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RESUMEN
El presente trabajo tiene como objetivo desarrollar un modelo de negocio para evaluar la factibilidad comercial y financiera de implementar una empresa de consultoría en gestión de procesos,  cuyo segmento está aplicado al sector empresarial de las Pymes de Lima Norte en el distrito de los Olivos.
La empresa propuesta busca ser reconocida por sus clientes como un socio estratégico que permita mejorar la productividad de sus negocios, incrementando la rentabilidad a largo plazo mediante el análisis de los procesos que impactan directamente en el negocio y así establecer las herramientas permitan a las Pymes un crecimiento de manera sólida y sostenida.
Para la preparación de este trabajo, en el primer capítulo definiremos que es una Pyme y sus características, así mismo mostraremos la evolución de las empresas en el Perú y sus principales problemas. Luego realizaremos un análisis a la situación del país y del sector, identificando a nuestros competidores. Con la informacion recopilada elaboraremos el plan estratégico definiendo nuestra visión, misión y objetivos; asimismo, presentaremos  el plan de comercialización y ventas, con los objetivos, las estrategias de segmentación, posicionamiento y las cuatro P del marketing.
Posteriormente se presenta el plan de operaciones, el flujo de procesos de cada producto, el plan de recursos humanos, el cual contempla el organigrama y las estrategias de administración de la gestión humana. Finalmente en  el último capítulo  se expone el plan financiero, en el cual se consolida los supuestos anteriores y se muestra la viabilidad y proyección del plan de negocio 
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ABSTRACT
The objective of this paper is to develop a business model to evaluate the commercial and financial feasibility of implementing a process management consultancy company whose segment is applied to the business sector of PYMES in Lima Norte, District of Los Olivos.
The proposed company seeks to be recognized by its clients as a strategic agent that allows improving the productivity of its businesses, increasing long-term profitability by analyzing the processes that directly impact the business and thus establishing the tools that allow PYMES to growth in a solid and sustained manner.
For the preparation of this work, in the first chapter we will define what is a PYME and its characteristics, likewise we will show the evolution of the companies in Peru and their main problems. Then we will analyze the situation of the country and the sector, identifying our competitors. With the collected information we will elaborate the strategic plan defining our vision, mission and objectives; also, we will present the marketing and sales plan, with the objectives, segmentation strategies, positioning and the four P's of marketing.
Later we present the operations plan, the flow process of each product, the human resources plan, which includes the organization chart and the management strategies of human resources. Finally in the last chapter the financial plan is exposed, in which the previous assumptions are consolidated and the viability and projection of the business plan is demonstrated 
 
Key words: processes management, consulting, start up.
 
 
INTRODUCCIÓN
El presente Trabajo consiste en la elaboración de un Plan de Negocios para la creación de una empresa consultora especializada en procesos para Pequeñas y Medianas Empresas  las cuales están ubicadas en el sector de Lima Norte, distrito de Los Olivos. 
La importancia de esta investigación radica en la necesidad identificada de las Pymes en la gestión de sus negocios frente a entornos cambiantes y más exigentes. Usualmente las Pymes realizan diversas actividades priorizando el core de su negocio, lo cual las hace vulnerables y poco rentables para sostenerse a largo plazo.
Más del 50% de empresas, entre pequeñas y medianas, se contraen o salen del mercado y solo un porcentaje mínino de las pequeñas logran crecer. Esta estadística muestra una necesidad importante de las empresas por mejorar sus competencias y procesos. Estudios expresan que el acceso al capital y la falta de experiencia en gestión empresarial, están entre las razones más importantes del cierre de las mismas.
El principal objetivo de este estudio es definir un modelo de negocios rentable que permita entregar a las pequeñas y medianas empresas un servicio de consultoría focalizado en procesos segun las necesidades del cliente Pyme con inmersión inmediata en el negocio desde el momento cero,  y de esta manera contribuir en la sostenibilidad incrementando la rentabilidad del negocio.
En este trabajo se plasmará el análisis del macroentorno y del microentorno, definiremos  estrategias y políticas a implementar que demuestren la viabilidad de la implementación de la consultora KUARZO.
 
 
 
IDEA DEL NEGOCIO
 
A consecuencia de una economía dinámica en los últimos años en el Perú, los negocios han crecido significativamente debiendo afrontar el fenómeno de la globalización,  esta apertura en los mercados ha hecho que el sector empresarial peruano se enfrente a un entorno competitivo cada vez más agresivo generando la necesidad de mejorar las estrategias, recursos y capacidades para poder aprovechar las oportunidades y enfrentar mejor la competencia.
La idea del negocio surge ante la necesidad de las PYMES  por lograr la sostenibilidad de su negocio, el cual cuentan con procesos, en muchos casos han sido elaborados a partir de prueba y error, por la experiencia aprendida, etc. pero al experimentar mayores exigencias, el conocimiento empírico no es suficiente y se pierden oportunidades para continuar creciendo y mantenerse activos en el mercado.
Muchas veces el desconocimiento por parte de las Pyme a cerca de los beneficios de contar con un Sistema de Gestión Integrado que genere mejoras en la productividad y   facilite  incrementar la rentabilidad; no le permite alcanzar el crecimiento deseado. Es por ésta razón que se hace viable contar con los servicios de una empresa especializada, una consultora que gestione y acompañe al negocio en la implementación y optimización de sus procesos.
El vertiginoso crecimiento económico experimentado en Lima Norte, ha originado una masiva migración de capitales nacionales y extranjeros denominándola como la nueva Lima. Según la Cámara de Comercio de Lima el  99% de los negocios existentes en Lima Norte son micro y pequeñas empresas absorbiendo al 75% de la población económicamente activa. 
El distrito de los Olivos forma parte de Lima Norte, constituyéndose en uno de los ejes de mayor dinamismo a nivel económico en la jurisdicción, lo que hace del distrito atractivo para la inversión de personas naturales y jurídicas. El distrito resalta por el incremento de inversiones en la micro y pequeña empresa,  cuenta con una población en constante crecimiento, lo que causa impacto social y económico por tanto que genera incremento de la demanda de bienes y servicios.
La Municipalidad como un ente administrativo competente busca implementar nuevas estrategias para que las PYMES alcancen mayores niveles de competitividad y logren una articulación productiva,  no sólo a nivel local y nacional, sino a nivel internacional.
Por lo tanto el análisis para el emprendimiento de nuestro negocio, identificamos un mercado potencial en el distrito de Los Olivos,  el cual registra 33.627 establecimientos del sector Pyme’s y que representa el 19.5% del total de Lima Norte, agrupándose en su mayoría en el sector servicio y los cuales en su afán de competir en mejores condiciones, están dispuestos a invertir en nuevas herramientas de gestión,  que genere valor a sus negocios, razón por la cual se hace necesario tener el soporte de  profesionales o asesores con experiencia gerencial, que los orienten a como optimizar sus negocios y por ende generar mayor valor para crecer en forma sostenida, siendo uno de los factores medulares el costo de los servicios que se ofrecen en el mercado, y concluyendo que si cuentan con asesoría focalizada y a precio accesible, estarían dispuestos a tener un asesor fit a su negocio. 
 
CAPÍTULO I: ANÁLISIS SITUACIONAL
1.1 Las PYMES en el Perú
Empezaremos por la definición de PYMEs según la Ley N 28015 dice en sus artículos 2 y 3:
Artículo 2.- Definición de la Micro y Pequeña Empresa La Micro y Pequeña Empresa es la unidad económica constituida por una persona natural o jurídica, bajo cualquier forma de organización o gestión empresarial contemplada en la legislación vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades de extracción, transformación, producción, comercialización de bienes o prestación de servicios. Cuando en esta Ley se hace mención a la sigla MYPE, se está refiriendo a las Micro y Pequeñas Empresas, las cuales no obstante de tener tamaños y características propias, tienen igual tratamiento en la presente Ley, con excepción al régimen laboral que es de aplicación para las Microempresas. (Congreso de la República, 2003)
Artículo 3.- Características de MYPE deben reunir las siguientes características concurrentes: a) El número total de trabajadores: - La microempresa abarca de uno (1) hasta diez (10) trabajadores inclusive. - La pequeña empresa abarca de uno (1) hasta cincuenta (50) trabajadores inclusivez. b) Niveles de ventas anuales: - La microempresa: hasta el monto máximo de 150 Unidades Impositivas Tributarias - UIT. - La pequeña empresa: a partir del monto máximo señalado para las microempresas y hasta 850 Unidades Impositivas Tributarias - UIT. Las entidades públicas y privadas uniformizan sus criterios de medición a fin de construir una base de datos homogénea que permita dar coherencia al diseño y aplicación de las políticas públicas de promoción y formalización del sector. (Congreso de la República, 2003)
Para tener un análisis sobre el comportamiento de las pequeñas empresas y como han venido incorporando cada vez más su participación en las economías o revalorizándose, analicemos las razones que esboza Fernando Villarán en su documento “Las PYMEs en la estructura empresarial peruana” SASE – 2000:
Después de muchos años de considerar a las pequeñas y medianas empresas (PYMEs) como algo marginal, obsoleto o ilegal, tanto a nivel mundial como en el Perú, se esta empezando a reconocer la verdadera importancia del sector y su rol vital en el desarrollo económico y social. Desde los políticos hasta las amas de casa, pasando por todos los sectores sociales así como las instituciones representativas, aceptan hoy día que la suerte del país y el bienestar de millones de personas requieren de un sector de pequeña y mediana empresa sano y dinámico. Muchas son las razones que explican este cambio de opinión y de perspectiva.
En primer lugar están los cambios estructurales que se producen a partir de la década del 70: el crecimiento explosivo de los servicios que desplazan a las actividades manufactureras y primarias (reino de las economías de escala y las grandes empresas) como creadores de valor agregado y fuentes de empleo; así como la revolución de la microelectrónica, de la información y las comunicaciones, que incluye por supuesto a la Internet (las empresas más exitosas como yahoo, amazon, ebay o aol, comenzaron muy  pequeñas) que abren un amplio abanico de posibilidades para lo pequeño y lo diverso. Una prueba de ello es que en Estados Unidos, la contribución en la producción y el empleo nacional de las 500 empresas más importantes (The Fortune 500) viene declinando sostenidamente en los últimos 20 años.
En segundo lugar tenemos el agotamiento del modelo de organización empresarial de tipo Fordista-Taylorista de gran escala, administración vertical y producción en masa, que nace con la revolución industrial inglesa del siglo 18 y que dura hasta la década de los 50. Esta forma de producción tradicional es reemplazada, con mayor o menor velocidad (según el país o región), por el modelo de “especialización flexible” basado en empresas de menor tamaño y densas redes empresariales. Una explicación del derrumbe del sistema socialista, caracterizado por unas cuantas mega empresas estatales ineficientes (que terminaron por asfixiar a la población y matar la creatividad de los países donde se implantó), es su simbiosis con el modelo antiguo y su incapacidad para adoptar este nuevo modelo de organización empresarial.
En tercer lugar, y quizás como la razón más poderosa para explicar esta revalorización de la pequeña y mediana empresa sean las crecientes dificultades de las economías desarrolladas y subdesarrolladas por brindar empleo adecuado a su población. Siendo la pequeña empresa el principal generador de empleo (las publicitadas fusiones, reingeniería y el “downsizing” de las empresas más grandes limitó seriamente su capacidad de creación de nuevo empleo), resulta evidente que todos los ojos se concentren en ella. La falta de empleo viene ocupando el primer lugar en la preocupación de los ciudadanos y gobiernos de todo el mundo, dando pie al surgimiento de posiciones que incluso hablan del fin del empleo tal como lo conocemos.
En cuarto lugar, y a nivel de los países en desarrollo, se hacen cada vez más evidentes las limitaciones de los programas tradicionales de alivio a la pobreza, con claro corte asistencialista y basados en obras de infraestructura económica y social que crean sólo empleo temporal. A pesar de las grandes cantidades de dinero que invierten los gobiernos y organismos multilaterales en tales programas los efectos son pasajeros, regresando la pobreza cuando se terminan los recursos. La propia población en condiciones de pobreza es consciente que la solución de fondo a sus problemas está en la generación de ingresos estables y crecientes que sólo da el empleo productivo permanente. Es así que gobiernos y organismos internacionales están buscando activamente alternativas que superen este asistencialismo paralizante, y que permitan generar empleo y riqueza, al mismo tiempo que eliminan la pobreza con dignidad. 
En quinto lugar, no se puede dejar de mencionar que también ha jugado un papel en este proceso lo que se podría llamar la desideologización de la visión empresarial. Hasta hace muy poco se aceptaba como paradigma de la empresa moderna a la gran corporación con decenas de miles de obreros, miles de empleados, cientos de profesionales y decenas de gerentes bajo el mando del gerente general y el directorio, formando una verdadera pirámide de poder. Esta visión de la empresa grande, vertical y rígida como representante de todas las empresas se basaba en el dogmatismo de la economía clásica y neoclásica que se congelaron en la realidad del siglo pasado. 
Si vemos con frialdad las cifras de los países más desarrollados nos daremos cuenta que la realidad es distinta a la ideología. En la primera potencia económica del mundo, Estados Unidos, existen 22.1 millones de negocios que dan empleo a 129 millones de personas. 
Si dividimos la segunda cifra entre la primera obtenemos un tamaño promedio de 5.8 personas por empresa. Por su parte en el Japón existen 9.1 millones de empresas (2.5 agrícolas y 6.6 urbanas) que dan empleo a 67.2 millones. En este país el tamaño  promedio de sus empresas es de 7.4 personas. La Región de Emilia Romaña, la de mayor crecimiento y exportaciones per capita de Italia, tiene en su sector industrial un tamaño promedio de 5.2 personas por empresa. En contraposición, la ex Unión Soviética tenía un tamaño promedio para sus empresas industriales de 813 personas por empresa; literalmente no existían pequeñas empresas; y hoy día, vemos como la falta de energía empresarial es una de las trabas fundamentales para su desarrollo.
En realidad, cuando aludimos a los países más grandes y poderosos de la tierra, estamos hablando de economías en donde predominan las pequeñas empresas, y representan su rasgo más común. Ciertamente que las grandes empresas son indispensables; ellas lideran toda la estructura productiva, literalmente jalan al conjunto de las empresas y a la economía por su capacidad de desarrollo tecnológico, niveles de productividad y capacidad de articulación; por ello su importancia y papel no puede ser escatimado. La  tesis que estamos postulando aquí es que no se puede prescindir de ninguno de los sectores. Tanto la pequeña empresa como la gran empresa son parte de un mismo sector privado, y el éxito de la economía depende de las relaciones virtuosas entre ambos. 
En sexto lugar, observamos la expansión y consolidación de opciones ideológico-políticas que enfatizan la igualdad de oportunidades como uno de los principios rectores de la economía de mercado. Es uno de los argumentos más sólidos a favor de la pequeña empresa, y ha persistido a lo largo de los años. Este sector permite a cualquiera, sin distingos de raza, religión, nivel económico o clase social, incursionar en la actividad empresarial y proveerse de un ingreso adecuado o convertirse en millonario, según sus opciones y capacidades. Muchos consideran que un sólido sector de pequeña empresa es la base económica de la democracia política. Los países donde se promueven activamente las oportunidades para todos, complementan el apoyo a la pequeña empresa con severas legislaciones antimonopólicas, para asegurar la libre e irrestricta entrada y actuación en el mercado. 
 
Finalmente, y como séptimo argumento, muchos gobiernos y políticos, cuando deciden promover el desarrollo de la pequeña empresa, guardan en su más profundo inconsciente el deseo de repetir en su país o región la revolución microelectrónica de Silicon Valley (California) en 1975; responsabilidad exclusiva de pequeñas empresas innovadoras y visionarias. Ellos sueñan secretamente con inducir o promover (de alguna manera misteriosa) una explosión de creatividad similar, que abra nuevas ramas de producción, nuevas actividades, y nuevas oportunidades para sus ciudadanos. 
Como vemos según estas 7 razones el autor sostiene que en el contexto mundial se han ido dando condiciones de cambios estructurales que han favorecido el fortalecimiento del papel que desempeñan las pequeñas y medianas empresas, las mismas que se han consolidado como parte relevante dentro del modelo empresarial de una economía.
 
