortizaciones Pasivos Largo Plazo_ _ _ | _ _ _ _ __ __ _ __ 0 ___L___ O __J___0_ __. ___Q___}____O____I
ieesespagaes ") TC B L A N S T 0]

Dividendos Pagados 0 15731600 | -24.953.480 35.823.560 48.997.341 |
Cepral 00000 0 __ | ___ o __ 0 0 L 0« __
Neto Flujo de Caja Financiamiento 20.000.000 0 15731600 | -24.953.480 -35.823.560 48.997.341 |
NetoPeriodo __ __ _ _________ 15000000 _ ) _ 16380000 | 10984000 | 12769000 ) _ 154360 | 18480862
Saldo anterior 15.000.000 3130000 | 42.364.000 55.133.000 70568160 |
Saldo siguiente 15.000.000 31.380.000 0300 | 5513300 70.568.160 80040022 !
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MODELO FONADE: SALIDAS

| Supuestos Macroecondmicos

Variacion Anual IPC , | 380% | 350% . 410% 4,30% 4,40%
Dewlvacion _ _ _ _ _ _ __ ___ ______ | | _960%_ | 560% . _080% | -8 |_ 08M%_
Variacion PIB ! I 070% | 290% | 410% 5,00% 5,70%
DTF ATA | I1290% | 12,70% I _1340% | 1440% | 1500% |
Variacion precios | PUONA D 100 100% 10,0% 10,0%
Variacion Cantidades vendidas _ __ _ _ __ _ _ _ | FONA_ T 3% 0% | 200% [ _167% _
Variacion costos de produccion | M7 NA T 00% | 00% 0,0% [ 0,0%
Vaiacign Gastos Adminisratios _ _ | | O NA_ [ 46T | 31S_ | _ 320% [ B3 _
Rotacion Cartera (dias) [ , 60 | 60 | 60 60 60
Rolacitn Prowedores (dlas) _ _ __ ___ __ __ | | S O S T A I O I S
Rotacion inentarios (das) ! N S O N S 0 0
Indicadores Financieros Proyectados
Liquidez - Razén Corriente | 5,10 | 441 ' 4,05 3,82 3,66
PuebaAcda ' L5 4 g T 4]
™ Rotacion cartera (dis), ' 6000 1 6000 | 6000 | _ 60,00 60,00
Rotacion Inventarios (dias) ' | 0,0 | 0,0 T 0,0 0,0 00
Rotacion Proweedores (das) _ _ _ _ _ _ _ _ ___ ; 00 _1__00 L 00 [ 00 _I__00
Nivel de Endeudamiento Total | 178 | 215% |, 240% 25,9% 27,3%
| Concentracion CortoPlazo _ _ _ _ _ __ _ __ __ : IO U G Sl (R 1|
Ebitda / Gastos Financieros | FONA D NAL | NA NA. NA
Ebitda / Sencio de Deuda | ' NA 1 NA | NA NA. NA.
Rentabilidad Operacional | M mse T 410w 491% 50,9% 52,4%
RentabildadNeta_ _ _ _ __ _________ ] | LB LS | R | 3% _ [ Bk _
Rentabilidad Patrimonio | o 440% 0 555% | 64,2% 71,0% 76,4%
Rentabilidad del Activo [ [ _362% I _436% 1 488% | 526% |  555%
Flujo de Operacion _!_ 25.380.000 1 30.915.600 | 42.672.480 | 57.066.720 | 74.266.303
| -20.000000 | 9000000 | 4200.000_'_ 4950000 | 5808000 | -6788.100_
| 0 | -15.731.600 | -24.953.480 | -35.823.560 | -48.997.341
_____ 16380000 | 26715600 | 37.722480 | 51256720 | 67478.208 |
| 13.650.000 | 18.552.500 T 21.830.139 | 24719676 | 27.117.976
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor ,  20% |
TR (Tasantema deRetomo) _ _ _ _ __ _ _ _ _ _ L 100 |
VAN (Valor actual neto) | 85.870.291 |
L PRI (Periodo de recuperacion de la inersion)_ _ _ _ _ _ L_0s0_ !
Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de | 0mes :
implementacidn).en meses |
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en | 1
0,00% |
cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) | ,
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del [ 0 mes -:
negocio ( Indique el mes ) | |
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del ' ﬂl
. . | Omes
negocio ( Indique el mes ) |
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En este escenario las formulaciones se establecieron a partir de las siguientes

proyecciones:

Precio unitario de venta: 4.500.000
Costos: 900.000 (equivalente al 20%)

Gastos 1.575.000 (equivalente al 35%)

Reparticion 100% de los dividendos en cada afio

PrecioPromedo | __ S
I Ventas unid.
Ventas $

" Rentabiida Operaciondl

Rentabilidad Neta

Aol ' Ao2 !

Aio3 | Aiod ! Ao

54050000 | 59895000 | 65884500

N U ]

54.000.000 ]I_ 79.200.000

108900000 | 143.748.000 | 184476600

43.5% 47,00

T

29.1% 3L5%

D% | UM | B |

En este primer escenario se plante6 como objetivo la venta de 12 unidades en el

primer afo, es decir una unidad por mes, para incrementarse en 4 unidades

anuales a lo largo de los proximos 5 afios, llegando asi a vender en el quinto afio 3

unidades mensuales.

Lo cual genera el siguiente comportamiento en los

indicadores de rentabilidad. En la rentabilidad operativa se aprecia un crecimiento

continuo durante los primeros 5 afios entre el 44% y 30,8%, mostrando asi uno de

los aspectos atractivos que tiene el negocio. Este mismo comportamiento de

crecimiento se observa en la rentabilidad neta, la cual en el primer afio se ubicaria

en el 29,1% y en el afio 5 en el 35,1%.
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Aol ' Ao2 ' Afo3 ' Afo4 | Avio5

Rentabilidad Patrimonio

| Rentabiicad del Actho

5% | W% | UM

En esta primera formulacién se optdé por no repartir las utilidades en ninguno de
los 5 afios proyectados con lo cual el comportamiento de la rentabilidad del
patrimonio y del activo, presentan una tendencia decreciente aunque mayor de la
tasa de rentabilidad esperada por el inversionista. En el caso de la rentabilidad del
patrimonio el primer afio tendria un 44,7% hasta llegar a 30,8% en el quinto afio.
La rentabilidad del activo en el afio uno se ubica en el 36,2% y en el quinto afio en
el 26,8%.

