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RESUMEN

Este trabajo tiene por objeto la proyeccion de un plan de negocio para la creacion
del Centro de Consultoria y Emprendimiento, disefiado en la Fundacion Universidad de
Ameérica. La institucion se encuentra posicionada en la Ciudad de Bogota desde 1952,
como un centro de formacién profesional principalmente en las areas de ingenieria. La
propuesta del Centro de Consultoria se enmarca como una unidad nueva en la
generacion de ingresos.

Adicionalmente el Centro aporta a los procesos que dan respuesta a los
desarrollos de proyeccidén social en apoyo al sector productivo y en el apoyo a los
proyectos de emprendimiento, que resulta en la consecucion de fortalecimiento del sector
productivo y brinda a la Universidad ingresos complementarios a la prestacion de
servicios educativos. El Centro se convierte en el enlace entre el sector productivo con
la academia e investigacion de la Universidad.

Inicialmente se describe la institucion en su entorno actual, con la concentracion
de esfuerzos en el desarrollo de servicios educativos y de investigacion académica, y
con base en ellos se propone la nueva linea de negocio, abordando los servicios de
consultoria como la principal fuente de nuevos ingresos.

El Centro de Consultoria y Emprendimiento proyecta servicios como establecer
una RED de Colaboracién Empresarial, desarrollo de proyectos de consultoria, un plan
semilla de emprendimiento empresarial y un laboratorio de innovacion, pero este trabajo
académico centra su generacion de idea de negocio en la venta de servicios de
consultoria.

Se proyecta una investigacién de mercado que incluye un analisis del mercado y
de necesidades, una referenciacion de la competencia y el estudio de un mercado
objetivo, en el cual establecemos como aliados estratégicos a las empresas que han
tenido y tienen contactos o acuerdos con la Universidad de América en procesos como
practica empresarial, bolsa de empleos, y/o programas de capacitacion, como el primer
segmento a abordar para el desarrollo de la oferta de servicios del Centro de Consultoria.
Ademas de entrar a alinearse con Universidades pares que a la fecha ya prestan

servicios similares en los cuales a la Universidad de América esta en pendiente de
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abordar ese nicho de mercado y establecer mayor relacionamiento con el sector
productivo.

Finalmente, para analizar la viabilidad del plan de negocios se aplicé analisis
financiero segun lo aprendido en el programa de Maestria en Administracion MBA de la

Fundacion Universidad de América.

Palabras clave: Plan de Negocios, Consultoria, Emprendimiento, Servicios
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INTRODUCCION

Esta idea de negocio de una Centro de Consultoria y Emprendimiento se
desarrolla, encontrando un campo no explorado por la Universidad de América, y que
otras instituciones educativas ya lo estan explorando; y teniendo en cuenta la reputacion
y trayectoria de la Universidad, se puede posicionar rapidamente en este segmento de
mercado, teniendo en cuenta el relacionamiento ya existente con el sector productivo.

Los procesos de consultoria se soportan en el disefio de procesos de
acompafamiento livianos, personalizados y efectivos y que, con la Integracién entre los
consultores y las areas académicas e investigativas de la Universidad, se proyectan
resultados mas acertados en los propdsitos de la consultoria y se reflejen como una
ventaja competitiva y permita el posicionamiento en el Mercado en que se quiere
incursionar.

La financiacion de los proyectos de emprendimiento, con las ganancias de los
procesos de consultoria, permitird a la Universidad de América tener proyectos de
incubacién empresarial, siendo el Centro de Consultoria el soporte financiero, evitando
el uso de los recursos limitados de los servicios educativos para la operacién de los
programas de emprendimiento. Se establece como mercado objetivo las empresas que
han mantenido vinculos con la Universidad, en los diferentes procesos de los ultimos
afos, ya sean por convenios para practica empresarial, con egresados, con la bolsa de
empleos, u otro tipo de convenios académicos, empresas que ya tienen un
relacionamiento, una imagen y la confianza para con la Universidad.

El modelo de Emprendimiento incluye una integracion conceptual de los diferentes
planes de estudios de los programas activos de la Universidad y un proceso de
acompafiamiento y asesoria, para pasar a la formacion complementaria de los procesos
de consultoria y en proyectos consolidados generacion apoyos financieros, una vez el
Centro de Consultoria tenga una estabilidad financiera.

Se establece un modelo operativo para el Centro de Consultoria vy
Emprendimiento, basico y flexible a la respuesta de la demanda, y se hace un
presupuesto general para venta de servicios de Consultoria, generando un modelo de

coste y de indicadores financieros, que establecen la viabilidad del modelo de negocio.
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1. IDEA DE NEGOCIO

Desarrollar un modelo para la puesta en marcha de un Centro de Consultoria y
Emprendimiento, que se articule con los conceptos de servicio y emprendimiento que
tiene la Universidad de América, en el desarrollo de los diferentes programas
académicos, constituyéndose como parte del desarrollo de su Mision sustantiva de
Proyeccién Social y como una nueva linea de negocio, que permita prestar servicios
profesionales de consultoria basado en las competencias propias de la Universidad como
academia, centro de investigacion y desarrollo.

La consultoria, como la plataforma de articular los conocimientos académicos y de
investigacion con los procesos de modernizacion y aumento de productividad en el sector
empresarial. Adicionalmente como una estrategia de generacién de nuevos recursos
para el sostenimiento de la Universidad.

Los programas académicos de Pregrado como los de Ingenierias (Industrial,
Quimica, Petréleos y Mecanica), Economia y Arquitectura han desarrollado proyectos de
grado y de investigacion bien calificados, pertinentes en ocasiéon de implementarse en la
industria, ademas el desarrollo de nuevos programas en la Universidad como los de
Administracion de Empresas, la Maestria en Administracion MBA, y el de Negocios
Internacionales, promueve a que se desarrolle un modelo de emprendimiento que
articule los aportes académicos y de investigacion al sector externo, ofreciendo a los
empresarios, egresados y estudiantes apoyo para impulsar proyectos empresariales
sostenibles e innovadores, que alimenten el sector empresarial del pais.

El plan de negocio para la creacion del Centro de Consultoria y Emprendimiento,
propiciaria que la Universidad de América, desarrolle un nuevo modelo de negocio, que
apoyado de consultores expertos y de su planta de expertos académicos, realice venta
de servicios de consultoria y articule su Unidad de Emprendimiento, en el que los
estudiantes participen en el desarrollo de nuevos proyectos, patentes e ideas de
negocios para que sean concretados y/o desarrollados en el sector real, den apoyo a los
procesos de mejora a través de los procesos de consultoria y de los cuales los

estudiantes pueden participar a través de practicas empresariales o pasantias.
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2. OBJETIVOS

Objetivo General

Disefiar un Centro de Consultoria y Emprendimiento para la Universidad de América

en Bogota — Colombia

Objetivos Especificos

o Establecer un mercado objetivo para proyectar la oferta de servicios del Centro de
Consultoria.

o Establecer una estructura administrativa que soporte el Centro de Consultoria 'y
Emprendimiento, en costos minimos y flexibles.

o Establecer el modelo de desarrollo de la prestacion de servicios de consultoria y
emprendimiento

o Establecer una viabilidad econémica al modelo de negocio y justificado con la

mision sustantiva de la Universidad de Proyeccion Social.
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3. MARCO TEORICO

Aunque el Plan de Negocios, no se basa en un proyecto de Investigacion que
requiera un marco tedrico, que soporte la idea de negocion se presentan definiciones
base que soportan los planteamientos en este modelo de negocio, segun algunas

definiciones de Plan de Negocio la podemos expresar como:

Es una herramienta de trabajo para todas aquellas personas o colectivos que
guieran poner en marcha una iniciativa empresarial. Es un documento escrito por
los promotores del proyecto y en él estan recogidos los diferentes factores y los
objetivos de cada una de las areas que intervienen en la puesta en marcha de la
empresa. (Centro Europeo de Empresas e Innovacién, 2012).

Y la importancia dentro del plan de negocio se enfoca en el proceso de aprendizaje
como lo cita: “El aspecto mas importante de escribir un plan de negocios no es el plan
mismo, sino todo el proceso de aprendizaje que se desarrolla en la medida en que el
equipo identifica el concepto, la industria, la competencia, y lo mas importante, el usuario
final”. (Bygrave & Zacharakis, 2011, p. 58).

Esto nos ubica que este trabajo trata de describir los factores mas representativos
en la puesta en marcha del nuevo modelo de negocio para la Universidad de América y
darle una perspectiva de viabilidad a la alta direccion para dar apoyo a la propuesta de
creacion del Centro de Consultoria y Emprendimiento de la Universidad de América

Sobre el concepto de consultoria encontramos, de Fritz Steele, define la consultoria
como “cualquier forma de proporcionar ayuda sobre el contenido, proceso o estructura
de unatarea o conjunto de tareas, en el que el consultor no es efectivamente responsable
de la ejecucion de la tarea misma, sino que ayuda a los que son”. (OIT, La Consultoria
de Empresas,1997)

Esto nos indica que la labor de la consultoria en la Universidad se puede determinar
cémo el proceso en el que personal experto de la Universidad en apoyo con los saberes
y experiencias de aprendizaje que tienen por el desarrollo de sus modelos de aprendizaje

en cada uno de los programas académicos y de investigacion, apoyan la labor productiva
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y de servicios de la Region, para mejor los resultados productivos, sostenibilidad y de
competitividad.
La definicion anterior se alinea a las caracteristicas enunciadas por Larry Greiner y

Robert Metzger donde afirman que:

La consultoria de empresas es un servicio de asesoramiento contratado por y
proporcionado a organizaciones por personas especialmente capacitadas y
calificadas que prestan asistencias, de manera objetiva e independiente, a la
organizacion cliente para poner al descubierto los problemas de gestion,
analizarlos, recomendar soluciones a esos problemas y coadyuvar, si se le
solicita, en la aplicacion de soluciones (Larry Greiner; Robert Metzger,

Organizacion Internacion del Trabajo —OIT- p.3)

Sobre el emprendimiento empresarial, la Universidad puede dar su impulso en la
participacion de los estudiantes en formacion académica para fomentar desde los
primeros semestres de Universidad para que se interesen en el fomento de la
independencia econdmica en lugar de la busqueda de la empleabilidad y mas en un
tiempo en el cual el mercado laboral cada dia es mas competitivo y las cifras de
desempleo, que en el caso de Colombia son preocupantes. “Para el 2020, la tasa de
desempleo fue 15,9%, lo que representd un aumento de 5,4 puntos porcentuales frente
al ano 2019 (10,5%)” (Dane- diciembre 2020)

El concepto de Universidad debe ajustarse y alinearse al concepto empresarial
en conjunto con su funcién educativa y de investigacién, por lo cual alguno de los

autores nos indican:

La Universidad Emprendedora es una universidad con una visibn mas
‘empresarial’, flexible, con capacidad de adaptacién y creatividad para satisfacer
las necesidades presentes de la sociedad y para prever el futuro ofreciendo
nuevas lineas de estudio, nuevas areas de investigacion y una mas profunda
colaboracién con el entorno social y econdmico (Smilor, Dietrich y Gibson, 1993;
Clark, 1998; Etzkowitz et al., 2000). (Morales Gualdrén, 2008).
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En el Documento Intenciones emprendedoras en el alumnado de la Universidad

Politécnica de Cartagena, Espafia 2013, el objetivo de emprendimiento se enfoca en:

Un objetivo de la formacion académica en emprendimiento es apoyar y fomentar
gue el alumnado considere la creacién de nuevas empresas como una opcion de
carrera. Este proceso de formacion a menudo requiere que el alumnado cambie
sus percepciones sobre las oportunidades de carrera y desarrollar habilidades de
pensamiento critico que les permitan reconocer, escanear Yy perseguir
oportunidades. La educacion que lleva a la apertura hacia el cambio, el deseo de
adaptarse a nuevas situaciones, y la habilidad de trabajar en un entorno con
incertidumbre es el pilar fundamental de la formaciébn en emprendimiento.

(Universidad Politécnica de Cartagena, 2013)

Para la Real Academia de la Lengua Espafiola, la definicion de emprendimiento
viene del verbo emprender que se define como “Acometer y comenzar una obra, un
negocio, un empefo, especialmente si encierran dificultad o peligro” (ASALE, 2018)

En el documento de Global Entrepreneurship Index 2018 nos presenta
definiciones de lo que un emprendedor debe enfocarse asi: “Un emprendedor es una
persona con una vision innovacion y con la capacidad de llevarla al mercado. [...] Pero
gueremos hacer una distincién aqui entre el propietario de la pequefia empresa que
replica lo que otros estan haciendo y un emprendedor que innova.” y en el mismo

documento cita:

Nuestra definicion de emprendimiento se basa en el alto crecimiento, la
escalabilidad y la creacion de empleos serios. Este punto no es nuevo. Ha sido
realizado por Daniel Eisenberg, Peter Drucker, William Baumol y Schumpeter hace
mas de un siglo. El espiritu empresarial se trata de la creacion de empleo y el
crecimiento a través de la innovacion. Las buenas politicas solo se pueden generar

centrando la discusion en el espiritu empresarial innovador y orientado al
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crecimiento, no en el autoempleo capturado por la tasa TEA de GEM.” (The Global

Entrepreneurship and Development Institute, 2018)

En publicacién del 2018 del Global Entrepreneurship and Development Index

puntualiza la definicion afirmando:

Nuestra definicion de emprendimiento no est4d impulsada por la necesidad
empresarial, sino por la oportunidad. El emprendimiento de oportunidades tiene una
correlacion positiva con el crecimiento econémico. Los emprendedores imaginan
negocios escalables y de alto crecimiento. También poseen la capacidad de hacer
gue esas visiones se hagan realidad. Ellos hacen las cosas. Van por encima, debajo
y alrededor de los obstaculos. (Acs, Szerb, & Autio, 2017)

El concepto de emprendedor y emprendimiento, toman mayor fuerza cuando
integramos el concepto de innovacién, ya que el proceso de emprendimiento requiere de
ideas innovadoras para que los nuevos modelos de emprendimiento sean competitivos
en un mercado tan cambiante e inestable como lo es hoy en dia, el concepto de
innovacion como lo presenta Colciencias, en su pagina Web definen innovacién

empresarial como:

Una innovacion es la introduccion al uso de un producto (bien o servicio) o de un
proceso, nuevo o significativamente mejorado, o la introduccién de un método de
comercializacion o de organizacion nuevo aplicado a las practicas de negocio, a
la organizacion del trabajo o a las relaciones externas. Para que haya innovacion
hace falta, como minimo, que el producto, el proceso, el método de
comercializacién o el método de organizacion sean nuevos (0 significativamente
mejorados) para la empresa. (COLCIENCIAS, 2018)

El concepto de innovar como generador de ideas nuevas no es el que se integra al

concepto de emprendimiento, Sino en un proceso con varios los aspectos estructurales
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aplicables a empresas u organizaciones, no limita a un area de innovacion y desarrollo,

sino a toda la cadena productiva que debe acompafar todo proceso de emprendimiento.
Incluimos para el disefio de los procesos de consultoria el esquema de Canvas

Business Model, que representen el disefio de los modelos de mejoramiento a los

procesos de consultoria, y por lo cual lo definimos como:

Modelo de Negocio (Canvas business model): Un modelo de negocio, es una
descripcién logica de como una organizacion crea, entrega, y captura valor. El
modelo debe ser simple, relevante y de manera intuitiva comprensible, aunque no
simplificado en exceso. Este modelo se traduce en un documento que articula los
aspectos fundamentales para iniciar una organizacién. El canvas business model,
ha sido aplicado y probado por organizaciones alrededor del mundo tales como
IBM, Ericsson, Deloitte, Servicios de Obras publicas y Gobierno de Canada, entre
otras. Este modelo se ha convertido en un factor comin y un lenguaje
comprensible que se aplica en cualquier parte del mundo. Este modelo de negocio
se describe a través de nueve bloques de construccién basicos que muestran la
l6gica de como una empresa tiene la intencion de crear valor y generar ganancias.
Los nueve bloques cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes,
oferta, infraestructura, y viabilidad financiera. EIl modelo de negocio es como un
plano de una estrategia para ser implementado a través de las estructuras de

organizacién, procesos y sistemas (Osterwalder y Pigneur, 2009).

El modelo Lean Canvas planteado por Ash Maurya se representa graficamente
como se muestra a continuacién y es el modelo que se aplica en los procesos de
estudios de consultoria, este modelo se toma de: (El lean Canvas es una adaptacion
hecha por Ash Maurya del Bussines model canvas planteado en el libro “Generacion de

modelos de negocio” (Osterwalder & Pigneur, 2010)
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Figura 1.

Modelo Lean Canvas

PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUE UNFAIR ADVANTAGE CUSTOMER
PROBLEMA SOLUCION PROPOSITION VENTAJA COMPARATMVA SEGMENTS
Maximizar Rentabiidad Comparacién de distintas | T O UESTADEVALOR | 11 boencia artificial SEEMENTOS DE CLENTES
Minimizar el Rlesgo alemathvas L’:;T:L:n;:a:u:em Big data Constructores
Confiablidad Estimaciones acertadas | e su proplo Inversionistas en finca raiz
Prospectar con metadatos | método analgico basado
en metadatos con el fin
KEY METRICS de que puedan realizar CHANNELS
METRICAS CLAVE factibildades econdmicas | canaes
confiables
Horas de semvicio Contacto directo
HIGH-LEVEL
CONCEPT :: vz
EXISTING W”‘;EP"'OS DE ATO EARLY ADOPTERS
ALTERNATIVES PRIMEROS USUARIOS
AITERNATIVAS Método Ampro
EXISTENTES Personalizackin
Consultores expertos Accesibilidad Apiros
Métodos In house Precio
COST STRUCTURE REVENUE STREAMS
ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJOS DE INGRESO
Costos de consultores Ingresos por prestaciin de senicio (por horas) de consultoria
Gastos de administracion
Costos de aplicacién web
Financlacién
Impuestos

Nota. Representa el esquema del modelo Canvas. Tomado de: Alexander Osterwalder, (2010).

Generacion de modelos de negocio. Debusto

La propuesta de valor tiene su propio lienzo, lo cual facilita la redacion de su
planteamiento.

Por consiguiente, la propuesta de valor para los clientes es: el disefio de la
consultoria es una propuesta a la medida, que maneja una estructura de busqueda de
soluciones que impacten en la organizacion para la generacion de valor y la busqueda
de mantenimiento y crecimiento en el mercado de la organizacién que busca la

consultoria.
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4. METODOLOGIA

La metodologia utilizada en este trabajo de propuesta de Plan de Negocios esta
orientada a utilizar un enfoque descriptivo, en el cual se relacionan conceptos, se
analizan variables, como la situacién actual del entorno de la Universidad, una opcién de
mercado y una aplicacion de las teorias de gestion para proponer una oferta de servicio
atractiva.

Se recopilé la informacion documental, se referenciaron conceptos y modelos, se
realizd un sondeo de intencion sobre la utilizacion de servicios a un mercado objetivo
especificado, se organizé y analizé la informacion para la construccion del plan de
negocios y establecer un modelo econémico.

El procedimiento que sigue esta estructura de Plan de Negocios es proporcionado

por la Universidad de América que incluye los siguientes médulos:

e Una revisidbn documental expresado en un Marco Tedrico: este se presenta de forma
descriptiva ya que, al no ser un trabajo de investigacion, la referenciacién tedrica solo
daré claridad, en cuanto a conceptos y lineamientos que absorbe el plan de negocios
como base de su propuesta.

e Una descripcion propia de la Organizacién: se orienta a caracterizar el tipo de
organizacion en el cual se enfoca que el plan de Negocios y la pertinencia del mismo.

e Una investigacion de Mercado entre una exploracion de la competencia y el mercado
objetivo: se busca explorar como se abordan los conceptos de innovacion,
emprendimiento y consultoria en el mercado local, para enfocarse en un sondeo de
intension a un mercado objetivo, definir unas estrategias de mercado, para finalizar
con una proyeccion de ventas.

e Una Estructura Organizacional para el objeto del Plan de Negocios: se propone una
organizacién que soporte el Centro de Consultoria, en cuanto a requerimientos fisicos
y humanos y los aspectos legales relacionados y los costos asociados.

e Una descripcion de la Operacion que organiza los procesos del objeto del Plan de
Negocios: se describe la ficha técnica de los servicios base de operacion y los costos

asociados a la actividad principal que es la consultoria.
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e Un andlisis financiero del modelo para el Plan de Negocio: se describen los resultados
financieros, de acuerdo a la proyeccion de ventas, para determinar la viabilidad o no

del plan de negocios
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5. INFORMACION ACTUAL DE LA EMPRESA

Universidad de América, fue creada el dia 20 de octubre de 1956, dentro de un
serio proposito de ofrecer calidad y prestancia en los estudios, en Acta de Constitucion
y aprobaron los Estatutos Organicos en reunion convocada por el doctor Jaime Posada
para crear la Institucion, en la ciudad de Bogota D.E. En 1952 por Resolucion No.207 de
febrero 13, el Ministerio de Educacion concede licencia para la iniciacion de labores de
la Institucion y para sus estudios y titulos académicos.

Entre los afios 1956 y 1971, se obtuvieron las resoluciones y acuerdos de
aprobacion, reconocimiento y autorizacion de expedicion de titulos profesionales de los
programas académicos que a la fecha continban como son; Arquitectura, Economia,
Ingenieria Industrial, Ingenieria Mecéanica, Ingenieria de Petrdleos e Ingenieria Quimica,
acuerdos y resoluciones que han sido ratificadas en los ejercicios de Registros
Calificados otorgados por el Ministerio de Educacion Nacional desde el afio 2001.

Desde el afio de 1985 en adelante la Universidad comenz6 a impulsar y aplicar
procesos internos de autoevaluacion, que son la base de los procesos de mejoramiento

interno de los sistemas educativos en cualquier organizacion.

5.1. Justificaciéon de la Organizacién

La Mision y Vision de la Universidad de América postula el “hacer labor de
extension universitaria y educativa”, y “la formacion integral de la persona, ofreciéndole
los medios para desarrollar arménicamente su inteligencia, sociabilidad, sentido ético,
estético y su equilibrio fisico; fortaleciendo el uso adecuado de las tecnologias y la
comunicacion en el contexto de su desarrollo profesional con responsabilidad social”
(Fundacién Universidad de América, 2018), conceptos que apoyaria el complementar la
formacion académica con la prestacion de servicios a la sociedad y en especial a la
industria y empresas de servicios, en la identificacion, andlisis y solucion de problemas,
en los procesos de mejora e innovacion, permitiéndole a las organizaciones su

crecimiento.
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Su mision sustantiva de proyeccion social no so6lo va hacia la responsabilidad de
preparar excelentes profesionales que le sirvan a la sociedad, y de actividades culturales
y sociales sino adicionalmente se presenten servicios de consultoria, asesoria o
propuestas de ideas de negocio o productos, que se den a través de acompafiamiento
experto, que guien los procesos de mejora continua en las organizaciones, propendiendo
por la solidaridad social o, en términos mas actuales, la responsabilidad social hacia el
apoyo del sector productivo para que sea mas competitivo en un mundo globalizado.

En cuanto a percepcién externa la Universidad de América se encuentra
referenciada en, segun el Observatorio de la Universidad Colombiana, en una
comparabilidad de las IES, a partir de sus resultados en torno de la docencia, la
investigacion y la extension, la Universidad de América la ubica dentro de la categoria
de Universidades Con Enfoque En Pregrado 2 A 4 Areas, asi:

Primera posicion de catorce (14) en torno al porcentaje de desarrollo de docencia
con el 67.16%, décima posicion en cuanto al porcentaje de desarrollo de
investigacion con el 10.62% y la treceava posicion frente al desarrollo del entorno
con el 24.76%, siendo la mayor con el 36.92%. (https://snies.mineducacion.gov.co/
Sistema Nacional de Informacién de Educacion Superior — SNIES -. Consulta Marzo
2019)

Se ubica la Universidad de América en resultados promedio de cada una de las IES
en Saber Pro 2018 en la posicion veintidds (22) de doscientas cincuenta (250),
arriba  de muchas Instituciones con Acreditacion de Alta Calidad.
(https://snies.mineducacion.gov.co/ Sistema Nacional de Informacion de Educacion
Superior — SNIES -. Consulta Junio 2021)

Este indicador nos incentiva a mejorar la posicion frente al desarrollo del entorno

lo cual nos proporciona mayor incentivo en la realizacion del actual plan de negocio

para la Universidad de América.
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5.2. Ubicacion y Tamafo de la Organizacion

La Universidad de América se encuentra ubicada en la Ciudad de Bogotad —
Colombia, cuenta con dos sedes principales, el Campus de los Cerros, ubicado en el
centro de la Ciudad y la Torre de Posgrados en el Norte de la Ciudad.

La primera Sede el Campus de los Cerros cuenta con una extension aproximada
para uso académico y administrativo de 16.255 m2 aproximadamente. Para el afio 2018
recibe un aproximado de 3.342 estudiantes de los programas de pregrado de la
Universidad (5 programas)

La segunda Sede principal la Torre de Posgrado, cuenta con una extension
aproximada para uso académico y administrativo de 653 m2 aproximadamente. Para el
afio 2018 recibe un aproximado de 149 estudiantes de los programas de posgrado (10

programas) y 30 estudiantes de educacion continua de la Universidad.
Adicionalmente se cuenta con otras sedes en norte de la ciudad como son:

e Sede Biblioteca Norte

o Esta casa se acondicion6 en su planta fisica y cuenta con espacios como:

o Auditorio con capacidad para 45 personas.

o Sala de reuniones para 30 personas.

o Salas de consulta con puntos de Internet para investigacion.

e Sede Casa Administrativa y Financiera

Es una sede que funciona netamente para actividades administrativas de la

Universidad, por lo tanto sus instalaciones se han adecuado para dicha funcién.

e Sede Presidencia Institucional
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Alli funcionan las oficinas de la presidencia institucional.