1.2 Evolución de las Pymes en el Perú
Ahora el mismo autor indica  sobre la realidad peruana:
La población del Perú es de 25 millones, su Producto Bruto Interno (PBI) alcanza los 52,000 millones de dólares, lo que significa un ingreso per cápita de 2,080 dólares por habitante. La Población Económicamente Activa (PEA) es de aproximadamente 9.5 millones de personas. El empleo está concentrado en el agro y en las pequeñas y micro empresas urbanas. La más importante investigación realizada en nuestro medio para determinar la dimensión del sector de pequeña empresa (incluyendo a las microempresas) fue realizada por el Banco Central de Reserva (BCR) en 1991 (publicada en 1992). Ella se orientó a cuantificar la presencia de lo que calificaron como Unidades Productivas de Pequeña Escala (UPPEs), en el ámbito de Lima Metropolitana. Ellos definieron como límite para su investigación a 50 personas ocupadas; que es la cifra propuesta para la pequeña empresa.
 
 
 
Tabla N°1: UPPEs – Lima Metropilitana
[image: ]
Nota : Universo de unidades econEncuesta a Unidades Productivas. BCRP, 1992
Para poder observar la evolución de la micro, pequeñas y medianas empresa nos referimos al siguiente cuadro en el que observamos la cantidad por tipo de empresa desde el año 2007 al 2015, y como es notable claramente el crecimiento del sector empresarial en el Perú es explicado por el crecimiento de las Microempresas.
Tabla N°2: Evolución de la mipyme formal 2007-2015
[image: ]
Nota : Sunat, 2014.
 
1.3 Distribución de Pymes por sector
Ahora, según la encuesta de Micro y Pequeña empresa 2013 aplicada por el INEI, “el 45,8% de las Micro y Pequeñas Empresas declararon que, para el desarrollo de su actividad económica tienen la condición de persona natural; le sigue sociedad anónima cerrada con 26,4%, empresa individual de responsabilidad limitada con el 15,0%, sociedad comercial de responsabilidad limitada con el 10,1% y la sociedad anónima con 2,7%.”
 
Gráfico N°1: Micro y Pequeña empresa por tipo de Organización Jurídica 2013
[image: ]
Nota: Extraído de INEI, 2013.
En el caso de la distribución por sector económico tenemos:
La evolución de la estructura sectorial en los últimos cinco años no ha tenido variaciones significativas. En el último quinquenio, los sectores comercio y servicios concentraron aproximadamente el 85,0% de las Mipyme formales. Si bien ambos sectores han presentado mayores niveles de crecimiento durante los últimos cinco años, el PBI del sector comercio tuvo un crecimiento anual promedio de 7,8%, mientras que el del sector servicios fue de 6,8%; además, el sector comercio presentó una mayor creación de empleo, aunque reflejando bajísimos niveles de productividad. 
 
Gráfico N°2: Mipyme Formales: según sector económica, 2010 y 2015
[image: ]
Nota : Extraído de : SUNAT, 2015.
1.4 Principales problemas en la PYME
Al analizar la data referente a los recursos tangibles e intangibles con los que cuentan las Pymes, podemos observar:
“El 87,1% de los locales declarados como propio tienen título de propiedad. Así mismo, el 96,7% de las Micro y Pequeñas Empresas que tenían título de propiedad del local principal, manifestaron que el referido título estaba inscrito en los registros públicos” (SUNAT, 2015), esto se puede observar en el gráfico 3.
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico N°3: Régimen de Propiedad del Local Principal de la Micro y Pequeña Empresa
[image: ]
Nota : Extraído de INEI, 2013
De las empresas que pertenecían a alguna organización o agrupación en el año 2012, el 69,1% de las Micro y Pequeñas Empresas, manifestaron que lo hicieron para acceder a mercados, el 41,8% lo hizo para acceder a capacitación y asistencia técnica, el 38,4% para negociar con proveedores, es decir, buscan tener mejores precios y calidad de los insumos que utilizan en la elaboración de los productos. (Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2013)
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico N°4 Micro y pequeña Empresa que pertenecían a alguna organización o agrupación con fines empresariales, 2012
[image: ]
Nota : Extraído de INEI, 2013
En el año 2012, el 56,0% de los conductores de Micro y Pequeña Empresa declararon que habían accedido o participado en cursos o eventos de capacitación.
Los temas de mayor interés a los que asistieron los conductores a capacitarse fueron, ofertas que ofrece el sistema financiero (40,9%), gestión empresarial (19,0%), nuevas tecnologías para mejorar productos o procesos productivos (15,7%), información y comunicación (7,8%) y nuevas tecnologías para la gestión empresarial (6,5%). (Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2013)
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico N°5 Micro y Pequeña Empresa que asistieron a eventos de capacitación y temas de mayor interés, 2012
[image: ]
Nota : Extraído de INEI, 2013
En el año 2012, el 19,0% de los conductores de Micro y Pequeña Empresas declararon que habían participado en cursos o eventos de capacitación relacionados con la gestión empresarial. Asimismo, los conductores de las empresas manifestaron que los cursos de capacitación preferidos, fueron marketing (19,0%), calidad (10,2%), exportaciones (10,1%), formalización (9,7%) y atención al cliente (7,7%), entre los principales. (Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2013)
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico N°6 Micro y Pequeña Empresa que asistieron a eventos de capacitación relacionado a la gestión empresarial
[image: ]
Nota : Extraído de INEI, 2013
En el año 2012, el 6,5% de los conductores de las Micro y Pequeña Empresas declararon que habían participado en eventos de servicios sobre nuevas tecnologías para la gestión de su empresa. Los eventos a que más asistieron los conductores son: Sistemas de gestión de calidad (41,5%), buenas prácticas de manufactura y gestión (20,1%), certificación de procesos de gestión – ISO 9000/ISO 9001 (14,6%), sistemas de gestión de calidad: Incluye las 5 S de la calidad (12,2%), Otros instrumentos de desarrollo de capacidades en términos de calidad (6,4%) y mejoramiento continuo Kaizen (5,2%). (Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2013)
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico N°7 Micro y Pequeña Empresa que asistieron a eventos de servicios sobre nuevas tecnologías para la gestión y cursos
[image: ]
En el año 2012, el 7,8% de los conductores de las Micro y Pequeña Empresas declararon que habían participado en cursos y/o de servicios sobre Tecnologías de Información y Comunicación (TIC). Los servicios o eventos más utilizados o concurridos, fueron: Diseño de página web (21,6%), operaciones de banca electrónica (18,2%), transacciones comerciales con proveedores por internet (16,0%), transacciones comerciales con compradores por internet (14,4%) y redes sociales. (12,4%)(Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2013)
Gráfico N°8 Micro y Pequeña Empresa que asistieron a eventos sobre tecnologías de información y comunicación y servicios recibidos
[image: ]
Nota : Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2013
El 15,7% de los conductores de las Micro y Pequeña Empresas declararon que habían participado en cursos o eventos de capacitación relacionados con el mejoramiento de sus productos o prestación de servicios.Los proyectos o eventos de capacitación que registran mayor participación, fueron: Nuevos o mejores procesos de fabricación o producción (38,4%), nuevos o mejores productos (36,4%), nuevos o mejores servicios (14,5%) y nuevos o mejores procesos con proveedores y compradores (10,0%). (Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2013)
Gráfico N°9 Micro y Pequeña Empresa que asistieron a eventos de nuevas tecnologías para mejorar procesos productivos y servicios
[image: ]
Nota : Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2013
 
En el año 2012, el 40,9% de los conductores de Micro y Pequeña Empresas habían participado en algún evento de capacitación y accedieron a información relacionado con los servicios del sistema financiero.
Los criterios que más influyeron en las empresas para adoptar la decisión de solicitar un crédito fueron:
Tasa de interés (93,5%), seguido de plazos de pago (50,5%), beneficios que otorga la entidad (22,1%), prestigio de la entidad financiera (13,8%) y garantías solicitadas (13,6%”.
De acuerdo al informe “Una mirada a Lima Metropolitana 2014” presentado por el INEI podemos rescatar los siguientes datos que servirán en el análisis:
Gráfico N° 10 : Licencias de Aperturas de establecimientossegun Zona Geografica 2013
 
[image: ]
Nota : Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2014
 
En el gráfico anterior se puede observar la composición de las licencias otorgadas por tipo de negocio y además por zona geográfica, esto con información al 2013, en este caso para Lima norte las 3 primeras categorías tenemos a las Bodegas, restaurantes y cabinas de internet, respectivamente, lo cual da una idea sobre el posible grueso del mercado objetivo para Microemepresas.
En el gráfico siguiente podemos observar para el caso de Lima Norte, en qué distrito se concentran la mayor cantidad de empresas, tenemos del mismo modo a los 3 primeros como son: San Martin de Porres, Comas y Los Olivos respectivamente, nuevamente va afianzando la lógica de a donde se pueden dirigir los esfuerzos del lanzamiento de los servicios de Consultoría. 
Gráfico N° 11 : Distribucion de Empresas por distrito de Lima Norte
[image: ]
Nota : Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2013
Finalmente, en el caso del informe analizado, podemos notar que en cuanto a la densidad de Empresarial (gráfico siguiente), mostrada como cuántas empresas existen en un distrito por cada mil habitantes, debemos centrarnos en analizar los 3 distritos antes descritos:
San Martin de Porres: 79 empresas por cada 1000 habitantes.
Comas: 70 empresas por cada 1000 habitantes.
Los Olivos: 93 empresas por cada 1000 habitantes.
Dando una idea clara de cuánto se puede desarrollar o crecer el sector empresarial en estos 3 distritos, pues comparados con los distritos con mayor densidad aún queda una gran brecha (por ejemplo con San Isidro y Miraflores más de 300 empresas por cada 100 habitantes). 
Gráfico N°12: Densidad Empresarial por cada mil habitantes
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Nota : Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2013
En el siguiente cuadro, preparado por el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI), se puede verificar el número de empresas al 2013, siendo las estadísticas más recientes:
Gráfico N°13 Empresas Según Segmento Empresarial
[image: ]
Nota : Instituto Nacional de Estadística e Informática, 2014
En el siguiente grafico mostramos la informacion del año 2014 donde existieron 73 779 empresas que tuvieron como fecha de inscripción original el año 2007. De estas solo 35 422 (el 48%) se mantuvieron en el mercado durante todo el periodo entre 2007 y 2014. 
Es importante mencionar que de las empresas que salieron del mercado, el 51.9% fueron microempresas; el 28.9%, pequeñas empresas; el 18.2%, medianas empresas, y el 11.9%, grandes empresas.
Gráfico N°14 Matriz de transicion de empresas sobrevivientes y no sobreviebientes
[image: ]
 
 
CAPÍTULO II: MARCO TEÓRICO
2.1 La consultoría
 
La consultoría de empresas es considerada como un método para mejorar las prácticas de gestión, como lo menciona Kubr, M, en la publicación “La consultoría de empresas: guía para la profesión” de la Oficina Internacional del trabajo (1997), además se indica que la consultoría se transformado en una profesión, pues es creciente el número de personas y empresas que se dedican a tiempo completo a esta ocupación.
Además, se puede hacer énfasis en dos enfoques: el primero de ellos es el que sostiene Fritz Steele quien defina la consultoría como: “Cualquier forma de proporcionar ayuda sobre el contenido, proceso o estructura de una tarea o un conjunto de tareas, en que el consultor no es efectivamente responsable de la ejecución de la tarea misma, si no que ayuda a los que lo son”. En el caso de Peter Block sugiere incluso que “Se actúa como consultor siempre que se trata de modificar o mejorar un situación, peso sin tener control directo de la ejecución.”
Un segundo enfoque, considera a la consultoría como un servicio profesional especial y se destacan varias características que debe poseer ese servicio. Según Larry Greiner y Robert Metzger, la consultoría de empresas es un servicio de asesoramiento contratado por y proporcionado a organizaciones por personas especialmente capacitadas y calificadas que prestan asistencia, de manera objetiva e independiente, a la organización cliente para poner al descubierto problemas de gestión, analizarlos, recomendar soluciones a esos problemas y coadyuvar, si se les solicita, en la aplicación de soluciones.
Finalmente el autor define a la consultoría como:
“…un servicio de asesoramiento profesional independiente que ayuda a los gerentes y a las organizaciones a alcanzar los objetivos y fines de la organización mediante la solución de problemas gerenciales y empresariales, el descubrimiento y la evaluación de nuevas oportunidades, el mejoramiento del aprendizaje y la puesta en práctica de cambios”
Se habla de las 5 razones genéricas para recurrir a consultores:
o       Alcanzar los fines y objetivos de la organización;
o       Resolver los problemas gerenciales y empresariales;
o       Descubrir y evaluar nuevas oportunidades;
o       Mejorar el aprendizaje;
o       Poner en práctica los cambios,
Como observamos entonces esto va delimitando un poco el actuar de la empresa consultora es motivo del presente estudio.
Además, se identifican las 10 maneras principales de utilizar a los consultores:
o       Facilitación de información
o       Facilitación de especialistas
o       Establecimiento de contactos y vínculos comerciales
o       Facilitación de dictámenes de expertos
o       Realización de un diagnóstico
o       Elaboración de propuestas y medidas
o       Mejoramiento de sistemas y métodos
o       Planificación y gestión de los cambios de la organización
o       Prestación de asesoramiento personal
Por lo anterior podemos ver que efectivamente el cliente deberá identificar claramente cualquiera de estos 10 usos de la consultoría en su provecho.
Todo proceso de consultoría se dará en 2 dimensiones:
1°  La dimensión técnica, la cual se relaciona con la gestión o el problema de la empresa que afronta el cliente, 
2° La dimensión humana, tiene que ver con las relaciones interpersonales en la organización del cliente, las opiniones del personal acerca del problema.
Ahora, entonces la importancia de la identificación de la necesidad de consultoría por parte de empresas de Lima Norte, puede hacer que se defina la línea exacta por donde se brindará el servicio de consultoría, haciendo un detalle del proceso a seguir.
 
2.1.1 Diferencia entre la Consultoría y la Asesoría
 
De acuerdo a lo mencionado por M.R Tomasko (2012) en The difference between Consultans and Advisors.
Consultoría
• Existe un acompañamiento del consultor en el diagnóstico, diseño, montaje y evaluación del servicio / producto.
• La responsabilidad por todo el proceso es del consultor.
Asesoría
• Es puntual.
• La acción la ejecuta la empresa-cliente.
• La responsabilidad del asesor va hasta el diagnóstico de la situación consultada.
 