En esta formulacion, la TIR (Tasa Interna de Retorno) es de 120,03%, superando

ampliamente la expectativa minima del inversionista la cual es del 20%.
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ESCENARIO 5

MODELO FONADE: PROYECCIONES

Variables Macroecondémicas
Inflacion

Devaluacion

PP

Crecimiento PIB

DTE T.A.

Precio Por Producto

Precio_Producto A

Precio Producto B

™ Precio Producto C
Precio Producto D
Precio Producto E
Unidades Vendidas por Producto
_Unidades Producto A

Unidades Producto B
_Uni

lades Producto C
Unidades Producto D
Unidades Producto E
Total Ventas
Precio_Promedio

| — Ventas

Ventas

Rebajas en V

ntas

Afio O

ARO 1

]
edad de Fonade - Valora-CE. No es de Uso Obligatorio. Solo se pueden modificar las celdas amarillas..

Afo 4

L 3,80% 1 3,50% T 4,10% 4,30% T
| 9,60% | 5,60% 1 0,80% T -1,80% T 0,87% 1
1 4,40% 1 3,20% _ | 3,80% T 3,40% 1 3.60% _ |
1 -0,70% ) 2,90% _ 4,10% T 5,00% 1 5.70% _ _,
l 12,90%, | 12.70%_ _, 13,40% _ | 14.40% _ | 15,00% _ _,
I 4.500.000 _' _ 4.950.000 _| _5.445.000 | _5.989.500 | _ 6.588.450
! o 1 o L o 1 o L o |
r o T 0o | o | o | o |
T o | o 1 o) 1 [6) 1 [e) 1
T o _ "o _ i _o o ~_-o_T
12 [ 1e "D 220 0”7 T2a T00 T 7287 T
L__o©__ 4, _ o _ " o ! o ' __o_ !
A T - N Y N - O Y - M
i o | o | o I o T o !
I o_ _ o 1 o_ T o T o_ _ 1
1| _4.500.000,0 _| _4.950.000,0 _| _5.445.000,0 | _5.989.500.0 6.588.450,0 _|
2220200
1 12 i 16 ] 2| T 2! 28
| 54.000.000 _! _79.200.000 _, 108.900.000 | 143.748.000 | _184.476.600

Rebaja 1 0.0% 1 0.0% 1 0.0% 1
Pronto pago __ s _ 35 T To__I'' "o __ . _ _0O _ _\_ _ _O0 _ __ __0o _ _
Costos Unitarios Materia Prima O
_ S®/und_ } T~ "o __ 7" "0 __ _ __o _ i\ _"o _"i__"o _"u
_ s/und_ )} " "0 __ .~ _""o0o__ C _ "o _ 1 _""o "I "T"o "™
— $/unid._ _| —_a [ "o — " "o — "1
Materia Prima Producto _ _ $/unid. | |l o ! o_ | ___ 0o !
Materia Prima Producto d. f o | ) ) o !
Costo Mano_de Obra Producto A $ / unid ] o o ]
Costo Mano_de Obra Producto B $ / unid ] o o ]
Costo Mano_de Obra Producto C $ / unid ] o o ]
Costo Mano_de Obra Producto D $ / unid ] o o ]
Costo Mano de Obra Producto E $ / unid ] o [§) ]
Costos Variables Unitarios
Materia Prima (Costo Promedio) . ] 0.0 0.0 ]
|~ Mano de Obra (Costo_Promedio) 1 $/ unid. 1 i 0.0 0.0 \
Materia Primaymo._. . _ _ ) $/wd. ) _ _ _00_ _ _ _ _00_ _ .. _ 00 _ _i1_ _ 00 _ _iI_ _ 00 _ _1
i Otros Costos de Fabricacion [
__s__7 [ 30:800.000 [ 14.400.000_ [_ 18.000.000_ |_ 21.600.000_ I_ 25.200.000_ |
i Costos Produccion Inventariables
- Materia Prima $ : : _____ '\ o _ '\ o _ ' o _ _
- = -9 _ Lo _ ! o _ ! __o __!
Materia Prima y M.O. $ L o ) [¢) ! ) ! ) ! o !
Depreciacion 3 L_ 1.000.000 | 1.000.000 | _1.000.000 ! _1.000.000 | _ 1.000.000 !
‘Agotamiento 3 | o | o 1 o T o T o 1
Total $ |__1.000.000 _I _ 1.000.000 _| _1.000.000 | _ 1.000.000 _| _ 1.000.000 _|
MargenBruto s | 98,15%, | 98.74%___, 99,08% | 99.30% __ | 99.46% _ _,
Gastos_de Ventas, 3 ) o ) o | o L o L [e] )
_ _Gastos Administacion _ _ _ _ I __s__ ' 17.820.000 ' _26.136.000 | _35.937.000 | _47.436.840 | _60.877.278 _|
Total Gastos s _] i
| _ Capital de Trabajo_ _ _ _ _ _ _ _ _
Cuentas por cobrar [
_Rotacion Cartera Cl _ _ [ __e__ T __"eo_ _[_ __e0 _ _i_ _ 80 _ _i_ _ _e0 _ _ 1
Cartera Clientes ~9.000.000_ 13.200.000 | 18.150.000_ |_ 23.958.000__ |_ 30.746.100_ i
Provision Cuentas por Cobrar | L _ _10% | 10% |
Invent. Prod. Final R 6N dias costo [ o I !
Invent. Prod. Final o L o | 1
Invent._Prod. en Proceso Rotacion dias | ) | 1
Invent._Prod. Proceso s [) i o 1 1
Invent. Materia Prima Rotacion dias compras | o | 1
Invent._Materia_ Prima $ Q 1 o 1 1
1 o 1 )
! o 1 o) ] [5) I [6) T [6) ]