En el centro de la Ciudad, localizados dentro del Centro Historico de Bogota y
reglamentados por el Decreto 678 de 1994, que regula las intervenciones en el Sector

Historico la Universidad cuenta con:

Casa de los Derechos del Hombre: casa donde Antonio Narifio editd la primera
traduccion de los Derechos del Hombre.
Casa de la Expedicion Botanica: casa museo donde habité el procer de la
independencia Francisco José de Caldas.
Estancia de Manuelita Saenz: fue residencia de Manualita Saenz, actualmente
destinada al Museo de Trajes Regionales.
Casa del Ciudadano Eduardo Santos: Es otro Inmueble de Conservacién histérica y
arquitecténica. El inmueble se encuentra localizado dentro del Centro Histérico de
Bogota y esta reglamentado por el Decreto 678 de 1994, que regula las
intervenciones en el Sector Historico del Distrito Capital.
Estancia de Don Gonzalo Jiménez de Quezada: Conocida como la extension
Candelaria. Designhado Inmueble de Conservacién Histérica.
Casa de Policopiados: Es un Inmueble de Conservacion. En esta casa funciona la
Tesoreria delegada para el sector historico.
(https://www.uamerica.edu.co/ Fundacién Universidad de América, Consulta Marzo
2018)

Como es requerido un contacto directo entre la academia y el sistema productivo
se recomienda ubicar como centro de operacion del Centro de emprendimiento la sede

del campus de los cerros o alguna de las casas de la candelaria que estaria de facil

acceso a las direcciones de las diferentes facultades de la Universidad.

5.3. Misién de la Organizacion

La Universidad de América tiene como Misién, impartir docencia, adelantar

investigaciones y hacer labor de extension universitaria y educativa.
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La labor educativa, cientifica y cultural de la Universidad de América atiende y
atendera al respeto de la dignidad humana, a la defensa de la libertad
responsable, al culto de los valores del espiritu, a los dictados de la ciencia y de

la cultura y a los postulados de la civilizacion cristiana.

Formar integralmente a los educandos en los valores de la responsabilidad
personal, de la ética profesional, del civismo y de la solidaridad social
(https://lwww.uamerica.edu.co/ Fundacion Universidad de América, Consulta
Marzo 2018).

5.4. Vision de la Organizacion

La Universidad de América aspira a ser reconocida nacional e
internacionalmente por su sostenido esfuerzo en favor de la calidad,
propiciando una educacion equilibrada entre la excelencia académica y la
formacion integral de la persona, ofreciéndole los medios para desarrollar
armonicamente su inteligencia, sociabilidad, sentido ético, estético y su
equilibrio fisico; fortaleciendo el uso adecuado de las tecnologias y la
comunicacién en el contexto de su desarrollo profesional con responsabilidad

social.

Implica los siguientes compromisos:

e Fortalecer la identidad institucional, el respeto por su tradicion y la
formacion en los valores del ser humano con criterios éticos.

e Actualizar de manera permanente los curriculos; fortalecer la investigacion
y su relacién con el entorno.

e Integrar a docentes calificados y apoyar su formacién permanente.
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e Incentivar una cultura de cooperacion interinstitucional mediante
convenios, movilidad académica y exigencia de manejo de una segunda
lengua.

e Fomentar el desarrollo de los recursos tecnoldgicos, propender por el
adecuado y permanente mantenimiento y ampliacion de la infraestructura
(https://www.uamerica.edu.co/ Fundacion Universidad de América,
Consulta Marzo 2018).

5.5. Objetivos de la Organizacion

e Contribuir a la organizacion y al progreso de la educacién colombiana.

e Ofrecery adelantar programas de educacion superior en las modalidades de
pregrado, posgrado y educacion continuada.

e Desempeiiarse en otras modalidades y niveles educativos que sean
resultado del progreso de la ciencia, de la cultura, de la innovacion educativa
y que la ley autorice.

e Despertar en los educandos un espiritu reflexivo, al logro de la autonomia
personal en un marco de libertad de pensamiento que tiene en cuenta la
universalidad de los saberes y las caracteristicas de las formas culturales
existentes en el pais.

e Formar integralmente a los educandos en los valores de la responsabilidad
personal, de la ética profesional, del civismo y de la solidaridad social.

e Propiciar una educacion equilibrada que ofrezca a todos los alumnos medios
para desarrollar arménicamente su inteligencia, su voluntad, su vida
espiritual, su sociabilidad, su sentido ético y estético y su equilibrio fisico.

e Cuidar que la educacién superior se desarrolle dentro de criterios éticos que
garanticen el respeto a los valores del ser humano y de la sociedad.
(https://www.uamerica.edu.co/ Fundacion Universidad de América, Consulta
Marzo 2018).
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5.6. Andlisis de la Organizacion

Como Andlisis inicial de la Organizacion se hace relacion a la fuente de ingresos
gue tiene la Universidad, como es el ofrecimiento y desarrollo de actividades de

Educacion Superior, como matriculas de estudiantes de Pregrado y Posgrado.

Figura 2.
Comportamiento de Matriculas estudiantes nuevos Universidad de América

Matriculas Estudiantes Nuevos
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Nota. Estadistica de Numero de Matriculados. Oficina de Registro Académico, Universidad de América,
2021

Como se puede observar en el grafico anterior la tendencia de las dos fuentes
de ingresos mas importantes de la Universidad de América no es la mas alentadora; en
pregrado se marca una tendencia negativa en el tiempo, que abarca la concentracién
de estudiantes mas alta de la Universidad y en cuento a posgrados la tendencia es casi
estéatica de cero, lo cual indica se mantiene, pero no muestra proyeccion de incremento
Importante. Este comportamiento pone en peligro a la Universidad en cuanto a la
sostenibilidad en el tiempo.

En cuanto al comportamiento Nacional de Matriculas, los resultados tampoco
resultan mas alentadores, en cuanto a que las variaciones entre los afios 2016 a 2018,

son casi de estancamiento, y aunque el SNIES no ha publicado los reportes oficiales de
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2020 y 2021, las comunicaciones dadas en las Universidades locales de la ciudad de

Bogota son de una caida draméatica a causa de la pandemia mundial del afio 2020.

Tabla 1.

Datos comportamiento de Matricula Educacion Superior en Colombia

MATRICULA POR SECTOR

OFICIAL 927.295 995.826 1.017.138 1.089.9111.142.0841.167.8881.194.697 1.241.7901.242.482
PRIVADA 746.726  863.866 912.449 1.002.9801.078.5681.125.6621.199.737 1.204.5241.197.885
TOTAL 1.674.021 1.859.6921.929.587 2.092.8912.220.6522.293.5502.394.434 2.446.314 2.440.367
Nota. Representa el comportamiento de matriculas del sectorial publico y privado, cifras tomado de
Sistema Nacional de Informacion de Educacion Superior - SNIES -

https://snies.mineducacion.gov.co/portal/, 2021 Matricula por sector

Pese a que la relacion entre 2010 y 2015 es de crecimiento en los dos sectores,
el privado y el publico se evidencia el estancamiento para los afios siguientes

Figura 3.

Relacién de Matricula por sector Nivel Nacional de Colombia.
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Nota. Grafico proyectado por el Autor, de las estadisticas cifras. Tomado de: Sistema Nacional
de Informacién de Educacién Superior - SNIES — https://snies.mineducacion.gov.co/portal/,
2021 Matricula por sector
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Para la estructuracion del Plan de Negocios que enfocara la creacion del Centro
de Consultoria y Emprendimiento para la Universidad de América, se estructura un
analisis DOFA para establecer los cuatro factores que pueda abordar el Plan de
Negocios.

Para establecer la ponderacion de los factores del analisis DOFA, se tienen en
cuenta aspectos como la trayectoria y experiencia de la Universidad de América en
General y de procesos de referencia como los Practica Empresarial, Investigacion y
Comités de Proyectos de Grado que cuentan con experiencia en el analisis de proyectos
de negocios, que son base en la propuesta de creacién del Centro de Consultoria y

Emprendimiento

Tabla 2.
Analisis DOFA — Universidad de América - Debilidades
DEBILIDADES
item Descripcion Ponderacién (de 0 a
10)
1 Participacion en el mercado 8,00
2 Recordacion de Marca 8,00
3 Recursos limitados 8,00
4 Convenios de Investigaciébn Empresarial 9,00
5 Experiencia en Asesoria Empresarial 9,00

Nota. Aspectos descriptivos que asociacion elementos del Analisis DOFA para la Universidad de

América

Tabla 3.
Andlisis DOFA - Universidad de América - Oportunidades
OPORTUNIDADES

Ponderacion (de 0 a

item Descripcion
10)

1 Politicas nacionales para el fortalecimiento de la 700
pequefia empresa '

5 Requerimientos empresariales para incrementar su 9.00
competitividad '
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item Descripcion Ponderacién (de 0 a
10)
3 Mercados globalizados con requerimientos 9,00
4 Necesidad de fortalecer la Proyeccion Social y de RSE 8,00
5 Necesidad de fortalecer la Innovacion Empresarial 8,00
6 Tendencias de Integracién Universidad — Empresa 8,00
Nota. Aspectos descriptivos que asociacion elementos del Analisis DOFA para la Universidad de
Ameérica
Tabla 4.

Analisis DOFA - Universidad de América - Fortalezas

iterm Descripcion Ponderacion (de 0O
a 10)
1 Experiencia académica aplicable en la industria 9,00
. Banco de Ideas y proyectos de Trabajos efectuados 8.00
dentro de las facultades
3 Reconocimiento a nivel empresarial 7,00
4 Convenios empresariales vigentes y en proceso 7,00
5 Capacidad instalada para el nuevo desarrollo 8,00
6 Recursos Semilla para realizar el proyecto 9,00
Nota. Aspectos descriptivos que asociacion elementos del Analisis DOFA para la Universidad de
América
Tabla 5.

Anadlisis DOFA - Universidad de América - Amenazas

item Descripcion Ponderacion
(de 0 a 10)
Proyectos de semilleros y de incubadora consolidados en
! otras instituciones 9,00
Decrecimiento en el nivel de inscripciones (Estudiantes
2 Nuevos) 2,00
3 Incremento en la educacion virtual 8,00
4 Politicas Socioeconomicas impredecibles 8,00
5 Desaceleracion Industrial en Colombia 7,00
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) L Ponderacién
Item Descripcion
(de 0 a 10)
6 Excesiva normatividad e impositiva a Nuevas empresas 8,00

Nota. Aspectos descriptivos que asociacidn elementos del Analisis DOFA para la Universidad de

América

El resultado DOFA, nos arroja una situacion equilibrada entre Fortalezas y
Amenazas que nos da una pequefia ventaja en cuanto a la ponderacién de
oportunidades lo cual nos deja en un escenario atractivo para el desarrollo del proyecto.

Lo cual lo evidenciamos més en la siguiente Figura.
Figura 4.

Resultados de Aplicacion de DOFA al proyecto

PLANEACION

15
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Nota. Representacion de indicadores de resultados de la matriz DOFA caso de estudio
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El planteamiento para la estructura de la organizacion se enfocara en fortalecer
los aspectos de proyeccion social, y la interaccion mas dinamica con el sector
productivo y la generacion de nuevas fuentes de ingresos, para atacar la debilidad de la
dependencia de recursos limitados provenientes exclusivamente de las matriculas a los

diferentes programas académicos que la Universidad ofrece.
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6. INVESTIGACION DE MERCADO

El sector educativo ha empezado desde hace algunos afios a afianzar relaciones
mas estrechas con el sector productivo o sector real, no solo porque es alli donde puede
posicionar sus egresados, sino porque son una fuente de retroalimentacién de las
necesidades de aprendizaje que requieren en los diferentes programas académicos,
adicionalmente los desarrollos en investigacion, proporcionan al sector real herramientas
de innovacion y factores competitivos. Por ello, afianzar relaciones y producir modelos
de negocio son otra herramienta para las Instituciones de Educacién Superior para estar
mas en contacto con los requerimientos de desarrollo académico e investigativo actual

qgue propenda por el desarrollo econémico del pais.

Esta idea la concreta, la Universidad de Valencia (Espafa) en el cual afirman:

Se concibe, pues, el Parc Cientific de la Universitat de Valéncia como un conjunto
estructurado de recursos al servicio de la comunidad universitaria, de los
investigadores y de los estudiantes, y especialmente del tejido productivo de
nuestra sociedad en su mas amplio sentido, que servira por tanto como nexo de
union entre la Universidad y la Empresa, fomentando la cultura de la innovacién y
de la investigacion aplicada, generando una cultura emprendedora que favorezca
la creacion de riqueza y empleo, dinamizadora de areas cientificas y tecnoldgicas
estratégicas para la Universitat de Valéncia, proporcionando servicios de valor
afadido, y coordinando y optimizando la utilizacion de espacios, instalaciones y
servicios comunes. (Francisco Tomas Vert, Rector de la Universidad de Valencia,

en el Libro Manual para redactar el Plan de Empresa de 2007, Prologo)

Frente al impulso en los procesos de emprendimiento, en 2002 el Banco
Interamericano de Desarrollo (BID) junto con otras instituciones del Japon hablan de la
necesidad de publicar estudios sobre emprendimiento en América Latina (Argentina,

México, Brasil y Per() y el Este de Asia que impulsen el desarrollo de estas tematicas.
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En 2004 amplian el estudio a mas paises. Estos estudios comparados logran
visibilizar los factores que facilitan o limitan el proceso de creacidon empresarial en
sus tres fases: generacion de la idea, puesta en marcha de la empresa y
crecimiento inicial del nuevo emprendimiento. Se encuentra que las empresas del
Este de Asia inician mas rapidamente que las de América Latina (AL), tienen
acceso a mayor capital de arranque, sus redes de contacto se extienden mas alla
de sus redes personales, crecen mas rapidamente debido al alto volumen de
ventas, aprovechan mejor las oportunidades del entorno local y compiten con

productos mas innovadores (Parra, L., & Argote, M. 2013)

El mismo documento de Parra & Argote sobre el emprendimiento en Colombia y
afirman que ha ido tomando forma desde 1999, dictando disposiciones para el fomento
de la investigacion cientifica y el desarrollo tecnolégico con la Ley 29 de 1990, modificada
y derogada parcialmente por la Ley 1286 de 2009. En materia de legislacion colombiana
citan:

En 1996 en atencidn a la crisis econémica a nivel mundial que se veia llegar ya
se habian dictado normas tendientes a la racionalizacion del gasto publico (Ley
344). En 2000 se concreta la ley 590 de promocion del desarrollo de la micro,
pequefia y mediana empresa colombiana que se expide en el Plan Nacional de
Desarrollo 2006-2010. Y en 2002 por ley 789 se crea Fondo Emprender con el
objetivo de financiar iniciativas empresariales a estudiantes o recién egresados
de diferentes ambitos y bajo determinadas caracteristicas. (Parra, L., & Argote,
M. 2013)

Esté capitulo pretende dejar expuesta la necesidad que tiene la Universidad de
América, en desarrollar procesos que generen actividades de asesoria y consultoria
externa, programas de Emprendimiento, Laboratorios de Innovacion empresarial y
conformar un Red de Colaboracion Empresarial, debido a los cambios requeridos en la
relacion Universidad — Empresa. “Claramente en varios paises de Latinoamérica donde
se vienen aplicando politicas del emprendimiento se ha evidenciado el crecimiento del

tejido productivo y la generacion de empleo” (Kantis, 2004,p. 225).
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En Brasil, el trabajo realizado por el programa SOFTEX y su incubadora de
empresas ha logrado permear el ambito nacional y local a lo largo de los dltimos
10 afios posicionando a Brasil entre los primeros lugares de exportacién de
software. El programa contribuyé a la expansion de las exportaciones de software,
gue pasaron de 1 millén de délares en 1990 a 100 millones en el afio 2001. (Kantis,
2004, p. 225).

En Colombia se ha demostrado que la creacion de empresas a través de
incubadoras son generadoras de desarrollo econdmico de las regiones y paises.
Varias incubadoras de Bogot4, Bucaramanga, Cali y Medellin son generadoras de
empleos, para sus estudiantes, en empresas que forman parte de su red o que se
inclinan por el autoempleo creando su propia empresa (Pefa-Vinces et. al.,
2010:27; GEM, 2005).” (Parra, L., & Argote, M. 2013)

La preocupacion permanente por desarrollar competencias empresariales que se
concreten en la creacion y sostenimiento de una empresa ha sido un tema interminable
en los diferentes encuentros de profesores e investigadores sobre el tema de
emprendimiento y empresarismo. Y, aungue muchas instituciones educativas, entidades
de fomento empresarial y el propio gobierno colombiano han sido prédigos en politicas,
estrategias y recursos para la creaciéon de empresa, todavia falta algin motivador o
impulsor educativo y pedagdgico que estimule mas la participacion de los estudiantes
universitarios en dichos procesos de emprendimiento y empresarismo a fin de que
superen el desafio o reto formativo que implica pasar del proyecto o plan de negocios a
la creacion y sostenimiento de una empresa propia. (Reinoso Lastra & Martinez
Céardenas, 2010).

6.1. Andlisis del Mercado

En cuanto a la competitividad, la Universidad de América esta inmersa en un
mercado con una explosién de nuevas instituciones de educacion y con la oferta de mas

programas similares y la generacion de nuevos enfoques en los programas académicos
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existentes, lo que lleva a que la se tenga en oferta académica y de organizacion, factores

de diferenciacion que pueda atraer nuevos estudiantes.

El proyecto pretende fortalecer el enfoque empresarial de todos los programas
académicos de la Universidad y afianzar el enlace con el sector productivo. Permitiendo
a los estudiantes, docentes e investigadores, mayores herramientas para materializar
sus proyectos, ideas y propuestas de negocios, con el apoyo de una institucién que
aparte del soporte académico puede establecer redes colaborativas con empresas y
organizaciones que patrocinen los emprendimientos y demanden los servicios que la

académica pueda proporcionar a la resolucién de problemas.

La generacién de valor del proyecto aparte del econémico pretende potencializar
los resultados en proyeccion social y de investigacion de la Universidad, aportando a
proyectos de inversion y nuevas ideas de negocio, contribuyendo al crecimiento socio
econdmico del pais y adicionalmente visibilizando los estudiantes, egresados, docentes
e investigadores.

El proyecto construird espacios colaborativos que permitan la integracion de los
estudiantes de las diferentes disciplinas consolidando un banco de ideas que permitan
el desarrollo de productos y/o servicios de consultoria.

Para segmentar el mercado se va enfocar el Centro en el desarrollo de un programa
de emprendimiento general que se articule con todos los programas académicos y de
investigacion desarrollados por la Universidad. Para la generacion recursos, se realiza a
través de la venta de servicios de consultoria teniendo como base la experticia y
relacionamiento que ha tenido la Universidad de América con el sector externo, su eje
competitivo base para ofrecer los servicios de consultoria, se centra en su personal
académico, de investigacion, de estudiantes y egresados de la Universidad que puedan
estar interesados participar dentro del centro de consultoria empresarial.

El mercado objetivo que se toma para este estudio se centrara en las empresas
gue en Colombia ya han tenido relaciones con la Universidad, sea en el ambito de la
capacitacién, de practica empresarial o de relaciones con egresados, por lo cual se

utilizaran las Bases de Datos de Empresas afiliadas, bases alimentadas por las Unidades
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de Practica Empresarial y de Egresados de la oficina de Mercadeo. Se realizard un
sondeo sobre la receptividad que tendrian dichas empresas consultadas en recibir
servicios de consultoria 0 asesoria en temas especificos que le sean de interés. Esta
informacion nos dard una expectativa de oportunidad de ofrecer los servicios de
consultoria, principal generador de recursos del servicio del Centro de desarrollo de
Consultoria y Emprendimiento.

Como son empresas que ya han tenido relaciones con la Universidad esto permitira
tener una percepcion real de las posibilidades de adquisicion de servicios por parte

dichas empresas con el Centro de Consultoria propuesto en este proyecto.

6.1.1. En el Contexto de Innovacién

El tema de innovacion tiene una trascendencia e importancia a nivel mundial
(Karina, Farias & Guzman, 2012) (Dutta, 2015) siendo la organizacién para la
Cooperacion y el Desarrollo Econdmico (OCDE) la que lleva a cabo una importante labor
de homogeneizacion de los aspectos relativos a determinar la innovacion basada en
variables cualitativas y cuantitativas y en el analisis de las politicas econdmicas,
plasmando dichos esfuerzos en diferentes ediciones del Manual de Oslo, método de
recogida e interpretacion de datos sobre innovacién tecnoldgica calificada a través de
encuestas realizadas a partir del mismo, tales como la Encuesta CIS (Community
Innovation Survey) realizada por la Unién Europea u otras encuestas comparables en
Australia y Canad4, han demostrado que es posible elaborar y recopilar datos sobre el

complejo proceso de innovacion. (Ramén, Sarango, Campoverde & Torres, 2017).

6.1.2. En el Contexto de Emprendimiento

Un ambiente virtual de aprendizaje denominado “del emprendimiento al
empresarismo”, se presenta como un proceso de aprendizaje autbnomo, cuya
intencionalidad pedagdgica es orientar una actitud emprendedora inicial hacia una
actitud empresarial, y que se compone de seis momentos de aprendizaje

autonomo definidos y disefiados a partir de la definicion y conocimiento previo de
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una poblacion objetivo: estudiantes universitarios de los ultimos cinco (5)
semestres en cualquier programa, con edades comprendidas entre los 17 y 22
afnos. Esto permite identificar como llegar a causarles un impacto positivo en los
sentidos, que estimule tanto la ludica, la creatividad, la colaboracién y la
interaccién como las capacidades buscadas en su contacto con los AVA, similar
a lo que expresa Gloria Elena Gomez Escobar en su ponencia acerca del proyecto
Ludomética de la Universidad de los Andes.

(Reinoso Lastra & Martinez Cérdenas, 2010).

Para tener un contenido de emprendimiento expresado en competencias que
especifican el saber conocer, el saber hacer y el saber ser. Para un emprendimiento en
ambiente AVA que busque un proceso de aprendizaje para el emprendimiento se han

definido los siguientes contenidos (Reinoso Lastra & Martinez Cardenas, 2010):

Figura 5.

Competencias a Adquirir en un proceso de Empredimiento

CONCEPTUALES PROCEDIMENTALES ACTITUDINALES

Elaboraci6n e identificacion de un
perfil de actitud emprendedora.

Actitud emprendedora. Autoevaluacdn inicial.

El pensamiento creativo. Desarrollo de ejercicios de habili- | Capacidad de resolver proble-
dad creativa, mas no previstos,

Relaciones de aspectos per-
sonales y contextuales. Lo
subjetivo y o objetivo,

Manejo de variables intemas vy
El proceso de crear empresa
externas para crear empresa.
Desarrollo de habilidades estra-
tégicas para identificar oportuni- | Pensamiento estratégico.
dades y amenazas.

El entorno del emprendimiento
y el empresarismo

Desarrollo de actitudes empren-
dedoras, habilidades creativas y | Ser propositito, creativo y co-
actitud colaborativa para formular | municativo.

una idea de empresa.

La idea de empresa.

Manejo holistico e integrador | Autoevaluacién y evaluacion
El proyecto de empresa. para disefiar un proyecto de em- | del proceso de emprendi-
presa. miento.

Nota. Conceptos de Competencias de Emprendimiento. Tomado de: (Reinoso Lastra & Martinez
Cérdenas, 2010)
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En la base de Datos de Emis University, consulta octubre de 2018, aparecen en

Colombia, reportadas como empresas en consultoria Empresarial un total de 171

empresas, de las cuales se especializan en servicios informaticos, legales, fiscales o

tributarios, ambientales, de calidad, de auditoria contable, comerciales, entre otras.

Adicionalmente se especializan en sectores de la economia diversos, banca, agrario,

tecnologia entre otros.

Realizando una busqueda en Colombia algunas de las principales organizaciones

gue actualmente desarrollan programas de emprendimiento son:

Cultura E: Es un programa promovido y financiado por la Alcaldia de Medellin
gue busca masificar la cultura del emprendimiento y dinamizar la economia
de la ciudad mediante la creacion de empresas innovadoras. Tiene distintos
programas como el Banco de Oportunidades, el Fondo de Emprendimiento,
programas de formacién, proyectos de integracion empresarial, semilleros y

redes de microcrédito.

Fondo Emprender: Es un fondo de capital semilla creado por el gobierno
nacional y que estd adscrito al Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA).
Tiene como objetivo financiar iniciativas empresariales creadas por
aprendices o0 asociaciones entre aprendices, practicantes universitarios o

profesionales (Cultura Medellin. 2019. https://www.fondoemprender.com/).

Tecnoparques: Es un acelerador para el desarrollo de proyectos que tengan
prototipos en cuatro lineas tecnoldgicas: Electrénica y Telecomunicaciones,
Tecnologias Virtuales, Ingenieria y disefio y Biotecnologia nanotecnologia.
Los Tecnoparques son un programa del SENA. (Tecnoparques. 2019.

https://www.sena.edu.co/es-co/formacion/Paginas/tecnoparques.aspx)
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Bancoldex: Bancoldex es el banco para el desarrollo empresarial y el
comercio exterior. Financia cualquier necesidad de crédito que tengan las
empresas, con destinaciones para capital de trabajo, inversion fija,
consolidacion de pasivos y capitalizaciéon empresarial. Estos financiamientos
estan disponibles para micros, pequefias, medianas y grandes empresas de
todos los sectores econdémicos. (Bancoldex. 20109.

https://www.bancoldex.com/)

Centro de Ciencia y Tecnologia de Antioquia — CTA: Es una entidad que
impulsa, articula, transfiere y genera conocimiento cientifico y tecnolégico, con
el fin de contribuir al mejoramiento del desempefio organizacional de
empresas innovadoras. EI CTA fue un aporte clave para la creacion del
Parque Explora y la Corporacion Ruta N, dos referentes de centros sobre
ciencia, tecnologia, innovaciéon y emprendimiento en el pais. (Centro de

Ciencia y Tecnologia de Antioquia, 2019. https://cta.org.co/)

RutaN: Es una entidad creada por la Alcaldia de Medellin para promover el
desarrollo de negocios innovadores basados en tecnologia. En el caso de los
emprendedores, les ofrece acceso a mercados, acceso a tecnologias,
contactos clave, desarrollo de nuevos negocios, espacios fisicos para trabajar,
financiacion, formacion y asesorias en temas como propiedad intelectual.