 
2.2 Tipos de empresa
A finales del 2013, en Perú había un total de 1, 513,006 MIPYMES inscritas en la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración (Ministerio de la Producción [PRODUCE] ,2014:15), las cuales representaron el 99.5% del total de empresas. Para obtener el número de empresas formales se siguen cinco criterios:
1. Que en el año de análisis la empresa haya tenido el RUC vigente.
2. Que haya tenido registrado ventas.
3. Que perciba rentas de tercera categoría.
4. Que la actividad económica declarada sea distinta de la intermediación financiera, administración pública y defensa, hogares privados, etc.
5. El tipo de contribuyente.
Según la propiedad del Capital
Empresas privadas.- El (los) propietario(s) es (son) personas naturales o jurídicas particulares.
Empresas estatales o públicas.- El propietario es el estado o una entidad del estado. 
Empresas de propiedad social.- De propiedad comunal (comunidades campesinas y nativas). 
Empresas cooperativas.- Los propietarios son los trabajadores. 
Empresa de propiedad mixta.- Pública y privada.
Según la actividad territorial
Empresas locales.- Su ámbito de acción es dentro de la una ciudad o provincia. 
Empresas regionales.- Su ámbito de acción es varias provincias dentro de una región.
Empresas nacionales.- Opera en más de una región o en todo el país. 
Empresas multinacionales (trasnacionales).- Opera en dos o más países. 
Según su personería
Empresa con personería natural.- es inherente a la persona física que desarrolla la actividad económica. 
Empresa con personería jurídica.- es toda aquella empresa que la Ley le reconoce derechos y puede contraer obligaciones civiles y es apta para ser representada judicial y extrajudicial.
Según el número de propietarios
Empresa individual.- Son las que tienen un único propietario, como la empresa unipersonal y la empresa individual de responsabilidad limitada.
Empresa societaria.- Las sociedades mercantiles son: sociedad anónima, sociedad colectiva, sociedad en comandita, sociedad comercial de responsabilidad limitada, y sociedad civil.
Según la Forma Jurídica:
La legislación de cada país regula las formas jurídicas que pueden adoptar las empresas para el desarrollo de su actividad. La elección de su forma jurídica condicionará la actividad, las obligaciones, los derechos y las responsabilidades de la empresa. En ese sentido, las empresas se clasifican —en términos generales— en: 
Unipersonal: El empresario o propietario, persona con capacidad legal para ejercer el comercio, responde de forma ilimitada con todo su patrimonio ante las personas que pudieran verse afectadas por el accionar de la empresa. 
Sociedad Colectiva: En este tipo de empresas de propiedad de más de una persona, los socios responden también de forma ilimitada con su patrimonio, y existe participación en la dirección o gestión de la empresa.
Cooperativas: No poseen ánimo de lucro y son constituidas para satisfacer las necesidades o intereses socioeconómicos de los cooperativistas, quienes también son a la vez trabajadores, y en algunos casos también proveedores y clientes de la empresa.
Comanditarias: Poseen dos tipos de socios: a) los colectivos con la característica de la responsabilidad ilimitada, y los comanditarios cuya responsabilidad se limita a la aportación de capital efectuado. 
Sociedad de Responsabilidad Limitada: Los socios propietarios de éstas empresas tienen la característica de asumir una responsabilidad de carácter limitada, respondiendo solo por capital o patrimonio que aportan a la empresa.
Sociedad Anónima: Tienen el carácter de la responsabilidad limitada al capital que aportan, pero poseen la alternativa de tener las puertas abiertas a cualquier persona que desee adquirir acciones de la empresa.
Por este camino, estas empresas pueden realizar ampliaciones de capital, dentro de las normas que las regulan. 
 
2.3 Herramientas a utilizar
2.3.1 Las 5 Fuerzas de Porter
El análisis de las 5 fuerzas de Porter muestra el ambiente competitivo en el que se desenvuelve  una empresa. Es una suerte de marcador estratégico para evitar poner en riesgo la ventaja competitiva y asegurar la rentabilidad a largo plazo de los productos. Para la empresa, esta visión es muy importante porque le permite orientar sus innovaciones en términos de la elección de estrategias e inversiones. La rentabilidad de las empresas dentro de una industria o sector depende de las siguientes fuerzas ( Porter, 1988):
Rivalidad entre los competidores dentro de la industria: La competencia entre empresas determina el atractivo de un sector. Las empresas están luchando para mantener su poder. Los cambios en la competencia se basan ​​en el desarrollo del sector, la diversidad y la existencia de barreras para entrar. Además, se trata de un análisis del número de competidores, productos, marcas, debilidades, estrategias, cuotas de mercado, etc. 
Amenaza de nuevos participantes: Es un interés de la empresa crear barreras para que nuevos competidores ingresen en su mercado. Los competidores son nuevas empresas o empresas que pretenden diversificar sus mercados u operaciones. Estas barreras pueden ser legales (regulaciones de patentes, etc.) o industriales (productos o marcas únicas, etc.), etc. La llegada de nuevos participantes también depende del tamaño del mercado (economía de escala), la reputación de una empresa ya establecida, el costo de entrar, acceso a materias primas, normas técnicas, barreras culturales, etc. 
Amenaza de productos sustitutos: Los productos sustitutos pueden ser considerados como una alternativa en comparación con la oferta actual del mercado. Estos productos aparecen cuando el estado de la tecnología o la innovación evolucionan.  Los productos de las empresas existentes son sustituidos por productos diferentes. Estos productos suelen tener una mejor relación calidad / precio y provienen de sectores con mayores beneficios. Además, estos productos sustitutos pueden ser peligrosos y las empresas deben anticiparse a hacer frente a esta amenaza. 
Poder de negociación de los proveedores: El poder de negociación de los proveedores es muy importante en un mercado. Poderosos proveedores pueden imponer sus condiciones en términos de precio, calidad y cantidad. Por otro lado, si hay muchos proveedores, su influencia es más débil. Hay que analizar el número de órdenes realizadas, el costo de cambiar al proveedor, la presencia de materias primas, etc. 
Poder de negociación de los clientes: Si el poder de negociación de los clientes es alto, influyen la rentabilidad del mercado imponiendo sus requerimientos en términos de precio, servicio, calidad, etc. La elección de clientes es crucial porque una empresa debe evitar estar en una situación de dependencia. El nivel de concentración de los clientes otorga más o menos poder. (Porter, 1988)
Generalmente, su poder de negociación tiende a ser inversamente proporcional al de los proveedores.
 
 
 
Gráfico N°15: Las 5 Fuerzas de Porter
[image: Porter's Five Forces]
Nota : Extraído de : Claverism, 2015
 
2.3.2 Análisis FODA
 (Tomado y traducido de https://www.cleverism.com/swot-major-strategy-frameworks/)
La estrategia FODA se centra en dos áreas: factores internos y factores externos. Al considerar los factores internos, la empresa debe centrarse en las áreas dentro de la empresa que pueden controlar. La inspección interna se centrará en las fortalezas y debilidades del negocio. Antes de iniciar cualquier campaña para expandir la empresa o tratar de avanzar en el mercado, es vital hacer un inventario de la empresa actual de pie.
Comenzando con una investigación que mira hacia adentro, es posible establecer una imagen realista del estado o situación de la empresa, inclusive si está iniciando actividades. Para empezar, la empresa debe evaluar los factores de la empresa que son fortalezas, o ventajas en el mercado. Estos elementos pueden incluir la dotación de personal, los activos, la posición en la industria - cualquier característica que distingue a la empresa de la competencia de una manera positiva. Además de los puntos fuertes de la empresa, un examen similar de las debilidades (internas) de la empresa debe llevarse a cabo. Las debilidades pueden ser procesos que no están en pleno funcionamiento, la falta de capacitación del personal, el uso limitado de la tecnología, es decir, los obstáculos que la empresa enfrenta para hacer negocios.
Además, también deben establecerse un conocimiento profundo de los factores externos a los que se enfrenta la empresa. Esto se hace a través de las dos últimas dimensiones del análisis FODA: Oportunidades y Amenazas. En un entorno empresarial, estos elementos son aspectos del negocio que una empresa no puede controlar. En muchas aplicaciones, los factores externos se ocupan principalmente de lo que se considera "la competencia", pero para un análisis FODA exitoso, debe incluir factores más allá de eso. Oportunidades para la empresa incluyen el conocimiento del mercado y el crecimiento, la percepción del público y las tendencias económicas. Las amenazas pueden ser las más difíciles de establecer, pero deben ser cuidadosamente consideradas. Las amenazas pueden incluir retrasos en la financiación, oposición a nuevos procesos o productos o cuestiones de tiempo.
El análisis FODA puede ser beneficioso para una empresa en una variedad de escenarios. La mayoría de los escenarios pueden clasificarse en desarrollar nuevos negocios o evaluar negocios existentes. Las empresas que deseen desarrollar un plan estratégico para la expansión de su negocio sería bien servido por la realización de un análisis FODA antes de participar en la acción. El FODA se puede utilizar cuando una empresa realizando la evaluación de la nueva empresa y puede proporcionar orientación sobre la viabilidad de agregar nuevos productos o ideas.
Para las nuevas empresas, el uso de una estrategia de análisis FODA puede ayudar a guiar a la empresa a través de las primeras etapas de desarrollo. Establecer un curso claro y definitivo de acción será beneficioso como una identidad de la empresa se está formando. Al aclarar los aspectos únicos de la empresa, los empleados tienen una mejor comprensión del enfoque de la empresa y están mejor equipados para hacer que la empresa tenga éxito.
Fortalezas
Las características de la empresa que son beneficios y pueden ser tangibles e intangibles son las fortalezas de la empresa. Estas características positivas están bajo el control de la empresa. Las fortalezas pueden incluir: recursos (tanto humanos como de otro tipo), ventajas sobre la competencia, instalaciones y más. 
 
Debilidades
La identificación de las debilidades de la empresa se refiere a conocer claramente las oportunidades de mejora interna, los puntos más débiles sobre los cuales al empresa tendrá que convivir en un lapso de tiempo. 
Oportunidades
Estas características positivas fuera de la empresa son razones que la empresa tendrá éxito. Aprovechando las oportunidades que la empresa enfrenta, la empresa puede alcanzar su potencial de crecimiento, expansión y éxito
Amenazas
Estos factores externos ponen a una empresa en riesgo. Las amenazas para el negocio incluyen la competencia, la legislación u otros factores que están fuera del control de la empresa. Si bien es imposible planificar para cada contingencia, es útil ser consciente de las amenazas y tener un plan establecido para tratar con ellos.
Cómo ya se he mencionado estas preguntas ayudarán tener un diagnóstico de la empresa.
 Michael Porter, profesor de la Escuela de Negocios de Harvard, en sus libros “Estrategia Competitiva” y “Ventaja Competitiva”, establece un marco para analizar las empresas en sus sectores industriales, la competencia y la forma de establecer una estrategia que le permita obtener una posición ventajosa respecto de sus competidores.
Los tres grandes pilares que sostienen esta concepción y a partir de los cuales se puede empezar a analizar la elección de una estrategia competitiva retadora y excitante son: 
El análisis del sector industrial: Lo atractivo del sector industrial, y los determinantes de posición competitiva relativa dentro del sector. Hay sectores que por naturaleza son más lucrativos que otros y por ello, se debe analizar lo relativo de las utilidades de una empresa, respecto de las demás dentro de ese sector.
Estrategias competitivas genéricas: Las dos tipos básicos de ventaja competitiva que puede sostener una empresa: costos bajos o diferenciación.
Cadena de Valor: La herramienta de análisis que permite ver hacia adentro de la empresa, en búsqueda de una fuente de ventaja en cada una de las actividades que se realizan. Las actividades primarias son aquellas que agregan valor en forma directa. Las actividades de refuerzan la capacidad de las actividades primarias para agregar valor.
Porter subraya que la ventaja competitiva no puede ser comprendida viendo a una empresa como un todo porque cada una de las actividades que se realizan dentro de ella puede contribuir a la posición de costo relativo y crear base para la diferenciación.
Una forma sistemática de examinar todas las actividades que una empresa desempeña y cómo interactúan es la Cadena de Valor. Con esta herramienta, se disgrega a la empresa en sus actividades estratégicas relevantes para comprender el comportamiento de los costos y las fuentes de diferenciación existente y potencial. Una empresa obtiene la ventaja competitiva, desempeñando esas actividades más baratas o mejor que sus competidores.
Gráfico N°16: Cadena de Valor
[image: ]
Nota : Extraido de Estrategia Magazine, 2014.
La cadena de valor despliega el valor total, y consiste en las actividades de valor y del margen. 
Margen: Es la diferencia entre el valor total y el costo colectivo de desempeñar las actividades de valor.
Actividades de Valor: Son las distintas actividades que realiza una empresa. Se dividen en dos amplios tipos:
Actividades Primarias: Son las implicadas en la creación física del producto, su veta y transferencia al comprador así como la asistencia posterior a la venta. Se dividen a su vez en las cinco categorías genéricas que se observan en la imagen.
Actividades de Apoyo: Sustentan a las actividades primarias y se apoyan entre sí, proporcionando insumos comprados, tecnología, recursos humanos y varias funciones de toda la empresa. Las líneas punteadas reflejan el hecho de que el abastecimiento –compras-, la tecnología y la gestión de recursos humanos pueden asociarse con actividades primarias específicas, así como el apoyo a la cadena completa. La infraestructura no está asociada a ninguna de las actividades primarias sino que apoya a la cadena completa.
Las actividades de valor son los tabiques discretos de la ventaja competitiva. Como cada actividad es desempeñada en combinación con su economía, determinará si una empresa tiene un costo alto o bajo en relación con sus competidores. Cómo se desempeña cada actividad de valor también determinará la contribución a las necesidades del comprador y por lo mismo, a la diferenciación. El comparar las cadenas de valor de los competidores expone diferencias que determinan la ventaja competitiva.
 
2.3.3 Valorización de una empresa
La práctica financiera determina distintos métodos de valoración de empresas y su aplicabilidad indica considerar distintos factores, como son: la situación de la empresa, el sector, el personal, la marca y el motivo de la valoración. Los métodos de valoración se pueden complementar, permitiendo al analista juntar los diferentes enfoques y reunir el máximo posible de información para la toma de decisiones. En la práctica, normalmente, el analista utiliza varios métodos y pondera su resultado para el caso, llegando a un valor que represente la mejor estimativa posible del valor económico de la empresa, según menciona Martinez (2001).
Lo anterior es aplicable también a proyectos nuevos, como es el caso de una empresa consultora.
En la concepción de la valorización de un proyecto o ejecutar la factibilidad de ejecución del mismo, debemos entenderlo como un “ente” generador de flujos de caja futuros, para ello se debe contar con información de proyección de ingresos y egresos de efectivo.
Un primer acercamiento será revisar la siguiente información:
EBITDA (Earnings Before Interests, Taxes, Depreciations and Amortizations - Ganancias antes de Intereses, Impuestos, Depreciaciones y Amortizaciones): Este indicador es una medida del Flujo de Caja de la compañía antes de ciertas deducciones. Este permite a los inversionistas ver cuánto dinero está haciendo la compañía antes de las deducciones por impuestos, depreciaciones y amortizaciones. Principalmente, cuando los inversionistas colocan su dinero en una empresa, quieren saber cuánto dinero está haciendo la compañía desde el momento en el que invirtieron su dinero, por lo que este indicador les da una idea.
Flujo de Caja Neto del Inversionista: Es el flujo de caja que le queda a los socios, para destinar como reparto de utilidades y para apoyar inversiones cuyo propósito es incrementar en términos reales el Flujo de Caja Libre de la empresa. Es el resultado de sumar al Flujo de Caja Libre el nivel de endeudamiento y quitarle las amortizaciones de la deuda y los intereses que se pagan por la misma.
Flujo de Caja Libre: Es el flujo caja que la empresa produce para sus beneficiarios, que son los acreedores financieros y los socios. Una empresa vale por su capacidad de generar flujo de caja libre y por lo tanto, el valor de una empresa es igual al valor presente de sus futuros flujos de caja libre. Es el resultado de quitarle al EBITDA el CAPEX y el aumento en el Capital de Trabajo.
Riesgo País: Se refiere a la prima por el riesgo de país. Esta prima se determina por los puntos de interés o spread que están por encima de los Bonos emitidos por un determinado país sobre los Bonos del Tesoro de EEUU. Esto implica que los mercados asumen los bonos de EEUU como los de menor riesgo, al diferencial de puntos entre la rentabilidad de los Bonos emitidos por una economía emergente (como el Perú) y los bono del tesoro americano, dicha diferencia se calcula en puntos EMBI+(Emerging markets bonds index) metodología aplicada por el Fondo Monetario Internacional (FMI)
Tasa Libre de Riesgo: La tasa libre de riesgo se asume como la tasa a la cual se genera rentabilidad sin generar riesgo. El valor de esta tasa se asume como la rentabilidad de los Bonos del Tesoro de los Estados Unidos con vencimiento en el largo plazo. Usualmente se utilizan los bonos con vencimiento a 30 años, aunque también se pueden usar los que tienen vencimiento a 10 o 20 años, dependiendo del horizonte de evaluación.
Riesgo sistemático o coeficiente Beta: Es una medida de riesgo que asocia la volatilidad de la rentabilidad de una acción (activo financiero) con la volatilidad de la rentabilidad promedio del mercado, identificado por algún índice bursátil importante. También puede definirse como la pendiente de la línea de regresión que asocia la rentabilidad del mercado con la rentabilidad de una acción.
WACC (Weighted Average Cost Of Capital): Es un costo esperado en el largo plazo que recoge las expectativas de costo de deuda y patrimonio para un lapso muy amplio y no propiamente los costos de financiación en el corto plazo. No es un costo histórico, es un costo esperado; tampoco es un costo establecido por los propietarios o accionistas de la empresa; es un costo que se calcula ponderando todos los pasivos financieros y el patrimonio. Esta cifra es la utilizada para traer a valor presente los flujos de caja libre que están en el futuro.
PIB o PBI (Producto Interno Bruto o Producto Bruto Interno): es el valor total de la producción corriente de bienes y servicios finales dentro del territorio nacional durante un período de tiempo determinado, que generalmente es un trimestre o un año. Producto se refiere a valor agregado; interno se refiere a que es la producción dentro de las fronteras de una economía; y bruto se refiere a que no se contabilizan la variación de inventarios ni las depreciaciones o apreciaciones de capital. Se convierte en un indicador clave del nivel de actividad económica y podemos observar su comportamiento en los últimos años:
 
 
Gráfico N°17: Crecimiento del PBI en % PBI

Fuente: Elaboración propia.
Inflación: Se refiere a la subida constante y continúa del nivel de precios en una economía, y es un indicador del nivel de actividad económica, del mismo modo podemos observar el comportamiento de los precios en la economía peruana en el siguiente cuadro:
Gráfico N°18: Tasa de Inflación Anual

Fuente: Elaboración propia.
 