Cuentas por Pagar_Proveedores

Cuentas por Pagar_Proveedores

Acreedores Varios _

Otros Pasivos___
Inversiones (Inicio Periodo)

olojo

Terrenos

Construcciones_y Edificios,

Maquinaria y_Equipo

o
o
o

Muebles Enseres

5.000.000

Equipo_de_Transporte

Egquipos de Oficina

Semovientes_pie de Cria

Cultivos Permanentes

0o |0|e

Total Inversiones
Otros Activos
Valor Ajustado

o|ojojojojojo|o o

nes Financieras_

| Dividendos

Utilidades Repartibles
| _ Dividendos

| _ Dividendos

B (S|a| |oln

o
o
1 o | _14.158.440 | _36.616.572 | _68.857.776 | 115.505.981 _
o 1
1 0% ) 0% ] 0% 0% 1 0%
| o | o) [3) T [3) o 1
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MODELO FONADE: BASES

| PARAMETRO | VALOR | EXPLICACION

20%  TasaFfectvaAnual 1

Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de Omes |
implementacion).en meses ]

Periodo en el cual se plantea la primera expansion del negocio omes |
(Indigue el mes ) 4

Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del omes |
negocio ( Indique el mes ) ]

Condicionesde laDeuda
Gracia
5 |Plazo de la Deuda (Afios)

Cultivos Permanentes : :1§ Agotamiento (afios)

Gastos Anticipados 5 _:Amonizacién (afios)
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MODELO FONADE: BALANCE

Mol | Aol | Afo?

BALANCE GENERAL

Elctio TUB0000 | 3000 | 0560 | BEBON | 1080 | 2408 |
Cuentas X Cobrar | 0 00000 | BA0N0 | 8IS0 | 2395800 0746100
Poision Cueras por Cobrr | M0 AZ000 | A8 | 23680 3000 |
Inventarios Materias Primas € Insumos T 0 0 | 0 | 0 -' 0 0 |
. T T

Inventarios de Producto en Proceso ) 0 0 I 0 l 0 ' 0 0 l
_ Mentaios PodwtoTeminedo 01 | oy v ]
. _Picios y Ovs Cuentas porCobrar_ 0 1 _ 0 ____l____0____|____9____1____0--______9____|
_ G s I N T N O P IO I
Toal i Corene_ _BUONO | W40M0 | GOUS0 | I | IR0 | s
I T N AN S N S OO N N |
k_Qorlstﬂlc_ciqle§)/_Egiﬁgiog _____ |____0____k___Q___+____0____}____0____|____Q ________ 0—---1
Maguinaria y Equipo de Operacion | 0 0 | 0 | 0 I 0 0 |
Muebles y Enseres | 5000000 AND00_ 3000000 200000 ! 1000000 0 |
Equipo de Transporte ! 0 T 0 | 0 0 |
| EupoceOfona FR IR ISR RTINS VRSN S L I SN 0 __
Semovientes pie de cria | 0 0 | 0 | 0 r 0 0 |
_ s Pemarenes L N T T O S IO I
Total Activos Fijos: T 5,000,000 4000000 | 3000000 | 2000000 -1 1.000.000 0 |
Total Otros Activos Fijos : 0 0 | 0 | 0 : 0 0 |
VO 20.000.000 13480000 | 72975600 | 114153080 | 169.639.000 2.26483 |
Cuentes XPagar Proeedioes 01 0 ____l____0____|____9___j1____0--______9____|
mesos XPagr I L O 7 N 1 I T
Acreedores Varios 0 ! 0 ' 0 0 0 '

Obligaciones Financieras | 0 0 0 0 | 0 0
Qtros pasivos a LP | 0 T 0 7 0 | 0 0 '
Obligacion Fondo Emprender (Contingente)l 0 0 I 0 7 0 | 0 0 '
PASIO o0 L_Jmea [ DMS0_ [ US| 09 ] 3o,
Parimonio [ e e ‘
oS | _momo__| 000 00000 | 200000 | 00000 | m0B0__,
Resena Legal Acumulada o 0| 15310 | 4ose | 7es0em 100000 |
Utilidades Retenidas ! 0 0 | 1840 | 3616572 YA 15505981 |
Ut el Efrio T BTG MSRMD | B0 | MW | MORIB
Revalorizacion patrimonio T 0 0 | 0 | 0 -' 0 0 |
PARNONO. L Do) BWAD_ | WeSI0_ | WShsw | W6SE [ 20 |
PASO + PATRNONO. ____ __ L O T . O O YL O 2
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MODELO FONADE: PyG

Aol o2 | Ao Mod Ao

ESTADODERESULTADOS

L SO B | W )R WA
Devoliciones | reieas en ents 1 0 [ [
B TN O A O
Depecacin L0000 T L0 L0000 L0000 L0000
L N O O O S A N
st ] OO0, MO | B | e | mnon |
L amun | B R4 AN VL (1
ol )0 o0 o0 L]
Gastos de Adminsticion 8000 | 100 : R0 | d4he0 T 0T
Proisiones 00000 Q00 500 080 BrB.810
Amoizacion Gastos 0 0 0 0 0
it BTSN | RO | S8
Omsgess e S P N I
s S T ).
O s e _____ __ SR T S S A S 0.
Utlidad anes de impuestos BA0 T | S 1 B .72050
s T ) onws) | T MR wum
Utlidad Neta Fina RN | SR T BWA BT
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MODELO FONADE: FLUJO DE CAJA