(Rutan Medellin. 2019. https://www.rutanmedellin.org/es/)

Tecnnova: Tecnnova gestiona conocimiento en ciencia, tecnologia e
innovacion entre universidades, empresas y el Estado. Funciona como un eje
gue conecta la oferta de investigaciones y conocimiento que surge de la
academia con la demanda del sector empresarial. (Tecnnova. 2019.

https://www.tecnnova.org/)

Parquesoft: Es un cluster de arte digital, ciencia y tecnologias de la

informacion conformado por mas de 200 empresas de varias ciudades del pais
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gue comparten innovacién, conocimientos y experiencias en tecnologias

informaticas. (Parquesoft. 2019. https://parquesoft.com/)

HubBog: HubBog es un punto de encuentro para emprendedores que integra
aceleracion, academia, trabajo en equipo e inversion, con el objetivo de
impulsar los proyectos innovadores en Tecnologias de la Informacion.
HubBog ha ayudado a impulsar mas de 100 emprendimientos colombianos,
entre ellos, algunas apps tan exitosas como Tappsi. (Hubbog. 2019.
https://hubbog.com/)

Opinno: Es una red internacional dedicada a la innovacion, la tecnologia y el
emprendimiento. Apoyan a las empresas en temas como disefio, prototipado
y validacién de nuevos productos y modelos de negocio. Son los encargados
de organizar el encuentro de innovacion EmTech y publican el MIT

Technology Review en espafiol. (Opinno. 2019. https://opinno.com/es)

Apps.co: Es la iniciativa del Ministerio TIC de Colombia para promover y
potenciar negocios que tengan como base el uso de las tecnologias de la
informacion y la comunicacion. Ofrece apoyo a ideas, mentorias y también
convocatorias para impulsar a los mejores emprendimientos. Han creado una
comunidad de mas de 2.500 emprendedores y en su sitio web tienen una
galeria con mas de mil apps creadas por esa comunidad. (Apps. 2019.

https://innpulsacolombia.com/apps-co/)

Innpulsa: Es la institucién del Gobierno Nacional para apoyar y promover
iniciativas de negocio que puedan crecer de manera rapida, rentable y
sostenida. Se enfocan en detectar y vencer los obstaculos que impiden el
crecimiento de las empresas, en trabajar las barreras mentales que frenan del
proceso creativo y en incentivar el desarrollo de las empresas en las regiones.

(Innpulsacolombia. 2019. https://innpulsacolombia.com/)
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+ Connect Bogota: Es una red de 30 empresas y organizaciones y 24
universidades que trabajan de manera conjunta para convertir a Bogota en
una ciudad lider en ciencia, tecnologia e innovacion. Su trabajo esta enfocado
en el emprendimiento, el fortalecimiento de capacidades, la articulacién y
conexion y la transferencia de tecnologia. (Connect Bogota, 20109.

https://connectbogota.org/)

+ Vallempresa365: Es una red empresarial que desde Santiago de Cali fomenta
la innovacion a través de herramientas, redes y acceso al mundo de los
negocios. Vallempresa365 es una iniciativa de Comfandi que brinda espacios
de conocimiento, relacionamiento y contactos, intercambio con lideres y
creativos y eventos con muestras comerciales y empresariales.
(Vallempresa365. 2019. https://www.bbva.com/es/sostenibilidad/25-

entidades-te-ayudaran-carrera-emprendedor-colombia/)

« Centro de Innovacién y Desarrollo Tecnoldgico — Pais del Conocimiento:
El CIDT es una fundacion sin animo de lucro dedicada a ofrecer servicios de
consultorias, asesorias, interventorias, capacitacion, investigacion, desarrollo
e innovacion, y ejecucién de proyectos relacionados con las TIC y el
emprendimiento. (Pais del conocimiento, 2019. https://www2.utp.edu.co/cidt/)

6.1.3. En el Contexto de Consultoria

Las Universidades de Colombia, y en especial algunas con sede principal en

Bogota, D.C., proponen prestar servicios de consultoria y emprendimiento como

respuesta a los procesos de proyeccion social y servicios complementarios a las

funciones de educacion. Referenciamos algunas como:
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Tabla 6.

Modelo de Emprendimiento Universidad de Los Andes

Objetivo: Programa de emprendimiento, busca dar a la comunidad Uniandina el entorno y las

herramientas necesarias para llevar a la accion sus proyectos de emprendimiento.

Emprendimiento: Los emprendimientos de impacto positivo en la sociedad se definen como aquellos
con vocacion de rapido crecimiento, que se diferencian a través de la innovacion y la ambicién y

capacidad del emprendedor para asumir riesgos.

Su férmula de emprendimiento: = individuo x Equipo x Modelo de negocio = Cultura de Inversion

Modelo de Emprendimiento: El programa esta dividido en tres etapas, segun el nivel de desarrollo de
los emprendimientos: - PEMP Descubre - PEMP Construye - PEMP Crece

Adicionalmente, el Centro de Emprendimiento busca fortalecer el ecosistema de emprendimiento

colombiano a través de su programa de formacion para angeles inversionistas, PEMP | Invierte.

Organizacion: El Centro de Estrategia y Competitividad de la Universidad de los Andes, es un centro
adscrito a la Facultad de Administracion de la Universidad enfocado en la investigacion y consultoria en
temas de Competitividad y clusters (pais, regién y departamento), Observatorio de Competitividad,
Economia Regional y regulacién, Instituciones y asuntos publicos, Mercado de Capitales, Estrategia
empresarial, Internacionalizacion, Innovacion, Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion,
Logistica, Medio Ambiente, Responsabilidad social IESO, Negociacion y resolucién de conflictos;
aplicados dentro del contexto latinoamericano.

Servicios: en un proyecto de investigacion o consultoria: Revisar la viabilidad de solicitar una cotizacion
o propuesta. Difundir al interior de la Facultad y buscar posibles proponentes (profesores lideres de

proyecto). Coordinar, al interior de la Universidad, la estructuracion y presentacion de la cotizaciéon o

propuesta.

Nota. Representa los diferentes componentes del Centro de Emprendimiento de Uniandes.Tomado de
AdministracionUniandes, (2018) Administracion Uniandes https://administracion.uniandes.edu.co

/index.php/es/relaciones-corporativas/centro-de-emprendimiento,

Tabla 7.

Modelo de Emprendimiento Centro de Negocios y Emprendimiento — Uniempresarial

Objetivo: Fomentar la cultura del emprendimiento en la comunidad Uniempresarial (Estudiantes,
Empresarios, Docentes, Egresados y Funcionarios) y en Colegios, incentivando y favoreciendo el
espiritu empresarial bajo el esquema de Camara de Comercio de Bogota (Bogotd Emprende). Promover
y divulgar las nuevas tecnologias de punta en informacion financiera y de mercados para la acertada

toma de decisiones empresariales en la comunidad Uniempresarial.

Servicios: Capacitar a la comunidad en el uso de herramientas de investigacion para crear y mejorar la
gestién de las empresas y de emprendedores. Fomentar la autogestiéon en el uso de conocimiento,

informacidn, metodologias y herramientas para crear y gestionar empresa. Promover la innovacion y la
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productividad de las empresas para contribuir a la competitividad de Bogota y su regién. Concretar en
la practica, los planes y objetivos de su concepto de empresa. Trasmitir conocimiento en temas
gerenciales para el desarrollo y evolucion de nuevo negocio en cuanto a: la viabilidad de la idea y el

plan de empresa.

Nota. Representa los componentes del Centro de Emprendimiento de la Uniempresarial. Modelos de
emprendimiento Tomado de Administracion Uniempresarial, (2019).

https://www.uniempresarial.edu.co/emprendimiento/

Tabla 8.

Modelo de Emprendimiento Universidad del Rosario

Objetivo: realizar diversas acciones que impulsan la cultura de la innovacién con lo que
buscan “promueve el talento para emprender y facilita el desarrollo de iniciativas y proyectos en la

comunidad Rosarista que contribuyen al desarrollo de la sociedad.”

Define Emprendimiento como: Para la Universidad del Rosario el emprendimiento es la capacidad que
tiene los seres humanos para transformar problemas en oportunidades y deciden actuar sobre ellos a
través del desarrollo de proyectos e iniciativas innovadoras, ya sean al servicio de una empresa, de una

comunidad o de la sociedad misma.

Formulacién del emprendimiento es el MODELO DE SIMULACION = 1- La innovacion es un recurso
escaso. 2- En Colombia el emprendimiento no es una profesion. 3- La estructura del ecosistema de

emprendimiento del pais no es suficiente.

Modelo de Emprendimiento: El centro de emprendimiento de la Universidad ha propuesto tres
dimensiones desde donde se contextualiza un proyecto emprendedor. Proyecto e Iniciativas. La

persona. La puesta en marcha (empresa, programas y proyectos)

Organizacion: El Centro de Emprendimiento es una iniciativa de la Escuela de Administracion al servicio

de todas las facultades y escuelas de la Universidad del Rosario.

Servicios: Identificar o fortalecer ideas o proyectos. Estructurar proyectos junto con consultores y

mentores expertos. Conexiones con el ecosistema del emprendimiento y hacer contactos. Actividades

de networking y visibilizar tu proyecto.

Nota. Representa los diferentes componentes del Centro de Emprendimiento de la URosario. Tomado
de: Urosaio, (2018). Centro de emprendimiento http://www.urosario.edu.co/Centro-de-

Emprendimiento/Quienes-somos
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Tabla 9.
Modelo de Emprendimiento Universidad Sergio Arboleda

Obijetivo: Fomentar la innovacion y el espiritu emprendedor. Promover la creacion de nuevas empresas
innovadoras. Apoyar a las empresas innovadoras en los primeros afios de su constitucion. Fortalecer

el tejido empresarial de la region.

Modelo de Emprendimiento: El programa estéa dividido en tres etapas, cada una de ellos con programa
de capacitacion: - Mentor de Aproximacion (Fortalece y aclara ideas y modelos de negocios) - Mentor
experto (Apoyar y Guiar el Plan de Negocio) — Asesorias Personalizadas (Tutorias de Marketing,

Legales, Administrativas y Financieras)

Servicios: Ofrecemos el apoyo que un emprendedor necesita para convertir su idea en un proyecto
empresarial a través de servicios de valor afiadido como: Capacitacion, Formacion, Asesoramiento
Personalizado, Mentoring, Red de Contactos, Busqueda de Recursos, Espacio de co-working a
emprendedores con proyectos innovadores, que les permita convertir su idea en un proyecto

empresarial

Nota. Representa los diferentes componentes del Centro de Emprendimiento de la U Sergio Arboleda.
Tomado de Userfioarboleda, (2018). Emprende servicio de apoyo a emprendedores.

https://www.usergioarboleda.edu.co/escuelas/sergio-emprende-servicios-de-apoyo-a-emprendedores/)

Tabla 10.

Modelo de Emprendimiento Universidad de la Sabana

La Universidad de la Sabana maneja dos programas independientes que apoyan el emprendimiento: el
SEIS (Semillero de Emprendimiento e Innovacion Sabana) y VISION-OTRI (La consultoria y

Transferencia de Conocimiento).

Obijetivo: - Generar una modalidad de la practica social para el programa de Administracion de
Empresas, donde los estudiantes a través de su experiencia como formadores de emprendedores y
microempresarios de Sabana Centro puedan transferir sus conocimientos en administracion y
emprendimiento, asi como el desarrollo de competencias para el buen ejercicio de su profesién. -
Contribuir al crecimiento y desarrollo de los diferentes sectores productivos de la sociedad colombiana,
logrando un impacto social en la misma. Desarrollar proyectos especiales de cada una de las unidades
que componen la Universidad y que den respuesta a las necesidades de los sectores productivo, publico

y social para un impacto positivo y en pro del crecimiento de nuestra sociedad.

Modelo: A través del programa Forma Emprende la EICEA y el SEIS desarrollar acciones articuladas
de formacion y mentoria con emprendedores y microempresarios. Acompafiamiento con metodologias
agiles de gestion de proyectos, desarrollar un diagnoéstico, formular objetivos de incubacion y generar

estrategias para el desarrollo del emprendimiento y el perfil del emprendedor. Basados en Scrum y
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Kanban como marcos de trabajo para el acompafiamiento de nuestros emprendedores y

microempresarios.

Nota. Representa los diferentes componentes del Centro de Emprendimiento de la U Sabana. Tomado
de: Unisabana, (2018). Empresa y sociedad. https://www.unisabana.edu.co/empresaysociedad/vision-

otri/vision-otri/

Tabla 11.
Modelo de Emprendimiento de Universidad EAN

Objetivo: Facilitar el desarrollo de la Politica General de la Universidad —bajo los conceptos de
emprendimiento, liderazgo, innovacién y sostenibilidad, de tal manera que sus profesionales, egresados

y colaboradores sean conscientes de los principios que rigen estas tematicas.

Modelo: Todos los estudiantes reciben formacion transversal en el Instituto de Emprendimiento
Sostenible, tanto los de pregrado como los de posgrado. Una vez alli, los universitarios toman cursos

relacionados con el proceso de creacién y consolidacion de empresas y modelos de negocio sostenibles.

Practicas empresariales - Consultoria en Innovacion para Empresas Sostenibles: Motiva la
competitividad de los micro y pequefios empresarios de la Universidad, a partir de la aplicacion practica
de conocimientos de equipos de consultoria (estudiantes de pregrado y maestria), con el fin de mejorar

la competitividad en un marco de sostenibilidad.

Empresa propia: Durante el afio 2017, aproximadamente 40 EANistas hicieron su préctica gestionando
proyectos estratégicos dentro de su organizacién (propia o familiar). Durante el proceso, cada estudiante
es acompafiado por un tutor empresarial para llevar a cabo sus diferentes acciones: planes de
marketing, inventarios y disefio de estructuras para creacion de oficinas de gestidn de proyectos, entre

otras.

Emprendimiento: Esta modalidad de practica, que se estrena en este 2018, permite a los estudiantes
con ideas innovadoras y sostenibles vincularse a todos los procesos de incubacién de emprendedores
de la Universidad EAN. Para la primera version se inscribieron 38 estudiantes, de los cuales se

seleccionaron 12 (de acuerdo con los pardmetros del programa EAN Impacta).

Organizacion: El Instituto cuenta con un equipo de profesionales capacitados en diversos campos
profesionales y metodologias relacionadas con emprendimiento, innovacién, disefio, liderazgo e

industrias creativas.

Servicios: capacitacion, acompafiamiento, consultoria e investigacion en temas relacionados con
emprendimiento, disefio y liderazgo. EAN Impacta: una de las mejores incubadoras universitarias del
mundo. EAN Biz-Lab: proyecto de innovacion social en el que se plantean soluciones a diferentes
probleméticas del mundo universitario. Punto Vive Digital Lab de Bogota: un espacio de creacion y
desarrollo de propuestas TI. Sistema de aulas y campus virtuales para interactuar con estudiantes de

otras partes del mundo. Semilleros de investigacion. Facilidades de intercambios y experiencias
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internacionales. Opcién de doble titulacién a través de convenios con cerca de 80 universidades de
Colombia y el exterior. Amplio portafolio de electivas para profundizar en otras areas de estudio.

Participacion en investigaciones institucionales de gran impacto.

Nota. Representa los diferentes componentes del Centro de Emprendimiento de la U EAN. Tomado de:
Universidadean, (2018) Instituto para el emprendimiento.

https://universidadean.edu.co/facultades/instituto-para-el-emprendimiento-sostenible

Los retos de las Universidades que se referenciaron anteriormente tienen como
objetivo comun impulsar el desarrollo empresarial, fomentando el emprendimiento,

aportando los conocimientos de la academia al sector real.

6.2. Andlisis de la Competencia

En 2009, se realiz6 un estudio de la oferta y la demanda de servicios de asesoria
y consultoria a micro y pequefias empresas familiares de Bogota, para el Centro de
Desarrollo de Empresas de Familia de la Universidad de La Salle. (Catélico & Neira

2009), obteniendo datos como:

Servicios complementarios y muy variados en las universidades que ofrecen los

servicios de consultoria y asesoria:

Tabla 12.

Portafolio de Servicios de Universidades en Consultoria Empresarial

Universidades
SERVICIOS : Sergio , San
xternado Arboleda Rosario Buenz;ventur LaSabana  Central Total
Desarrollo de Planes de Mercadeo - X X X X 4
Investigaciones de Mercado
Gestion de la Calidad y mejoramiento X X X X 4
de procesos
Planeacion Estratégica X X X 8
Gestion del Talento Humano X X X 3
Plan de Negocios (Emprendimiento y X X 2
Creacion de Empresa)
Asesoria Especializada para X X 2

Empresas de Familia
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Universidades

SERVICIOS Sergio , San
Externado Rosario Buenaventur  La Sabana Central Total

Arboleda a
Desarrollo de Programas de X X 2
Responsabilidad Social Empresarial
e Impacto Ambiental

Diagnostico Empresarial X X 2

Asesoria Pymes 2

Tecnologia de la Informacion X X 2

Gestion Juridica X X 2

Formacién y Capacitacion al X X 2
Emprendimiento

Consecucion de Recursos X X 2

Financieros

Estudios de Competitividad X 1

Salud Ocupacional X 1

Ingenieria en Automatizacion y X 1

Control
Gestion Financiera y Contable X 1
Exportaciones e Importaciones X 1

Nota. Lista de Servicios a ofrecer por los centros de Consultoria. Tomado Catélico Giraldo, Yuli Paola &
Neira Bustamante, Johana Milena, (2009). Estudio de la Oferta y la Demanda de Servicios de
Asesoria y Consultoria a Micro y Pequefias Empresas Familiares de Bogotd, para el Centro de
Desarrollo de Empresas de Familia de la Universidad de La Salle, Programa de Administracion

de Empresas. Universidad de La Salle.

El cuadro resumen que realizaron en el 2009, los estudiantes de la Universidad de
la Salle, confirman que las consultoras que pertenecen a las universidades manejan

casi los mismos servicios, que incluyen todas las areas de las empresas.

Adicionalmente los autores, comparan los servicios ofrecidos por las
Universidades y los comparan con las entidades publicas y las privadas que estan en el
mismo sector de la consultoria empresarial, y ponderan una participacion en la oferta

general de servicios asi:
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Tabla 13.

Porcentaje de Servicios prestados por tipo de Institucion

SERVICIOS UNIVERSIDADES INSTITUCIONES INSTITUCIONES
PUBLICAS PRIVADAS

Mercadeo 19% 5% 12%

Planes de Negocios 10% 5% 12%

Gestion Financieray 17% 5% 25%
Contable

Gestion Calidad 19% 0% 14%

Asesoria a Pymes 10% 25% 10%

Asesoria Especializada a 10% 10% 5%

Empresas Familiares

Formacién y Capacitacion 10% 5% 15%
Diagnostico Empresarial 10% 10% 20%
Exportaciones e 5% 10% 10%
Importaciones
Gestion Juridica 10% 5% 20%
Banca e Inversion 10% 14% 10%
Gestion del Talento 14% 0% 15%
Humano
Responsabilidad Social y 10% 5% 5%
Gestion Ambiental
Tecnologia 10% 0% 15%
Seguridad Industrial y 15% 15% 15%
Salud en el Trabajo
Planeacidn Estratégica 14% 0% 5%
Competitividad 5% 0% 5%
Empresarial
Ingenieria 5% 0% 5%

Nota. Participacion de Universidades en procesos de consultoria por temas. Tomado de Catélico Giraldo,
Yuli Paola & Neira Bustamante, Johana Milena, (2009). Estudio de la Oferta y la Demanda de
Servicios de Asesoria y Consultoria a Micro y Pequefias Empresas Familiares de Bogota, para el
Centro de Desarrollo de Empresas de Familia de la Universidad de La Salle, Programa de

Administracion de Empresas. Universidad de La Salle.

Los mayores porcentajes de participacion en servicios que ofrecen las

universidades, segun el estudio realizado corresponde a los servicios de: Calidad y
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Mejora de Procesos, Talento Humano, Responsabilidad Social, Tecnologias de la
Informacidn, Ingenieria y Automatizacion y Planeacion Estratégica.

Los servicios de consultoria empresarial y especializada, no sélo es ofrecido por
universidades, sino por una gran oferta de empresas privadas de servicio, por lo cual se
entra con este proyecto a abordar un mercado que puede estar saturado, pero que de la
misma forma se mantiene y crece aun mas, lo que indica que cada sector 0 segmento
de mercado puede ser explotado de manera independiente y retroalimentandose a si
misma para fomentar el desarrollo de cada sector. El modelo de negocio apuesta a
incursionar a un segmento propio con empresas que conocen la Universidad, y
reconocen su trayectoria y una imagen positiva, en un modelo de servicio académico

Unicamente pero que puede diversificarse mediante la adopcidn de esta propuesta.

6.3. Estudio de Mercado

La ha mantenido un nimero de convenios importantes con empresas que requieren
practicantes de los diferentes programas académicos de la Universidad, es por ello que
aprovechando esos vinculos establecidos, se tomarian como el nicho objetivo de
mercado de los servicios ofrecidos por el Centro de Consultoria y Emprendimiento de la
Universidad de América.

Para el 2018 se mantuvieron contactos con 88 empresas, que requirieron
practicantes de la Universidad, pero la base de datos que se tiene de estas
organizaciones con las cuales se ha tenido este tipo de convenios es mas grande. A
continuacion, se presenta los datos de nUmero de empresas con las que se mantienen

vinculos regularmente para el tema de practica empresarial

Tabla 14.
NUmero de Empresas con convenios para cada programa académico
PROGRAMA ECONOM ARQUITECTUR INGENIERIA TOTAL
iA A INDUSTRIAL MECANICA PETROLEOS QUIMICA

2010 0 0 22 23 2 33 80
2011 0 0 21 17 10 23 71
2012 0 0 17 13 13 16 59
2013 2 0 14 14 11 15 56
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PROGRAMA ECONOM ARQUITECTUR INGENIERIA TOTAL

IA A INDUSTRIAL MECANICA PETROLEOS QUIMICA
2014 1 3 20 8 7 15 54
2015 0 1 15 7 9 16 48
2016 0 1 11 5 12 21 50
2017 5 3 17 15 15 29 84
2018 5 5 17 14 19 28 88
TOTAL 13 13 154 116 98 196

Nota. Nimero de convenios activos con empresas de Practica Empresarial. Tomado de: Universidad de

Ameérica, informe de Registro Calificado octubre 2018

Figura 6.
Participacion de Convenios empresariales por programa académico

Aporte de Empresas por Programa

ECONOMIA
~_ ARQUITECTURA

2% o —— 2%

ING. QUIMICA:
33% ING. INDUSTRIAL

26%

ING. MECANICA

ING. PETROLEOS 20%

17%

Nota. Porcentaje de programas con convenios de Practica Empresarial Activos. Tomado de:

Universidad de América, informe de Registro Calificado octubre 2018

Estos datos y contactos con estas empresas, que reconocen la Universidad y con

voto de confianza en la calidad de los estudiantes de la Universidad de América, son
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potenciales clientes para la oferta de servicios en consultoria en procesos de mejora o
innovacion.

Para poder establecer un mercado potencial y sobre la base en la cual se haran
las proyecciones de ventas del Centro de Consultoria, se aplica una encuesta a
diferentes gerentes y directores de empresas y organizaciones, para conocer la
aceptacion que tendria un Centro de Consultoria bajo la tutela de la Universidad de
América, el sondeo de las necesidades en sus organizaciones y que buscaria en un

proceso de consultoria.

6.3.1. Sondeo de percepcidn

Se presenta un modelo de formulario disefiado en un espacio académico de la
Asignatura de Seminario de Proyecto de Grado, del programa MBA de la Universidad de
América, en el cual sin validar su aplicabilidad con un formato ya probado en otro
documento de investigacion formal o en resultados de procesos de Investigacion de
Mercados, busca realizar un sondeo de percepcion de laimagen de la Universidad frente
a su trayectoria o servicios, y una percepcion de uso y posibilidad de uso de servicios de

consultoria, para determinar un porcentaje de acepcion al servicio ofrecido.

e Modelo

o Invitacién: Le agradecemos su colaboracion con el siguiente formulario:

o Titulo: Centro de Servicios de la Universidad de América

o Encabezado: Sefor Empresario, Gerente o Director Administrativo, un cordial
saludo, el presente sondeo se envia con la autorizacion de la Fundacion
Universidad de América, dentro de un ejercicio académico, en el cual nos interesa
conocer su opinién sobre los nuevos servicios que la Universidad esta

estructurando para su empresa, por lo cual le invitamos, nos ayude respondiendo

las siguientes preguntas:
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e Preguntas del Sondeo

1. ¢Conoce usted la Universidad de América, su oferta académica o ha trabajado con
estudiantes, egresados o docentes de la Universidad?, (SI 6 NO)

2. El concepto que usted tiene sobre la Calidad Educativa de la Universidad que
visualiza a través de sus programas, estudiantes, egresados y docentes, es:

(Excelente, Buena, Regular, Mala, Indiferente, Otra)

Proposito: A pesar que la encuesta esta dirigida a las empresas que han tenido
relacion la con la Universidad a través de practica empresarial o la bolsa de
empleos, se desea enfocar al encuestado a referenciar la institucion como eje de los

procesos de Consultoria

3. ¢Ha utilizado o utiliza servicios de consultoria en su organizacion? (SI 6 NO)
Propdsito: Busca determinar la experiencia que tiene en el uso del servicio de

Consultoria

4. Considera que la contratacion de una consultoria le puede aportar a su empresa

resultados:

a) Excelentes

b) Buenos

c) Bésicos

d) Regulares

e) No aportaria

Propdsito: Busca determinar la opinion actual del uso del servicié de Consultoria

5. En caso de estar interesado y contara con los recursos suficientes para contratar un

servicio de consultoria experta en su organizacion, ¢.cual seria su prioridad?:
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Planeacién Estratégica - Diagnostico Empresarial

Marketing y Ventas - Estudios de Mercado - Comercio exterior

Gestion de la Calidad y mejoramiento de procesos - Acreditacion

Apoyos Técnicos Especializados de Mejora — Produccién/Servicio - Automatizacion
y nuevas tecnologias

Innovacion, Desarrollos de nuevos productos y/o servicios

Gestion Financiera, Contable o de Revisoria Fiscal

Gestion del Talento Humano - Seguridad y Salud en el Trabajo
Programas de Responsabilidad Social Empresarial e Impacto Ambiental -
Sostenibilidad - Ciclo de Vida

Inocuidad Alimentaria, HACCP, BPM

Formacion y Capacitacién al Emprendimiento

Estudios de Investigacion aplicada

No le interesa ninguna

m) Otros

Propdsito: Busca determinar la necesidad actual de uso del servicié de Consultoria

6.