CAPÍTULO III: ANÁLISIS ESTRATEGICO
Estamos aplicando la Matriz de Pestel, con la finalidad de analizar, identificar y reflexionar de una manera sistemática, los diversos factores que debemos enfrentar para desarrollar nuestra idea de negocio, los cuáles serán nuestras estrategias para movernos, actuar a futuro y minimizar los riesgos en la implementación la consultora.
Asimismo, analizar información de todos los aspectos del macro entorno, desarrollar herramientas flexibles que se van ajustando a como se mueve el mercado y los diversos negocios de nuestros clientes, dándonos perspectivas cambiantes y creativas para atender diversas necesidades, desde nuestro rol como consultor. 
 
3.1 Análisis Externo 
3.1.1 Analisis del Macroentorno: Pestel
·         Análisis politico 
La crisis política es generalmente definida como la perturbación temporal de un orden político estable. Ella se presenta como la excepción dentro de la regla. En el Perú neoliberal de 1990 en adelante la crisis política parece ser la regla y el orden político. Podemos afirmar que hay ciertos períodos de orden político (autoritario durante el fujimorismo y democrático durante el segundo gobierno de García y parte del de Humala) dentro de una crisis política permanente.
La crisis actual del gobierno de PPK se caracteriza por lo siguiente: primero, un gobierno débil e inestable, con gabinetes volátiles (seis meses de duración en promedio), sin mayoría parlamentaria, es incapaz para enfrentar la desaceleración económica, combatir la corrupción y garantizar la seguridad ciudadana.
Segundo, la forma de gobierno de presidencialismo parlamentarizado ha transformado las tensiones entre Ejecutivo y Legislativo en contradicciones, genera inestabilidad política y da lugar a los rumores de golpe y contragolpe. El control del Congreso por el apra -fujimorismo puede generar más inestabilidad como en los 60 del siglo pasado. Tercero, el incremento de la fragmentación parlamentaria hace ingobernable el Congreso y afecta la estabilidad política del país. Cuarto, la inexistencia de un sistema de partidos que canalice la representación de las clases y grupos sociales y ponga tranquilidad a los tiempos agitados. La carencia de partido de gobierno desde 1990 hasta ahora y el manejo patrimonial y arbitrario de las organizaciones políticas existentes potencian la inestabilidad.
Quinto, la debilidad del Estado (que, como la mayoría de los estados de America Latina), tiene muchas competencias y pocas capacidades para desempeñarlas bien aumenta el desorden y la ingobernabilidad. Pese a las deslealtades de algunos opositores políticos con la democracia, consideramos que el régimen político democrático no está en cuestión.
Desde el inicio de gestión del gobierno de Pedro Pablo Kuczynski (PPK), las relaciones entre el Ejecutivo y el Legislativo han desarrollado relaciones extremadamente conflictivas y poca disposición de cooperación entre ambos a pesar de varios intentos de generar una alianza que apoye a la reactivación del país.
Los conflictos políticos durante los primeros meses del gobierno de PPK han tenido como su sello principal la reticencia del fujimorismo a facilitar el desempeño del Gobierno. Ese fue el sentido del debate de la delegación de facultades y, en general, de la mayoría de pedidos del Ejecutivo, quizá con algunas excepciones, como la aprobación del Presupuesto General del año 2017.
En esa dirección, la versión de Fuerza Popular que afirma que “le hemos dado gobernabilidad a PPK” es relativa en la medida en que esta ha sido de muy baja intensidad. El desafío es que esta sea enriquecida con una agenda de gobernabilidad más colaborativa, más control político real, menos obstrucción y menos amenazas, con los contenidos de profundas reformas, el único modo de acercar y enlazar las preocupaciones de los poderes públicos y las expectativas de los ciudadanos.
Un elemento central de la agenda de la democracia, será la respuesta del Estado a los casos de la corrupción brasileña que atañen al Perú. (ODEBRECHT) Como se sabe, por lo menos los tres últimos gobiernos han sido tocados por el esquema corrupto que ahora se juzga en Brasil.
El escenario más desfavorable para la democracia peruana es que las certezas sobre estos graves casos sean respondidas desde la impunidad, los retrasos procesales o la indiferencia. Esto implicaría un serio revés en los propósitos de la transparencia pública y la pérdida de confianza. Al contrario, el escenario más promisorio sería una reforma institucional firme con reformas y proyectos a largo plazo que aseguren las acciones adecuadas de vigilancia ciudadana.
De ese modo, una agenda pública compartida con la sociedad, un compromiso con las esperadas reformas y una actitud resuelta frente a la corrupción son los principales desafíos a atender por nuestra democracia.
·         Análisis Económico
Las condiciones del macroentorno económico cumplen un rol importante en el desarrollo o generación de cualquier negocio, el análisis de este factor nos lleva a determina la prosperidad y bienestar general de la economía del país y cómo esto influye en los resultados del negocio y una adecuada proyección de la tasa de rendimiento. Las variables económicas expresan lo que el hombre es capaz de introducir, es capaz de hacer, etc., de manera que siempre hay una variable social y humana en las variables económicas.
Situaciones económicas que se han desencadenado por los efectos del Niño Costero en este 2017, han dejado pérdidas de vidas humanas o de bienes materiales, los cuales repercuten fuertemente en las proyecciones de crecimiento de las variables económicas para este ejercicio. Generando así una contracción de la demanda y evidentemente de la oferta, lo que lleva a consecuencias a corto o mediano plazo,  como ha sido con la demanda del limón y otros productos alimenticios, impactando en los indicadores económicos de la canasta familiar. 
Las cifras económicas al primer semestre del 2017, reflejan variantes que consideraremos para el análisis de las perspectivas que nos ofrece la economía del Perú a diciembre del 2017. El FMI organismo multilateral ajustó a la baja su proyección del PBI del Perú para 2017, de 3,5% estimado en abril, a 2,7%. Mientras que para el 2018 elevó su estimación en un punto porcentual, de 3.7% a 3.8%.
La revisión del FMI, fue resultado de la paralización de grandes proyectos de infraestructura a causa del escándalo Odebrecht, como también de los daños causados por El Niño costero.
Respecto a las observaciones del FMI, el gobierno del Perú debe continuar con reformas estructurales para sostener el crecimiento que ha venido obteniendo el país en los últimos 10 años, impulsando la formalidad para elevar el potencial de crecimiento, para ello debe generar confianza a través de mayores inversiones, dinamizando asi todos los ejes de la economía. 
Sobre este panorama se muestra a favor del nuevo marco institucional para la inversión, la reducción de procesos administrativos y el nuevo régimen tributario para las pequeñas y medianas empresas, que es uno de los cambios estructurales que el gobierno establece en su plan de trabajo del ejecutivo
Otro de los factores económicos es el Índice de Precios al Consumidor (IPC) de Lima Metropolitana se incrementó 0,67% en agosto al presentarse por segundo mes consecutivo un alza de precios (en julio fue 0,20%), informó el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI).
Sin embargo, la variación anual, correspondiente al periodo setiembre 2016–agosto 2017, es de 3,17%, con una tasa promedio mensual de 0,26%.
Hay ocho grandes grupos de consumo que presentaron un incremento en sus precios: Alquiler de Vivienda, Combustible y Electricidad (2,51%); Alimentos y Bebidas (0,95%); y Muebles, Enseres y Mantenimiento de la Vivienda (0,29%) fueron efectivamente los que lideraron el ranking del IPC. Entre los Alimentos y Bebidas con mayor aumento de precios destacan las frutas (20,8%), como el limón (133,0%) y mango (29,5%), cuyo desarrollo del cultivo fue afectado por el Niño Costero. 
 
EL indicador de inflación anual en el año 2016 fue de 3.25% para Perú, se estima que para el 2017 terminemos con una inflación de 2.90%, porcentaje menor al proyectado en meses anteriores, variable que responde a la progresiva estabilidad, a posteriori de los desastres naturales sucedidos a inicios del año.
El tipo de cambio de moneda nacional a dólar norteamericano es de 3.27 (al mes de junio) y se proyecta que a diciembre del presente año el tipo de cambio sea de 3.30, valor inferior al del mes pasado.
La tasa de interés de referencia influye en el precio de las operaciones crediticias de muy corto plazo y es establecida por la entidad monetaria de un país. Actualmente el Perú cuenta con una tasa de interés de referencia de 3.75%, proyectada por el BCRP. Por otro lado, el déficit fiscal a mayo del presente año es de 2.7%. La cifra se proyecta a un 3.0% al finalizar el año.
Finalmente,  los índices y variables económicas son de importancia para comprender las expectativas y posibilidades de nuestra economía de cara a las exigencias nacionales e internacionales para continuar con el crecimiento del país. 
·         Análisis social
Dentro del análisis social,  el Peru se ubica en el puesto 49 de 133 países analizados en el Índice de Progreso Social, un estudio que mide la capacidad que tiene una sociedad de satisfacer las necesidades básicas de su población, factores que son fundamentales para mejorar la calidad de vida de los ciudadanos.
El estudio realizado por CENTRUM Católica y el Social Progres Imperative evalúa estas cuestiones a través de tres dimensiones, desglosadas en 54 variables. El Índice de Progreso Social es la primera herramienta para medir estas variables de manera independientemente del PBI. Perú se encuentra en el puesto 49 del Índice de Progreso Social con 70,9 puntos, lo que ubica a nuestro país en el grupo de naciones con un progreso social "Medio alto". Sin embargo, esto no resulta siendo tan alentador si es que se ve el resultado a nivel de la región, donde nuestro país se ubica en la sexta posición de diez países.
La dimensión de necesidades básicas es aquella en la que quizás el Perú está más en deuda según el Índice de Progreso Social. Según el informe nuestro país se encuentra en puesto 74 en dicha dimensión. En ella, se toman en cuenta subcomponentes como muertes por enfermedades infecciosas, acceso rural al agua, acceso a los servicios mejorados de saneamiento, en los que nuestro país tiene un bajo desempeño.
En tanto, el Índice de Progreso Social muestra una ligera mejoría en cuanto a la seguridad personal (del puesto 112 al 88), aunque en cuanto a la criminalidad percibida, estamos en el puesto 92.
Pese a ello, en la dimensión relacionada a Fundamentos del Bienestar (integrada por acceso a conocimientos básicos, acceso a información y telecomunicaciones, salud y bienestar y calidad del ecosistema) el Perú está en el puesto 35 del Índice de Progreso Social con 79,35 puntos.
Finalmente, en cuanto a las Oportunidades (que incluye variables como derechos personales, libertad personal y de elección, tolerancia e inclusión y acceso a educación superior) el Perú está en el puesto 50 del Índice de Progreso Social con 54,58 puntos.
En este aspecto, el desempeño más bajo está en la Desigualdad en el logro de la educación y la Discriminación o violencia contra las minorías. Finalmente, la Corrupción aún es un aspecto a pulir.
·         Análisis tecnológico
Gran parte del progreso de un país es como se encuentra en cuanto a Ciencia, Tecnología e Innovación, Perú  se mantiene en el puesto 90 del ránking del Informe Global de Tecnología de la Información 2015,  documento que analiza el impacto de las tecnologías de la información y comunicación (TICs)  el proceso de desarrollo y competitividad de 143 economías del mundo, informe la Sociedad Nacional de Industrias (SNI).    
Bajo el lema “TICs para el crecimiento inclusivo”, el Foro Económico Mundial WEF, este reporte  muestra el aumento de la brecha digital entre naciones y lo cual debe ser “motivo de gran preocupación”, dado el ritmo implacable del desarrollo tecnológico. Las naciones menos desarrolladas corren el riesgo de quedar más atrasadas y se necesitan urgentes acciones concretas para abordarlo.
Según el WEF, el desarrollo de Perú se ve limitado por tener un sistema educativo de baja calidad (puesto 133) y por el paupérrimo nivel de enseñanza en matemáticas y ciencias (138) que dificultan la preparación del país para hacer un buen uso de las Tecnologías de la información.
En la región de América latina, Los países que figuran este año en la mitad superior de la tabla son: Chile (38), Uruguay (46), Costa Rica (49), Panamá (51), Colombia (64), y México (69) y seguido de Perú (90), que se mantiene en la misma posición que el año anterior y está por delante de Argentina (91), Republica Dominicana (95), Venezuela (103), Paraguay (105), Bolivia (111).
Los principales avances en la región fueron El Salvador y Uruguay, que subieron 18 y 10 ubicaciones respectivamente. Entre los países que obtuvieron un mayor retroceso están Brasil, que cayó 15 posiciones, y Panamá, con 8 posiciones. Las naciones que encabezan este año el ranking son Singapur (1) y Finlandia (2), debido a su aprovechamiento de tecnologías de información y comunicaciones como impulsores de la competitividad.
·         Análisis medio ambiente o ecológico
El Perú tiene  eventos que han resaltado las consecuencias de la degradación ambiental y la reducción de los recursos naturales, lo cual ha revigorizado los esfuerzos para fortalecer un marco de gestión ambiental en el país. 
Los legados mineros ambientales y los conflictos sobre las concesiones mineras han sido ampliamente cubiertos por los medios de prensa y han llegado a ser el emblema de movimientos indígenas y sociales. 
El efecto devastador de los desastres naturales asociados con el fenómeno de El Niño y el colapso de la pesca de la anchoveta y merluza en años recientes han ocasionado respuestas institucionales para estos problemas.
En este contexto el Perú ha aprobado  leyes para regular el uso de las evaluaciones de impacto ambiental (EIA), reforzamiento del marco legal del sector forestal y avances para un sistema de gestión ambiental más integral y descentralista. Estos esfuerzos constituyen los pasos iniciales de las reformas que el Perú necesita realizar para enfrentar los urgentes problemas de saneamiento ambiental y vulnerabilidad a los desastres naturales y asegurar que el medio ambiente este salvaguardado mientras la descentralización progresa, nuevos desarrollos ocurren en la Amazonía peruana y otras áreas sensibles; y nuevos patrones de uso de la tierra son adoptados, con la finalidad de poder ingresar a otros mercados donde se exigen a las empresas tener dentro de sus normas o de buena gobernabilidad la importancia del cuidado del medio ambiente y también exigen que los productos o servicios prestados estén presentes las normas ambientales como parte de la responsabilidad social que desean impartir en su negocio como en las comunidades donde operan. 
Nota: Extraído de Análisis Ambientes del Perú: Retos para un Desarrollo Sostenible – Banco Mundial
·         Análisis legal 
Dentro del análisis del macro entorno, el factor legal es de suma importancia, debido que nos va a presentar cuáles serán las herramientas legales que apoyaran las diversas iniciativas de inversión en el país y como esto apoya al crecimiento socio económico de los peruanos que en estos últimos tres años hemos participado de cambios de gobierno, un congreso más reactivo que proactivo y un impacto ambiental (Niño costero) que afecto a muchas regiones del país, donde los términos de prevención no fueron realmente desarrollados al nivel de la magnitud de los fenómenos climatológicos que ha pasado el país, lo cual afecta a la empleabilidad de muchos peruanos, zonas que operaban las pymes o pequeños empresarios. Finalmente el tema de corrupción en los organismos públicos y privados, están obligando a los gobiernos locales como internacionales a reestructurar su marco legal ante dichos vacíos que no solo han impactado el nivel de gestión en el  Perú sino también otros países de la región y del mundo.
Dentro del marco legal interno, el gobierno, con la finalidad de mejorar la formalización de la  pequeña y mediana empresa en el Perú, mencionamos las últimas  normas legales que están fomentado el crecimiento sostenido de estas, como son: 
Ley Nº 28015 - Ley de Promoción y Formalización de la Micro y Pequeña Empresa (2003) Su objeto es la promoción de la competitividad, formalización y desarrollo de las MYPE para incrementar el empleo sostenible, su productividad y rentabilidad, su contribución al producto bruto interno, a la ampliación del mercado interno y las exportaciones, y a la recaudación tributaria. Se reglamentó por el Decreto Supremo N° 009-2003-TR.
Decreto Legislativo N° 1086 - Ley de Promoción de la Competitividad, Formalización y Desarrollo de la Micro y Pequeña Empresa y del Acceso al Empleo Decente (2008) Esta norma se dictó al amparo de las facultades delegadas al Poder Ejecutivo en el marco de la implementación del Acuerdo de Promoción Perú – Estados Unidos. Se complementó con el Decreto Supremo N° 007-2008-TR - Texto Único Ordenado de la Ley de Promoción de la Competitividad, Formalización y Desarrollo de la Micro y Pequeña Empresa y del Acceso al Empleo Decente.
Decreto Supremo N° 008-2008-TR - Reglamento del Texto Único Ordenado El Régimen Legal Peruano de las Micro y Pequeñas Empresas y su Impacto en el Desarrollo Nacional -15- de la Ley de Promoción de la Competitividad, Formalización y Desarrollo de la Micro y Pequeña Empresa y del Acceso al Empleo Decente. 
Con estos dispositivos legales, el gobierno promueve el crecimiento de las pymes, como también generar mayor competitividad interna y como ir impulsando la exportación de los productos, a través de mejorar la gestión de los productos o servicios y legalmente prepararlos para ingresar a mercados internacionales. 
 