Afio 1

Afio 4

103

— T e T -

Utilidad Operacional 23.480.000 37.244000 | 53.468.000 73.130.360 96.720512 |
Depedacones _ _________| [ _1 L00000_ _|_ _ 1000000 1000000 T 1000O00_ | _ LODGODD_ |
Amortizacion Gastos 0 0 | 0 0 0 |
Agotamiento 0 0 | 0 0 0 |
Provisiones 900.000 420000 1 495,000 580.800 678810 |
_Impuestos - ______ A U TT8400_ 1 22050 ) ATeMA | 24138009
Neto Flujo de Caja Operativo | 25380000 | 30915600 _' _ 42672480 | 57.066720 |  74.266.303 _'
Variacion Cuentas por Cobrar -9.000.000 4200000 | 4950000 -5.808.000 5788400 !
Variacion Inv. Materias Primas e insumos3 0 0 [ 0 0 0 ]
Vo Prod EnProceso || O S e T A O
| Vaiacion e Prod Teminados | S S S T A N R
| _ Var. Antipos y Ot Cuentas por Cobvay. N RS SO Y S A — LN DU
Otros Activos 0 0 L 0 0 0 |
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 | 0 0 0 |
Variacion Acreedores Varios 0 0 | 0 0 0 |
_Variacion Otros Pasos | | N [ I 0 |L___ 0
Varacin 8 Captl e Tebgo_ |0 " T ol | 4200000 1 _4%0000 _ T SEB000 | _ 78I0_
_ ersénenTerenos ) __0___{ 0 _ | ___ L S N U U SO
Inversion en Construcciones 0 0 0 | 0 0 0 I
Inversion en Maquinaria y Equipo 0 0 0 | 0 0 0 |
Inversi6n en Muebles 5.000.000 0 0 | 0 0 0 |
_ Imersénen Equipoce Tenspore ___ | _0__ ) __ 0 __ | ___ o __to_ o oo oo
Inversion en Equipos de Oficina 0 0 0 ! 0 0 0 '
Inversion en Semovientes 0 0 0 [ 0 0 0 |
~ nersion Culfos Pemarentes | 0 | R O R A A o] "o !
Inversion Otros Activos 0 0 0 r 0 0 0 1
Inversién Acthos Fifos 5,000,000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion _-h000.000 ) -9.000000 | -4.200.000 [ _ 4950000 | 5808000 | 6788100 ]
______________________________________________
Desembolsos Fondo Emprender 0 | |
Desembolsos Pasiw Largo Plazo 0 0 0 | 0 0 0 |
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 | 0 0 0 |
Intereses Pagados 0 0 | 0 0 0 |
_Diidendos Pagados | ______ T R S D D I
e T nowgo L 0| O T S SR B 0o__ |
Neto Flujo de Caja Financiamiento 20.000.000 0 0 | 0 0 0 |
Neto Periodo 15.000.000 16.380.000 6715600 | 37.72480 51.258.720 67.478.203 !
Sadoaneron | 1500000 [ 3L | ssosel | weison [ 141076800 |
[saldo siquiente T 15.000.000 31.380.000 58.095.600 95.818.080 147.076.800 214,555,003
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MODELO FONADE: SALIDAS

Afio 3

Afio 4

Vaticion AnallPC ___ _ __________ 380 I_ 350 _ 410 _[ 430 |_ 440%_ ]
Devaluacion I 960% | 560% , 080% 1,80% 0,87%
VaecinPB_ _ __ _ __ __________ 006 | 290, 410% | 500 | 570%_
_______________________ | 1200% | 1270% | 1340% | 1440% | 1500%
Variacion precios | PUONA T 100 100% 10,0% 10,0%
Variacion Cantidades vendidas | NA. T B3 B 20,0% 16,7%
Varacion costos depoduceion_ | | P NA_ D 00%_ 1 00 _ | 00h [ _ 00 _
Variacion Gastos Administrativos | O NAL L 467% 1 375% 32,0% 28,3%
Rotacion Cartera (dias) I ,r 60 1,— 60 | 60 60 60
Rotacion Proveedores (das) | | RS (R TR A R B S S
______________________ ! L0 0 I 0 0
Liquidez - Razén Corriente . 510 |— 560 | 636 6,99 7,59
Prueba Acida | L5 | 6 | "% 7 8
Rotacion cartera(das), _ _ _ _ _ __ ___ ___ | 6000 j_ 6000 _ 1 6000 _[ _6000_ |_ 6000 _ ]
Rotacion Inventarios (dias) , | 0,0 | 0,0 , 0,0 0,0 0,0
Rotacion Proveedores (das)_ _ _ __ _ ___ __ _ | 00 _ 100 L 00 [ _00_ | _00
Nivel de Endeudamiento Total , | 178% | 168% | 155% 14,2% 13,2%
Concentracién Corto Plazo | ' 0 ' 1 1 1 1 1
| Ebitda/ Gastos Financieros _ _ _ _ _ _ _ _ _ __ : C_NA 'O NALp NAL ) NA D NA
Ebitda / Senicio de Deuda | PoNa D ONA L NA NA. NA.
Rentabldad Operacional _ | | _mE [ o 1 | 5w [ soam
Rentatilidad Neta | "o T a1 2% | shl% | ®1%
Rentabildad Patimonio | Ca0m | 4% | 371% 33,T% 30,8%
Rentabildad del Actio ! C32% L 342 | 3l4% | 8% | 268% _
_ FujodeOperacibn | 2530000 | 30915600 | 42672480 | 57066720 | 74266303
Flujo de Inversion | 20.000.000 |, -9.000.000 | -4.200.000 ! -4.950.000 | 5.808.000 ; -6.788.100
Flujo de Financiacion 720,000,000 | 0 | 0 ' 0 0 0
Flujo de caja para evaluacion_ " 20000000 |_16:380000 | 26715600 | 37.722480 | 51258720 | 67476.208 |
_Flujo de caja descontado ™ 20000.000 | 13.650.000 | 18,552,500 T 21830139 | 24719676 | 27.117.976
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor _ 20% _ _|
TR (Tasa Intema de Retorno) . 12003% |
| VAN (Valoractualnel)) 85870291 |
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) (050 |
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de | Omes :
implementacion).enmeses _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ | l_____
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en | 0.00% -:
cuenta los recursos del fondo emprender, (AFE/AT) _ _ _ 1 "' _ 5
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del I Omes |
negocio ( Indique el mes ) | |
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del ! ﬂl
. ) | Omes
negocio ( Indigue el mes ) |
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En este escenario las formulaciones se establecieron a partir de las siguientes

proyecciones:

Precio unitario de venta: 4.500.000
Costos: 900.000 (equivalente al 20%)
Gastos 1.575.000 (equivalente al 35%)

No hay Reparticion de los dividendos

Aol ' Aio2 ' A3 | Afod | Ao

PreoPonedo | __ 5.