Para el tipo de servicios escogido en el punto anterior, si la consultoria se cobrara
en horas, para desarrollarse un tiempo promedio de 4 meses y con dos consultores

permanentes, ¢ Cual cree que seria el precio que estaria dispuesto a pagar?

Menos de 100.000
100.000 a 130.000
140.000 a 170.000
180.000 a 200.000
Mas de 200.000

Un valor especifico:

Proposito: Busca determinar la necesidad actual de uso del servicié de Consultoria
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Agradecimiento: Agradecemos de antemano su ayuda y sabemos que sus respuestas
nos ayudaran a proporcionarles una mejor oferta de servicios.

6.3.2. Respuestas del Sondeo

De las 854 empresas de la base de datos, se enviaron 595 formularios, de los cuales
se tuvieron respuesta de un total de 59, lo que representa un 10% de la poblacién, no
fue el resultado esperado, pero teniendo en cuenta los problemas socio econémicos
presentados por la pandemia de 2020 a nivel mundial, se admiten los resultados,
teniendo en cuenta que los contactos realizados fueron a empresas que muy

probablemente por la situacion se encuentran en receso.

Dentro de los resultados obtenidos en las encuestas aplicadas a nuestra

poblacién objetivos, encontramos los siguientes resultados:

1. ¢Conoce usted la Universidad de América, su oferta académica o ha trabajado con

estudiantes, egresados o docentes de la Universidad?, (SI 6 NO)

Figura 7.

Resultados Respuesta 1 de Sondeo de Percepcion

® Si
® No

Nota. Respuestas de conocimiento de la Universidad de América. Tomado de :Formulario Google

Cuenta Correo: Leonardo.rojas2@estudiantes.uamerica.edu.co
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2. El concepto que usted tiene sobre la Calidad Educativa de la Universidad que
visualiza a través de sus programas, estudiantes, egresados y docentes, es:

(Excelente, Buena, Regular, Mala, Indiferente, Otra).

Figura 8.
Resultados Respuesta 2 de Sondeo de Percepcion

@ Excelente
@ Buena

@ Regular
@ Mala

@ Indiferente

Nota. Respuestas de percepcion de imagen de la Universidad de América. Tomado de: Formulario

Google Cuenta Correo: Leonardo.rojas2@estudiantes.uamerica.edu.co

3. ¢Ha utilizado o utiliza servicios de consultoria en su organizacién? (SI 6 NO)

Figura 9.

Resultados Respuesta 3 de Sondeo de Percepcion

® Si
@ No

Nota. Respuestas de Uso de servicios de consultoria. Tomado de: Formulario Google Cuenta Correo:

Leonardo.rojas2 @estudiantes.uamerica.edu.co
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4. Considera que la contratacion de una consultoria le puede aportar a su empresa

resultados:

Figura 10.

Resultados Respuesta 4 de Sondeo de Percepcion

@ E:xcelentes
@ Buenos

¥ Basicos

@ Regulares
@ No Aportaria

Nota. Respuestas de beneficios de una consultoria. Tomado de: Formulario Google Cuenta Correo:

Leonardo.rojas2@estudiantes.uamerica.edu.co

5. En caso de estar interesado y contara con los recursos suficientes para contratar un

servicio de consultoria experta en su organizacion, ¢,cual seria su prioridad?:

Tabla 15.
Resultados Respuesta 5 de Encuesta
Pregunta
a) Planeacién Estratégica - Diagnostico Empresarial
b) Marketing y Ventas - Estudios de Mercado - Comercio exterior
c) Gestion de la Calidad y mejoramiento de procesos - Acreditacion
d) Apoyos Técnicos Especializados de Mejora — Produccién/Servicio -
Automatizacién y nuevas tecnologias
e) Innovacidn, Desarrollos de nuevos productos y/o servicios
f) Gestidn Financiera, Contable o de Revisoria Fiscal
g) Gestion del Talento Humano - Seguridad y Salud en el Trabajo
h) Programas de Responsabilidad Social Empresarial e Impacto Ambiental -
Sostenibilidad - Ciclo de Vida
i) Inocuidad Alimentaria, HACCP, BPM
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Pregunta Intencion

j) Formacién y Capacitacién al Emprendimiento 6
k) Estudios de Investigacién aplicada 4
I) No le interesa 10
Total 74

Nota. Respuesta de Intencion de uso de un servicio de consultoria por Area. Tomado de: Formulario

Google Cuenta Correo: Leonardo.rojas2@estudiantes.uamerica.edu.co

Figura 11.

Resultados Respuesta 5 de Encuesta

Intencion

I) No le interesa
k) Estudios de Investigacion aplicada
j) Formacidn y Capacitacion al Emprendimiento

i) Inocuidad Alimentaria, HACCP, BPM

h) Programas de Responsabilidad Social Empresarial e
Impacto Ambiental - Sostenibilidad - Ciclo de Vida

g) Gestion del Talento Humano - Seguridad y Salud en el
Trabajo

f) Gestidn Financiera, Contable o de Revisoria Fiscal

e) Innovacién, Desarrollos de nuevos productos y/o
servicios

d) Apoyos Técnicos Especializados de Mejora —
Produccién/Servicio - Automatizacion y nuevas...

c) Gestién de la Calidad y mejoramiento de procesos -

Acreditacion
b) Marketing y Ventas - Estudios de Mercado - Comercio
exterior

a) Planeacidn Estratégica - Diagnostico Empresarial

o
N
H

6 8 10 12 14 16

Nota. Descripcion gréfica de Intencion de uso de un servicio de consultoria por Area. Tomado de:

Formulario Google Cuenta Correo: Leonardo.rojas2@estudiantes.uamerica.edu.co

6. Para el tipo de servicios escogido en el punto anterior, si la consultoria se cobrara
en horas, para desarrollarse un tiempo promedio de 4 meses y con dos consultores
permanentes, ¢ Cual cree que seria el precio que estaria dispuesto a pagar?
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Tabla 16.

Resultados Respuesta 6 de Encuesta

100.000 a 130.000 10

140.000 a 170.000 6

180.000 a 200.000

Mas de 200.000 4

No Informa 35
Total 59

Nota. Percepcion de Tarifa por hora de un servicio de Consultoria, Tomado de: Formulario Google

Cuenta Correo: Leonardo.rojas2@estudiantes.uamerica.edu.co

Ficha técnica:

Sondeo de preguntas para percepcion de imagen y propuesta de servicio

Perfil del grupo: Contactos de empresas vinculadas a procesos de egresados y
practica empresarial de la Universidad de América, afios 2010- 2018

Edades: Indefinidas

Tipo de relacién entre ellos: funcionarios de empresas relacionadas, Catalogadas
como 176 Grandes Empresas 'y 678 PYMES

Procedencia: Bogota - Colombia

Idioma: Espafiol

Expectativas especificas: tener conceptos de Percepcién y Uso de Servicios
Contextualizacién: Se establece que es un ejercicio académico que buscar tener
una opinidn general sobre la percepcion de la Universidad de América y una nueva
oferta de servicio

Numero de Formularios enviados: 590

Rango de Fechas de envios de Formularios: noviembre de 2019 a junio 2020

Numero de Respuestas Recibidas: 59
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6.3.3. Conclusiones del Estudio

Por la época de la encuetas en 2020, en pleno desarrollo de los hechos de una
inactivacion econdémica por la pandemia de este afio y procesos de aislamientos, los
resultados del sondeo tuvieron una respuesta del 10% de la poblacion objetivo, se
manifestod que la intencién de adquisicion del servicio de los encuestados representa el
85% de los encuestados. Ello representa que si hay una intensién cierta de adquisicion
de los servicios de consultoria, lo que representa que si se ofrece un servicio atractivo
se puede materializar las opciones de compra de los servicios.

El estudio de mercado nos genera una intencibn de compra de servicios
complementarios para el 8,64% de las empresas afiliadas. Como al inicio del proyecto
no se podran completar el maximo de contactos comerciales con las diferentes empresas
se proyecta iniciar el primer afio con un porcentaje de venta de servicios de 2,5% del
total de la poblacion obijetivo.

El escenario que se plantea no es el mas optimista, por el contrario, se toma unos
datos con una intensién de compra bastante baja por las variables econémicas del
momento.

El sondeo se realiza con 590 empresas, pero la base consolidada de Practica
Empresarial y Egresados conforma 874 contactos, los cuales se toman como la base
general del estudio de mercados

Tabla 17.
Empresas Vinculadas - POBLACION OBJETIVO
PROGRAMA ECONOMIA ARQUITECTURA INGENIERIA TOTAL

IANO INDUSTRIAL MECANICA PETROLEOS QUIMICA
2010 0 0 22 23 2 33 80
2011 0 0 21 17 10 23 71
2012 0 0 17 13 13 16 59
2013 2 0 14 14 11 15 56
2014 1 3 20 8 9 25 66
2015 4 4 27 7 12 34 88
2016 4 4 32 18 15 43 116
2017 5 3 45 22 19 52 146
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PROGRAMA ECONOMIA ARQUITECTURA INGENIERIA TOTAL

/ANO INDUSTRIAL MECANICA PETROLEOS QUIMICA
2018 5 8 51 32 23 73 192
TOTAL 21 22 249 154 114 314 874

Nota. Niumero de Empresas vinculadas con la Universidad de América. Tomado de: Base de Datos de

Practica Empresarial y Egresados FUA 2019

Tabla 18.
Proyeccién de Venta de Servicios por programa
PROGRAMA ECONOMIA ARQUITECTURA INGENIERIA TOTAL
INDUSTRIAL  MECANICA PETROLEOS  QUIMICA
Afio Empresas/ 21 22 249 154 114 314 874
Participacion
1 2,5% 1 1 6 4 3 8 23
2 3,5% 1 1 4 11 31
3 5,5% 1 1 14 8 6 17 47
4 7% 1 2 17 11 8 22 61
5 8% 2 2 20 12 9 25 70

Nota. Numero de Empresas pronosticadas para venta de servicios de consultoria.

Tabla 19.
Total de Empresas del Mercado Objetivo: 874
Afio 1 2 3 4 5
Empresas/ 2,5% 3,5% 5,5% 7% 8%
Participacion
Total 23 31 47 61 70

Nota. NiUmero de Empresas proyectadas para venta de servicios de consultoria.
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6.4. Estrategias de Mercado

6.4.1. Concepto del producto o servicio

Se ofreceran servicios en: laboratorios de Innovacion, asesorias especializadas,
apoyo en los montajes de las unidades de negocio, lineas de emprendimiento en
armonia con las facultades, Todo orientado a materializar nuevas unidades de negocio,
se parte en principio a partir de los proyectos que deriven de los diferentes programas
de la Universidad (estudiantes) o de la actividad de investigacién (docentes y/o semilleros
de investigacion), y posteriormente a organizaciones externas de la Universidad que
tengan este tipo de necesidad.

Los clientes externos que inicialmente se tendrian en cuenta son las empresas con
las cuales actualmente la Universidad tiene convenio, los estudiantes, egresados y
docentes se convertirian en socios estratégicos, ya que el emprendimiento exitoso son
los resultados de los proyectos de innovacién y desarrollo que se gesten al interior de los
semilleros de emprendimiento e innovacion, la referenciacion sera base para mejorar las
alianzas estratégicas.

Los alcances, las tareas, participacién y duracion de los procesos de creacion y
gestacion de ideas estaran articuladas con la academia y lineas de investigacion. La
interaccion se daria a través de las oficinas de Practica empresarial, los comités de
proyecto, los grupos de investigacion, las direcciones de Facultad, los laboratorios de
innovacion, la oficina de relaciones interinstitucionales y las propias que se requieran en
el desarrollo del proyecto.

El crecimiento del capital intelectual debe ser un propoésito del servicio que ofreceria

el Centro de Consultoria, Emprendimiento e Innovacion.

La creacion de empresas, entendida como un proceso formal y consciente, que
proteja la iniciativa naciente con un ambiente que disminuya el impacto de
factores externos propios de la competencia del mercado real, esta conformada
por eslabones débiles en paises en via de desarrollo (Lalkaka, 2003), (Ramos &
Gbmez, 2012).
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Como estrategia de nuevo generador de ingresos para la Universidad y
mantenimiento del Centro de Emprendimiento, se desarrolla el Centro de Consultoria
Empresarial que tiene como proposito ofrecer servicios especializados de consultoria a
nuestro mercado objetivo de empresas aliadas, con la participacion de docentes,
investigadores, egresados y estudiantes, que como consultores y con el apoyo

investigativo y académico de las Facultades de la Universidad.

6.4.2. Estrategias de distribucién

El proyecto se disefia para su funcionamiento inicial en la Ciudad de Bogota D.C.
y en sus alrededores, principalmente las zonas industriales de la Sabana de Bogota y en
las cercanias a Funza, Tenjo y Mosquera.

Los procesos de Consultoria se desarrollaran principalmente en las instalaciones
de los clientes con alternancia en trabajo de mesa redonda entre los consultores y
expertos académicos de la Universidad y para el desarrollo de los entregables al cliente
en las instalaciones de la Universidad.

Los procesos de emprendimiento se desarrollardn en las instalaciones de la
Universidad con la organizacion de los directores de departamento segun los procesos
de emprendimiento desarrollado en cada programa académico.

Los procesos del plan semilla y banco de ideas de nuevos negocios y los
laboratorios de innovacion se desarrollardn en los talleres y grupos de trabajo en la
Universidad y en las empresas asociadas e interesadas en la promocion de dichas
actividades.

6.4.3. Estrategias de precio
Cada proyecto de consultoria, asesoria o convenio, hara un analisis de la situacion
actual, un propuesta de trabajo y unos resultados a obtener, en esté analisis que inicial

no tendré costo para la empresa, se propondra un cronograma de trabajo, unos recursos

a utilizar, medidos en horas hombre, recorridos o traslados, instrumentos o laboratorios
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a utilizar, para establecer un presupuesto que conlleve a la fijacién del precio de la
consultoria. Los margenes de ganancia no se recomiendan sumar mas de un 10%, ya
que laidea inicial es la fidelizacion de los clientes, el tener reconocimiento y dar a conocer
los resultados de los trabajos realizados.

Para ello la estructura de costos del centro de consultoria debe estar centrados
en los costos variables resultados de los contratos a conseguir.

En esta propuesta académica se definen tres métodos de determinacion de precio
para poder realizar una simulacion econémica del proyecto, para ello se referencia tres

métodos a utilizar:

1. Carlos Julio Galindo Ruiz. Del libro Formulacion y evaluacién de planes de negocio,

gue no da una férmula para el establecimiento de precio asi:

Figura 12.

Calculo Opcién 1 de Precio de Venta

Precio de Venta 1= CTx(1-Tx)
Q x[(1-Tx)-%U]

Nota. Formula 1 para el calculo del precio de venta del servicio. Tomado de Carlos

Julio Galindo Ruiz. Del libro Formulacién y evaluacién de planes de negocio, p. 145

2.La formula Jorge Burbano Ruiz. Del libro Presupuestos enfoque de gestion, que nos

propone dos férmulas para el establecimiento de precio asi:

Figura 13.

Calculo Opcién 2 de Precio de Venta

Precio de Venta 2 = (1-Tx)x(CT + GF)
QX [(1-Tx) - %U]

Nota: Formula 2 para el calculo del precio de venta del servicio. Tomado de Jorge

Burbano Ruiz. Del libro Presupuestos enfoque de gestién
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3.Jorge Burbano Ruiz. Del libro Presupuestos enfoque de gestion, que nos propone

dos férmulas para el establecimiento de precio asi:

Figura 14.
Calculo Opcién 3 de Precio de Venta

Precio de Venta 3 = [(CT + GF)x(1 - TX)X(1 + %U)
QX [(1-Tx) - %U]

Nota: Formula 3 para el calculo del precio de venta del servicio. Tomado de Jorge

Burbano Ruiz. Del libro Presupuestos enfoque de gestion

Tabla 20.

Convenciones Formulas para calculo de Precio de venta:

CT Costos y Gastos Totales

Costos Unitarios/H

Q Horas Totales de Consultoria

Tx Impuestos
%U Utilidad Esperada
GF Gastos Financieros

Nota. Convenciones para uso de las Formulas: Tomado de: Burbano Ruiz, J.

Presupuestos enfoque de gestion.

Para realizar la simulacion de precios se trabajé bajo esta estructura de costos y
Gastos que se ampliara la informacién en el Capitulo de Operacion, en la determinacion
de Costos de Operacién, adicionalmente se contempla una tasa de incremento entre al
4% y 4.44% entre los afios 2 y 5, con un presupuesto de incremento del IPC del 3.5% al
3.94%, muy por encima del calculo presupuestado por las entidades financiera de

Colombia:

Para Calculo de incrementos anuales se establece Tasas de Incremento:
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Tabla 21.

Proyeccion de Incrementos Anuales de costos e IPC

ANO Tasa de Incremento IPC
ANO 2 4,00% 3,50%
ANO 3 4,10% 3,60%
ANO 4 4,20% 3,70%
ANO 5 4,44% 3,94%

Nota. Proyeccion de incrementos de para costos y gastos y el IPC para ventas del

Centro de Consultoria

La determinacion de costos base para el calculo del valor de hora de los

contratos de consultoria se establece asi:

Tabla 22.
Proyeccién de Incremento de Costos a cinco afios
Convencio Ao 1
n
CcT Costos y $562.293.88
Gastos o
Totales
Costos $101.865
Unitarios/H
Q Horas Totales 5.520
de
Consultoria
Tx Impuestos 34%
%U Utilidad 7%
Esperada
GF Gastos $14.026.295
Financieros
Total Horas 240

por contrato

2 3
$824.132.03  $1.152.272.83
2 1
$98.111 $100.024
8.400 11.520
34% 34%

8% 9%
$10.937.936 $7.849.578
240 240

$1.497.752.48
9

$104.011

14.400

34%

10%

$4.761.219

240

Nota. Calculo de los Costos y Gastos para la determinacién de precio de venta
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Esta determinacion de costos se detalla en los costos de operacion del servicio

en el capitulo de operacion, y se calculan con base en el prondstico de ventas del

servicio de Consultoria proyectado en el item 6,5, que fue proyectado segun las

conclusiones del sondeo de intension.

Bajo estos parametros se establecieron tres modelos de precio para el ejercicio

de evaluacion financiera:

Tabla 23.
Proyeccién de Valor de Contrato a ofertar con valor de Precio 1
Afo 1 2 3 4 5 Promedio
CT x (1-Tx) 371.113.96 543.927.14 760.500.06 988.516.643 1.236.811.90
1 1 8 6
Qx [(1-Tx) - %U] 3.257 4.872 6.566 8.064 9.240
Precio Hora Método 1 $113.950 $111.644 $115.817 $122.584 $133.854 $119.570
Valor con Contrato $27.348.11 $26.794.44 $27.796.05 $29.420.138 $32.124.985 $28.696.74
Promedio 8 0 5 7
Nota. Calculo de Valor de Hora de Consultoria con Formula 1 de la Figura 12
Precio de Venta 1: Se ajusta a un valor menor
Hora Consultoria a ofrecer: $110.000
Contrato Consultoria promedio a
ofrecer: $26.400.000
Tabla 24.
Proyeccién de Valor de Contrato a ofertar con valor de Precio 2
Ao 1 2 3 4 5 Promedio
1.237.915.99
380.371.315 | 551.146.179 | 765.680.790 | 991.659.048
(2-Tx)x (CT + GF) 4
Qx [(2-Tx) - %U] 3.257 4.872 6.566 8.064 9.240
Precio Hora Método 2 $116.793 $113.125 $116.606 $122.974 $133.974 $120.694
Valor con Contrato
$28.030.311 | $27.150.058 | $27.985.409 | $29.513.662 | $32.153.662 | 28.966.620

Promedio

Nota. Calculo de Valor de Hora de Consultoria con Formula 2 de la Figura 13
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Precio de Venta 2

Hora Consultoria a ofrecer: $120.000

Contrato Consultoria promedio a ofrecer. $28.800.000

Tabla 25.

Proyeccién de Valor de Contrato a ofertar con valor de Precio 3

Afo 1 2 3 4 5
[(CT + GF)x(2 - TX)Ix(2 406.997.30 595.237.873 834.592.06 1.090.824.95 1.374.086.75

+ %U) 7 1 2 3
Qx[(2-Tx)-%U] 3.257 4.872 6.566 8.064 9.240
Precio Hora Metodo1  $124.968 $122.175 $127.100 $135.271 $148.711

Valor con Contrato $29.992.4 $29.322.063 $30.504.09  $32.465.028  $35.690.565

Promedio 32 6

Promedio

$131.645
$31.594.83
7

Nota. Calculo de Valor de Hora de Consultoria con Formula 3 de la Figura 14

Precio de Venta 3

Hora Consultoria a ofrecer: $130.000

Contrato Consultoria promedio a ofrecer: $31.200.000

Por lanzamiento y entrada al mercado escogemos el valor de precio mas bajo, en

este caso el de una hora de valor de consultoria de $110.000, que representa un valor

promedio de contrato de 240 horas, de $26.400.00, con un cubrimiento de costos basicos

de los proyectos.

6.4.4. Estrategias de Promocidn

Los contactos iniciales buscaran que las empresas le permitan al Centro de

Consultoria, realizar un andlisis de la situacion actual de la organizacién, en areas

especificas donde ellos creen que tienen falencias. Este andlisis inicial buscara

entregarles un informe diagnostico, que evidencie el tipo de problemas detectados,
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seguido con una propuesta de valor dando soluciones a la probleméatica encontrada y alli
especificar la planificacion del proyecto de mejora que se propone acompafado de los
costos implicitos requeridos. Se pretende que la propuesta de valor en las etapas de
inicio del proyecto maneje méargenes de utilidad muy bajo, que solo dichos valores se

ajusten a los costos implicitos del proyecto.

6.4.5. Estrategias de Comunicacion

Posterior a los sondeos mediante encuesta se invitara a las empresas interesadas
a que permitan realizar los sondeos iniciales. Los contactos se realizaran usando las
bases de datos de Egresados, Practica Empresarial y la Oficina de Relaciones
Interinstitucionales e Internacionales, de empresas que ya conocen la Universidad y han
tenido vinculos, ya sea pro practica o porque son empresarios egresados de la
Universidad.

Una vez finalizado el contacto inicial, sea o no autorizado la realizacion del
diagnostico, se propone se elevar invitaciones a los diferentes directores o gerentes
contactados, a charlas, eventos académicos, cursos y programas que ofrece la
Universidad. Es importante mantener recordatorio y canales de comunicacion abiertas
con las empresas, pues asi no se concreten las posibilidades de acuerdos comerciales,
se busca tener acercamientos y canales de comunicacién abiertos a requerimientos y
aprendizajes futuros.

Esto implica que la base de datos sea dindmica, se esté actualizando, se revisen
peribdicamente los cambios en las estructuras administrativas y de expansion que
pueden tener dichas organizaciones, por eso se sugiere, que cuando se inviten a eventos
se les invite electrénicamente a diligenciar encuentras que busquen mantener a la
Universidad dichos cambios en los entornos y estructuras internas de las empresas que

pertenezcan a nuestras bases de datos.

6.4.6. Estrategias de Servicio
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El servicio del Centro de desarrollo de Emprendimiento e Innovacion de la
Universidad de América buscara no solo ofrecer los servicios de consultoria, asesoria y
capacitacion para mejora e innovacion. Pretende que la base de datos que se construya
en el Centro, cree una red colaborativa de las empresas, egresados, estudiantes,
consultores e investigadores. Desde el Centro se puedan gestionar contactos, ayude a
la interaccion de las empresas, ya sea para obtener proveedores, clientes, trabajadores,
outsourcing y otros.

Por intermedio del Centro se pueda crear nodos de redes entre las diferentes
empresas que pertenezcan a la base de datos, que a través de esté se acerquen las
empresas y que se puedan apoyar las una con las otras.

El Centro de Consultoria no debe crearse como un centro que ofrece servicios de
consultoria empresarial, sino que colabora y apoya la gestibn empresarial de las
empresas afiliadas, que busca su crecimiento. El objeto social es el de obtener resultados
gue fortalezcan el sector industrial, en Bogota y sus alrededores y apoye especialmente
los industriales egresados de la Universidad de América.

Adicionalmente se ofrecera un servicio de pre diagnostico, sin costo alguno para
la empresa, para desarrollar un informe y presupuesto ajustado de las necesidades mas

inmediatas y a la medida de cada empresa contratante.

6.4.7. Presupuesto de la mezcla de mercadeo

El centro de consultoria se encargara de organizar la base de datos de empresas
asociadas con la Universidad, clasificarlas en las que han mostrado algun interés por
contratar servicios de consultoria y disefiar una metodologia de visita y oferta de un pre-
diagnostico en sus procesos misionales en los cuales la Universidad podria ayudarles.

De alli se pasaria a identificar las oportunidades de mejora detectadas y
establecer un portafolio de servicio particularizado por cada empresa.

El otro medio de contacto inicial es determinar si ya tienen necesidades
manifiestas que puedan ser traducidas por la Universidad como una consultoria

empresarial de la cual puedan hacer uso.
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Para ello el responsable de dicho trabajo lo realizara el lider consultor y
Representante del Centro de Consultoria y con apoyo de un estudiante en practica. Ello
deduciria en presupuestos el salario del Consultor, del practicante, de insumos y
papeleria, y de servicios requeridos.

Tabla 26.

Presupuesto para mercadeo

Gastos de
Ventas
Pautas

Publicitarias
Material
Publicitario
Total otros
Costos
Comisiones $69.000.000 $105.000.000  $144.000.000  $180.000.000 $210.000.000
Total
Presupuesto
para

Mercadeo

Nota. Valores de Gasto de Ventas en Mercadeo del Proyecto

Mes Afo1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo g
$1.000.000 $12.000.000  $12.480.000 $12.991.680 $13.537.331 $14.138.388
$300.000 $3.600.000 $3.744.000 $3.897.504 $4.061.199 $4.241.516

$200.000 $2.400.000 $2.496.000 $2.598.336 $2.707.466 $2.827.678

1.500.000 87.000.000  123.720.000 163.487.520 200.305.996 231.207.582

Los valores de comisiones se calcularon con un promedio de tres millones de
pesos por contrato pactado, segun proyeccion de ventas en el estudio de mercados. Este
valor infla el gasto a cubrir por el Centro de Consultoria, pero puede manejarse como
una prevision en el cual para contratar una fuerza comercial que garantice la consecucion
de contratos nuevos en el evento en el que el Consultor Lider, encargado de la
Comercializacién de Centro no obtenga resultados esperados.