CONCLUSIONES
Una vez finalizado el análisis se puede concluir que se está en presencia de un ambiente muy inestable debido a la ausencia de políticas estables y duraderas por parte del gobierno de turno, con un congreso inestable y con fraccionamiento de las diversas bancadas políticas. Esto genera inseguridad, incertidumbre y desconfianza, para las inversiones extranjeras, afectando en la dinamización de la economía y en la oportunidad de desarrollar actividades complementarias que pueden surgir de las pequeñas o medias empresas.
Adicionalmente, sigue siendo una preocupación y una gran oportunidad de crecimiento de las organizaciones en las provincias o regiones, pero se deben generar mayores accesos y con vías seguras y sostenibles en el futuro para enfrentar los cambios ambientales y como apoyamos desde nuestro rol como consultores el fomentar  responsabilidad  social en donde operan las diversas pequeñas o medias empresas, y que sus servicios  o productos tengan inmersas las estrategias sociales, económicas, ambientales, tecnológicas, etc., factores que las conviertan competitivas y fundamentalmente sostenibles, lo cual apoyará en la dinamización y crecimiento de país.
Tabla N°3: Matriz Pestel
	FACTORES
	SITUACION 
	IMPACTO

	POLITICO
	-          Inestabilidad política, genera desconfianza y no inversión de capitales locales o extranjeros 
	Desfavorable

	-          Poder centralizado en el congreso, genera lentitud en las decisiones de ejecutivo
	Desfavorable

	ECONOMICO
	-          Decrecimiento de regiones por impacto Niño costero, impulsa la generación de nuevos emprendimientos
	Favorable

	-          Productos canasta básica volátil, afecta  en emprendimientos de productos servicio.
	Desfavorable

	-          Índice marco económico decreciente, desarrollo de negocios contaciclicos (Micro empresas)
	Favorable

	-          Proyección de la inflación, emprendimientos no se afectan con las tasas en caso de inversión o endeudamiento
	Favorable

	SOCIAL
	-          Necesidades básicas aún no cubiertas, mayor enfoque de desarrollo en zonas rurales
	Desfavorable

	-          Índice de Progreso social, con calificación sobre servicios sociales “media alto”, dinamiza zonas urbanas a nivel de regiones
	Favorable

	TECNOLOGIA
	-          Avance de la Tecnología para diversos mercados, programas orientados a la mejora de la educación (Beca 18, evaluación de docentes, etc), 
	Favorable 

	ECOLOGICO
	-          Fenómenos climatológicos, desarrollo de proyectos de reestructuración, genera tercerización de servicios a través de pymes
	Favorable 

	LEGAL
	-          Flexibilidad de la legislación para Pymes, menores costos para la formalización y recaudación  tributaria más eficiente.
	Favorable 


 
 
 
 
3.1.2 Análisis del sector 
Con el fin de identificar los factores que influyen en el sector de servicios de consultoría para Pymes, se empleará la herramienta de las cinco fuerzas de Porter, este modelo  que propone Michael E. Porter en su artículo “Cómo las fuerzas competitivas dan forma a la estrategia” (1979) postula que hay cinco fuerzas que básicamente conforman la estructura de una industria,  La cuales determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algún segmento. 
Aplicando esta herramienta a la empresa desarrollara soluciones estratégicas para enfrentar el nivel competitivo del sector.
Gráfico N°19: Las 5 Fuerzas de Porter
[image: ]
 
 
 
 
 
 
Nota : Extraído de Porter, 1988. Fuente: Adaptación de Michael Porter – Estrategia competitiva
a)     Amenazas de nuevos competidores: 
La barrera de ingreso de nuevos competidores en el mercado de consultoría es BAJA, por ello la amenaza de nuevos competidores es ALTA considerando el incremento de la demanda por parte de las Pymes en contar con una asesoría integral para el desarrollo y sostenibilidad del negocio,  lo que permite la existencia de una mayor oferta de servicios de consultoría en donde cada competidor debe generar una diferenciación  basada en la tecnología que le permita permanecer en el mercado. 
En este sentido encontramos una oportunidad de negocio, facilitando la apertura de nuestra Consultora Kuarzo que será dirigida a nuevos clientes  brindando un servicio de especialización en gestión de procesos diferenciándose ante los posibles competidos.
b)     Amenazas de Productos sustitutos
Los productos sustitutos son aquellos que el cliente puede solicitar como alternativa ya que pueden desempeñar la misma función, el grupo de productos sustitutos en la sector analizado está conformado por empresas privadas del sector financiero como Mi Banco, Edpyme así como las ONG e instituciones del gobierno: Produce, Promperu que brindan asesorías y capacitaciones  a las Pymes a bajo costos o gratuitas brindándoles acceso a información para generar rentabilidad a sus negocios. Si bien es cierto la calidad que ofrecen no es la misma que una consultora, el aumento de estos servicios representan una amenaza ALTA
Los factores descritos en productos sustitutos nos permiten tener la oportunidad de generar alianzas  con los diferentes interlocutores, con la finalidad de brindar un servicio complementario para nuestros clientes (capacitación financiera y de productos pyme, actualización de normativas tributarias, etc.) 
c)      Poder de Negociación de los compradores.
En el sector de consultoras los compradores poseen un ALTO poder de negociación a consecuencia de que existen un gran número de empresas que brindan servicios de consultoría relacionadas a gestión empresarial, por lo tanto su poder de negociación está orientado a generar economías de escala a menor precio, teniendo diversas alternativas para identificar una o varias consultoras de acuerdo a sus necesidades.
El poder de negociación de los compradores nos abre una oportunidad para ofrecer nuestro servicios de alta especialización en una combinación de 3 productos: Full, estándar  y cursos on line con condiciones de pago accesibles.
 
 
 
d)     Poder de Negociación de los Proveedores
Dentro del sector de consultoría,  el poder de negociación de los proveedores es ALTO debido a que se requiere contar con profesionales especializados de acuerdo a las necesidades del cliente. Los cuales tienen un ticket promedio de prestación de servicios con costo elevado, en consecuencia, a mayor especialidad mayor costo.
En el análisis del sector encontramos una oportunidad en la negociación de los proveedores, teniendo en cuenta que los proveedores de nuestra Consultora inicialmente serán los socios, quienes proveerán directamente los servicios.
e)      Rivalidad entre competidores
A consecuencia de la crisis de los últimos años y al desempleo de muchos profesionales se generaron iniciativas para la creación de consultoras de diversos rubros, por lo cual la rivalidad entre competidores ALTA, lo que suele conllevar a una reducción de precios como estrategia competitiva al existir mayor oferta las consultoras.
Debido a una saturación del mercado en consultorías, la rentabilidad de las mismas se hace mucho más difícil por ello deben identificar ventajas competitivas como eficiencias en la prestación de servicios a menor costo, implementación de tecnologías, entre otros.
En éste último análisis de la rivalidad entre competidores si encontramos una amenaza, considerando que no seremos la única consultora en el mercado dirigida a nuestro segmento de cliente y sector de referencia. 
 
 
 
 
 
 
Tabla N°4: Matriz de las 5 Fuerzas de Porter
	 
	Factores

	Amenaza Nuevos Competidores
	Barrera de ingreso sin restricciones y fácil acceso.
Mayor oferta de servicios genericos de consultoría para Pymes  
Iniciativas de profesionales para la creación de consultoras de diversos rubros.

	Amenaza Productos Sustitutos
	Empresas del sector financiero Mi Banco, Edpyme.
ONG e instituciones del gobierno Produce, Promperu.

	Poder de Negociación de los Compradores
	Sensibilidad al precio que puede generar imposicion de condiciones
Diversidad de oferta por sector en crecimiento

	Poder de Negociación de los Proveedores
	Alta especializacion de profesionales 
Ticket promedio de prestación de servicios con costo elevado.

	Rivalidad entre Competidores
	Guerra de precios
Alta demanda y variedad de oferta


 Fuente: Elaboración Propia
 
CONCLUSIONES
El mercado de consultoría empresarial para Pymes se encuentra saturado por el ingreso de consultoras con servicios genericos, siendo una industria competitiva donde los clientes tienen una gran variedad de opciones. En el caso de los servicios de consultoría en mejora de procesos es  un servicio aun reducido teniendo una demanda insatisfecha ante la necesidad importante de los empresarios para incrementar su competitividad y evitar convertirse en una estadística más en la tasa de mortalidad empresarial. 
A fin de ingresar en el mercado es importante que se cuente con una  especialización por tipo de negocio para conseguir cierto nivel de estandarización que permita tener opciones según las soluciones a ofrecer, identificando las ventajas competitivas que generen diferenciación en la percepción de los clientes,  las cuales deben estar alineadas con los avances tecnológicos que permitan desarrollar propuestas según las necesidades  del mercado.
Una ventaja que se tiene al ingresar a este sector es la flexibilidad economico y legal que ofrece el Estado al desarrollo de las Pymes es recomendable buscar alianzas con asociaciones y gremios de empresarios Pymes que nos permita posicionar los servicios a precios competitivos.
 
3.1.3 Análisis de la Competencia 
El uso del modelo Abell nos plantea tres dimensiones para la definición del entorno competitivo en el sector de consultoría para Pymes, el análisis nos mostrara de manera clara cuales son los competidores de la empresa, según Valentín Nomparte, socio de Moebius Consulting, “un competidor es alguien con el que compartes clientes en productos iguales o sustitutivos”1
Los objetivos del uso del modelo Abell son:
Saber dónde y con quién competimos: identificar bien a nuestros competidores y cuáles son las tendencias del mercado.
Identificar oportunidades de negocio: identificar un nicho de mercado mal atendido por tu competencia.
Detectar elementos en los que diferenciarte: al entrar a un mercado con oferta existente se deberá ofrecer algo diferente e innovador para que los clientes decidan tomar nuestros servicios.
Prever la reacción de tu competencia: la creación del negocio puede provocar  una reacción de la competencia, por lo que es conveniente tratar de anticiparte y prever su reacción.
Gráfico N° 20 Dimensiones de Negocio
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Nota : Extraído de Cómo hacer el mejor análisis de la competencia, 2016.
A continuación se mencionarán y evaluarán los posibles competidores de la consultora detallando las características y ubicación.
[image: ]Tabla N°5: Competencia en consultoría
 
 
 
 
Fuente : Elaboración Propia
Luego de identificar los potenciales competidores realizamos el análisis en base a las dimensiones propuestas en el modelo Abell
 
 
 
 
 
Tabla N°6: Análisis de la Competencia
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
Competidor directo:                                          Lima Consultores Asociados
Competidor Potencia:                                          Impulso 
Sector :              Pymes del sector servicios ubicadas  en el distrito de Los Olivos
3.2 Análisis Interno
Mediante la Matriz de analisis interno nos permitirá identificar los procesos medulares y como desarrollar estratégias para reforzar nuestras fortalezas, generando diferenciacion del negocio a través de un buen servicio e implementacion de tecnologia dentro del mercado de las consultorías.
Por otro lado, podemos identificar las debilidades o riesgos que puede afectar el crecimiento del negocio y proactivamente establecer acciones preventivas que mitiguen el impacto económico o de productividad, permitiendo tomar decisiones en forma rapida y oportuna.
Finalmente, establecer planes de acción alineadas a la visión del negocio, generando congruencia y coherencia a largo plazo
 
Tabla N°7 Matriz Interna de Áreas
	 
	Ingeniería de Procesos
	Administración y Finanzas
	Tecnología e Innovación 
	Marketing y Ventas

	Fortalezas
	Procesos estandarizados para el rubro de servicios
	Conocimiento del Sector financiero, gestión y control de los recursos económicos 
	Implementación de una plataforma que soporte la mejora continua de los negocios
	Diversos canales de comunicación en forma digital 

	Debilidades
	Carencia de  estandarización de procesos para todos los negocios
	Falta de liquidez para decisiones inmediatas de inversion. 
	Lenta capacidad de respuesta ante el dinamismo en avance de tecnologías
	Poca inversión en medios de marketing presencial

	Factor Critico de éxito
	Metodologías diversas para las necesidades del negocio
	Analisis y seguimiento de gestión gerencial y financiera del negocio
	Innovación mediante la plataforma tecnologica 
	Consolidar cartera de clientes en el rubro servicios

	Estrategia Funcional 
	Estandarizarión de los procesos core para generar velocidad en el crecimiento de los negocios
	Seguimiento constante de actividades estratégicas y expansión del negocio
	Desarrollar y automatizar procesos core o medulares 
	Evaluación del mercado, politicas y metodología de precios para cada producto


 
 
 
CAPÍTULO IV: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
4.1 Misión:
“Somos asesores estratégicos de nuestros clientes en el sector Pyme, facilitamos soluciones integrales que generen valor en la optimización de los procesos. Logramos sostenibilidad y crecimiento del negocio, productos y servicios a través de la mejora continua, innovación y tecnología”
 
4.2 Visión:
Ser una consultora reconocida en la mejora continua de procesos para Pymes de Lima Norte.
 
4.3 Valores
o       Proponemos la mejora continua en nuestros Procesos
o       Obtenemos resultados con eficiencia
o       Trabajamos en equipo generando valor
o       Aprendemos e innovamos constantemente
 
4.4  Objetivos Corporativos
o       Aumentar la rentabilidad: conociendo los negocios Pymes, el mercado, la competencia para evaluar alternativas que permitan  mayor margen en los ingresos y ampliando participacion en el mercado de consultorías.
o       Pormover la mejora continua en los diversos procesos, generando diferenciacion con nuestro servicio y productos.
o       Impulsar en forma constante el desarrollo de nuevos productos basados en tecnología e innovacion.
o       Construir una relacion de confianza con nuestros clientes mediante la satisfaccion total.
 