Vel L N - I N LA

vets | 5 00000 | 19200000 | 0800000 | 143746000 | 64476600 |
" Reaidad Operacind % | A% | 8% | 0% | S
Reniites R R TNON

En este primer escenario se plante6 como objetivo la venta de 12 unidades en el
primer afo, es decir una unidad por mes, para incrementarse en 4 unidades
anuales a lo largo de los préximos 5 afios, llegando asi a vender en el quinto afio 3
unidades mensuales. Lo cual genera el siguiente comportamiento en los
indicadores de rentabilidad. En la rentabilidad operativa se aprecia un crecimiento
continuo durante los primeros 5 afios entre el 43,5% y 52,4%, mostrando asi uno

de los aspectos atractivos que tiene el negocio. Este mismo comportamiento de
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crecimiento se observa en la rentabilidad neta, la cual en el primer afio se ubicaria

en el 29,1% y en el afio 5 en el 35,1%.

 miol | Afo2 ' Aiod ' Afed ! Avos

Rentabildad Patimonio

En esta primera formulacién se optdé por no repartir las utilidades en ninguno de
los 5 afios proyectados con lo cual el comportamiento de la rentabilidad del
patrimonio y del activo, presentan una tendencia decreciente aunque mayor de la
tasa de rentabilidad esperada por el inversionista. En el caso de la rentabilidad del
patrimonio el primer afio tendria un 44,7% hasta llegar a 30,8% en el quinto afo.
La rentabilidad del activo en el afio uno se ubica en el 36,2% y en el quinto afio en
el 26,8%.

En esta formulacion, la TIR (Tasa Interna de Retorno) es de 120,03%, superando

ampliamente la expectativa minima del inversionista la cual es del 20%.
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Tras analizar estos posibles escenarios se puede apreciar como la inclusion de
esta nueva unidad de negocio se considera atractiva por los resultados financieros
derivados de esta inversion con lo cual se espera que este comportamiento
genere un aporte significativo a la estructura financiera de la empresa es
significativo, teniendo en cuenta la inversion inicial y las utilidades que seque

favorezca y/o aporte al crecimiento que se esta proyectando.

Cuando se propone un nuevo negocio o la inclusién de una nueva unidad uno de
los escenarios y el menos esperado es que las proyecciones no se den y que el
nuevo servicio no tenga la demanda esperada, con lo cual es importante vender al
menos el numero de unidades que permitan la recuperacion de la inversion inicial;
como se menciond anteriormente para que funcione la nueva unidad tendra una
minima inversion en activos fijjos no habria perdidas en este sentido y por el
contrario toda la infraestructura de la empresa volveria a ser para los demas

servicios ofrecidos.

Como conclusion se observa una oportunidad atractiva de inversion para la
empresa, ya que se amplia el portafolio de servicios con una actividad
diferenciadora que genera el interés de clientes actuales y nuevos clientes, asi
mismo en términos financieros hay una opcion de incrementar las utilidades y
favorecer la estructura de costos y gastos que actualmente tiene la empresa, por
lo cual el invertir en un servicios como estos que genera una tasa de retorno tan
alta es una opcion para fortalecer las finanzas para el crecimiento y

posicionamiento de la empresa en el sector de la consultoria.
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8. ESTUDIO LEGAL

Consultoria Humana es una empresa constituida como sociedad limitada,
conformada por 5 socios, quienes por las caracteristicas de este tipo de sociedad

responden hasta el monto de sus aportes.

Como sociedad limitada su funcionamiento estéa ajustado a lo reglamentado en el
codigo del comercio en su titulo V, articulos 353-372, es decir que se deben
cumplir con las normas establecidas para la responsabilidad de los socios, el
funcionamiento interno respecto a los socios inversionistas, los registros que

deben llevarse y el manejo de las cuotas de cada uno.

Para aprobar la inclusion de un nuevo servicio en el portafolio de Consultoria
Humana, en este caso el Assessment, la junta de socios se reune para analizar
sus implicaciones y determinar asi su funcionamiento, luego se convoca a los
consultores de la organizacion para que en plenaria se establezcan las directrices

de este nuevo negocio.

Como parte de este capitulo se anexa el certificado de camara de comercio
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9. CONCLUSIONES

La elaboracién de este plan de negocios arroja una aproximacion a la importancia
que tiene en un sector como la consultoria, la formalidad en la consolidacion y
proyeccion del negocio, ya que como han escrito algunos autores y comentan
personas dedicadas a este negocio, muchas veces se inicia con una organizacion
minima en los aspectos administrativos, financieros y comerciales con lo cual no
siempre se logra la rentabilidad esperada. Por tanto este es un ejemplo de como
una empresa de consultoria puede realizar una proyeccion totalmente
documentada no solo del funcionamiento de su negocio sino de la inclusién de un

nuevo producto o servicio en su portafolio.

El abordaje serio y meticulosos que requiere la formulacibn de un plan de
negocios muestra cOmo se articula conceptos, herramientas, metodologias y
analisis de diferentes disciplinas que convergen cuando se habla de gerencia
estratégica y tal vez es uno de los mejores ejemplos de como un egresado de este
programa puede mostrar como la formacién facilita demostrar de una manera

practica este aprendizaje en un ejercicio como este.
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ANEXO 1

GRANDES FIRMAS CONSULTORAS EN LATINOAMERICA

Consultoria gerencial en Latinoamérica - Cifras en (US$ millones)

Facturacion

Firmas

Consultoras integrales

Accenture (antes Andersen

Consulting) http://www.accenture.com 245.1

Consultoras y auditoras

Pricewaterhouse

Coopershttp://www.pwcglobal.com 123,2(4)
Ernst & Young Latin America Global
Client Consulting 93
http://www.cgey.com
KPMG

68.4
http://www.kpmg.com
Deloitte Consulting/DTT

57,0 (5)
http://www.deloitte.com
Arthur Andersen

51,4 (6)
http://www.andersen.com
Consultoras estratégicas
Booz-Allen & Hamilton (7)

70,0 (8)

http://www.bah.com

2.514 (3)

1,300

700

480

235
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Numero de
anual (1) |consultores(2)

Lineas de negocio en
Colombia

Direccionamiento estratégico,
gerencia de procesos,
estrategia de tecnologia,
implementacion de sistemas,
manejo de clientes.

Implementacion y seguridad
de sistemas de informacién,
disefio de procesos, manejo
del cambio, recursos
humanos, estrategia de
negocios, costeo por
actividades, estrategia de
internet.