Para el ejercicio académico de este documento se apropia el gasto como

presupuestado en armonia con la consecucion del porcentaje de ventas requerido.
6.4.8. Estrategias de Aprovisionamiento

Como la venta es en realidad un servicio de consultoria, un intangible, el
aprovisionamiento es en Talento Humano en horas hombre, la primera opcion de

consultores se tienen en los docentes del area de Investigacion y tiempos completos de

la Universidad.
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Se complementaria las horas de soporte con estudiantes que, en contrato de
practica empresarial, puedan realizar los levantamientos de informacién bajo de la
supervision de los consultores lideres.

Se contara con el apoyo de la base de datos de docentes de pregrado y posgrados
de la Universidad que nos pueda direccionar a profesionales con las descripciones de

consultores expertos en cada uno de las lineas de consultoria que se manejaran.

6.5. Proyecciones de Ventas

6.5.1. Proyeccidn de ventas y politicas de cartera

La proyeccion de mercado inicial para el Centro de Consultoria es llegar al 2% de
contratos abiertos con las empresas con las cuales la Universidad ya tiene convenios en
el primer aflo de funcionamiento, una cifra bastante realista y poco optimista debido a las
diversas complicaciones econdémica que pueden tener el sector industrial y de servicios
en Colombia, y con un incremento de un punto porcentual anual, mientras el Centro de
Consultoria inicia sus procesos de promocion y mercadeo los primeros cinco afos, hasta

llegar al ocho por ciento (8%) asi:

Tabla 27.
Proyeccién de Ventas del Centro de Consultoria
Afo 1 2 3 4 5
Empresas/ Participacién 2,5% 3,5% 5,5% 7% 8%
Total 23 31 47 61 70
Meses a contratar por Proyecto 92 140 192 240 280
Semanas a contratar por Proyecto 368 560 768 960 1.120
Horas totales vendidas al afio 5.520 8.400 11.520 14.400 16.800

Nota. Numero de Horas al afio a vender en el proyecto por servicios de consultoria

Este es un presupuesto general de ventas ya que el valor de cada oferta de
servicio esta sujeta al tiempo presupuestado de ejecucion, segun el estudio diagnostico

de cada proyecto y cada empresa de acuerdo a su requerimiento, igualmente la
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particularidad de cada necesidad y cada alcance o soporte técnico que requiera el

cliente.

6.5.2. Proyeccion de ventas con valor de precio propuesto

En valores de y con el estudio de anterior se presupuesta de manera general el

siguiente presupuesto de ingresos del Centro de Consultoria como unico generado de

ingreso de los proyectos de consultoria a ofrecer al mercado.

ANO 3
11.520

Tabla 28.
Presupuesto de Ingresos en Referencia al valor de precio 1
DESCRIPCION ANO1 ANO 2
Horas Consultoria 5.520 8.400
TOTAL HORAS 5.520 8.400

Precio de venta
) $110.000 $114.400
calculado Opcion 1

Precio de venta
. $120.000 $124.800
calculado Opcion 2

Precio de venta
$130.000 $135.200
calculado Opcién 3

Total Ingreso Opcion 1 | $607.200.000 & $960.960.000

11.520

$119.090

$129.917

$140.743

$1.371.921.408

ANO 4
14.400
14.400

$124.092

$135.373

$146.654

$1.786.927.634

ANO 5
16.800
16.800

$129.602

$141.384

$153.166

$2.177.311.758

TOTAL
56.640
56.640

$6.904.320.800

Nota. Presupuesto de Ingresos del Centro de Consultoria
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7. ORGANIZACION

7.1. Andlisis de la Situacién Organizacional

Del andlisis DOFA se encuentra una oportunidad de incursionar en los temas de
relacionamiento y ampliacion de los servicios a ofrecer, que se complementan con la
amenaza de la competencia donde ya ha abordado mercados de los cuales la
Universidad aun no tiene, como son los servicios de consultoria, modelos de
emprendimiento e incubadoras de negocios.

Dentro de las fortalezas que también soportan la estructuracion del Centro de
Consultoria y Emprendimiento empresarial, es la trayectoria y el reconocimiento que

tiene la Universidad que imprime confianza a los posibles clientes.

7.2. Estrategia Organizacional

La estrategia de conformacion del Centro de Consultoria es, tener un Centro
apalancado y soportado por la Universidad de América, pero que contable y
juridicamente tenga una estructura independiente, esto liberara al Rector y
Representante Legal de la Universidad, las funciones de firma y seguimiento de los
contratos de servicios, procesos legales y o de tramites adicionales, que le son diferentes
a los propios de la Universidad.

El Centro de Consultoria y Emprendimiento se creara con un NIT y razén social
diferente a la Fundacién Universidad de América, subsidiado con recursos de la
Universidad, bajo la supervision y control de la Universidad en cabeza de su Rector. La
razon de manejar un NIT diferente al de la Universidad es agilizar la gestion de contratos,
la generacién de facturas y el desvincular de procesos comerciales al Representante
Legal de la Universidad que tiene funciones de Rector del Claustro. Los resultados del
ejercicio seran direccionados al Unico aportante del Patrimonio del Centro.

Su funcionamiento se propone en una de las sedes de la Universidad y tendra
como Estructura Organizacional un Director General de Centro que tendra funciones de

Representante Legal, Consultor Principal, Gestor de Proyectos y Director de Mercadeo.
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Se le asignara un asistente que apoyara todos los procesos. Se realizaran contratos de
consultores segun proyectos y personal de apoyo por proyecto.

El trabajo de Consultor Lider del Centro tendra una dedicacién de un 35% a los
procesos de consultoria que se contraten en el tiempo, teniendo en cuenta que es de
vinculacion de tiempo completo. Se contratara independiente para cada proyecto, un
lider consultor junior, como soporte técnico del proyecto, el cual tendra el respaldo
técnico y de investigacion de los docentes de trabajo académico, de los docentes
investigadores y con el apoyo de un estudiante en pasantia.

El Consultor junior, lider de cada proyecto, tendra una contratacion por prestacion
de servicios por la duracion del proyecto, que se presupuesta con 240 horas por contrato
en los cuatro meses de duracion.

Juridicamente puede conformarse como una Sociedad por Acciones Simplificadas
(S.A.S.), creada por la ley 1258 del 2008 y del decreto 2020 de junio de 2009, basandose
en la facilidad y flexibilidad para la constitucion y funcionamiento de una sociedad.

El accionista en este caso la Fundacién Universidad de América respondera sélo
hasta el limite de sus aportes sin importar la causa de obligacién. En materia tributaria la
S.A.S. funcionara como una sociedad anonima.

Una Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S.) puede constituirse por una o
varias personas naturales o juridicas, su naturaleza es comercial, pero puede hacer
actividades tanto comerciales como civiles, se crea en documento privado, con registro

en Camara de Comercio.

7.3. Estructura Organizacional

Para el funcionamiento del Centro de Consultoria y Emprendimiento, se propone
una ubicacion en una de las sedes Centro Histérico de la Universidad y tendrd como
estructura organizacional, un Director General y un asistente administrativo,
adicionalmente se establecera un pasante de la Universidad en preferencia de los
programas de Ingenieria Industrial o Administracion de Empresas, ya que sus

competencias administrativas apoyarian mejor el proceso de gestién de Centro.
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7.3.1. Funciones Basicas
El Director del Centro de Consultoria tendré entre otras funciones:

e Representante Legal

e Lider comercial: genera los contratos para la empresa

e Lider de servicio al cliente

e Consultor Senior

e Coordinara acciones con los consultores Freelance

e Manejo de la base de datos

e Gestor de Proyectos

e Manejo Financiero y Contable de la empresa

e Proceso de reclutamiento de nuevos consultores Freelance

e Auditoria y monitoreo de servicios y productos

Se le asignard un asistente que apoyara todos los procesos administrativos y de

gestion del Centro de Consultoria y tendra dentro de sus funciones:

e Desarrollo de Planes de Mercadeo

e Seguimiento a ofertas comerciales

e Preparacion de Documentos de Pre-Diagndésticos y ofertas comerciales
e Atencién a clientes

e Asistencias a Consultores externos

e Servicios y apoyos a las labores del personal soporte externo.

7.3.2. Perfiles de Cargo

El Perfil del Director del Centro de Consultoria se recomienda:
e EDUCACION: Ingeniero Industrial o Profesional en Administracion o Negocios, con
Maestria en Gerencia de Proyectos o Administracion de Negocios.

e FORMACION: Conocimiento y/o Certificacion PMI (Project Management Institute.
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e EXPERIENCIA: Experiencia minima de cinco (5) afios en cargos directivos de
empresas de servicios o formulacion, evaluacion, control y monitoreo de proyectos

en Colombia.
El Perfil del Asistente del Centro de Consultoria se recomienda:

e EDUCACION: Profesional en Ingeniero Industrial o Profesional en Administracion.

e« FORMACION: Conocimiento y Manejo de Paquetes informaticos, planes de
Mercadeo y Programacion de Proyectos

e EXPERIENCIA: Experiencia minima de dos (2) afios en cargos de Administracion o

de Proyectos.

Se propone la siguiente Organizacion Estructural

Figura 15.
Organizacion Estructural

icios Académicos

Acreditacion y Recursos

Prestacion de Servicios

= ——
7 o - N

Asesoria uridicas

\ Dl Generales
Servicios Sub Contratados= — — — — — — v

\
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

/

-

Expertos Académicos de Apoyo

+———=

Nota. Descripcién Grafica del organigrama del Centro de Consultoria
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7.4. Aspectos Legales

7.4.1. Constitucion de la organizacion y aspectos legales

La constitucion de la empresa se realizard como Sociedad Simplificada por
Acciones (SAS), la cual se encuentra reglamentada por la Ley 1258/2008. Por tal motivo
se tendran en cuenta las consideraciones:

Constitucion: la sociedad por acciones simplificada podra constituirse por una o
varias personas naturales o juridicas, quienes sélo seran responsables hasta el monto
de sus respectivos aportes. Adicionalmente se constituirA mediante contrato o acto
unilateral que conste en documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la
Camara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal. (Ley
1258, 2008)

Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente ley, el o los accionistas no seran
responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en
gue incurra la sociedad. (Ley 1258, 2008)

Naturaleza: la sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capitales
cuya naturaleza serd siempre comercial, independientemente de las actividades
previstas en su objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por acciones
simplificada se regira por las reglas aplicables a las sociedades andnimas. (Ley 1258,
2008)

Negociacién de acciones: las acciones y los demas valores que emita la sociedad
por acciones simplificada no podran inscribirse en el Registro Nacional de Valores y
Emisores ni negociarse en bolsa. (Ley 1258, 2008)

Con relacion al tema tributario la empresa debe acogerse a la nueva reforma Ley
1819 de 2016

7.5. Estructura Econdmica del Centro

Para la puesta en marcha del Centro de Consultoria y Emprendimiento, como

una empresa independiente organizativamente pero con un solo socio econdémico, se
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propone el siguiente Balance de Socios Inicial, para estructurar la inversion inicial del

Centro de la siguiente manera:

Figura 16.

Plan de Balance Inicial para puesta en Marcha

PART PART

79.266.667 | 61,60% PASIVOS

ACTIVOS| 100,00% 128.688.735

49.422.068 | 38,40% | PATRIMONIO

Total 128.688.735 128.688.735

Nota. Balance Inicial para el Centro. Tomado de Gabriel Bonilla. Universidad de América,

Metodologia propuesto por el docente

Calculado con unos costos Iniciales de puesta en Marcha:

Tabla 29.
Gastos de Puesta en marcha
DESCRIPCION VALOR TOTAL
Consultoria legal de apertura $5.000.000
Consultoria contable de apertura $1.000.000
Consultoria de Publicidad apertura $3.000.000
Pauta Publicitaria apertura $2.000.000
TOTAL $11.000.000

Nota. Descripcién de Gastos de puesta en Marcha del proyecto

Calculo de Gastos Administrativos Iniciales de puesta en Marcha:
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Tabla 30.

Gastos Administrativos Iniciales

Gastos Administrativos Valor Mensual
Gastos de Personal Se incluyen en los Costos de Operacién
Canon de arrendamiento 1.500.000
Servicios publicos 350.000
Linea celular 100.000
Papeleria 150.000
Servicio de aseo y cafeteria 200.000
Servicios contables y tributarios 1.000.000
Representaciones Legales 1.000.000
Depreciaciones
Amortizacion Gastos Operativos

Nota. Descripcion de Gastos Administrativos iniciales del proyecto

Calculado con unos costos de operacion iniciales de puesta en marcha,
amortizado para el primer mes, y con una rotacion de costos de 30 dias, es decir doce

meses al afio:

Figura 17.
Descripcién de Costos de Operacion Iniciales:
Costo Rotacién TOTAL
416.264.820 12 34.688.735

Nota. Descripcion de Costos de Operacidn iniciales del proyecto

Se presupuesta unas cuentas por cobrar a 30 dias, para amortizarlas en el

Balance Inicial de Funcionamiento:

Figura 18.
Descripcién de Cuentas por Cobrar Iniciales:
Factura por
Cobrar Rotacion Valor

Cuentas por cobrar 607.200.000 30 dias 50.600.000

Nota. Descripcién de Cuentas por cobrar inicial del proyecto
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Para finalizar los activos requeridos se presupuesta unos inventarios iniciales asi:

Tabla 31.

Inventario Inicial — Equipos de Computo

EQUIPOS DE COMPUTO
DESCRIPCION VALOR
Pc portatil (1 und) $4.000.000
Pc escritorio (1 und) $4.500.000
Impresora multifuncional $4.000.000
Televisor $2.500.000
TOTAL $15.000.000

Nota. Descripcion de Equipos de Cédmputo iniciales del proyecto

Muebles y Enseres:

Tabla 32.
Inventario Inicial — Muebles y Enseres
DESCRIPCION VALOR
Escritorio (3 und) $3.000.000
Silla ergonémica (3 und) $3.000.000

Mesa sala de junta ( 1und) $1.500.000
Silla sala de juntas (6 und) $3.600.000
Dotacién cafeteria $2.000.000
TOTAL $13.100.000

Nota. Descripcion de Muebles y Enceres iniciales del proyecto

Para un Total de Activos de $128.688.735

Resumen de Liquidacién de Activos:

Figura 19.
Consolidado de Activos Iniciales para puesta en Marcha
Costo Rotacion TOTAL
Costos de Operacion + MO 416.264.820 ‘ 12 ‘ 34.688.735
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Gastos de puesta en Marcha 11.000.000

Arrendamiento 1.500.000
Gastos Administrativos 800.000
Servicios Especiales 2.000.000
Otros costos fijos -
Saldo minimo de efectivo ‘ 15.300.000 ‘
Muebles, Enseres y equipos | 28.100.000 ‘
Factura por
Cobrar Rotacion Valor
Cuentas por cobrar 607.200.000 | 30 dias | 50.600.000
Inversion cuentas por cobrar 50.600.000
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS 128.688.735
Nota. Descripcion de los Activos iniciales del proyecto
La financiacion se liquida de la siguiente manera:
Figura 20.
Consolidado de Pasivos y Patrimonio Iniciales para puesta en Marcha
Factura por )
Rotacion Valor
Pagar
Financiacion
231.200.000 30 dias 19.266.667 19.266.667
proveedores
Préstamo
) 60.000.000
bancario
APORTES DE
49.422.068
SOCIOS

Nota. Descripcién de los Pasivos y Patrimonios iniciales del proyecto
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Por lo anterior se le pediria a las directivas de la Universidad una inversion inicial

del $49.422.068, como unico socio del proyecto y solicitar un préstamo bancario de

$60.000.000, amortizado a 5 afios de la siguiente manera:

Tabla 33.

Presupuesto de Opcidn de Crédito financiero

Condiciones financieras
Monto: 60.000.000
Plazo: 60 Meses 5 Afos
29,00% Nominal anual
Intereses
2,14% Efectiva anual
Amortizacion: Mensual
Nota. Condiciones del Crédito Financiero
Tabla 34.
Resumen Amortizacién del Crédito-Proyeccidn para los cinco primeros afios
ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Cuota 26.026.295|22.937.936 | 19.849.578| 16.761.219| 13.672.861| 99.247.889
Intereses 14.026.295|10.937.936| 7.849.578| 4.761.219| 1.672.861| 39.247.889
Abono a k 12.000.000| 12.000.000 | 12.000.000| 12.000.000| 12.000.000| 60.000.000
Saldo 48.000.000| 36.000.000 | 24.000.000| 12.000.000 -

Nota. Datos de Amortizacion del Crédito Financiero a tomar

Se establece en el estudio de gastos financieros una liquidacion de pagos

mensuales para el manejo del flujo de caja:
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Tabla 35.

Liguidacion de Crédito de Financiacién del proyecto

No. Cuota Abono k Intereses Valor Cuota Saldo
0 60.000.000
1 1.000.000 1.286.816 2.286.816 59.000.000
2 1.000.000 1.265.369 2.265.369 58.000.000
3 1.000.000 1.243.922 2.243.922 57.000.000
4 1.000.000 1.222.475 2.222.475 56.000.000
5 1.000.000 1.201.028 2.201.028 55.000.000
6 1.000.000 1.179.581 2.179.581 54.000.000
7 1.000.000 1.158.134 2.158.134 53.000.000
8 1.000.000 1.136.688 2.136.688 52.000.000
9 1.000.000 1.115.241 2.115.241 51.000.000
10 1.000.000 1.093.794 2.093.794 50.000.000
11 1.000.000 1.072.347 2.072.347 49.000.000
12 1.000.000 1.050.900 2.050.900 48.000.000
13 1.000.000 1.029.453 2.029.453 47.000.000
14 1.000.000 1.008.006 2.008.006 46.000.000
15 1.000.000 986.559 1.986.559 45.000.000
16 1.000.000 965.112 1.965.112 44.000.000
17 1.000.000 943.665 1.943.665 43.000.000
18 1.000.000 922.218 1.922.218 42.000.000
19 1.000.000 900.771 1.900.771 41.000.000
20 1.000.000 879.324 1.879.324 40.000.000
21 1.000.000 857.877 1.857.877 39.000.000
22 1.000.000 836.430 1.836.430 38.000.000
23 1.000.000 814.983 1.814.983 37.000.000
24 1.000.000 793.537 1.793.537 36.000.000
25 1.000.000 772.090 1.772.090 35.000.000
26 1.000.000 750.643 1.750.643 34.000.000
27 1.000.000 729.196 1.729.196 33.000.000
28 1.000.000 707.749 1.707.749 32.000.000
29 1.000.000 686.302 1.686.302 31.000.000
30 1.000.000 664.855 1.664.855 30.000.000
31 1.000.000 643.408 1.643.408 29.000.000
32 1.000.000 621.961 1.621.961 28.000.000
33 1.000.000 600.514 1.600.514 27.000.000
34 1.000.000 579.067 1.579.067 26.000.000
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No. Cuota Abono k Intereses Valor Cuota Saldo
35 1.000.000 557.620 1.557.620 25.000.000
36 1.000.000 536.173 1.536.173 24.000.000
37 1.000.000 514.726 1.514.726 23.000.000
38 1.000.000 493.279 1.493.279 22.000.000
39 1.000.000 471.833 1.471.833 21.000.000
40 1.000.000 450.386 1.450.386 20.000.000
41 1.000.000 428.939 1.428.939 19.000.000
42 1.000.000 407.492 1.407.492 18.000.000
43 1.000.000 386.045 1.386.045 17.000.000
44 1.000.000 364.598 1.364.598 16.000.000
45 1.000.000 343.151 1.343.151 15.000.000
46 1.000.000 321.704 1.321.704 14.000.000
47 1.000.000 300.257 1.300.257 13.000.000
48 1.000.000 278.810 1.278.810 12.000.000
49 1.000.000 257.363 1.257.363 11.000.000
50 1.000.000 235.916 1.235.916 10.000.000
51 1.000.000 214.469 1.214.469 9.000.000
52 1.000.000 193.022 1.193.022 8.000.000
53 1.000.000 171.575 1.171.575 7.000.000
54 1.000.000 150.129 1.150.129 6.000.000
55 1.000.000 128.682 1.128.682 5.000.000
56 1.000.000 107.235 1.107.235 4.000.000
57 1.000.000 85.788 1.085.788 3.000.000
58 1.000.000 64.341 1.064.341 2.000.000
59 1.000.000 42.894 1.042.894 1.000.000
60 1.000.000 21.447 1.021.447 -

TOTAL 60.000.000 39.247.889 99.247.889

Nota. Plan de Amortizacion y pago del Crédito Financiero

La tasa efectiva se calcul6 con el valor de tasa mayor que se encontraban en los
bancos, Bancolombia, Banco Bogota y Davivienda a Noviembre de 2020, con opcion de
cambio para el momento de la puesta en marcha del proyecto, como ejercicio académico

y una viabilidad académica propuesta se acepta la tasa con un margen de error tolerable

a la realidad.
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7.6. Costos Administrativos

En el siguiente cuadro se observa la relacién de gastos de administracion

anuales proyectada a cinco afnos.

Con la misma base incremental anual de la Tabla 11:

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Tasa de Incremento 4,00% 4,10% 4,20% 4,44%
IPC 3,50% 3,60% 3,70% 3,94%
Nota. Proyeccion de Incrementos para célculo de Costos, Gastos e Ingresos
Tabla 36.
Gastos de administracion proyectada a cinco afios
Gastos Valor 1 2 3 4 5
Administrativos Mensual
Gastos de Personal 11.290.550 $164.177.880 $215.503.392 $301.994.850 $411.779.469 $548.376.608
Canon de
. 1.500.000/ $18.000.000  $18.720.000/ $19.487.520  $20.305.996/  $21.207.582
arrendamiento
Servicios publicos 350.000  $4.200.000  $4.368.000  $4.547.088  $4.738.066  $4.948.436
Linea celular 100.000 $1.200.000 $1.248.000 $1.299.168 $1.353.733 $1.413.839
Papeleria 150.000 $1.800.000 $1.872.000 $1.948.752 $2.030.600 $2.120.758
Servicio de aseo y
. 200.000 $2.400.000 $2.496.000 $2.598.336 $2.707.466 $2.827.678
cafeteria
Servicios contables y
. . 1.000.0000 $12.000.000  $12.480.000 $12.991.680  $13.537.331|  $14.138.388
tributarios
Representaciones
1.000.000/ $12.000.000  $12.480.000/ $12.991.680  $13.537.331| $14.138.388
Legales
Depreciaciones $7.620.000 $7.620.000 $7.620.000 $2.620.000 $2.620.000
Amortizacién Gastos
Operativos $2.200.000 $2.200.000 $2.200.000 $2.200.000 $2.200.000
Total Gastos
15.590.550 $225.597.880 $278.987.392 $367.679.074 $474.809.990 $613.991.677

Administrativos

Nota. Calculo de los Gastos Administrativos proyectados a cinco afios

La amortizacién de gastos operativos se calcularon asi:
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Tabla 37.
Amortizacion de los Gastos Preoperativos

DESCRIPCION AMORTIZACION VALOR AMORTIZACION ANUAL
GASTOS PREOPERATIVOS 11.000.000 = 2.200.000 A5 Afios
ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
TOTAL ANUAL 2.200.000 2.200.000 2.200.000  2.200.000  2.200.000

SALDO AMORTIZACION 8.800.000 | 6.600.000 4.400.000

2.200.000 -

Nota. Calculo de la Amortizacion del proyecto sobre los Gastos Preoperativos

Depreciacion Acumulada

Tabla 38.
Depreciacion de Computadores (3 ANOS)
DESCRIPCION VALOR DEPRECIACION ANUAL
Equipos de
15.000.000 5.000.000 A 3 Afios
computo
ANO1 ANO2 ANO3
TOTAL 5.000.000 5.000.000 5.000.000
Depreciacién
5.000.000 10.000.000 15.000.000

acumulada

ANO4 ANOS5

15.000.000 | 15.000.000

Nota. Calculo de la Depreciacion Acumulada

Tabla 39.
Depreciacion de Muebles y Enseres ( 5 ANOS)
DESCRIPCION VALOR DEPRECIACION ANUAL
Muebles y

13.100.000 2.620.000
enseres

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
TOTAL 2.620.000 2.620.000 2.620.000 2.620.000 2.620.000

DEP.
ACUMULADA

2.620.000 5.240.000 | 7.860.000 | 10.480.000 ' 13.100.000

Nota. Calculo de la Depreciacion Acumulada
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8. OPERACION

La Universidad por intermedio del Centro de Emprendimiento e Innovacion
afianzara relaciones comerciales y de transferencia de conocimiento con la industria.

Este Centro de Consultoria ofrecerd servicios de apoyo al mejoramiento
empresarial en diversos campos para lo cual la interdisciplinariedad en el apoyo técnico
unira el trabajo académico investigativo de las diferentes facultades de la Universidad y
las diversas capacidades de los consultores a contratar para el apoyo a los servicios.

El Centro de Consultoria y Emprendimiento buscara como prestacion de servicios:

e Generar una base de datos de empresas que conformaran una red colaborativa

e Generara un banco de ideas de nuevos negocios como apoyo al plan semilla para
nuevos emprendedores, articulado con las Facultades de la Universidad

e Gestionaran proyectos de consultoria empresarial

e Laboratorios de innovacion

e Estudios: técnicos, econdmicos, de factibilidad y de mercado.

e Establecer convenios interinstitucionales y procesos de patentes que puedan ser

comercializados partiendo de los resultados de investigacién y desarrollo.
Para el primer afio de operacion se espera realizar contratos de servicios con 23
empresas, se estima un contrato objetivo de 4 meses por empresa, en el cual se
destinara un promedio de trabajo de 15 horas semanales por empresa propuesta dentro

del portafolio de servicios a ofrecer.