4.5 Estudio de Mercado
Se realizo el estudio de mercado mediante la aplicacion de dos herramientes : Encuenta y Focus Group, con la finalidad  de evaluar la necesidad del servicio de consultoría en mejora de procesos para Pymes ubicadas en el distrito de Los Olivos, así como conocer las principales características de esta potencial demanda, las necesidades a satisfacer y los recursos ha invertir. 
Desarrollamos una investigación de mercado del tipo exploratoria cuantitativa siendo nuestra fuente de información el diseño de una encuesta y focus group que permite recoger una serie de indicadores cuantificables sobre las características y necesidades de los negocios en aspectos relacionados con la gestión y administración. 
 
Los resultados arrojados en la encuesta y focus group, los detallamos en el Anexo N°1 Y N°2 que serán utilizados como insumo para la creación de una consultora brindando servicios  que impacten positivamente en las empresas para su sostenibilidad.
 
Concluimos, que los empresarios están deseosos de tener el soporte de  profesionales o asesores con experiencia gerencial, que los orienten a como optimizar sus negocios y por ende generar mayor valor para crecer en forma sostenida, siendo uno de los factores medulares el costo de los servicios que ser ofrecen en el mercado, y concluyendo que si cuentan con asesoría focalizada y a precio flexible, estarían dispuestos a tener un asesor fit a su negocio. 
 
4.6 Declaración de la Estrategia
La Estrategia a implementar consiste en concentrarse en un grupo específico de clientes los cuales tienen una necesidad en mejora y formalización de sus procesos que les permita rentabilizar sus negocios. La Consultora se concentrará en el segmento de Pymes ubicadas en Lima Norte, en el distrito de Los Olivos que requieren asesoría y herramientas de gestión para brindar un servicio especializado y de calidad con conocimiento profundo del negocio.
KUARZO posee el know how del manejo gerencial en la estructuración de planes estratégicos, procesos de mejora continua y generación de valor buscando eficiencia en los negocios en los cuales interviene.
Gráfico N°21: Declaración de la estrategia
 

 
 
 
 
Elaboración Propia basada en: Porter, Michael. Estrategia Competitiva, Ediciones Pirámide, 2009
 
4.7 Estrategia generica competitiva
La estrategia generica competitiva nos permite definir las acciones que se ejecutarán para alcanzar un posicionamiento en el mercado y logre diferenciarnos de los competidores. 
La tipología de estrategias genericas competitivas planteadas por Michael Porter son: liderazgo global en costos, diferenciación y enfoque o concentración, 
 
Gráfico N°22: Estrategias Genéricas
[image: ]
Fuente : Las tres estrategias genéricas de Porter, 1988
 
Nuestra estrategia generica competitiva es ENFOQUE EN DIFERENCIACION,  teniendo en cuenta que nos dirigimos a un determinado segmento de negocios Pymes en el distrito de Los Olivos.
4.8 Análisis FODA
A través de la aplicación de esta estrategia buscamos focalizarnos en un mercado reducido, poco explorado y no atendido. Dentro de esta estrategia se brindaran servicios de consultoría, asesoría y capacitaciones especializadas en gestión de procesos, mediante el cual aseguraremos la aceptación, fidelización y reconocimiento de nuestros clientesAnálisis Foda
El análisis FODA es una herramienta fundamental en la administración y en el proceso de planificación, diseñada para realizar un análisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades y Amenazas) de una empresa, mercado o sencillamente a una persona.
Con este estudio se desarrollará  un plan de negocios, logrando además estructurar  la situación real o particular en la que se encuentra la empresa consultora Kuarzo y poder planificar una estrategia a futuro.
Asimismo, externamente analizaremos las amenazas que puedan existir o que debamos afrontar como en el ámbito político, social o factores que generen un mayor impacto en la organización.
Los resultados obtenidos nos permite tener una mejor y mayor visibilidad del negocio, conocer nuestra consultora de manera integral y estar en la capacidad de poder tomar decisiones eficientes, acciones pertinentes para minimizar el riesgo y generar rentabilidad en el negocio.
 
4.8.1 Análisis Interno
Los elementos internos que se deben analizar y reconocer durante el análisis FODA corresponden a las fortalezas y debilidades:
Las fortalezas son aquellas capacidades de la empresa (internas) que le otorgan una posición única y diferente frente a la competencia, atributos que le permiten generar una ventaja competitiva.  
Las debilidades se refieren a todo lo que constituyen barreras para lograr la buena marcha de la organización, colocándola en una posición desfavorable en relación a la competencia. Las debilidades son problemas internos que, una vez identificados y al desarrollar una estrategia adecuada, pueden minimizarse o eliminarse. 
 
 
A continuación detallamos las siguientes fortalezas y debilidades encontradas:

 
4.8.2  Análisis Externo 
El análisis externo permite determinar las oportunidades y amenazas que pueden ser reconocidas en el entorno, para tener un mejor alcance y profundidad del impacto se compartirá la información recopilada en los análisis de las 5 fuerzas de Porter y PESTEL.
Las oportunidades son aquellos factores que resultan positivos y favorables, que se deben descubrir en el entorno en el que actúa la empresa, y que le permiten obtener ventajas competitivas. 
Las amenazas en cambio son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organización. 
 
 
 
 
Materia de nuestro análisis se encontraron las siguientes oportunidades y amenazas:
  
 
4.8.3 Estrategias de la Matriz FODA:
De acuerdo al diagnóstico y análisis de Consultora KUARZO, proponemos las siguientes estrategias:
Estrategias FO: 
La estrategia FO se enfoca en el uso de fortalezas internas de la organización con el propósito de aprovechar las oportunidades externas. La organización a partir de sus fortalezas internas y a través de la utilización de sus capacidades positivas, aprovecharse del mercado para el ofrecimiento de sus servicios, aplicando estrategias consolidadas FO.
1.- Desarrollar productos enfocados en gestion de procesos de las Pymes con la finalidad de identificar las necesidades buscando adecuar los negocios a las nuevas tendencias del mercado  (F1, F7 – O2,O6).
2.- Desarrollar e implementar una herramienta de gestión accesible de acuerdo a la disponibilidad de tiempo de cada cliente, brindando un servicio custumizado y de calidad. (F5, F6 – O1, O6).
3.- Estandarizar procesos de gestion segun el giro del negocio con un alto nivel de servicio asegurando un crecimiento sostenido y rentable de la consultara. (F4 – O7).
4.- Diseñar productos acordes al mercado para el fortalecimiento de la gestion de los emprendedores mendiante asesorias y coaching ejecutivo. (F1, F2, F3 – O1,O2).
Estrategias FA: 
La estrategia FA se focaliza en potenciar las fortalezas de una organización a fin de afrontar las amenazas con las que estamos expuestos en el medio externo. Por lo tanto, tiene como objetivo maximizar las primeras mientras se minimizan las segundas, aplicando estrategias consolidadas FA.
1.- Implementar Modelos de Gestión alineados al negocio de nuestros clientes Pymes recogiendo las experiencias de clientes, colaboradores y usuarios, minimizando el riesgo y priorizando las actividades claves del negocio. (F1,F2,F3 – A3,A4).
2.- Asesoria focalizada en una gestion responsable que ayude a la formalidad del sectorDesarrollar productos orientados a la gestión con alta calidad, costo flexible  y de alto impacto. (F3 – A2, A4, A5).
3.- Utilizar diversos medios de comunicación adeacudos a la idiosicrancia de las Pymes, generando confianza, credibilidad e integridad para asegurar el manejo de la informacion del cada uno de nuestros clientes. (F1, F6 – A1, A5).
 
Estrategias DO: 
La estrategia DO intenta superar las debilidades y maximizar o empoderar las oportunidades. Una institución podría identificar oportunidades en el medio ambiente externo pero tener debilidades organizacionales que no le permitan aprovechar las ventajas del mercado. En tal sentido, debemos concentrar nuestras estrategias para emplear las oportunidades encontradas y que nos facilite contrarrestar las debilidades internas.
1.- Optimizacion del servicio a nuestros clientes Pymes a traves de una plataforma on line con la finalidad de generar eficiencia dle recurso humano de la consultora (D4, O1)
2.- Generar alianzas con diversas entidades del estado y no gubernamentales para desarrollar  el segmento pyme con una gestión eficiente y rentable (D1- O3,O4)
3.- Utilizar redes sociales como un canal de conectividad y visibilidad de nuestra marca, que nos permitirá proveer de información, soporte, activaciones y propuestas para nuestro segmento de clientes. (D1,D2 – O2,O7).
Estrategias DA:
La estrategia DA tiene como objetivo reducir las debilidades, así como tener un claro enfoque en evitar las amenazas, 
1.- Establecer alianzas con líderes referentes de cada sector Pymes con las cuales se deben generar relaciones de confianza mediante foros de intercambio de mejores prácticas. (D3, A3, 4,5). 
2.- Diseñar campañas de BTL por lanzamiento de marca con promociones dentro de nuestra pagina web (D1,A3)
 
4.9 Cadena de valor
La Cadena de Valor es una herramienta desarrollada por  Michael Porter, el análisis de la herramienta permite identificarventaja competitiva. El propósito de la Cadena de Valor es determinar actividades de la empresa que aporten una diferenciacion y valor potencial dentro del mercado. Michael Porter divide las bases del funcionamiento de la organización en dos tipos de actividades:  
Las actividades primarias son aquellas que agregan valor en forma directa.
Las actividades de apoyo refuerzan la capacidad de las actividades primarias para agregar valor.
El margen es la diferencia entre el valor total y el costo colectivo de desempeñar las actividades de valor generando rentabilidad para la empresa
A continuación presentamos el modelo propuesto de la cadena de valor para la consultora KUARZO que conta de tres actividades primarias y tres actividades de apoyo, 
[image: ]Gráfico N°23: Cadena de Valor
 
Fuente: Elaboración Propia
 
4.9.1 Actividades Primarias
Administracion Estrategica: Para la consultora el diseño de la estrategia se encuentra alineada y responde a las necesidades de los clientes, siendo elementos claves de la gestión, nuestros valores, alto nivel de servicio y asesoria de gestión personalizada, esto que nos lleva a entender como los negocios se pueden gestionar y rentababillizar a futuro. Además, la consultora cuenta con profesionales contables y financieros que administren la efiencia los recursos de la consultora.
Gestión de Recursos Humanos: Es una actividad estrategica dentro de la consultora porque de ello se desprenden procesos de reclutamiento, selección, capacitación y de capital humano lo cual asegura el nivel de servicio  para el cliente interno y externo.
Tecnología e invocación: la implementación de una plataforma tecnológica y asesoría on line es otra de nuestra ventaja diferenciadora frente a la competencia,  diseñaremos herramientas para optimizar y mejorar procesos genéricos en la gestión de Pymes según sus necesidades y recursos. Se implementarán focus para levantar informacion que nos ayude a innovar constantemente en nuestros productos, y mejoramiento de asesorias.
4.9.2 Actividades Apoyo
Marketing y ventas :  Estas actividades están orientadas a conseguir a captar clientes para dar a conocer los servicios de la consultora mediante actividades que destaquen las ventajas competitivasde publicidad a través del social net (Facebook, twitter, instagram). El proceso de venta estará orientado en principio a detectar al perfil del cliente, a través de una investigacion cualitativa del cliente para generar reñaciones de confianza al largo plazo. 
Ingeniería de Procesos Las actividades estarán enfocadas a desarrollar un modelo integral de gestión por cliente mediante dos sub procesos: el diagnistico prelimir para identificar los procesos claves y medulares a fin de elaborar las propuestas de mejora de en los negocios, luego de ello se presenta el proyecto de implementacion, ejecucion y costos. 
Posventa Esta actividad está orientada a evaluar el nivel de satisfaccion de los servicios brindados, además proporciona retroalimentación mediante los acompañamientos a nuestros clientes.
La consultora se enfocara en crear diferenciación, a través de la gestión de las actividades de apoyo y primarias, siendo cada una de estas actividades fuente potencial de ventajas competitivas, cuyas interrelaciones permitan lograr un mayor valor diferencial que pueda ser apreciado y reconocido por los compradores enfocándose en ofrecer un servicio de mayor calidad.
CAPITULO V: PLAN DE COMERCIALIZACIÓN Y VENTAS
El Plan de Comercialización nos permite diseñar estrategias para la introduccion y venta de nuestros produtos de consultoria en mejora continua de procesos,  dirigido a los clientes Pymes del distrito de Los Olivos en Lima Metropolitana.
5.1 Objetivos 
Lograr una penetración y capilaridad del mercado de las Pymes en los Olivos, con la finalidad de captar clientes.
Promover el posicionamiento de Consultora KUARZO en el mercado de Lima Norte, como especialistas en mejora de procesos para Pymes.
5.2 Marketing mix : 4P
5.2.1 Producto o servicio
Conceptualmente el producto o servicio genera un valor para el consumidor y logra satisfacer una necesidad. El objetivo es identificar las necesidades de los clientes para que sean atendidas de manera diferenciada en relacion a la competencia.
Para la Consultora Kuarzo despues de realizar el estudio de mercado en las Pymes del distrito de Los Olivos,  mediante el desarrollo de encuestas y  focus group, se ha validado los atributos de la propuesta de valor por los clientes. Se establece 3 tipos de productos, los  cuales detallamos:
 
 
 
 
Gráfico N°24 : Productos Consultora Kuarzo

Fuente : Elaboracion Propia
El servicio de consultoria basica comprenden las siguientes actividades :
·         Conocimiento del negocio:              Los Pymes contaran con un especialista asignado al negocio quien estara a cargo de levantar informacion sobre los productos, servicios, segmentos, procesos, etc.
·         Diagnóstico : Recopilar datos a fin de realizar una analisis situacional del negocio actual e identificar puntos criticos.
·         Informe Final : Brindar el resultado de la consultoria y recomendaciones.
Para el servicio full se esta considerando las actividades descritas en el servicio de consultoria basica e incorpora las siguientes actividades :
·         Plan de Acción : Desarrollo de soluciones de acuerdo a las necesidades y puntos criticos identificados del negocio.
·         Implementación: Ejecucion de la acciones validadas y aceptafas  por el cliente.
·         Seguimiento y Control: Luego de implementado el plan de acción se brindara soporte post venta.
Para el servicio On Line consideramos capacitaciones especializadas en formas genericas o in house de acuerdo a las necesidades del cliente, asi como asesorias virtuales con la finalidad de optimizar los tiempos de las Pymes.
Tabla N° 8: Tiempo estimado necesario por consultoría en horas
	ETAPAS
	HORAS 

	Inicio
	25

	Diagnostico

	Plan de Accion
	60

	Implementacion 

	Seguimiento y Control


Fuente : Elaboracion propia
5.2.1.1 Marca
Para poder tener un posicionamiento en la mente del cliente, es importante poseer una marca original con valor simbólico, fuerza de impacto visual y emocional. Por eso, se ha diseñado una marca que apoye al posicionamiento que se quiere tener. El nombre de La Consultora es KUARZO.
El logo de La Consultora se presenta en el siguiente gráfico: 
Grafico N°25: Logo
[image: ]
 
 
 