Manejo de clientes, manejo
de la cadena de suministro,
finanzas corporativas,
implementacion de sistemas,
estrategia de internet.
Seguridad de sistemas de
informacion, analisis de
procesos, gerencia y costeo
por actividades, asesoria
financiera, estrategia de
internet

Estrategia tecnolégica,
procesos y estrategias,
finanzas corporativas,
recursos humanos, estrategia
de internet.

Implementacion de sistemas,
manejo del cambio, finanzas
corporativas, manejo de
riesgos, manejo de la cadena
de suministro, manejo de
clientes, estrategia de
internet.

Estrategia, disefio
organizacional y operativo,
estrategia de tecnologias de


http://www.accenture.com/�
http://www.cgey.com/�
http://www.kpmg.com/�
http://www.deloitte.com/�
http://www.bah.com/�

McKinsey
n.d. 400
http://www.mckinsey.com

Consultoras en recursos humanos

HayGroup
18 65
http://www.haygroup.com

Consultoras de internet
Azurian

n.d. 114
http://www.azurian.com

1. Fechas de corte varian segun informacién disponible.

2. Consultores gerenciales Unicamente.
3. A 31 de diciembre de 2002.
4. Excluye México.

5. Incluye servicios de asesoria financiera.

6. Excluye consultoria en outsourcing y recursos humanos.

n.d. No disponible.

7. Se refiere a Booz-Allen & Hamilton do Brasil Consultores LTDA.

8. Estimada por Booz-Allen.
Fuente: Mision Pyme 2008.
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informacion.

Planeacién estratégica,
disefio organizacional,
eficiencia operativa, finanzas
corporativas, estrategia de
tecnologias de informacion.

Desarrollo organizacional,
desarrollo gerencial,
compensacion, liderazgo.

Estrategia e implementacion
de herramientas de internet,
optimizacién de procesos.


http://www.mckinsey.com/�
http://www.haygroup.com/�
http://www.azurian.com/�

ANEXO 2

ENCUESTA REALIZADA A CLIENTES

CLIENTE 1

-¢Cuél es la politica de desarrollo que tiene la organizacion para sus

colaboradores?

Para nuestra organizacion el desarrollo de las personas es fundamental para
lograr asi el desarrollo de nuestro negocio, si las personas se desarrollan y crecen
nuestra organizacion también lo hara por lo que es fundamental que nuestros

colaboradores se desarrollen y desplieguen sus habilidades con nosotros.

-¢,Conoce usted el servicio de assessment y su metodologia?
Si, conozco los lineamientos basicos de las actividades que se realizan y cuales

objetivos se pueden lograr.

-¢,Cudles son las expectativas que tiene su empresa, frente a los procesos de

assessment?

Los procesos de assessment dentro del proceso de seleccidbn minimizarian el
porcentaje de “error” cuando se evalla un candidato, con lo cual lograria mayor
oportunidad a la hora de establecer oportunidades de desarrollo y desempefio en

el cargo en el cual se desempeinia.
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Dentro de los procesos de desarrollo o plan de carrera es fundamental para asi
desarrollar en las personas las competencias y habilidades necesarias que se

requieren para el desempefio en el nuevo cargo.

-¢,Qué necesidades particulares busca usted suplir cuando contrata un
servicio de assessment?

Quiero utilizar un servicio con metodologia innovadora que permita exponer al
candidato o participante en escenarios distintos a los tradicionales para lograr

conocer u observar sus competencias y habilidades en vivo.

-¢,Qué beneficios espera usted para su empresa y para sus colaboradores al

desarrollar un proceso de assessment?

Conocer mas caracteristicas y habilidades de la persona para ubicarla en el cargo

adecuado en el tiempo adecuado.

-¢Ha contratado sus organizacion servicios de assessment? ¢;Con que
empresa?

Si, consultores independientes
-Si ha tenido experiencias anteriores para el desarrollo de assessment en su
organizacion, ¢cuales han sido sus caracteristicas y como calificaria usted

el impacto en la organizacion

Las caracteristicas fueron para desarrollar un proceso de seleccién mas efectivo y

el impacto fue bueno aunque no tan contundente como se esperaba.
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-Luego de haber participado en proyectos elaborados por Consultoria
Humana, ¢participaria usted en procesos de assessment dirigidos por esta

compafia?

Si por la metodologia de trabajo y la congruencia entre la formulacién del trabajo y

su practica, ademas por el enfoque en el ser humano como eje de desarrollo.

-¢,Cuéles son los elementos fundamentales de la metodologia utilizada por
Consultoria Humana, que usted como cliente consideraria importantes para

el desarrollo de procesos de assessment?

El enfoque utilizado en su metodologia, el trabajo con cada una de las personas a
partir de sus recursos, la confidencialidad en la informacion, la metodologia
diferente y hasta cierto punto innovadora en los ambientes organizacionales; el
reconocimiento y la retroalimentacion que se hace de las personas y de los

procesos.

-¢,Cudl considera usted que es el valor agregado ofrecido por Consultoria
Humana para el desarrollo de procesos de recursos humanos, como el

assessment?

Concentrarse en el colaborador como persona y toda la implicacién que tiene en
los diferentes contextos, por lo que las personas que participan en procesos con la
compariia no solo desarrollan habilidades para el contexto laboral sino para otros

en los cuales se desenvuelve.

-¢Qué aspectos innovadores considera usted deberian ser incluidos en el

desarrollo de procesos de assessment?
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Evaluaciones que permitan acceder a las caracteristicas de los colaboradores
como personas, por lo que esperaria ir mas alla de lo que implica el rol de
trabajador, que se convierta en un espacio de reflexion y crecimiento para la

persona.

CLIENTE 2

-¢Cual es la politica de desarrollo que tiene la organizacion para sus
colaboradores?

El desarrollo sucede en dos direcciones, uno para la compaiiia y otro para las
personas. El desarrollo de la compafia esta orientado a contratar los mejores
profesionales para asi garantizar el logro de objetivos y continuar el
posicionamiento que se tiene; en cuanto a las personas su desarrollo esta dado
por la experiencia que pueden aportar y el conocimiento que generan al interior
de las empresa por lo que el desarrollo es fundamental para el crecimiento,

siempre y cuando el uno vaya de la mano con el otro.