8.1. Ficha Técnica del Servicio

Los servicios a gestionar estan:

e Creacion, gestion de una base de datos empresariales para la RED de colaboracion

empresarial.
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e Proyectos de consultoria empresarial, incluye estudios técnicos, econémicos, de
factibilidad y de mercado.

e Plan semilla de emprendimiento y banco de ideas de nuevos negocios

e Laboratorio de innovacion, convenios de desarrollo interinstitucionales, procesos de

patentes

Los servicios se gestionaran por fases, mientras se consolida estructuralmente el
Centro de Emprendimiento en la fase de montaje e iniciacion, se trabajaran sobre los
tres primeros servicios, la red de colaboracion empresarial, los proyectos de consultoria

empresarial y el plan semilla.

Estos servicios se describen asi:

8.1.1. Red de Colaboracién Empresarial

El propésito de este servicio es hacer gestion activa a las bases de datos de
empresas afiliadas a la Universidad y que se vayan creciendo a medida que se hagan
contactos nuevos. Esta gestion activa se traduce en analizar matricialmente a cada una
de las empresas en comparacion con otras, estableciendo puntos comunes de
colaboracion, ayudando a gestionar relaciones comerciales entre ellas, ya sea de tipo
cliente, proveedor u outsourcing.

La idea es impulsar una red colaborativa de empresas afiliadas que les permita
obtener precios competitivos e impulsar su crecimiento. Buscara reunir mediante eventos
concertados a las organizaciones de sectores y servicios complementarios, para que con
nuestros contactos y proyectos con socios estratégicos, busquen alianzas como
proveedores o como clientes, y puedan buscar beneficios comunes.

La estructura técnica esta basada en la conservacion y gestion de una base de
datos, empresariales y de proyectos, servicios o productos, que puedan ser expuestos y
socializados entre los miembros de la red y establecer alianzas. La estructura de la base

de datos se alimentara de acuerdo a las matrices que cada organizacién o emprendedor
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autorice a la Universidad y podamos registrar las bases ante la SIC (Superintendencia

de Industria y Comercio), para la custodia y manejo de la Informacion.

Figura 21.

Ficha Técnica del Servicio de Red de Colaboracién Empresarial
Ficha Técnica: Red de Colaboracion Empresarial Trabajo de Grods para Marstria en
Iniciativa: Creacidn i e

Tipo: Servicio Complementario para Emprendimeinto

LaRed se comenra en medn de msraccdn de Organeaciones Emprendedares Heas de negocios, produdos y Services que
en espacios contolados puedan miereacona para buscar danzas benelcinsas que puedan apoyar y complementar las

oikrentes Unidades de Negooo
et ] 2. Froporcionar ung ethiuchum de 3. Cregr epoc o1y inmed de
: Id:ngl " :_'O o nacionamisnto amprescial an 350° COMuNLacin piogicia paea W
qrotwricg y d6 una crganzacitn o ldea de n\opvon'h_mo 08 ke prayectas
espediclzoda Negosk de negocia

.................................................................

- ; Espacks participatives
Base de Datos Relocionamiento de pEFn o gerErocion de
estructrodo ysegura Producicsy Servicion Negucios

Soporte Técnico encabezado por la Direccidn de Tecnologiade la Universidad de
Ameérica, con anos de experiencia en el manejo de Base de Datos

Desarrollo de Intefigencia Artificial sobre la Gestidn de 13 Base de Datos & Cargo de las Facultades Académicas de
la Universidad paralos procesos de Relacionamiento, y la organizacion estratégicas de medios de interaccidn

Servidores Propios, Espacios Virtuales y Fisicos de la Universidad de América, para el desarrollo del Sevicio

Nota. Adaptacién del Modelo Arquitectura de Negocio para el servicio de emprendimiento. Tomado de:
“Enterprise Architecture as Strategy: Creating a Foundation for Business Execution”, Harvard Business
Scholl Press, 2006.

8.1.2. Proyectos de Consultoria Empresarial

Uno de los servicios que afianzan mas el proposito del Centro de desarrollo de
Emprendimiento e Innovacion de la Universidad de América en Bogota, es el de ayudar
en el crecimiento del sector productivo y de servicios en la ciudad de Bogota y
alrededores, por lo cual la gestion de proyectos de Consultoria Empresarial, buscara que
con ayuda de consultores seleccionados en la Universidad y el apoyo de las Facultades
Académicas, se puedan desarrollar proyectos de mejora, de solucion de conflictos, de

desarrollo, de innovacién o de nuevas lineas de negocio.
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El modelo de consultoria a desarrollar estara basado en la Guia de Consultoria
de Empresas publicado por la OIT y un Modelo Canvas, de Alexander Osterwalder, para
desarrollar los pasos en los diferentes proyectos de consultoria y presentacion de
soluciones.

Para ello el Centro de desarrollo de Emprendimiento e Innovacion de la
Universidad de América en Bogota, buscara se le permita establecer contactos con
empresas y por intermedio de un proceso de pre diagnéstico, definir planes de accion o
mejora, o con la solicitud puntual de solucién de problemas, y desarrollar estos proyectos
con consultores que la Universidad designe y teniendo el apoyo de la Facultades

Académicas que soportaran con su experticia al logro de los objetivos propuestos.

La consultoria desarrollaria procesos como:

e Estudio de mercado (Segmentacion de mercado)
e Contactos empresariales — Pre diagndsticos

e Propuestas de valor

e Intervencion

e Acompafiamiento

e Retroalimentacioén - Fidelizacion

La investigacién de mercados es la herramienta que permitird escuchar a los
clientes actuales y potenciales, conocer como los perciben, qué necesitan, qué
sienten, qué entienden y es también la herramienta para analizar de manera estructurada
la competencia.

El servicio se conformaria analizando un conjunto de areas estratégicas de
intervencion que brinden un portafolio de servicios integral. Se hara una caracterizacion
de la empresa, un pre diagnostico a las areas y procesos que el Centro ha establecido
como las ideales de intervencién por el apoyo académico con el que cuenta de la
Universidad, se establecera una valoracion y una propuesta de valor a la empresa para

su intervencion.
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Para el desarrollo de la propuesta de valor se apoyara en el apoyo académico de
la Universidad, para la generacion de procesos de mejora y diagramacion de los planes
de accion, con esa informacion se hard un presupuesto de recursos a utilizar para la
propuesta econdmica del proyecto de consultoria.

Para el diagnostico empresarial se requiere de un modelo de evaluacion
empresarial, este comprendera el &rea especifica en el cual se requiere acompafiamiento

o un diagndstico general que evalué aspectos como:

e Productos o servicios

e Tecnologia

e Talento humano

e Administracion

e Mercadeo — Mercado — Posicionamiento — Competencia - Precio
e Produccién — Costos — Compras - Mantenimiento

e Finanzas

e Calidad — Medio ambiente — Requisitos legales

Con la evaluacion realizada, se establecen tareas como:

e Conformacion oportunidad de negocio
e Planeacion plan de negocio

e Andlisis de mercado

e Andlisis técnico

e Analisis administrativos

e Andlisis legal y social

e Andlisis econdémico

e Andlisis de valores personales

e Andlisis financiero

e Andlisis de riesgos e intangibles

e Evaluacién del proyecto y Analisis de sensibilidad
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e Documento final del plan de negocios

Se entregara un documento o presentacion, donde la universidad detalla las
caracteristicas de su oferta comercial. Asi el cliente podra decidir si esta 0 no interesado
en tomar nuestra consultoria.

De acuerdo con si la propuesta es 0 no acogida por la empresa, la informacion
recolectada serd consignada en la base de datos para su andlisis y gestién dentro del
servicio de Red de Colaboracién Empresarial.

Si la propuesta es aceptada, se desarrollarad el establecimiento de un contrato
comercial con la empresa, se fijara segun los flujos de efectivo del proyecto un plan de
pagos, y segun los planes de accion, las fechas acordadas de entregables.

Por parte del consultor se hace el primer acercamiento hacia el cliente, el consultor
se familiariza con la necesidad del cliente y presenta de qué manera abordaria el estudio,
gue parte de un analisis preliminar del problema, se aclaran los roles respectivos de cada
parte, entregando al final un diagnéstico preliminar, dando por finalizada la etapa con la
negociacion y concertacion de un contrato de consultoria.

Se realiza diagndstico a fondo del problema que se ha de solucionar durante esta
fase, el consultor y el cliente cooperaran para determinar el tipo de cambio que se
necesita. Se plantean algunas preguntas: ¢Es el problema fundamental del cambio de
indole tecnoldgica, organizativa, de informacion, psicolégica o de otro tipo? Si tiene todas
estas dimensiones ¢,Cual es el esencial? ¢ Qué actitudes imperan en la organizacion con
respecto al cambio? ¢ Se comprende la necesidad del cambio o sera preciso persuadir a
los miembros de la organizacién de que tienen que cambiar? Con base a esto se preparar
toda la informacion necesaria para orientar las decisiones que han de ser tomadas para
la solucién.

Otra etapa tiene por objetivo hallar la solucion del problema. Abarca el estudio de
las diversas soluciones, la evaluacion de las opciones, la elaboracion de un plan para
introducir los cambios y la presentacion de propuesta al cliente para que éste adopte una
decision. Un aspecto importante del plan de accidén consiste en elaborar una estrategia
y tacticas para la introduccion de los cambios, en particular para abordar los problemas

humanos que se pueden prever y para superar cualquier resistencia al cambio.
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Una vez que el equipo de la universidad ha disefiado y elaborado el plan de accion
y este fue sometido a la consideracion el comité académico e investigativo preparado
para el proyecto, y aprobado, se inicia la etapa de elaboracion de informes y resultados.
La entrega final tiene como objetivo implantar los cambios, o sea: implementar las
acciones derivadas de la estrategia de solucion.

Las tareas o actividades a desarrollar en la etapa de entrega de resultados son

las siguientes:

1. Preparar informe con las condiciones para ejecutar el proyecto objetivo la

consultoria y pasar a un proceso de implementacion.

2. Entrega de informe para Implementacion con el paso detallado de cada accién.

3. Elinforme final, entregando reportes de mejora y una evaluacion de la aplicacion

del plan de accion debe observar si se alcanzaron los resultados esperados en
términos de objetivos organizacionales y aplicando una evaluacion de desempefio

por parte del consultor durante su cometido.

Una vez realizado el proceso de cierre del proyecto de consultoria con los
entregables a satisfaccion de la empresa, se iniciarda con los procesos de
acompafiamiento y seguimiento a los resultados de implementacion.

Como Uultima etapa incluye una evaluacion similar al diagnéstico (auditoria o
investigacion), tomando como referencia los indicadores que inicialmente se valoraron y
en los que se decidi6 actuar, para asi poder determinar los avances obtenidos. Por otra
parte, se debe evaluar el proceso de consultoria en si mismo, y extraer las herramientas
y nuevas habilidades que adquiri6 la organizacion y/o sus lideres y que pueden
incorporar en la gestion cotidiana de la misma después de que los consultores ya no
estén de manera presencial; y por ultimo se hace una nueva deteccion de necesidades
para valorar si es necesario iniciar un nuevo proyecto o si se planteara un seguimiento

dentro de un tiempo previsto.
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La actividad de desarrollo del proceso de consultoria se resume en el siguiente

flujograma:
Figura 22.
Flujograma para procedimiento de Consultoria
No. ACTIVIDAD RESPONSABLES DIAGRAMA DE FLUJO DOCUMENTOS / SALIDAS
1 ESTUDIO DE MERCADO (Segmentacion del Mercado) DIRECTOR Y ASISTENTE 1 LISTADO DE EMPRESAS
\ 4
9 PRESENTACION DEL  PORTAFOLIO Of DIRECTORY ASISTENTE - 2 Portailio de Servicios
PROPUESTA DE TRABAJO Apoyos de Mercadeo
3 TOMA DE DECISION POR PARTE DEL CLIENTE Cliente NO Actividades de Pre diagnostico
Sl
4 Presentacion de Pre diagnéstico y Propuesta de Valor Consultor Senior - Pasante 4 Pre diagndstico - Propuesta de Valor
Sl: Aceptacion de la Propuesta, No: Ajuste de Ia| l
5 Propuesta a las necesidades del Cliente. NO: Fin de| Cliente
Proceso NO
Sl
Asistencia Juridica
6 Elaboracién y Firma del Contrato Consultor Senior 6 Contrato
Cliente
Intervencion (Etapas de la Consulforia: Diagnostico,
7 Planificacion de Actividades, Aplicacion de Estudios, CONSULTORES 7 Actas de Trabajo y entregas
Preparacion de Informe de Entrega)
A
CONSULTORES
8 ENTREGA DE INFORME Y PLANES DE ACCION Clierte 8 Informe Final
v
DIRECTOR, ASISITENTE Y -
9 SEGUIMIENTO A EMPRESA 9 Actas de Seguimiento
CONSULTORES
10 FIN DEL PROCESO 10

Nota. Representacion Grafica de la secuencia del proceso de consultoria propuesto

En el modelo Canvas a continuacion se presenta como la propuesta de valor del

Centro de Consultoria, que da respuesta a los problemas identificados, a las soluciones
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planteadas, estableciendo una ventaja diferencial, unos canales de difusion, el segmento
de clientes, y para ello proponiendo una estructura de costos que se ampliara en un

capitulo posterior y el flujo de ingresos que se espera.
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Figura 23.

Plan de Negocio del Centro de Consultoria y Emprendimiento

Las empresas inician con productos y/o
servicios que les permiten desarrollar la Unidad
denegocio con rentabilidades desde aceptables

hasta excelentes, perola concentracion en su
operacion diaria les permite ajustarsea los
cambios en el entrono rapidamentey ajustar sus
desarrollos en cuanto a productos y servicios, lo
que los deja con alto riesgo de perder
posicionamiento en el mercado

Destinar areas de desarrollo e Innovacion
que le permita alas empresas ser mas
competitivas y reinventarse

Innovar en desarrollo de nuevos productos,
nuevas formas productivas de produccion o de
servicio, ajustarsea las necesidades propias del
mercado y crear nuevas necesidades y
expectativas que conectan a clientes y fomente
nuevos clientes a fidelizarse con a organizacion,
Interna o externamente destinar recursos que le

puedan representar mantenimiento y expasion

Crear un Centro de Consultoriay Emprendimiento
parala Universidad de América, en el cual se presten
servicios relacionados con el crecimiento
empresarial, el desarrollo de nuevos modelos de
negocioy un centro que promuevalainnovacion
como medio para reformular las ideas de negocio

Desarrollar un modelo de emprendimiento al
interior de las propuestas académicas, que le
permitaalos estudiantes de los diferentes
programas una formacion en fomento de modelos de

Crear unos servicios de consultoria en apoyoal
crecimiento empresarial, en el cual se identifican
procesos que mejoren la productividad de las
industrias intervenidas, generadora de beneficios
mutuos
Crear espacios de interrelacion de ideas de negocios
y prototipos de productos y/o servicios que fomente

la generacin de pensamiento innovador

CENTRO DE CONSULTORIA'Y EMPRENDIMIENTO PARA LA Dbl B Ve il
UNIVERSIDAD DE AMERICA EN BOGOTA - COLOMBIA L LEONAROOROIS BANCO
Problemas Solucion Propuesta tinica de Valor Ventaja Diferencial Segmentos de Clientes

Interno: Desarrollar servicios y procesos
que complementen la labor educativa
de la Univeridad en el desarrollo
empresarial y de innovaccidn, siendo
una nueva generadora de ingresos de la
Universidad

Externo: Presentar al sector productivoy a
empresas y organizaciones en general,
alternativas de centros consultores que mediante
proyectos especificos puedan desarrollar
procesos, productos y desarrollos que le
permitan estar en la vanguardia del mercado en
el que se desenvuelven o al cual desean ingresar o
posicionarse, sin requerir creacion de centros de
invovacion y desarrollo que les resultaria mas
costoso y en el tiempo dicifil de mantener

Estructura de Costos

El Costo Inicial esta descrito en la creacion del Cebtro de Consultoria parala cual se asigna un espacio en arrendamiento, un mobiliario,

CONCENTACION DE RECURSOS EN PROYECTOS Y FASES DE DESARROLLO QUE LES PERMITA RESPONDER
RAPIDAMENTE A LAS NECESIDADES DEL MERCADO

Base de Empresas conlas cuales la Universidad a tenido
contacto empresarial o de servicios y para quienes ya

tienen unaimagen institucional de confianza
CONTAR EL RESPALDO DE UNA INSTITUCION QUE TIENE LOS CONOCIMEINTOS Y TRAYECTORIAY

PERSONAL QUE CON EL RESPALDO DE LA ACADEMIA APORTA DE MANERA EFICAZ A LAS NECESIDADES

PROPIAS DE LAS EMPRESAS, Docentes, estudiantes, egresados y comunidad

universitaria que impulse sus proyectos de
emprendimiento con el acompafiamiento y guia de la
Universidad

CONFLUENCIA IDEAS INNOVADORAS DE EMPRENDEDORES QUE LE PERMITAN A LAS EMPRESAS Y/O
ORGANIZACIONES AMPLIAR LA RED DE SOCIOS ESTRATEGICOS PARA EL DESARROLLO Y CRECIMIENTO
DE NUEVOS NEGOCIOS

PROPUESTAS DE SERVICIO PERSONALIZADAS A LAS NECESIDADES PROPIAS DE CADA ORGANIZACION, Y
RESPALDADAS CON UN CENTRO ACADEMICO QUE PROPOROCIONA LAS TENDENCIAS INNOVADORAS
CON SOPORTES CIENTIFICOS.

Emprendedores y Empresas con necesidades especificas
para el desarrollo de sus negocios y la expectativa de
creacion, mantenimiento, crecimiento y/o expasion

Canales
Fomento de Servicios a traves de Empresas que ya han recibido estudiantes en practica o
egresados en el campo laboray conocen de las fortalezas académicas de la Universidad,
como respaldo de la eficacia de los servicios alos que puede adquirir
Difucion masiva de los nuevos servicios de la Universidad a través de sus canales de
comunicacin
Planes de Mercadeo que proporcionen una expectiva de los nuevos servicios que la
Universdad cuenta para el sector productivo, respaldado por la academia

Flujos de Ingresos

Los ingresos estan representados en la facturacion de los servicios prestados por contratos de Consultoria
EL Costo es susceptible de reducir, enlamedida que se incremente el volumen de contratos

unos equipos de Computo y unos gastos preoperativos

Se contara con un Consultor lider, un Auxiliar para el Centro, se contrataran los consultores, de acuerdo los contratos a desarrollary se
contratardn pasantes de la Universidad de América de acuerdo a los perfiles de los contratos para apoyar el tema de levantamiento de
Informacion y estructoruacion de los resultados

Se presupesta un rubro mensual para el desarrollo de Pautas y material publicitario, al igual de un pago de comisiones por ventas de
servicios de los procesos de consultaria
Estructura de Medios de Financiacion para puesta en marcha con bancos mediante cérditoy un aporte base de la Universidad.

Se propone una estructura de costos qye financie alargo plazo las propuestas de emprendimento subsidiados

PRECIOFIIO
Se disefia un modelo de contraro por 120 horas
y un valor hora de 110.000 para los contratos

PRECIO DINAMICO:
Depende del modelo de horas a consutar para la empresa

Nota. Modelo de Negocio del Centro de Consultoria, Adaptacién del modelo de Osterwalder, A., Pigneur, Yves. - Cavas Model
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Esta metodologia se propone como base de los estudios de la consultoria a realizar,
pero es claro que la interdisciplinariedad de los consultores, los tipos de consultoria y las
necesidades de las diferentes organizaciones, hace necesario dejar abierto a otras
propuestas de disefio y abordaje de los andlisis de los casos de estudio, por lo que

también se sugiere un sistema como el Desing Thining que propone 10 pasos de disefio:

1. Visualizacion

N

Mapa de Viaje o Mapa de Experiencia, en el que se identifica la experiencia del
cliente en cada parte del proceso, teniendo en cuenta el componente emocional.
Andlisis de la Cadena de Valor

Mapa Mental

Concepto de Desarrollo rapido

Encuestas de suposiciones

Prototipo

Co-creacion para el Cliente

© © N o o &~ w

Aprendiendo de los disefios implementados
10.Narracion del Disefio de experiencia

(Jeanne M. Liedtka, Ten Tools for design Thinking, Universidad de Virginia, 2010)

8.1.3. Plan Semilla de Emprendimiento y Banco de Ideas de nuevos negocios

La Universidad por intermedio del Centro de desarrollo de Emprendimiento e
Innovacion, buscara fomentar a estudiantes y egresados un apoyo para la creacion de
nuevas empresas o proyectos de emprendimiento.

El Centro de Consultoria y Emprendimiento buscarad ayudar a la creacion de
empresas, gque involucra un conjunto de actividades, las cuales incluyen desde la
identificacion de la oportunidad hasta el crecimiento de la nueva empresa. Esto es lo que
en términos tedricos se conoce como “proceso emprendedor”, el cual constituye el punto
de partida de cualquier estudio que se haga sobre el surgimiento de nuevas empresas.

En términos operacionales podemos definir unos procesos de asesoria y guia en
todas aquellas acciones llevadas a cabo para poner en marcha y consolidar una

empresa. Al respecto existen diferentes modelos, los cuales difieren en términos de las
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actividades analizadas y del tiempo que estas involucran. Entre ellos los mas
referenciados se encuentran los de Galbraith (1982), Birley (1985), Veciana (1988),
Reynolds y Miller (1992) y Bhave (1994). (Ramos, Gémez, 2012)

Galbraith (1982) propone cinco etapas para analizar el proceso de creacion de una
empresa de base tecnoldgica: 1. Invencion y elaboracion del modelo o prototipo, 2.
prueba del modelo. 3. Inicio. 4. Etapa de produccion. 5. Crecimiento; abordados en
aspectos como: Recursos Humanos, Administracion y Finanzas, Mercadeo, Manufactura
e Ingenieria. De acuerdo con este autor, es un modelo dinamico, el cual varia
dependiendo de las particularidades de la empresa y de sus requerimientos de capital.
(Ramos, Gémez, 2012)

Birley (1985) propone un modelo de creacion que, mas que abordar el proceso
completo, evalla la forma en que el emprendedor le da forma a su idea de negocio y la
evalla en términos técnicos (Idea — Producto — Recursos -Alcanzable (Si—No) - Mejora
de ldea (Si-No) — Negocio Creado o Muerte de ldea). Especificamente, muestra que una
vez concretada la idea, el emprendedor la evalia en términos de la viabilidad de
implementacion. Este autor afirma que este modelo funciona tanto en relacion con el
surgimiento de negocios independientes como los que nacen de empresas establecidas.
(Ramos, Gémez, 2012)

Veciana (1988) analiza el proceso emprendedor en cuatro etapas: gestacion,
creacion, lanzamiento y consolidacion. Durante la gestacion se identifica y concreta la
idea. Segun con Veciana, esta etapa esta marcada por las caracteristicas de la infancia
del empresario, de sus antecedentes familiares, de su preparacion profesional, de la
existencia de organizaciones incubadoras y de que se produzca un suceso que lleve a
la persona a actuar. Esto ultimo es lo que se conoce como “suceso disparador”, el cual
puede ser positivo 0 negativo. Los sucesos positivos son los pull factors y los negativos
los push factors. En tal caso, una situacion familiar dificil, en la que la pobreza sea
extrema y se comience a trabajar a temprana edad, puede conducir a la gestacion de un
negocio (Veciana, 1988). En esta propuesta, los antecedentes y la preparacion familiar
son analizados desde la experiencia y desde la educacién formal. Por ello, la importancia
de la preparacién profesional y las caracteristicas de la organizacién donde se adquiera

la experiencia. (Ramos, Gomez, 2012)
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Reynolds y Miller (1992) presentan un modelo, basado en un trabajo empirico
realizado por sus autores, concibe la creacion de una nueva empresa como un evento
compuesto por dos etapas: nacimiento y postnacimiento. En la etapa de nacimiento se
toma la decisiobn de ser emprendedor o de iniciar una nueva empresa, se oferta el
producto o servicio, se contratan los empleados y se busca el apoyo financiero requerido.
Durante el postnacimiento se sigue con la contratacion de los empleados, se consigue
apoyo financiero y se aumentan las ventas. El modelo de Reynolds y Miller (1982)
ademas sugiere variaciones en la secuencia de los eventos y en su duracién; es decir,
para ellos, un evento puede ser ubicado tanto en el nacimiento como en el
postnacimiento. (Ramos, Gomez, 2012)

Bhave (1994) descompone el proceso emprendedor en tres etapas: identificacion
de la oportunidad, creacién de la empresa y comercializacion. En la primera etapa,
identificacion de la oportunidad, se refiere al reconocimiento de la idea de negocio y al
desarrollo del concepto. La identificacion de la oportunidad puede ir antes o después de
la decision de comenzar un negocio. Si se identifica antes, la idea de negocio surge del
encuentro casual de una necesidad no satisfecha; cuando se identifica después de haber
decidido crear una empresa, la oportunidad es producto de una busqueda diligente, y
hasta sisteméatica. Este autor sefiala que cualquiera que sea el momento en que se
identifique la oportunidad, esta siempre conduce al concepto de negocio; siendo este
producto de la filtracion, seleccion y refinamiento de la oportunidad. La segunda etapa
corresponde al montaje de la empresa, la cual permitirda llevar el producto o servicio al
mercado, incluye el establecimiento del sistema de produccién y de los procesos
administrativos. La produccién de los bienes o servicios y su puesta en el mercado
marcan el comienzo de la tercera etapa, la comercializacién. Al llevar la oferta al
mercado, la empresa entra en un proceso de retroalimentacién, feedback. (Ramos,
Gobmez, 2012)

Para la Universidad de América se propone una serie de etapas a desarrollar en

los procesos de emprendimiento:
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8.1.3.a. Etapa de Apropiacion y Formacion. Para esta primera etapa se busca que los
diferentes planes de estudios de las diferentes carreras profesionales con las que cuente
la Universidad, integren en su disefio curricular, una linea de formacion en
emprendimiento y complementen el desarrollo académico de nuestros profesionales, con
la formacion en emprendimiento.