Nombre: KUARZO, palabra que hace referencia al mineral con múltiples beneficios el cual recoge la energía, transparencia, solidez y flexibilidad. Los chinos y las culturas hindúes lo conocen como "piedra viva" porque sienten movimientos energéticos con vibraciones que permiten entrar en armonía con la persona,  proporcionando una visión global y transparente del entorno. 
Al ser un nombre corto y fácil de pronunciar, permite un mayor nivel de recordación. 
5.2.2 Precio
Para determinar la estrategia de precios de los servicios que brindara la consultora se ha considerado como punto de orientación los precios que los clientes están dispuestos ha invertir en la mejora de procesos del negocio. Mediante la pregunta N°14 del anexo N° 1, pregunta N°14 el 54% de los encuestados indicaron que estarían dispuestos a pagar entre S/1,000 y S/3,000 mensuales por una consultoría dependiendo de la complejidad de ella y el tiempo de duracion.  En segundo lugar con un 36% respondieron que pagarina entre S/3,000 y S/6,000 mensuales. 
Por esta razón, se ha desarrollado la estrategia de precio por el servicio de consultoria que este al alcance del empresario,  a través de precio flexible de acuerdo a las necesidades, validando este atributo en el Focus Group.
El precio final será establecido lugo de hallar las frecuencias y la marca de clase de los datos obtenidos en la encuesta, debido a que trabajamos con intervalos:
Tabla N°9: Lista de Precios por servicios
	Desde
	Hasta
	Frecuencia
	Marca de clase

	S/1,000
	S/3,000
	27
	2,000

	S/3,001
	S/6,000
	85
	4,500.5

	S/6,001
	S/10,000
	13
	8,000.5

	S/10,000
	 
	4
	5,000

	Totales
	129
	19,501


 
Con ello obtenemos el precio promedio de:
P = 19501/129 = 151, lo cual redondeamos a S/ 150 por hora de consultoría.
Como estrategia de penetración en el mercado se hará énfasis en vender el servicio de consultoría como una inversión, que genera beneficios, de corto o largo plazo. Por lo tanto, el precio no será el factor determinante en la generación de la demanda, sino las estrategias de marketing a fin de posicionar la marca.
5.2.3 Plaza o distribución
La plaza es el elemento que se utiliza para lograr que los productos estén a disposición de los clientes
Los servicios que brindara Kuarzo consultores se darán a través de los siguientes canales : 
[image: ][image: ]Gráfico N°26 : Canales de Distribucion Kuarzo
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[image: Resultado de imagen de visita dibujo]
[image: Resultado de imagen de pagina WEB dibujo]
 
 
5.2.4 Promoción 
El marketing no es solamente el desarrollo de un buen producto, su precio y ponerlo a la venta, es preciso dar a conocer la oferta, poner de manifiesto sus cualidades distintivas frente  a la competencia y estimular la demanda a través de acciones promocionales adecuadas. 
La estrategia de posicionamiento está enfocada en la recordación de la marca, para alcanzar indicadores altos en el top of mind de nuestros potenciales clientes, debemos de trabajar acciones que den a conocer las bondades de nuestros productos que respondan a las necesidades de los clientes.
Las estrategias que Kuarzo implementará seran :
·         La página web, es un canal donde que da conocer  la empresa, el personal y los servicios ofrecidos.  La web tendrá, una parte pública que se utilizará como instrumento de publicidad  y promoción de la empresa y, la otra parte  privada (Intranet) que permitirá la gestión de consultas y pedidos de los clientes
Gráfico N°27 : Web Kuarzo
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·         Actividades de Mailing : envio a los potenciales clientes Pymes, mails con inforamacion de los servicios y beneficios que ofrecemos. Adicionalmente se socializaran tips que puedan aplicar de forma rápida en sus negocios.
[image: ]Gráfico N°28 : Mailing Kuarzo
 
 
 
 
 
 
 
 
 
·         Entrega de dípticos en los negocios de la zona de Los Olivos donde hacemos enfasis a nuestra filosofia de trabajo,  promociones, beneficios, la página web de la empresa, participación en eventos para Pymes, entre otras. 
Gráfico N° 29 : Diptico Kuarzo
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·         Envio Mensajes de texto, promocionando servicios, eventos o capacitaciones programadas 
 
[image: Resultado de imagen de celular dibujo]Gráfico N°30 : Envio Mensaje Texto
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·         Redes Sociales : se desarrollara una pagina de Fans Page, perfil Twitter, Instagram, etc. para la consultora, donde podamos informar casos de éxito, testimonios, tips básicos de facil aplicación, modificaciones de la legislacion o de normas que impacten con sus negocios, etc.  
Gráfico N° 31 : Redes Sociales
[image: Resultado de imagen de redes sociales]
 
 
 
 
 
·         Se elaborará papelería oficial de la consultora : tarjetas personales, sobres, hojas membretadas, etc. con el Logo de la empresa, a fin de que pueda ser identificada la empresa
Gráfico N°32 : Papeleria Kuarzo
 
[image: ][image: ]
 
 
 
 
 
5.3 Segmentación
Kuarzo Consultores asociados ha definido como segmento demográfico a la pequeña y mediana empresa (Pymes) de Lima Norte distrito de Los Olivos que requieran mejoras en procesos críticos con las siguientes caracteriscticas:
ü      Tiene de 20 trabajadores hasta 100 trabajadores.
ü      Tiene un nivel de ventas anuales a partir de 150 UIT hasta 1,700 UIT (S/6´205,000 Nuevos soles). 
 
Gráfico N°33: Criterios para definir estratato empresarioa
[image: ]
 
5.4 Posicionamiento
El posicionamiento de marca es una parte importante para el éxito de todo negocio, donde la perscepción del cliente debe estar alineadas a los atributos de la marca y de las marcas de la competencia.
Kuarzo Consultores, tiene un nombre que permite al cliente tener una perscepción de estar con una empresa transparente y flexible. Es de fácil recordación que permite construir un posicionamiento adecuado de la marca. 
 
Por ello hemos establecido nuestra estrategia en base a los siguientes criterios:
a)      Atributos de servicio 
b)     Relación calidad-precio.
 
Gráfico N°34: Mapa de Posicionamiento
[image: ]
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Fuente : Elaboración Propia
 
De acuerdo a lo mencionado, se aspira a posicionar a la consultora Kuarzo como una consultora especializada en mejora de procesos de gestión, con un servicio confiable, personalizado e innovador a un costo flexible.
El monitoreo del posicionamiento es importante,  por ello con cierta frecuencia debemos controlar cómo evoluciona nuestra marca y sus competidores con los atributos claves en la mente de los consumidores. Esto se realizará con entrevistas a un número representativo de consumidores con una frecuencia semestral.
5.5 Analisis de la Demanda
Entre el 2007 y el 2014, según un estudio elaborado por Produce y la Dirección de estudios económicos de Mype e Industría las empresas medianas, solo el 37.4%  lograron ascender de estrato, el 18.2% retrocedió, mientras que el 36% salió; es así que la mediana empresa es la que más retrocede dentro de los estratos empresariales de las pequeñas empresas, solo el 6.6% logró mejorar de estrato
 
[image: ]Gráfico N°35 Variacion de Estrato Empresarial Segun evolucion de la Empresa
 
 
 
 
 
 
 
 
Según el estudio realizado por el Instituto Español de Comercio Exterior, ICEX (2000), en las empresas micro, pequeñas y medianas peruanas las cuales demandan servicios de consultaria para temas que consideran los más urgentes como tributarios y legales, tecnologías de la información, relacionada principalmente con la implantación de sistemas de Contabilidad y la capacitación a los usuarios.
 
 
 
 
Actualmente, en la demanda de servicios de consultoría de las Pymes se esta incorporando temas de gestión empresarial, como marketing y procesos, lo cual podemos validar con  el resultado en las encuestas del anexo N°1 donde el 28% indicaron que en marketing y publicidad requieren mayor apoyo, las áreas de procesos con un 26% y finanzas con 20%  se encuentran en segundo y tercer lugar para los encuestados.
 
Gráfico N°36 : Demanda de Servicios de consultoria en Pequeña y Mediana Empresa
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Para el análisis de nuestra población potencial se hallará en base las encuestas realizadas por una investigación del INEI a pequeños y microempresarios, en donde el 27% indico que había recibido alguna consultoría o asesoría.
 
 
 
 
 
 
 
Tabla N°10: Micro y Pequeña Empresa que gastaron en asesoría y consultoria según ciudad
[image: ]
 
Replicando el porcentaje de empresas que recibiría servicio de consultoria en el número de empresas Pymes en el distrito de los Olivos (33,627) tendríamos un mercado potencial de 9,079 empresas, siendo nuestra población objetivo será el 1% de estas empresas (90) para ser atendidas con un mix de nuestros servicios (consultoria básica, consultoria full, servicios on line).
Es importante indicar que el gasto total inverito por las Pymes fue de S/.36 486 000, lo que en promedio significa que se invirtieron S/.13 000 por una asesoría o consultoría. 
 
5.6 Plan de Ventas
De acuerdo a la planificación de la consultora se recibirán ingresos por dos conceptos, las horas de consultoría y la capacitación, además se ha tomado en cuenta la información brindada por los encuestados sobre los montos disponibles pagar y la cantidad de servicios programados por año, los cuales detallamos en la estrategia de precios.
 
Tabla N°11: Proyeccion ventas servicio de consultoria
[image: ]
 
En la tabla N°11 se encuentra la información sobre los servicios de consultoría, con un número de 30, 36 y 40 horas semanales, por cada una de las 44 semanas por año. Las horas semanales se calcularon en relación a la capacidad de servicio de los consultores, con lo cual se obtuvo 1,320; 1,584 y 1,760 horas por año además de un costo por hora de consultoría flat de S/ 150, con ello se obtuvo los ingresos por consultoría para los años 2019, 2020 y 2021.
Debemos notar que las horas semanales han considerado un incremento del 20% y 11% en los años 2020 y 2021.
En el caso de los ingresos por capacitaciones, se muestra la información en la tabla N°12, se han considerado en el año 2019, 6 capacitaciones con un precio de S/ 1000 cada una, luego para los 2 años siguientes se ha considerado un incremento de capacitaciones de 17% y 14%, con ello se han obtenido al mismo precio flat de S/ 1,000 los ingresos para esos años.
 
Tabla N°12: Proyeccion de Ventas Capacitaciones
[image: ]
 
Con la información anterior se ha preparado el flujo de ingresos para cada uno de los años, teniendo en cuenta que en las proyecciones se ha considerado un escenario conservador, los ingresos se muestran en la tabla N°13
 
Tabla N°13: Flujo de Ingresos
[image: ]
 
5.7 Presupuesto de Comercializacion y Ventas
En el caso de la tabla N°14 se han considerado los gastos relacionados con la publicidad y ventas de la empresa, proyectados a 3 años.
 
Tabla N°14: Gastos de Ventas
 
[image: ]
CAPÍTULO VI: PLAN DE OPERACIONES
El empresario conoce muchos temas relativos a su negocio, pero ello no está registrado o escrito en ninguna parte. Las genuinas fuerzas emprendedoras del impulsor no bastan para sortear las dificultades del camino. 
Claramente evidenciamos una realidad donde las PYMES se vuelven vulnerables teniendo que afrontar entornos distintos y con una mayor exigencia del consumidor y se ve en la necesidad de replantear sus estrategias o modelo de negocios. Sin embargo otra realidad es que pocas PYMES recurren a servicios de consultoría, por diversos factores: desconocimiento de los beneficios, desconfianza de los resultados, pocos recursos de inversión en innovación o tecnología hacen que no valoren los servicios de las consultoras.
En este contexto, en Consultora KUARZO surge la oportunidad de apoyar a las PYMES en el diseño de ideas y planes de acción. Así también en la ejecución y el desarrollo de procesos para nuestros clientes.
 
6.1 Descripción del Proceso de Consultoría:
El proceso de consultoría detallado nos permite tener un enfoque general para identificar y dar solución a los problemas, planificar acciones junto con los clientes proponiendo una consultoría colaborativa, donde la empresa mantiene un rol importante y no sólo se vuelve un proveedor de información. La comunicación que mantenemos con el equipo, el seguimiento y servicios on line son parte de ventajas competitivas 24x7.
A continuación presentamos, las actividades para cada uno de nuestros 3 productos en la Consultora Kuarzo: Consultoría Básica, Consultoría Full y Servicios On Line
 
6.1.1 Consultoria Básica:
Nuestro producto de consultoría básica esta enfocado a determinar o identificar los puntos criticos de las PYMES, con la finalidad de que puedan focalizar el proceso de mejora a corto y mediano plazo. Comprende las siguientes etapas.
1.      Inicio: En esta etapa del proceso se origina el primer contacto con el cliente,  se gestionará a través de visitas presenciales a los negocios dentro de nuestra zona de referencia, Lima Norte en el distrito de los Olivos, donde buscamos concretar una reunión con el cliente potencial que nos permita brindar información de nuestros servicios, se expone el marco conceptual y las tareas generales de la consultoría.
Con las primeras interacciones con el cliente, se empieza también a explorar las diversas inquietudes y necesidades, obtener información histórica y actual de la empresa: esta información  es vital para determinar el estado de la empresa.
En esta primera etapa es importante generar una relación de confianza para la apertura de información,  y hay que tener en cuenta que en esta instancia se formalizarán las expectativas del cliente con respecto a nuestros servicios. 
Es necesario lograr que nuestro cliente reconozca la importancia del proyecto para alinear los objetivos, establecer metodología, herramientas  y procesos de mejora continua. Con la gestión de una propuesta inicial de la consultoría, se determinarán las actividades a realizar según las necesidades del cliente y de acuerdo al levantamiento de información, procedemos con descripción de las mismas (hitos del servicio, entregables, implicancias y alcances). 
El cierre de la etapa se da con la aceptación o no de la propuesta de trabajo,  iniciamos los servicios de consultoría y se formaliza con la firma de un contrato.
2.      Diagnóstico: Hacemos referencia al conocimiento del negocio, recopilación de la información obtenida en la etapa de inicio donde se realizará el análisis en las diferentes áreas de la empresa, que permita orientar una evalaución de los aspectos positivos, deficiencias, persperctiva de desarrollo y mejoras deseables del negocio. Se determina las causas o el origen de los problemas, revisa hechos y las consecuencias de los mismos e identificamos puntos críticos. 
Es importante la comunicación frecuente con nuestros clientes para poder direccionar adecuadamente la consultoría,  teniendo en cuenta que el definir problemas implicará varias situaciones como: darle pronta solución,  los que no se consideren relevantes en comparación a otros o también existirán aquellos cuya solución generaría impactos o riesgo que el cliente no estén dispuestos a asumir.
Esta estapa culmina con la presentación del informe final del diagnóstico focalizando los procesos críticos y las posibles acciones a mediano plazo.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
[image: ]Gráfico N°37: Flujo Proceso Consultoria Basica
 
 
 
 
 
6.1.2 Consultoria Full 
Nuestro producto de consultoría full está conformada por las etapas de la consultoria básica e incorpora actividades de plan de acción, implementación y seguimiento, con la finalidad de generar rentabilidad y mejora continua en el negocio de las PYMES. Comprende las siguientes etapas.
1.      Idem Inicio
2.      Idem Diagnóstico
3.      Plan de Acción: Teniendo el cuenta el diagnóstico realizado en la etapa del proceso anterior, se prioriza las necesidades y se definirá las medidas y sugerencias a presentar. 
Se establecerá los criterios para evaluar las alternativas de mejora, se definirán los objetivos con la finalidad de decidir las acciones más convenientes de acuerdo a los criterios utilizados, como por ejemplo: Posibles riesgos e impacto, tiempos de ejecución, factibilidad o grado de dificultad, entre otros.
Se elaborará una propuesta acorde a las necesidades encontradas y a la priorización de las mismas, con la finalidad de presentarla y solicitar la validación del cliente.
Plasmaremos la organización y programación de las actividades que se realizarán, periodos de tiempo, recursos y presupuestos,  asignación de usuarios responsables.
Se establecerán objetivos claros, accionables y medibles con estrategias que garanticen el cumplimiento de los mismos, se define la metodología e indicadores de gestión que nos permitirá medir los avances y resultados. 
Finalmente se presentará el Plan de Acción al cliente para la aprobación de inicio de actividades.
4.      Implementación: En esta etapa se ejecutarán las acciones planificadas a través de herramientas de apoyo para las áreas donde lo requieran. 
Sistematizaremos los procedimientos, aprendizajes y resultados de la implementación, con la finalidad de mantener controles internos que van a permitir una mejor gestión y nos dará margen de decisión para realizar los ajustes inmediatos en el proceso y posteriormente se programarán las capacitaciones y evaluaciones a las personas involucradas en el core del negocio, para asegurar el conocimiento de los cambios ejectuados.
 