-¢,Conoce usted el servicio de assessment y su metodologia?

Si, hemos tenido experiencias anteriores en Colombia y la region andina.

-¢,Cudles son las expectativas que tiene su empresa, frente a los procesos de

assessment?

Implementar un proceso en el cual se puedan conocer todas las competencias de
las personas, sus aptitudes y actitudes para asi establecer un plan de desarrollo
orientado a trabajar en fortalecer sus recursos y disminuir sus oportunidades de

mejora

118



-¢,Qué necesidades particulares busca usted suplir cuando contrata un

servicio de assessment?

Lograr conocer la experiencia, conocimientos y competencias de la persona en
diferentes escenarios, para garantizar el desarrollo en doble via que se

mencionaba anteriormente.

-¢,Qué beneficios espera usted para su empresa y para sus colaboradores al

desarrollar un proceso de assessment?

Poder generar una cultura de desarrollo de competencias y no que este término
“competencias” se convierta en un cliché para estar a la vanguardia del desarrollo

organizacional

-¢Ha contratado sus organizacion servicios de assessment? ¢Con que
empresa?

Si, con una empresa de assessment en México.

-Si ha tenido experiencias anteriores para el desarrollo de assessment en su
organizacion cuales han sido sus caracteristicas y como calificaria usted el

impacto en la organizacion

Las caracteristicas estaban dadas por un proceso evaluativo (evaluaciones
individuales, grupales, presenciales, virtuales) al iniciar el proceso y luego una
retroalimentacion a la persona que continuaba en el proceso; el impacto fue bueno
aunqgue luego se evidenciaron algunos vacios en la metodologia que se reflejaron

en los resultados.
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-Luego de haber participado en proyectos elaborados por Consultoria
Humana, ¢participaria usted en procesos de assessment dirigidos por esta

compafia?

Si, creo que el impacto que ha tenido en la organizacién es la mejor carta de

presentacion para el desarrollo de un proceso de assessment.

-¢,Cuéles son los elementos fundamentales de la metodologia utilizada por
Consultoria Humana que usted como cliente consideraria importantes para

el desarrollo de procesos de assessment?

El contacto individual para reconocer recursos, que pueden ser desplegados en el
ambito personal y profesional; el trabajo con los equipos también es fundamental

para generar sinergias y resultados organizacionales.
-¢,Cudl considera usted que es el valor agregado ofrecido por Consultoria
Humana para el desarrollo de procesos de recursos humanos, como el

assessment?

Que la persona puede aplicar lo que aprende en los diferentes contextos en los

cuales se desenvuelve.

-¢Qué aspectos innovadores considera usted deberian ser incluidos en el

desarrollo de procesos de assessment?

Retroalimentacion permanente y participacion de las personas de la compafia que

conocen los perfiles de los participantes.
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CLIENTE 3
-¢Cuél es la politica de desarrollo que tiene la organizacion para sus

colaboradores?

Desarrollar a las personas que llegan para que se sientan complacidas en la
organizacion y entreguen los mejores resultados, a partir del despliegue de sus

recursos.

-¢,Conoce usted el servicio de assessment y su metodologia?

Si.

-¢,Cudles son las expectativas que tiene su empresa, frente a los procesos de
assessment?

Queremos retomar el tema de plan de carrera de una manera mas estructurada y
transparente para la organizacion por lo que el contratar personal externo que ya
conoce procesos de la compafia podrian amplia la vision de la forma como

evaluamos y promovemos a las personas.

-¢Qué necesidades particulares busca usted suplir cuando contrata un

servicio de assessment?
Conocer mas a las personas: sus sentimientos, habilidades, aptitudes, actitudes

en un contexto diferente, por lo que los contextos simulados pueden ayudar a

realizar esta observacion de manera mas efectiva.
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-¢,Qué beneficios espera usted para su empresa y para sus colaboradores al

desarrollar un proceso de assessment?

Fortalecer el desarrollo de competencias de las personas para que hagan de esta

empresa su presente y su futuro.

-¢Ha contratado sus organizacion servicios de assessment? ¢Con que
empresa?

Si, hace varios afios, con una firma de Medellin

-Si ha tenido experiencias anteriores para el desarrollo de assessment en su
organizacion, ¢cuales han sido sus caracteristicas y como calificaria usted

el impacto en la organizacién

Las caracteristicas fueron de evaluacidon completa de diferentes competencias

con la participacion de mucha personas y el impacto no fue el esperado.

-Luego de haber participado en proyectos elaborados por Consultoria
Humana, ¢participaria usted en procesos de assessment dirigidos por esta
compafia?

Si, por lo que hemos logrado en los proyectos anteriores
-¢,Cudles son los elementos fundamentales de la metodologia utilizada por
Consultoria Humana que usted como cliente consideraria importantes para

el desarrollo de procesos de assessment?

La metodologia y el trabajo individual en donde se potencia recursos y se guarda

la reserva de la informacién para que las personas sientan confianza.
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-¢,Cudl considera usted que es el valor agregado ofrecido por Consultoria
Humana para el desarrollo de procesos de recursos humanos, como el

assessment?

Que la persona puede aplicar lo que aprende en los diferentes contextos.

CLIENTE 4

-¢Cual es la politica de desarrollo que tiene la organizacion para sus

colaboradores?

La experiencia nos ha mostrado que es importante que las personas puedan hacer
carrera en esta organizacion, que sientan que este es un lugar para desarrollarse

profesional y personalmente.

-¢Conoce usted el servicio de assessment y su metodologia?

Si.

-¢,Cudles son las expectativas que tiene su empresa, frente a los procesos de
assessment?

Queremos ampliar los espacios de evaluacion y retroalimentacion, para favorecer
la exposicion de las personas y asi orientar el plan de carrera de una manera
transparente para los colaboradores y la organizacién. Se quiere identificar
competencias que tienen las personas mas alld de las establecidas en el

programa de la organizacion.

-¢,Qué necesidades particulares busca usted suplir cuando contrata un

servicio de assessment?
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Es importante conocer las diferentes habilidades que tiene el candidato, que la
evaluacion vaya mas all4 del aspecto cognoscitivo.