Un ejemplo de ello, esta en el del plan de estudios del programa de Administracion
de Empresas, que dentro de su malla curricular, se establecié una linea de formacién en

emprendimiento a través de los semestres, como se muestra a continuacion:

Figura 24.
Apropiacion de concepto de emprendimiento en impacto del Plan de Estudios

PLAN DE ESTUDIOS FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Registro Calificado Resolucién No. 000350 del 18 de enero de 2019
CODIGO SNIES: 107675
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CREDITOS: 19 CREDITOS: 17 CREDITOS: 18 CREDITOS: 20 CREDITOS: 18 CREDITOS: 19 CREDITOS: 18 CREDITOS: 13

Asignaturas en linea con emprendimiento

Nota. Adaptacion Propia del Plan de Estudios de Administracion de Empresas, de la Universidad de

América. Para describir las asignaturas énfasis en los temas de emprendimiento
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En este ejemplo se integrarian los resultados de 13 asignaturas, 38 créditos
académicos, enfocados a desarrollar una propuesta de emprendimiento manejando la
misma idea de negocio desde el cuarto semestre del estudiante, y que el resultado no
so6lo puede ser una propuesta de emprendimiento sino la misma modalidad de grado, al

estructurarlo para presentarlo como un Trabajo de Grado.

8.1.3.b. Etapa Temprana. Para este epata se conformara un equipo de
acompafiamiento interdisciplinario a nivel de asesoria, en el cual pueden recurrir los
estudiantes en el cual se pueden presentar a evaluar las ideas de negocios que tenga
la poblacion universitaria, y se les orientaran sobre los pasos de pre diagndéstico, estudio
de mercado y evaluacion técnica y financiera, para que de manera autbnoma los

estudiantes puedan desarrollar sus proyectos.

8.1.3.c. Etapa de Evaluacion de Proyectos. Esta etapa es un espacio que se le puede
ofrecer a la comunidad universitaria para evaluar con pares expertos en emprendimiento,
la viabilidad o no de las propuestas que se presentan por parte de los estudiantes, y
obtengan un concepto técnico en la viabilidad de sus proyectos y buscar apoyos
financieros a estos. Esta evaluacién puede representar para los participantes unos
costos adicionales.

Adicionalmente en este espacio los participantes tendran evaluaciones técnicas a
Sus propuestas, tipo consultoria, se relacionaran con expertos que daran valores
diferenciados al disefio de sus propuestas, expertos que son financiados por ser de base
docente de la Universidad, y sus asesorias serian a costos muy por debajo de lo que

puedan encontrar en el mercado.

8.1.3.d. Etapa de Evaluacion de Planes Semilla. En esta etapa llegan los proyectos que
son muy bien evaluados y son postulantes a que la Universidad pueda participar en una
posible financiacion como socio del proyecto o coadyuve a la consecucion de los

recursos que pueda permitir a los emprendedores desarrollar sus planes de negocio.
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8.1.3.e. El Banco de ideas de Negocio. Un espacio donde ofrecemos a empresarios,
inversionistas y emprendedores las descripciones base de los proyectos de
emprendimiento, que facilite la busqueda de socios estratégicos u opciones de planes
de negocios.

En este espacio de dos vias ya que no solo mostramos que proyectos de
emprendimiento son atractivos para buscar socios capitalistas, sino que empresarios
pueden presentar necesidades basicas en cuanto a proveedores y requerimientos de
servicios y den pie a nuevos proyectos de emprendimiento guiados por las necesidades
mismas.

Los inversionistas revisarian en un pull de banco de ideas posibilidades de
inversion con proyectos ya evaluados por expertos de la Universidad y tengan una
evaluacion técnica por un entre competente como es la Universidad.

Emprendedores encuentran un espacio de relacionamiento con otros,
empresarios o inversionistas que puedan complementar o reestructurar sus ideas de

negocias a necesidades especificas 0 nuevas perspectivas de proyectos de innovacion.

8.1.4. Laboratorio de Innovacioén

El disefio de un Laboratorio de Innovacién se propone como un complemento a los
procesos de consultoria en el cual se contraten servicios que busquen el desarrollo de
proyectos de investigacion contratados por empresas u organizaciones que por costos
no puedan implementar sus propios laboratorios y les ofrezcamos posibilidades de
estudios guiados dentro de la Academia.

Para ello la Universidad destinara espacios y personal académico y de
investigacion para desarrollar estos proyectos, el Centro de Consultoria y
Emprendimiento solo se ocupara de los procesos de venta del servicio, mas no de la
operacion de los proyectos, pero si guiara las requisiciones del cliente.

Con los requerimientos del cliente se describira los entregables requeridos a las
empresas contratantes.

Para el proceso de innovacion se toma el establecido en la Norma NTC 5801, sobre

los Sistemas de Gestion de la Innovacion que los establece asi:
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Figura 25.

Proceso de Innovacion

INVESTIGACION

CONOCIMIENTO

MERCADO
POTENCIAL

INTRODUCCION
(comercializacion
o utilizacion)

INVENCION Y
DISENO BASICO
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CONOCIMIE NTO
CONOCIMIENTO
INVE STIGACION

DISENO
DETALLADO
Y PRUEBA

PILOTO

REDISENO
VALIDACION Y
ELABORACION

OVACION

CONOCIMIENTO

INVESTIGACION

Nota. Norma NTC 5801

Basado en la aplicacion de la metodologia Deming de (PHVA) de Planear-Hacer-

Verificar-Actuar, y plantean cinco caminos asi:

1. El camino principal surge de identificar ideas que busquen satisfacer las necesidades
de un mercado mejoramiento de algo que ya existe. Las ideas se estudian y se ve la
viabilidad tecnoldgica, social y econdmica, de las ideas seleccionadas se elaboran los
proyectos de innovacion, que da lugar a la invencién o primer disefio basico. De ahi a
disefio detallado, pruebas, redisefio si es del caso, pruebas de elaboracion,
elaboracion e introduccion de la novedad.

2. El segundo camino parte del anterior revisando las interacciones o variantes en las

etapas del proceso, para la resolucion de problemas e imprevistos.
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3. El tercer camino representa la relacion de la innovacion con la investigacion cuando

no exista la solucion a los problemas existentes.

4. El cuarto camino es el resultante de los proyectos de innovacion que surgen

directamente de los resultados de la investigacion, incluso resultados no esperados.

5. El quinto camino representa la retroalimentacion de los resultados de la innovacion a

la investigacion para ser usados en cualquier parte del proceso.

Para realizar un seguimiento o evaluacion a los procesos de innovacion, se puede
hacer uso del Manual de Oslo, que en su primera edicién del Manual de Oslo
(1992) conjuntamente con el Manual de Frascati (OCDE y Eurostat, 2005)
propusieron un sistema de indicadores de innovacion sobre 1+D, que se convirtio
en el modelo y prototipo internacional que ha sido usado en las diversas encuestas
europeas sobre innovacion. En su segunda edicion (1997) se amplié el concepto
de innovacion al considerar el factor servicios. Sin embargo para el (2005) se
comprobd que dejaba de lado importantes procesos de innovacién en dicho sector
por lo tanto incorpora, redefinen y toma en cuenta dos nuevas modalidades de
innovacion ambas no tecnoldgicas como: la innovacion en mercadotecnia y la
innovacion organizativa y con ello complementa el analisis empresarial. (Ramon,

Sarango, Campoverde & Torres, 2017)

Parte de los indicadores propuestos serian:

Financieros

Tasa de crecimiento de los beneficios
Tasa de crecimiento de los ingresos
Ahorro en los costos para la organizacion y los clientes

Crecimiento del margen operativo

a ~ 0w N PE

Retorno de la inversién en innovacion
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e No Financieros

6. Numero de ldeas, iniciativas y proyectos incorporados al proceso de innovacion
7. La cuota de Mercadeo

8. La eficiencia de los procesos

9. Elreconocimiento y la reputacion de la marca

10.El impacto en el nimero de empleados como resultado de las innovaciones
11.Los activos intangibles

12.La sostenibilidad ecoldgica y social como resultado de la innovacién

8.2. Costos de Operacién del Servicio

La determinacion de costos del Centro de Consultoria, parte de la base de un
prondstico de ventas de servicios, que definen unos ingresos por venta y unos costos

fijos y variables dependiendo del nivel de servicio en operacion.

Por lo cual esta determinacion de costos viene relacionada con el capitulo de
estudio de mercados donde se realiza la proyeccion de venta de servicios, que

determinan el presupuesto de costos variables.
8.2.1. Costos del Proceso de Consultoria

Para el primer afio de operacion se espera realizar contratos de servicios con 23
empresas, se estima un contrato objetivo de 4 meses, en el cual se destinara un
promedio de trabajo de 15 horas semanales por proyecto promedio dentro del portafolio

de servicios a ofrecer.

Tabla 40.

Establecimiento de presupuesto de Horas promedio de Contratos

Meses por Contrato 4

Semanas por mes de Contrato 4
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Horas semanales por Contrato 15

Total Horas por contrato 240

Nota. Calculo de Horas promedio a utilizar por contrato de servicios

Para la base incremental de costos y gastos se tendréa en cuenta la siguiente tabla

incremental:

Tabla 41.

Proyeccion de Incrementos Anuales de costos e IPC

Base Incremental ANO 2 AKO 3 ANO4 ANOS5
Tasa de Incremento 4,00% 4,10% 4,20% 4,44%
IPC 3,50% 3,60% 3,70% 3,94%

Nota. Tasa Incremental de Costos por IPC

Para los cinco afios de presupuesto del Centro de Consultoria se presupuesta un

total de horas consultor a contratar de:

Tabla 42.
Presupuesto de Horas de Consultoria a Contratar
Afio 1 2 3 4 5
Empresas/ Participacion 204 3% 4% 5% 6%
Total 23 35 48 60 70
Meses de desarrollo de
Contratos: 92 140 192 240 280
Semanas por Meses de
Contrato: 368 560 768 960 1.120
Horas a Trabajar por total 5.520 8.400 11.520 14.400  16.800
de Contratos:
- Horas a Trabajar por
Consultor Senior: 896 896 896 896 896
= Horas a Contratar de 4.624 7.504 10.624 13504  15.904

Consultoria
Nota. Calculo de Horas a Utilizar por servicios de Consultoria

Para la determinacién de costos, se contrata un sélo consultor Senior de planta
gue actuard como Gerente y con el apoyo de consultores junior con contratos de

servicios para cada uno de los proyectos.
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Tabla 43.

Destinacién de Horas de Consultoria por parte del Director de Proyecto

Dias del Feriados Contingencias Vacaciones Total Total
Afio dias Horas
Horas del
Director 360 18 7 15 320 2560
Horas en
Funciones 20% 512
Administrativas
Horas en
Funciones de 45% 1152
Mercadeo
Horas en
Funciones de 35% 896
Consultoria

Nota. Calculo de Horas a Utilizar por el Director del Proyecto

El trabajo de Consultor Lider del Centro tendré una dedicacion de 35% a la

consultoria, teniendo en cuenta que trabaja tiempo completo.

Base Salarial:
Salario de Consultor Lider del Centro $7.000.000
Carga Prestacional $2.298.100
Salario de Auxiliar $1.500.000
Carga Prestacional $492.450
Total Salarios Fijos: $11.290.550

Se operara de manera permanente con un Pasante o Aprendiz

Tabla 44.
Gastos de uso de pasantes en el Proyecto
Ao
Pasantes 1 2 3 4 5
Por Contratos al Mes | 1,916666667 | 2,916666667 4 5| 5,833333333
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Pasantes a Contratar 2 3 5 6 7
Gasto de Pasantes $1T7195.470 $1.243.289 | $1.294.264 @ $1.348.623 $1.408.502
Total Gasto Mes $2.390.940 $3.729.866 =~ $6.471.318  $8.091.736 $9.859.511
Total Gasto Anual $28.691.280 | $44.758.397 | $77.655.818 | $97.100.835 | $118.314.131

Nota. Total Gasto proyectado anual por pasantes

Para el trabajo técnico de cada proyecto por objetivo se contratara un consultor
junior con un contrato de servicios por la duracion del proyecto.

Segun los rangos de valores de la Guia Salarial Colombia 2019 y el estudio de
remuneracién Michael Page 2019-2020, el valor del consultor en un amplio espectro de

sector se puede determinar entre 5y 7 millones de pesos colombianos por mes.

Tabla 45.
Presupuesto de Valor hora Consultor Junior
Rango Salarial Mes Valor Hora Contrato a Valor Hora
Termino: Contrato a Labor:
6.000.000,00 31.250 46.875

Nota. Total Costos por consultor Junior pago por hora

Tabla 46.

Célculo de Valor a Pagar a Consultor Junior por proyecto

Redondear Valor hora consultor: $ 50.000

Contrato de Servicios por Proyecto:

Meses 4
Semanas 16
Horas 128
Valor Contrato Consultor por Proyecto $ 6.400.000
Nota. Proyeccion de Salario por Consultor por proyecto
Tabla 47.
Estimacion de Costos Variables
Afio 1 2 3 4 5
Contratos 23 35 48 60 70
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Horas

Consultoria a 4.624 7.504 10.624 13.504 15.904
Contratar
Valor Hora | $ 50.000 $ 52.000 $ 54.132 $ 56.406 $ 58.910
Costos $ $ $ $
$ 231.200.000
Consultores 390.208.000 575.098.368 @ 761.700.466 936.903.847
Contratos al
1,916666667 @ 2,916666667 4 5 5,833333333
mes
Contratos al
Mes 2 3 4 5 6

redondeados

Nota. Calculo de Costos Variables del proyecto proyectado a cinco afios

Tabla 48.
Costos por NUmero de contratos:
Costos: Unitario 1 2 3 4 5

Consultores  $10.052.174  § 231.200.000 $390.208.000 $575.098.368 § 761.700.466 $ 936.903.847

Nota. Calculo Costo Unitario por contrato proyectado a cinco afios

Cada proyecto implica unos costos indirectos asociados a cada contrato los
cuales se relacionan a continuacion segun un factor especifico relacionado con el costo

unitario de los proyectos asi:

Tabla 49.
Proyeccion de Costos Indirectos de Operacion
Costos Indirectos: Factor 1 2 3 4 5
Costos de
Operacion
Transporte, 5% $11.560.000 $19.510.400 $28.754.918 $38.085.023 $46.845.192
teléfono
Costos de
Capacitacion, 3% $6.936.000 $11.706.240 $17.252.951 $22.851.014 $28.107.115

informes y
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Costos Indirectos: Factor 1 2 3 4 5
seguimientos
complementarios
Total Costos
Indirectos 8% $18.496.000 $31.216.640 $46.007.869 $60.936.037 $74.952.308

Nota. Calculo Costos Indirectos del Proyecto proyectado a cinco afios

Los costos totales de operacién se relacionan asi:

Tabla 50.
Costos Totales de Operacion
Afio 1 2 3 4 5

Costos Totales  $249.696.000 $421.424.640 $621.106.237 $822.636.503 $1.011.856.155
de Operacion

Nota. Calculo de Costo Total de Operacion proyectado a cinco afios del proyecto

8.2.2. Costos de la Red de Colaboracion Empresarial, el Centro de Emprendimiento

y el Laboratorio de Innovacién

Para la primera Unidad de Servicio de la Red de Colaboracion Empresarial, los
costos estan sumados a los propios del Centro de Trayectoria Profesional, la Direccién
de Tecnologia y de las Facultades Académicas, por ser un servicio de objeto de
proyeccioén social para la Universidad no se estructura dentro de la unidad de costos

del presente plan de negocios.
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9. FINANCIERO

El modelo de Negocio se enfoca en el Centro de Consultoria con la venta de los
servicios de asesoria o consultoria, y es el medio de sostenimiento y de generacién de
fondos del modelo del negocio.

La financiacion inicial se determind con un aporte de socios (Fuente Unica
Universidad de América y un crédito financiero mediante bancos) como soporte de

mantenimiento del primer afio, como fue expuesto en el capitulo de operacion, asi:

Figura 26.

Balance Inicial de Proyecto
TOTAL INVERSION
EN ACTIVOS 128.688.735

Factura por

Pagar Rotacion Valor
Financiacién
proveedores 231.200.000 30 dias 19.266.667 [19.266.667
Préstamo bancario 60.000.000
APORTES DE
SOCIOS 49.422.068

Nota. Proyeccién del Balance Inicial del Proyecto

Como se refirid en el capitulo tres en la proyeccion de ventas y la estrategia de

mercadeo con la definicién de precio, se calcula una proyecciéon de ingresos asi:

117



Tabla 51.

Proyeccién de Ingresos del proyecto con valor de precio 1

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
HORAS 5.520 8.400 11.520 14.400 16.800
CONSULTORIA

TOTAL HORAS 5.520 8.400 11.520 14.400 16.800
PRECIO DE $110.000 $114.400 $119.090 $124.092 $129.602
VENTA
CALCULADO
OPCION 1
TOTAL 607.200.000 960.960.000 1.371.921.408 1.786.927.634 2.177.311.758
INGRESO
OPCION 1

Nota. Calculo de la proyeccién de Ingresos a cinco afios del proyecto

9.1. Estado de Resultados

Con la proyeccion de ventas y con los costos y gastos asociados al centro de
consultoria se proyect6 el Estado de Resultados del Plan de Negocios asi: (Porcentaje

de Impuesto para efecto de Calculo 34%)

Tabla 52.
Estado de Resultados proyectado del Proyecto
DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
INGRESOS
POR 607.200.000 960.960.000 1.371.921.408 1.786.927.634 2.177.311.758
SERVICIOS
Costo por -
servicios 249.696.000 421.424.640 621.106.237 822.636.503 1.011.856.155

Utilidad bruta =
357.504.000 539.535.360 750.815.171 964.291.130 1.165.455.603
en ventas

Gastos de -
o » 225.597.880 278.987.392 367.679.074 474.809.990 613.991.677
administracion

Gastos de -

. 87.000.000 123.720.000 163.487.520 200.305.996 231.207.582
ventas
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Tabla 53. (Continuacién)
DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Utilidad o =
pérdida 44.906.120 136.827.968 219.648.577  289.175.145  320.256.344
operacional

Intereses -
) ) 14.026.295 10.937.936 7.849.578 4.761.219 1.672.861
financieros
Utilidad o =
pérdida antes 30.879.825 125.890.032 211.798.999 284.413.925 318.583.483
de impuestos
Impuesto de -
. 10.499.141 42.802.611 72.011.660 96.700.735 108.318.384
renta
Utilidad o =
pérdida del 20.380.685 83.087.421 139.787.339 187.713.191 210.265.099

periodo

Nota. Calculo del Estado de Resultados proyectado a cinco afios del proyecto

El proyecto presenta utilidad del ejercicio desde el primer afio, con una
perspectiva de ventas del orden del 2,5% sobre el mercado objetivo de 874 Empresas
con vinculos con la Universidad de América, sin contar la comercializacion masiva del
portafolio de servicios.

9.2. Flujo de Tesoreria Proyectado a cinco afos
Para este calculo se presenta el saldo inicial de Caja y Bancos asi:

Tabla 54.

Saldo Inicial de Caja

SALDO INICIAL DE CAJA - BANCOS

Préstamo Financiero $60.000.000
Capital Suscrito $49.422.068
Activos Fijos -$28.100.000
Gastos de Puesta en Marcha -$11.000.000
Total $70.322.068

Nota. Calculo del saldo inicial de Caja del proyecto
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Tabla 55.

El flujo de Tesoreria del Proyecto

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
INGRESOS
SALDO INICIAL
70.322.068 |58.730.753 [124.468.894 (244.469.582 |407.213.110
VENTAS
556.600.000 |931.480.000 |(1.337.674.624(1.752.343.782 |2.144.779.747
TOTAL INGRESOS
626.922.068 [990.210.753 (1.462.143.518|1.996.813.364 |2.551.992.857
EGRESOS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Consultores
211.933.333 |376.957.333 |559.690.837 (746.150.291 [922.303.565
COSTOS IDIRECTOS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Costos de Operacion
Transporte, telefono 10.596.667 [18.847.867 |27.984.542 |37.307.515 |46.115.178
Costos de Capacitacion,
informes y seguimientos
_ 6.358.000 11.308.720 |(16.790.725 |22.384.509 |27.669.107
complementarios
GASTOS DE
ADMINISTRACION
Gastos de Personal 164.177.880 [215.503.392 |301.994.850 |411.779.469 |548.376.608
Canon de arrendamiento 18.000.000 (18.720.000 (19.487.520 |20.305.996 |21.207.582
Servicios publicos 4.200.000 4.368.000 4.547.088 4.738.066 4.948.436
Linea celular 1.200.000 1.248.000 1.299.168 1.353.733 1.413.839
Papeleria 1.800.000 1.872.000 1.948.752 2.030.600 2.120.758
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Servicio de aseo y cafeteria |2.400.000 2.496.000 2.598.336 2.707.466 2.827.678
Tabla 56. (Continuacion)
COSTOS IDIRECTOS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Servicios contables y
tributarios 12.000.000 [12.480.000 (12.991.680 |13.537.331 |14.138.388
Representaciones Legales |12.000.000 |12.480.000 (12.991.680 |13.537.331 (14.138.388
GASTOS DE VENTAS
Total Presupuesto para
Mercadeo 87.000.000 |123.720.000 [163.487.520 (200.305.996 (231.207.582
IMPUESTOS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Provision de impuesto de
renta 15.268.081 [46.521.509 |74.680.516 |98.319.549 |108.887.157
AMORTIZACION
PRESTAMO 26.026.295 |22.937.936 [19.849.578 |16.761.219 |13.672.861
TOTAL EGRESOS 572.960.256 |869.460.757 |(1.220.342.792|1.591.219.069|1.959.027.127
EFECTIVO GENERADO
POR ACTIVIDADES DE
OPERACION EGO 9.666.039 84.957.179 |137.181.410 (177.885.932 [199.425.481
ESCUDO FISCAL 4.768.940 3.718.898 2.668.856 1.618.815 568.773
EFECTIVO POR
ACTIVIDADES DE )
EINANCIACION 11.591.315 [65.738.141 |120.000.689 (162.743.527 |186.321.393
EFECTIVO NETO DEL
PERIODO 58.730.753 |124.468.894 (244.469.582 |407.213.110 |593.534.502

Nota. Calculo del Flujo de Tesoreria proyectado a cinco afios para el proyecto

9.3. Capital de Trabajo

Para el calculo de la variacion del Capital de Trabajo Operativo se realiza el

célculo del mismo proyectado a cinco afios:
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Tabla 57.
Capital de Trabajo de Proyecto

CAPITAL DE TRABAJO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
INGRESOS 607.200.000 960.960.000 1.371.921.408 1.786.927.634 2.177.311.758
EGRESOS 249.696.000 421.424.640 621.106.237 822.636.503  1.011.856.155

CUENTAS POR COBRAR | 50.600.000 80.080.000 114.326.784  148.910.636  181.442.646
CAPITAL DE TRABAJO
OPERATIVO
CONSULTORES 19.266.667 32.517.333  47.924.864 63.475.039 78.075.321
COSTOS DE
OPERACION
TRANSPORTE,
TELEFONO
COSTOS DE
CAPACITACION,
INFORMES Y 578.000 975.520 1.437.746 1.904.251 2.342.260
SEGUIMIENTOS
COMPLEMENTARIOS
PASIVO OPERATIVO 20.808.000 35.118.720  51.758.853 68.553.042 84.321.346
CAPITAL DE TRABAJO
NETO OPERATIVO
VARIACION KTNO 29.792.000 15.169.280  17.606.651 17.789.663 16.763.706

50.600.000  80.080.000 114.326.784 148.910.636 181.442.646

963.333 1.625.867 2.396.243 3.173.752 3.903.766

29.792.000  44.961.280 62.567.931 80.357.594 97.121.300

Nota. Calculo del Capital de Trabajo proyectado a cinco afios para el proyecto

9.4. Flujo de Efectivo — Método Directo Proyectado

Se presenta el flujo de tesoreria por cada concepto. Los ingresos indicados tienen
una politica de cartera aplicada a los clientes de pago mes vencido y los egresos tienen
en cuenta la politica de pagos aplicada a los prestadores de servicios también mes
vencido. La provisiébn del impuesto de renta y su correspondiente escudo fiscal,

correspondiente a la financiacién bancaria del proyecto.
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Tabla 58.

Flujo De Efectivo Libre - Método Directo - Proyeccion para los cinco primeros afios

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
UTILIDAD OPERATIVA 136.827.96 219.648.57 289.175.14 320.256.34
44.906.120
7 5 4
DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
IMPUESTO APLICADO 108.887.15
15.268.081 46.521.509 74.680.516  98.319.549
uoDI 144.968.06 211.369.18
29.638.039 90.306.459 1 190.855.595 ;
DEPRECIACIONES Y
9.820.000  9.820.000  9.820.000  4.820.000 4.820.000
AMORTIZACIONES
EBITDA 146.647.96 229.468.57 325.076.34
54.726.120 293.995.145
8 7 4
IMPUESTO APLICADO -
-15.268.081 -98.319.549  108.887.15
46.521.509 74.680.516 B}
FLUJO DE CAJA BRUTO 100.126.45 154.788.06 216.189.18
39.458.039 195.675.595
9 1 7
VARIACION KTNO 29.792.000 15.169.280 17.606.651 17.789.663  16.763.706
FLUJO DE CAJA LIBRE = EGO 137.181.41 199.425.48
9.666.039  84.957.179 177.885.932

Nota. Calculo del Flujo de Efectivo, pro método directo proyectado a cinco afios para el proyecto

9.5. Flujo de Efectivo — Método Indirecto Proyectado

Tabla 59.

Flujo De Efectivo Libre -Método Indirecto -Proyeccion para los cinco primeros afios

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
UTILIDAD NETA 20.380.685 83.087.421 139.787.339 187.713.191 210.265.099
GASTOS FINANCIEROS 14.026.295 10.937.936 7.849.578 4.761.219 1.672.861
UAI 34.406.979 94.025.357 147.636.917 192.474.410 211.937.960
DEPRECIACIONES Y

9.820.000 9.820.000 9.820.000 4.820.000 4.820.000
AMORTIZACIONES
GENERACION INTERNA

44.226.979 103.845.357 157.456.917 197.294.410 216.757.960
DE FONDOS
VARIACION KTNO 29.792.000 15.169.280 17.606.651  17.789.663  16.763.706
FLUJO DE CAJA ANTES

14.434.979 88.676.077 139.850.266 179.504.747 199.994.254

DE IMPUESTOS
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ESCUDO FISCAL ‘ 4.768.940 3.718.898 2.668.856 1.618.815 568.773
FLUJO DE CAJA LIBRE =
EGO

9.666.039  84.957.179 137.181.410 177.885.932 199.425.481

Nota. Calculo del Flujo de Efectivo, por método indirecto proyectado a cinco afios para el proyecto

Los flujos de efectivo calculado mediante dos métodos, comprueba el valor del
EGO (Efectivo Generado por la Operacion) obtenido en el Flujo de Tesoreria. El
método directo parte de la utilidad operativa y tiene en cuenta el UODI (Utilidad
Operativa Después de Impuestos) y el EBITDA (por sus siglas en inglés, Beneficios
Antes de Intereses, Impuestos, Depreciacién y Amortizacion) mientras que, el método
indirecto parte de la utilidad neta y tiene en cuenta el UAI (Utilidad Antes de Impuestos)
y la generacion de fondos.

En ambos casos se observa, que en el aiio dos el EGO, crece
exponencialmente, debido a la Generacion Interna de fondos y que resulta en la

Utilidad Operacional del modelo de negocio.

9.6. Flujo de Efectivo de los Accionistas Proyectado

Por ultimo, se presenta el flujo de efectivo de los accionistas para verificar el

valor del efectivo generado por actividades de financiacién:

Tabla 60.

Flujo de Efectivo de los Accionistas - Proyeccién para los cinco primeros afos
DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
ABONO A CAPITAL 12.000.000 12.000.000  12.000.000 12.000.000 12.000.000
GASTOS FINANCIEROS 14.026.295 10.937.936 7.849.578 4.761.219 1.672.861
ESCUDO FISCAL -4.768.940 -3.718.898 -2.668.856 -1.618.815 -568.773
FLUJO DE CAJA DEL
EQUITY -11.591.315 65.738.141 120.000.689 162.743.527 186.321.393

Nota. Calculo del Flujo de Efectivo de los Accionistas proyectado a cinco afios para el proyecto

Valor negativo para el primer afio cubierto por los inversionistas mientras se

normaliza en la operacion del modelo de negocio.
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9.7. Balance General Inicial y Proyectado

Tabla 61.
Balance General Inicial y Proyectado
INSTALACION ANO1 ANO2 ANO3 ARNO4 ARO5
ACTIVOS
CORRIENTE
CAJA — BANCOS 70.322.068 58.730.753  124.468.894 244.469.582 407.213.110 593.534.502
CUENTAS POR COBRAR 50.600.000  80.080.000  114.326.784 148.910.636 181.442.646
TOTAL ACTIVO
70.322.068 109.330.753 204.548.894 358.796.366 556.123.746  774.977.149
CORRIENTE
GASTOS PRE
11.000.000 11.000.000  11.000.000  11.000.000  11.000.000  11.000.000
OPERATIVOS

- AMORTIZACION ACUM
GASTOS PRE O

2.200.000 4.400.000 6.600.000 8.800.000 11.000.000

EQUIPOS DE COMPUTO 15.000.000 15.000.000 15.000.000 15.000.000 15.000.000 15.000.000
- DEPRECIACION
0 5.000.000 10.000.000 15.000.000 15.000.000 15.000.000
ACUM. COMP.
MUEBLES Y ENSERES 13.100.000 13.100.000 13.100.000 13.100.000 13.100.000 13.100.000
-DEPRECIACION.
0 2.620.000 5.240.000 7.860.000 10.480.000 13.100.000
ACUM. M. Y ENS.
TOTAL ACTIVO FIJO 39.100.000 29.280.000 19.460.000 9.640.000 4.820.000 0
TOTAL ACTIVO 109.422.068 138.610.753 224.008.894 368.436.366 560.943.746  774.977.149
PASIVOS
CORRIENTE
CUENTAS POR PAGAR 20.808.000 35.118.720 51.758.853 68.553.042 84.321.346
TOTAL PASIVO
0 20.808.000 35.118.720  51.758.853 68.553.042 84.321.346
CORRIENTE
PASIVO LARGO PLAZO
OBLIG. FINANCIERAS 60.000.000 48.000.000 36.000.000  24.000.000 12.000.000 0
TOTAL PASIVO LARGO
60.000.000 48.000.000 36.000.000 24.000.000 12.000.000 0
PLAZO
TOTAL PASIVO 60.000.000 68.808.000 71.118.720  75.758.853 80.553.042 84.321.346
PATRIMONIO
CAPITAL 49.422.068 49.422.068  49.422.068  49.422.068 49.422.068  49.422.068
UTILIDAD DEL PERIODO 0 20.380.685 83.087.421  139.787.339 187.713.191  210.265.099
UTILIDAD ACUMULADA 0 0 20.380.685  103.468.105 243.255.445 430.968.636
TOTAL PATRIMONIO 49.422.068 69.802.753  152.890.174 292.677.513 480.390.704 690.655.803
TOTAL PASIVO Y
109.422.068 138.610.753 224.008.894 368.436.366 560.943.746  774.977.149
PATRIMONIO

Nota. Calculo del Balance General, inicial y proyectado a cinco afios para el proyecto
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9.8. Indicadores Financieros

Para establecer un flujo de caja descontado se evalia un Flujo de Caja y
Rentabilidad, para lo cual se establece el de Operacion, el de Inversion y de Financiacion

para evaluarlo con una tasa minima de rendimiento del proyecto del 36%:

9.8.1. Flujo de Caja Operativo

Tabla 62.

Flujo de Caja Operativo

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA
FLUJO DE CAJA
OPERATIVO
UTILIDAD OPERACIONAL 44.906.120  136.827.96  219.648.57 289.175.14 320.256.344
8 7 5
DEPRECIACIONES 9.820.000 9.820.000 9.820.000 4.820.000 4.820.000
AMORTIZACION GASTOS 0 0 0 0 0
AGOTAMIENTO 0 0 0 0 0
PROVISIONES 0 0 0 0 0
IMPUESTOS -10.499.141 -42.802.611 -72.011.660 -96.700.735 -
108.318.384
NETO FLUJO DE CAJA 44.226.979  103.845.35 157.456.91 197.294.41 216.757.960
OPERATIVO 7 7 0

Nota. Calculo del Flujo de Caja Operativo proyectado a cinco afios para el proyecto
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9.8.2. Flujo de Caja de Inversidn

Tabla 63.
Flujo de Caja de Inversion
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA INVERSION
VARIACION CUENTAS POR -
-50.600.000 -29.480.000 -34.246.784 -34.583.852
COBRAR 32.532.010
VARIACION INV. MATERIAS
0 0 0 0 0
PRIMAS E INSUMOS3
VARIACION INV. PROD. EN
0 0 0 0 0
PROCESO
VARIACION INV. PROD.
0 0 0 0 0
TERMINADOS
VAR. ANTICIPOS Y OTROS
0 0 0 0 0
CUENTAS POR COBRAR
OTROS ACTIVOS 0 0 0 0 0
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA INVERSION
VARIACION CUENTAS POR
20.808.000 14.310.720 16.640.133 16.794.189 15.768.304
PAGAR
VARIACION ACREEDORES
0 0 0 0 0
VARIOS
VARIACION OTROS
0 0 0 0 0
PASIVOS
VARIACION DEL CAPITAL
0 -29.792.000 -15.169.280 -17.606.651 -17.789.663 -16.763.706
DE TRABAJO
INVERSION EN TERRENOS 0 0 0 0 0 0
INVERSION EN
0 0 0 0 0 0
CONSTRUCCIONES
INVERSION EN
0 0 0 0 0 0
MAQUINARIA Y EQUIPO
INVERSION EN MUEBLES -
0 0 0 0
13.100.000
INVERSION EN EQUIPO DE
0 0 0 0 0 0
TRANSPORTE
INVERSION EN EQUIPOS -
0 0 0 0
DE OFICINA 15.000.000
INVERSION EN
0 0 0 0 0 0

SEMOVIENTES
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA INVERSION
INVERSION CULTIVOS
0 0 0 0 0 0
PERMANENTES
INVERSION OTROS =
0 0 0 0
ACTIVOS 11.000.000
INVERSION ACTIVOS FIJOS -
0 0 0 0
39.100.000
NETO FLUJO DE CAJA -
) -29.792.000 -15.169.280 -17.606.651 -17.789.663 -16.763.706
INVERSION 39.100.000

Nota. Calculo del Flujo de Caja de Inversiéon proyectado a cinco afios para el proyecto

9.8.3. Flujo de Caja de Financiamiento:

Tabla 64.
Flujo de Caja de Financiamiento

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA
FINANCIAMIENTO
DESEMBOLSOS PASIVO

0 0 0 0 0 0

LARGO PLAZO
AMORTIZACIONES PASIVOS

60.000.000  -12.000.000 -12.000.000  -12.000.000  -12.000.000  -12.000.000
LARGO PLAZO
INTERESES PAGADOS -14.026.295 -10.937.936  -7.849.578 -4.761.219 -1.672.861
DIVIDENDOS PAGADOS
CAPITAL 49.422.068 0 0 0 0 0
NETO FLUJO DE CAJA

109.422.068 -26.026.295 -22.937.936 -19.849.578 -16.761.219  -13.672.861
FINANCIAMIENTO
NETO PERIODO 70.322.068 -11.591.315  65.738.141  120.000.689 162.743.527 186.321.393
SALDO ANTERIOR 70.322.068  58.730.753  124.468.894 244.469.582 407.213.110
SALDO SIGUIENTE 70.322.068  58.730.753 124.468.894 244.469.582 407.213.110  593.534.502

Nota. Calculo del Flujo de Caja de financiacién proyectado a cinco afios para el proyecto
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9.8.4. Viabilidad Financiero

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el proyecto 36%
Tabla 65.

Flujo de Caja y Rentabilidad
FLUJO DE CAJAY

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RENTABILIDAD
FLUJO DE
3 44.226.979 103.845.357 157.456.917 197.294.410 216.757.960
OPERACION

FLUJO DE INVERSION |-49.422.068 -29.792.000 -15.169.280 -17.606.651 -17.789.663 -16.763.706
FLUJO DE

FINANCIACION

FLUJO DE CAJA PARA
EVALUACION

TASA DE

49.422.068 -26.026.295 -22.937.936 -19.849.578 -16.761.219 -13.672.861

-49.422.068 14.434.979 88.676.077 139.850.266 179.504.747 199.994.254

DESCUENTO 36% 36% 36% 36% 36%
UTILIZADA

FACTOR 1,00 1,36 1,85 2,52 3,42 4,65
FLUJO DE CAJA

-49.422.068 10.613.955 47.943.381 55.596.387 52.471.116 42.985.598
DESCONTADO

Nota. Calculo del Flujo de Caja y Rentabilidad proyectado a cinco afios para el proyecto

Tabla 66.

Criterios de decisién para Inversion

Criterios de Decision

Tasa minima de rendimiento a
. 36%
la que aspira el proyecto
TIR (Tasa Interna de Retorno) 61,93%
VAN (Valor actual neto) 160.188.370

Nota. Criterios de Inversion para el proyecto

El proyecto es viable dado que la VNA es positiva y la TIR es mayor al TMRR
(Tasa Minima de Rentabilidad Requerida.)
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9.8.5. Liquidez

Tabla 67.

Indicadores de Liquidez

LIQUIDEZ Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Utilidad Operacional Ajustada |44.906.120,0/{136.827.968,0|219.648.577,0|289.175.144,6/320.256.343,8
+Depreciacion y Amortizacion | 9.820.000,0] 9.820.000,0] 9.820.000,0 4.820.000,0 4.820.000,0
EBITDA 54.726.120,0|146.647.968,0/229.468.577,0|293.995.144,6|325.076.343,8
EBITDA 54.726.120,0|146.647.968,0|1229.468.577,0{293.995.144,6/325.076.343,8
-Impuesto Renta 15.268.080,8| 46.521.509,1| 74.680.516,2| 98.319.549,2/108.887.156,9
Flujo de Caja Bruto 39.458.039,2|100.126.458,9|154.788.060,8|195.675.595,4{216.189.186,9
-Aumento de KTNO 15.169.280,0| 17.606.650,9| 17.789.663,3| 16.763.706,0
Efectivo Generado por

Operacion 84.957.178,9|137.181.410,0({177.885.932,1{199.425.480,9

Nota. Calculo del Efectivo Generado por Operacién proyectado a cinco afios para el proyecto

9.8.6. Rentabilidad

Tabla 68.

Indicadores de Rentabilidad

RENTABILIDAD Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Utilidad Operacional 44.906.120,0| 136.827.968,0 219.648.577,0] 289.175.144,6| 320.256.343,8
Activo Operacional 84.880.000,0( 109.540.000,0| 138.966.784,0 168.730.636,2| 196.442.646,5
Rentabilidad Operativa 52,9% 124,9% 158,1% 171,4% 163,0%
Utilidad Neta 20.380.684,6/ 83.087.420,9| 139.787.339,5 187.713.190,7| 210.265.098,8
Patrimonio 49.422.068,3] 69.802.752,9 152.890.173,8| 292.677.513,3| 480.390.703,9
Rentabilidad Patrimonial 41,2% 119,0% 91,4% 64,1% 43,8%

Nota. Calculo de la Rentabilidad Operacional proyectado a cinco afios para el proyecto
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9.8.7. Productividad

Tabla 69.

Indicadores de Prodcutividad

PRODUCTIVIDAD Afo 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
960.960.000,| 1.371.921.408,| 1.786.927.633,| 2.177.311.757,

Ingresos Operacionales  [607.200.000,0 0 0 9 7
109.540.000,

Activo Operacional 84.880.000,0 0| 138.966.784,0 168.730.636,2| 196.442.646,5

Productividad Activo

Operativo 7,2 8,8 9,9 10,6 11,1
960.960.000,| 1.371.921.408,| 1.786.927.633,| 2.177.311.757,

Ingresos Operacionales  |607.200.000,0 0 0 9 7

Capital de Trabajo

Operativo (KTO) 50.600.000,0( 80.080.000,0| 114.326.784,0; 148.910.636,2| 181.442.646,5

Productividad Capital de

Trabajo Operativo 12,0 12,0 12,0 12,0 12,0
960.960.000,| 1.371.921.408,| 1.786.927.633,| 2.177.311.757,

Ingresos Operacionales  |607.200.000,0, 0 0 9 7

Capital Fijo Operativo 34.280.000,0| 29.460.000,0| 24.640.000,0, 19.820.000,0; 15.000.000,0

Productividad K Fijo

Operativo 17,7, 32,6 55,7 90,2 145,2

Nota. Calculo de la Productividad del Capital de Trabajo proyectado a cinco afios para el proyecto

9.8.8. Margenes de Utilidad

Tabla 70.

Margenes de Utilidad

Utilidad Neta 20.380.684,6| 83.087.420,9| 139.787.339,5 187.713.190,7| 210.265.098,8
Ingresos Operacionales| 607.200.000,0{960.960.000,0/1.371.921.408,0/1.786.927.633,9/2.177.311.757,7
Margen Neto 3,4% 8,6% 10,2% 10,5% 9,7%
Utilidad Operacional 44.906.120,0/136.827.968,0; 219.648.577,0f 289.175.144,6| 320.256.343,8

Ingresos Operacionales

607.200.000,0

960.960.000,0

1.371.921.408,0

1.786.927.633,9

2.177.311.757,7
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Tabla 71. (Continuacién)

Margen Operacional

7,4%

14,2%

16,0%

16,2%

14,7%

Utilidad Bruta

357.504.000,0

539.535.360,0

750.815.170,6

964.291.130,4

1.165.455.602,7

Ingresos Operacionales

607.200.000,0

960.960.000,0

1.

371.921.408,0| 1.

786.927.633,9

2.177.311.757,7

Margen Bruto

58,9%

56,1%

54,7%

54,0%

53,5%

Nota. Calculo del margen de utilidad proyectado a cinco afios para el proyecto

9.8.9. Margen EBITDA

Tabla 72.

Margen EBITDA

EBITDA 54.726.120,0{146.647.968,0| 229.468.577,0 293.995.144,6| 325.076.343,8

Ingresos Operacionales

607.200.000,0

960.960.000,0

1.

371.921.408,0|1.

786.927.633,9

2.177.311.757,7

Margen EBITDA

9,0%

15,3%

16,7%

16,5%

14,9%

Nota. Calculo del Ingresos después de Impuestos, intereses, depreciaciones y amortizaciones

proyectado a cinco afios

para el proyecto

9.8.10. Retorno sobre el Activos Netos (RONA)

Tabla 73.
RONA

Utilidad Operacional
Impuestos aplicados
uoDI

44.906.120,0

136.827.968,0

219.648.577,0

289.175.144,6

320.256.343,8

15.268.080,8

46.521.509,1

74.680.516,2

98.319.549,2

108.887.156,9

29.638.039,2

90.306.458,9

144.968.060,8

190.855.595,4

211.369.186,9

Nota. Calculo de la Ganancia Operativa menos los Impuestos

Tabla 74.

UODI

UOoDI 29.638.039,2| 90.306.458,9| 144.968.060,8| 190.855.595,4| 211.369.186,9
Activo Operativo Neto 64.072.000,0| 74.421.280,0 87.207.930,9| 100.177.594,2| 112.121.300,2
RONA 46,3% 121,3% 166,2% 190,5% 188,5%

Nota. Calculo de la Utilidad después de Impuestos sobre los activos proyectado a cinco afios para el

proyecto
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9.8.11. Productividad del Capital Neto de Trabajo (KTNO)

Tabla 75.

KTNO

Ingresos Operacionales |607.200.000,0/960.960.000,0|1.371.921.408,0(1.786.927.633,9/2.177.311.757,7
KTNO 29.792.000,0| 44.961.280,0f 62.567.930,9] 80.357.594,2] 97.121.300,2
Productividad KTNO 20,4 214 21,9 22,2 22,4

Nota. Calculo de la productivdad del Capital de Trabajo proyectado a cinco afios para el proyecto

9.8.12. Resumen Financiero del Proyecto

Tabla 76.

Indicadores Financieros

INDICADORES RENTABILIDAD Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Rentabilidad Operativa 52,9% 124,9% 158,1% 171,4% 163,0%
Rentabilidad Patrimonial 41,2% 119,0% 91,4% 64,1% 43,8%
INDICADORES PRODUCTIVIDAD Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Productividad Activo Operativo 7,2 8,8 9,9 10,6 11,1
Productividad Capital de Trabajo Operativo 12,0 12,0 12,0 12,0 12,0
Productividad K Fijo Operativo 17,7 32,6 55,7 90,2 145,2
Dias de Recaudo Ingreso 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0
Dias de Reposicion Inventarios 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
MARGENES DE UTILIDAD Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Margen Neto 3,4% 8,6% 10,2% 10,5% 9,7%
Margen Operacional 7,4% 14,2% 16,0% 16,2% 14,7%
Margen Bruto 58,9% 56,1% 54, 7% 54,0% 53,5%
%Gastos Operacionales 51,5% 41,9% 38,7% 37,8% 38,8%
%Gastos Administracion 37,2% 29,0% 26,8% 26,6% 28,2%
%Gastos de Ventas 14,3% 12,9% 11,9% 11,2% 10,6%
INDICADORES ENDEUDAMIENTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Endeudamiento Total 49,6% 31,7% 20,6% 14,4% 10,9%
Endeudamiento Corto Plazo 15,0% 15,7% 14,0% 12,2% 10,9%
Endeudamiento Operativo 15,0% 15,7% 14,0% 12,2% 10,9%
INDICADORES LIQUIDEZ Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
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Razon Corriente 53 5,8 6,9 8,1 9,2
Tabla 77. (Continuacién)

INDICADORES RENTABILIDAD Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Prueba Acida 53 5,8 6,9 8,1 9,2
Margen EBITDA 9,0% 15,3% 16,7% 16,5% 14,9%
KTNO/Ingreso Operacional 4,9% 4,7% 4,6% 4,5% 4,5%
INDICADORES COBERTURA DEUDA Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Utilidad Operacional / Intereses 3,2 12,5 28,0 60,7 191,4
EBITDA / Intereses 3,9 13,4 29,2 61,7 194,3

Nota. Calculo de los resultados financieros proyectados a cinco afios para el proyecto
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10.IMPACTO

10.1. Impacto econdmico, regional, social y ambiental

La propuesta de Valor estaria basada en ofrecer a las partes interesadas soluciones
a la medida, ejemplo; a la academia la validacion de propuestas académicas en
propuestas de uso o comerciales, a la empresa privada desarrollo de planes de
mejoramiento o innovacion, al gobierno la articulacion de academia empresa que permita
desarrollar propuestas de fomento empresarial, educativo y de investigacion, para la
Universidad desarrollo de su propuesta de desarrollo social y articulacion con los
resultados de los proyectos de investigacion, para mencionar algunos.

Se analizaria en términos economicos como favorece la creacion del Centro de
Consultoria y Emprendimiento para la Universidad y para la region, su nivel de impacto,
desde lo social y lo econémico, si aporta a la generacion de empleo, y en temas
ambientales desde el punto de vista de investigacién e innovacion hacia el desarrollo
sostenible de las organizaciones.

El Centro una vez consolidado debe proveer fuente de ingresos propios para su
sostenimiento y aportar a la Fundacion Universidad de América una nueva fuente de
ingresos, con la venta de sus servicios, no bajo el mismo NIT de la Universidad pero si
como financiadora del Centro.

Socialmente se trabajaria de manera responsable para fomentar la creacion de

nuevas fuentes de generacién de empleo y de crecimiento econémico.

La creacién de empresa para el caso colombiano en particular, los gobernantes
de Latinoamérica son conscientes de que son los paises asiaticos y del Este de
Europa los que actualmente atraen a las organizaciones realmente interesantes
en términos de volumen comercial y solidez financiera (Marin, 2004). Esta
dinAmica ha requeridos un replanteamiento e identificacion de ventajas
adicionales en las economias emergentes; en las que el potencial cientifico y
tecnolégico pueden ser los factores con los cuales se logre la atraccion de
inversion relevante para lograr un desarrollo de alto nivel de la industria y

economia del pais.” (Ramos, Gémez, 2012)
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11.RESUMEN EJECUTIVO

11.1. Concepto del Negocio

Incluir dentro del actuar de la Universidad de América, un Centro de Consultoria
y Emprendimiento, que se articule con los conceptos de servicio y emprendimiento que
tiene la Universidad en el desarrollo de los diferentes programas académicos.
Constituyéndose como parte del desarrollo de su misidon sustantiva de proyeccién social
y adicionalmente utilizar la experienciay el conocimiento de la academia, para desarrollar
un modelo de consultoria empresarial, que no so6lo aporte nuevos ingresos a la institucion
sino gque se convierta en referente de desarrollo y transformacion del sistema productivo

y de fortalecimiento con propuestas de valor.

11.2. Potencial del Mercado en Cifras

El segmento de mercado a abordar es bastante conservador ya que no es muy
ambicioso en su fase inicial de mercado, de una base de datos empresarial, reunida entre
las areas de Egresados, Mercadeo y Practica empresarial de una poblacién objetivo de
874 empresas, con contactos en los ultimos 8 afios, y teniendo en cuenta el bajo volumen
de respuesta de las solicitudes de respuestas en los sondeos de intencion de uso de los
servicios de consultoria de solo el 10%, se pens6 en una participacion muy baja de
contratos efectivos, iniciando con una patrticipacion efectiva del dos y medio por ciento
(2,5%) para el primer afio como lo expresa la tabla No. 12. Total de Empresas del
Mercado

Objetivo, y de alli en adelante subir anualmente un punto porcentual.
Adicionalmente el pensar en el mal tiempo de la situacién financiera de muchas

empresas por la realidad actual de pandemia y problemas economicos del pais, se

establecié un escenario no muy prometedor en el volumen de venta del servicio.
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11.3. Ventajas Competitivas y Propuesta de Valor

La aplicacion de integracion de metodologias usadas por la Guia de Consultoria de
Empresas publicado por la OIT y un Modelo Canvas, de Alexander Osterwalder, para
desarrollar los pasos en los diferentes proyectos de consultoria y presentacion de
soluciones, da el rigor paso a paso de un desarrollo de consultoria y permite que el
enfoque del objetivo de la consultoria se mantenga como el desarrollo de una propuesta
de valor que en ofrezca una ventaja diferencial a la solucion de los problemas de las

empresas intervenidas por la consultoria.

La integraciéon de los procesos de emprendimiento a los casos de estudios objeto
de la consultoria, previo aval de socializacion, proponen desarrollar una mayor
apropiacion por parte de los estudiantes de la Universidad, de los retos de establecer y

mantener los emprendimientos econémicos.
La participacion de los estudiantes de las diferentes Facultades a los procesos de
consultoria le da una oferta de acceso a practica y un complemento educativo que

permite la apropiacion de los conceptos académicos a la industria.

11.4. Resumen de las Inversiones Requeridas

Tabla 78.

Inversiones Requeridas
Costos de Operacion + MO Primer Mes 34.688.735
Saldo minimo de efectivo Primer Mes 4.300.000
Gastos de puesta en Marcha Lanzamiento 11.000.000
Muebles, Enseres y equipos 28.100.000
Cuentas por cobrar Primer Mes 50.600.000
Total Inversion 128.688.735

Nota. Calculo de las inversiones requeridas para el proyecto

137



11.5. Proyeccion de Ingresos y Rentabilidad

Las proyecciones de ingresos se calcularon con incremento porcentual de 1%,

iniciando en el afio uno con una participacion en el mercado objetivo de un 2% y al afio

cinco finalizar con una participacion del 6%, por lo cual se calcula una venta de horas

de 56.604 y un incremento en los costos totales con un incremento del 4% al 4.44%

hasta el afio 5. Con estos valores incrementales permite tener una utilidad en el

desarrollo del proyecto.

Tabla 79.
Rentabilidad del Proyecto

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
INGRESOS POR SERVICIOS 607.200.000 [960.960.000|1.371.921.408|1.786.927.634 (2.177.311.758
Utilidad bruta en ventas =357.504.000 539.535.360(750.815.171 |964.291.130 |1.165.455.603
Utilidad o pérdida
operacional =44.906.120 136.827.968 [219.648.577 |289.175.145 |320.256.344
Utilidad o pérdida antes de
impuestos =30.879.825 125.890.032|211.798.999 (284.413.925 |318.583.483
Utilidad o pérdida del
periodo =20.380.685 83.087.421 |139.787.339 [187.713.191 (210.265.099

Nota. Calculo de la la rentabilidad en pesos colombianos proyectado a cinco afios para el proyecto
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