-¢,Qué beneficios espera usted para su empresa y para sus colaboradores al

desarrollar un proceso de assessment?

Fortalecer el desarrollo profesional de las personas, que sientan que aqui pueden
asumir nuevos retos, crecer y proyectarse.

-¢Ha contratado sus organizacion servicios de assessment? ¢;Con que
empresa?

Lo intentamos hacer de manera interna

-Si ha tenido experiencias anteriores para el desarrollo de assessment en su
organizacion, ¢cuales han sido sus caracteristicas y cémo calificaria usted

el impacto en la organizacion

Hubo mayor concentracion en la evaluacién técnica, lo que no permiti6 conocer

otras habilidades de las personas.

-Luego de haber participado en proyectos elaborados por Consultoria
Humana, ¢participaria usted en procesos de assessment dirigidos por esta
compafia?

Si, el desarrollo de proyectos ha generado impacto positivo y cambio.
-¢,Cuéles son los elementos fundamentales de la metodologia utilizada por
Consultoria Humana que usted como cliente consideraria importantes para

el desarrollo de procesos de assessment?

La relacion que se establece, la cual es de transparencia, confianza y de

construccion conjunta.
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-¢,Cudl considera usted que es el valor agregado ofrecido por Consultoria
Humana para el desarrollo de procesos de recursos humanos, como el

assessment?

Ampliar la perspectiva que se tiene de los candidatos, conocerlos en otras

actividades y ampliar el tema de desarrollo.

CLIENTE 5
-¢Cual es la politica de desarrollo que tiene la organizacion para sus

colaboradores?

En este momento estamos en pleno crecimiento y queremos que los
colaboradores que estan con nosotros sean quienes nos acompafien en este

proceso por lo que es importante formalizar esta politica.

-¢,Conoce usted el servicio de assessment y su metodologia?

Si.

-¢,Cudles son las expectativas que tiene su empresa, frente a los procesos de
assessment?

Queremos estructurar un proceso de evaluacion, orientado a favorecer la
proyeccion de las personas en la organizacién y el conocimiento real de las

personas.

-¢Qué necesidades particulares busca usted suplir cuando contrata un

servicio de assessment?

Conocer habilidades de las personas en diferentes escenarios y actividades.
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-¢,Qué beneficios espera usted para su empresa y para sus colaboradores al

desarrollar un proceso de assessment?

Construir un escenario de evaluacion cercano con la realidad que se vive en la

organizacion y no solamente pruebas técnicas.

-¢Ha contratado sus organizacion servicios de assessment? ¢Con que
empresa?

no

-Si ha tenido experiencias anteriores para el desarrollo de assessment en su
organizacion, ¢cuales han sido sus caracteristicas y como calificaria usted

el impacto en la organizacién

-Luego de haber participado en proyectos elaborados por Consultoria
Humana, ¢participaria usted en procesos de assessment dirigidos por esta
compafia?

Si, logramos mas de lo que esperabamos en proyectos anteriores y qgueremos que

pase en el tema de assessment.

-¢,Cudles son los elementos fundamentales de la metodologia utilizada por
Consultoria Humana que usted como cliente consideraria importantes para
el desarrollo de procesos de assessment?

El trabajo con cada una de las personas, la retroalimentacion y la confidencialidad.
-¢,Cudl considera usted que es el valor agregado ofrecido por Consultoria

Humana para el desarrollo de procesos de recursos humanos, como el

assessment?
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Las personas amplian su visién de lo que implica trabajar en cada uno de su rol,

se logra mayor comprension organizacional y trabajo en red.
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@

RESUMEN O CONTENIDO

El presente plan de negocios muestra como una empresa de consultoria en desarrollo organizacional denominada Consultoria Humana, establecida y reconocida por su gestion decide
ampliar su portafolio mediante la creacion de una nueva unidad de negocio dedicada a ofrecer servicios de Assessment, para lo cual se explica que es y en que consiste, muestra un
andlisis del sector de la consultoria en Colombia, para luego especificar como es el proceso de creacion, establecimiento y expectativas que genera la inclusion de este nuevo negocio en
la estructura que tiene la empresa.

Se describe como durante su existencia la empresa ha establecido relaciones de cercania y confianza con sus clientes como elemento diferenciador para participar en un mercado
altamente competitivo, asi mismo se realiza un planteamiento de las diferentes estrategias para consolidarse y crecer en el sector de la consultoria.

Para ampliar la comprension del nuevo servicio ofrecido se describe en que consiste y cuéles son las actividades a realizar en cada una de las fases del proceso, haciendo énfasis en los
elementos diferenciadores de la propuesta. Finalmente, para la realizacion del andlisis y proyecciones financieras se emple6 el modelo propuesto por FONADE para asi tener una
aproximacion a cudl seria el comportamiento de las diferentes variables financieras que faciliten la toma de decisiones frente a la creacion de una nueva unidad de negocios, teniendo en
cuenta la manera como se ha manejado tradicionalmente las variables financieras en la empresa.

14

METODOLOGIA

Se planteo la idea de plan de negocio teniendo en cuenta los resultados de la encuesta realizada a los clientes actuales y que manifestaron la demanda de este nuevo servicio

15

CONCLUSIONES

La elaboracion de este plan de negocios arroja una aproximacion a la importancia que tiene en un sector como la consultoria, la formalidad en la consolidacién y proyeccién del negocio,
ya que como han escrito algunos autores y comentan personas dedicadas a este negocio, muchas veces se inicia con una organizacién minima en los aspectos administrativos,
financieros y comerciales con lo cual no siempre se logra la rentabilidad esperada. Por tanto este es un ejemplo de como una empresa de consultoria puede realizar una proyeccion
totalmente documentada no solo del funcionamiento de su negocio sino de la inclusién de un nuevo producto o servicio en su portafolio.

El abordaje serio y meticulosos que requiere la formulacion de un plan de negocios muestra como se articula conceptos, herramientas, metodologfas y andlisis de diferentes disciplinas
que convergen cuando se habla de gerencia estratégica y tal vez es uno de los mejores ejemplos de como un egresado de este programa puede mostrar como la formacién facilita
demostrar de una manera préctica este aprendizaje en un ejercicio como este.

16
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