5.      Seguimiento y Control: En esta etapa se evalúa los resultados tras haber realizado evaluaciones frecuentes de las acciones, cumplimiento de la metodología, resultado de indicadores y la validación de los procesos de mejora continua,  que busca  la sostenibilidad del negocio.  
Adicionalmente se establece las acciones de seguimiento y mantenimiento por parte de la consultora, y los compromisos que asumirá el cliente para la continuidad de los procesos. 
Esta estapa culmina con la presentación del informe final del servicio de consultoría.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico N°38 Flujo Proceso Consultoria Full
[image: ]
6.1.3 Servicio On Line 
Con nuestro servicio On Line buscamos mantener la conectividad con nuestros clientes a través de la plataforma Kuarzo, donde brindaremos capacitaciones especializadas en formas genericas o in house de acuerdo a las necesidades del cliente y cursos de actualización en temas que el mercado demande, acampañado de asesorias virtuales con la finalidad de optimizar los tiempos de las Pymes.
 
1)     Inicio: En esta etapa presentamos nuestros servicio On Line, donde se evalua las necesidades y requerimientos del cliente para un desarrollo inhouse, se determina los cursos y se presenta la propuesta para la firma de contrato. 
2)     Implementación: Se gestiona el desarrollo de los módulos y la generación de usuarios en la plataforma que le permitirá acceder a los cursos on line. Una vez concluido el curso, se brindará un informe con los avances y presentación de resultados.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico N°39 Flujo Servicios On Line
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CAPÍTULO VII: PLAN DE RECURSOS HUMANOS
El Talento humano en una organización es el elemento medular para la sostenibilidad de un negocio, por ello KUARZO Consultores Asociados, establece que para iniciar las operaciones debe contar con un equipo mínimo pero multidisciplinario, por ello cuenta inicialmente con el apoyo del equipo fundador que  generará  valor por la experiencia laboral y profesional dentro del sector. 
7.1 Estructura organizacional:
En tal sentido la estructura organizacional de KUARZO Consultores Asociados se establece de la siguiente forma
Gráfico N°40: Organizagrama Kuarzo
[image: ]
Fuente : Elaboración propia
 
KUARZO Consultores Asociados, con la finalidad de generar una cultura y fortalecimiento organizacional establece que todo miembro de la organización debe contar con competencias únicas que puedan diferenciar a su capital humano entre otras consultoras, para ello establece:
Tabla N°15: Competencia Genéricas
	 
 
COMPETENCIAS GENERCIAS
	ORIENTADO A RESULTADOS, todo colaborador debe asegurar que sus acciones tengan un impacto en el negocio del cliente y por ende en nuestra organización 

	AGENTE DE CAMBIO, todo colaborador debe cuestionarse el status quo y ver siempre el vaso medio vacío 

	ORIENTADO AL SERVICIO, todo colaborador será capaz de percibe en forma constante las necesidades de su cliente interno y externo

	ORIENTADOS A LA INNOVACION, todo colaborador debe generar iniciativas innovadoras con eficiencia para asegurar la rentabilidad del negocio y el de los clientes


                                          Fuente : Elaboración propia
                            
7.2 Roles y respondabilidades
Asimismo, es importante definir los roles que tiene cada miembro del equipo para generar sinergias entre la experiencia y la formación, lo cual será plasmado en un cuadro de roles y responsabilidades que aseguren la productividad de cada uno de las posiciones de la organización.
 
 
 
 
 
 
 
Tabla N°16: Roles y Responsabilidad por puesto
	 
 
Roles y Responsabilidades
Gerente General
	Anualmente establecer la estrategia de crecimiento de Kuarzo Consultores Asociados
Elaborar anualmente con el equipo de trabajo los KPIs para el seguimiento de la venta de los productos o servicios
Generar alianzas frecuentemente con los principales cliente y stakeholders, para ir generando un cartera futura de clientes
Establecer espacios de comunicación trimestralmente con el equipo de trabajo para el alineamiento de los objetivos del negocio
 

	 
Competencias
Especificas
	Liderazgo
Visión de negocio
Manejo de Networking
Comunicación efectiva
Análisis del entorno
Conocimiento del negocio
Coherencia e Integridad 


 
 
 
	 
 
Roles y Responsabilidades
Gerente
Comercial Asociado
	Mensualmente revisar la estrategia comercial con su equipo de ventas.
Informar mensualmente los KPIs del negocio a la GG para el alineamiento de la estrategia comercial 
Revisar en forma semanal los leads identificados en el sector Pyme, para concretarse en la venta de un producto o servicio de Kuarzo
Acompañar a su equipo de venta a visitar clientes potenciales para la venta de los productos o servicios
Diariamente revisar y retroalimentar al equipo para generar aprendizaje para la eficiencia en la colocación de los productos o servicios 
 

	 
Competencias
Especificas
	Conocimiento del negocio
Manejo de informacion y base de datos
Comunicación efectiva
Influencia y persuasión
Toma de decisiones 
Organización y planificación 
Coherencia 
Humildad
 


 
	 
 
Roles y Responsabilidades
Ejecutivo Comercial 
	Programar tres visitas semanales a  clientes potenciales
Brindar asesoría mensuales a los clientes que cuentan con el servicio o los productos de Kuarzo 
Generar una cartera de cinco clientes por cada producto o servicio
Manejar en forma semanal sus KPIs de productividad
Solicitar a su Jefe directo retroalimentación semanal  para la mejorar sus habilidades comerciales 

	 
Competencias
Especificas
	Liderazgo en el manejo del producto
Planificación y organización 
Manejo de Networking
Comunicación efectiva
Resiliencia
Coherencia e Integridad 


 
	 
Roles y Responsabilidades
Consultor de Proyectos Asociado
	Administrar información de los procesos críticos del negocio del cliente
Apoyar en la identificación del diagnóstico de las oportunidades de mejora para generar valor al negocio
Presentar informes de acuerdo a las necesidades y fases del proyecto para que el cliente evalúe el nivel de impacto de la mejora
Gestionar el presupuesto de los proyectos 
Seguimiento del avance del proyecto
Estandarizar las metodologías utilizadas en cada uno de los proyectos para generar gestión del conocimiento.
Generar nuevos proyectos de acuerdo a las necesidades del mercado y sector

	 
Competencias
Especificas
	Liderazgo 
Planificación y organización 
Capacidad de Análisis
Capacidad de Síntesis
Gestión de información 
Gestión del conocimiento
Manejo de Networking
Capacidad de investigación 


 
	 
Roles y Responsabilidades
Consultor de Proyectos Asociado
	Levantar información de los procesos críticos del negocio del cliente
Elaborar el diagnostico de las oportunidades de mejora para generar valor al negocio
Elevar informes de acuerdo a las necesidades y fases del proyecto para que el cliente evalúe el nivel de impacto de la mejora
Sistematizar las metodologías utilizadas en cada uno de los proyectos para generar gestión del conocimiento.
Presentar innovaciones en el desarrollo de los proyectos.

	 
Competencias
Especificas
	Planificación y organización 
Capacidad de Análisis
Capacidad de Síntesis
Gestión de información 
Gestión del conocimiento
Capacidad de investigación 


Fuente : Elaboración propia
La estrategia en la gestión humana será establecida por tres grandes pilares que soporten el desarrollo, implementación de los productos o servicios prestados por KUARZO Consultores Asociados. 
Gráfico N°41: Pilares de desarrollo Kuarzo
 
[image: ]
 
Las estrategias deben ser sostenidas con las conductas esperadas que debe tener el equipo que conforma KUARZO, lo cual se debe asegurar a todo miembro que se incorpore a la organización, comportamientos que son 
 
 
Tabla N°16: Comportamientos y Acciones Kuarzo
	 
COMPORTAMIENTOS
 
	 
ACCIONES

	 
INVESTIGACION Y DESARROLLO
 
	Buscamos en forma constante nuevas metodologías 
Estamos cuestionando en forma constante  el status quo
 

	 
GESTION DEL CONOCIMIENTO
 
	Dejamos en forma escrito o através de otros medios el aprendizaje de cada proyecto según el modelo de negocio del cliente
Transferimos el conocimiento a los miembros que se incorporan a la organización 

	 
GESTION DE ATENCIÓN AL CLIENTE
 
	Nos preocupamos de la satisfacción del cliente con el producto o servicio entregado
Brindamos el +1 a los clientes para generar una relación de confianza y de largo plazo con KUARZO


Fuente : Elaboración propia
              
 
 
 
 
7.2 Presupuesto
La consulrtora kuarzo ha definido que el personal estara bajo el regimen de 4ta Categoria,
Tabla N°17 : Gastos Administrativos
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CAPITULO VIII PLAN FINANCIERO
OBJETIVO: Determinar la rentabilidad y la viabilidad del plan de negocio propuesto 
8.1 Inversion activos fijos e intangibles
Se muestra la relación de activos que se necesitarán para poner en marcha la Consultora, además se incluye la inversión en un Software:
Tabla N°18: Plan de Inversiones
[image: ]
Fuente : Elaboración propia
Como se observa en la tabla N°18, el monto total de inversión en estos activos de largo plazo es S/ 56,750, todos los activos fijos son factibles de depreciación en un periodo de 10 años y el Software en un periodo de 4 años, además debemos notar que el horizonte de inversión y evaluación que hemos considerado es de 3 años tiempo durante el cual sólo se realizarán inversiones en el momento cero (0) representando la inversión inicial en el año 2018, no habrá inversiones adicionales.
 
Además, un componente adicional de la Inversión Inicial es el Capital de trabajo, lo que representa la cantidad de recursos líquidos que permitan que la empresa funcione ininterrumpidamente, en este caso hemos considerado como requerimiento 3 meses de los sueldos y los servicios, lo que arroja un monto total de:
 
[image: ]
Entonces en 3 meses es 6.590.67 x 3 = S/ 19,772
Este importe representa la variación de capital de trabajo neto, es decir, será el requerimiento en el periodo cero (2017) y por ello, forma parte de la Inversión Inicial.
 
Tabla N°19: Inversión Capital de Trabajo
[image: ]
Debemos tener en cuenta, que es monto de inversión en capital de trabajo se recupera al 100% al final del tercer año de nuestra evaluación.
Ahora procederemos a calcular la depreciación anual acorde con lo indicado en el monto de inversiones:
 
Tabla N°20: Cuadro de depreciación
[image: ]
Fuente : Elaboración propia
 
Como se muestra en la tabla N°20, se han depreciado los activos fijos en 10 años linealmente, por ello estaría quedando un periodo de 8 años por depreciar lo cual representa un valor contable de S/ 35,250, este representará el valor de recupero de estos activos en el año 3.
En el caso del software  queda valor recuperable pues se ha depreciado en los 4 años, el mismo que representa S/ 4,750
 
El monto total de la Inversión Inicial es entonces: 
 
Inversión Inicial = 19,722 + 56,750 = S/ 76,522
 
8.2 Estructura de capital y financiamiento
Hemos considerado financiar la inversión requerida por el proyecto con un porcentaje de capital propio aportado por los socios y el saldo con un financiamiento bancario, siendo la estructura la mostrada en la tabla N°21:
 
Tabla N°21: Estructura de Capital
[image: ]
 
 
Fuente : Elaboración propia
El monto del financiamiento S/ 46,522 se solicita a una entidad financiera local, por el plazo de evaluación del proyecto, la misma que ofrece las siguientes condiciones:
 
 
Tabla N°22 Financiamiento Bancario
[image: ]
Fuente : Elaboración propia
Como vemos en la tabla N°22, se aplicará una TEA del 21% y existen cobros de comisión además del seguro de desgravamen de ley, además las cuotas son constantes y mensuales, en un periodo de 3 años.
 
En este caso debemos hallar la tasa efectiva mensual:
TEM = (1+0.21) ^ (1/12) -1 = 1.60%
 
Con esta tasa calculamos la cuota constante con la fórmula del método francés:
Cuota = P[(i*(1+i)^n))/((1+i)^n)-1)]
Con ello obtenemos una cuota de S/ 1,710.35
 
Ahora elaboramos el cuadro de amortización de la deuda para conocer cada uno de los componentes de la cuota y agregar los otros conceptos aplicados.
 
En la tabla N°23 se muestra la composición del pago final en cada uno de los 36 meses, con ello debemos tener en claro que el costo de la deuda no es sólo la TEA del 21%, si no deberemos calcular la TCEA.
 
 
 
 
 
Tabla N°23: Cronograma de Pago
[image: ]
Fuente : Elaboración propia
Cuando calculamos la tasa interna de retorno (TIR) de este cronograma de pago, obtenemos una tasa de costo efectivo mensual de 1.68% y al anualizar dicha tasa se convierte en una TCEA de 22.14%, siendo este el costo del crédito asumido.
 
Ahora como tenemos que elaborar el flujo anual, agregaremos cada uno de los componentes del cuadro mensual de amortización anterior con ello obtenemos la información que se muestra en la tabla N°24
 
 
Tabla N°24 Flujo Anual de Amortización
[image: ]
Fuente : Elaboración propia
En esta tabla N°24, se ha agregado una columna al final que corresponde al Escudo fiscal que se generan por el pago de intereses (Gastos Financieros), este se halla multiplicando la tasa de impuesto a la renta por cada uno de los montos de intereses:
Escudo Fiscal = 30%*Intereses
 
8.3 Estado de resultados
Con la información sobre los ingresos, los costos y gastos, se construye el Estado de Resultados proyectado para los siguientes 3 años, con lo cual se obtiene la Utilidad Neta proyectada, según se muestra en la tabla N°25.
Tabla N°25 Estado de resultados
[image: ]
 
 
 
 
Fuente : Elaboración propia
8.4 Punto de equilibrio
Para hallar el punto de equilibrio anual se han realizado la siguiente clasificación de costos:
Tabla N°26 Costos Fijos Anuales
[image: ]
Fuente : Elaboración propia
Con ello el punto de equilibrio es:
Q(horas) = CF/MCU
Q = 40,885/68.18 = 599.65 horas de consultoría al año o 600 horas
 
Lo cual se puede verificar en el siguiente gráfico:
Gráfico N°41 Punto de Equilibrio en horas
 
[image: ]
Fuente : Elaboración propia
Esto implica que con un nivel de horas de consultoría al año de 600 horas se estarían cubriendo los costos totales y la utilidad operativa sería.
 
8.5 Flujos de caja 
Una vez con todos los datos anteriores ya podemos proceder a elaborar los flujos de caja que nos permitirán evaluar la propuesta de negocio, a partir de la valorización de los mismos, el método que aplicaremos será el de Descuento de Flujos de Caja Proyectados, para ello consolidaremos dos flujos de caja:
8.5.1 Flujo de caja de libre disponibilidad (FCLD),
Muestra el flujo de efectivo resultante que queda para libre disposición de quienes aportaron recursos en la empresa y que ayuda a realizar la evaluación desde el punto de vista económico de la propuesta, notaremos que no incluimos el financiamiento en la construcción de este flujo, tomaremos en cuenta la información de la inversión requerida, las ventas y el plan operativo, como se muestra en la tabla N°27:
 
Tabla N°27 Flujo de Caja Libre disponibilidad
[image: ]
Fuente : Elaboración propia
Un aspecto a notar es que al finalizar el periodo de evaluación (año 2020) se recupera el valor contable de los activos fijos y el total de la inversión en capital de trabajo.
 
8.5.2 Flujo de Caja del Financiamiento (FCF)
Ahora, con la información del financiamiento obtenemos el flujo de caja respectivo (FCF) Flujo de caja del Financiamiento, en la tabla N°28 se muestra la estructura de dicho flujo, y se debe notar la incorporación del escudo fiscal que se genera por el pago de intereses, lo cual impacta al flujo de caja reduciéndolo y generando un impacto positivo en el flujo final.
 
 
 
 
 
 
Tabla N°28 Flujo de Caja Libre disponibilidad
[image: ]
 
8.5.3 Flujo de Caja Neto del Inversionista (FCNI)
Es el flujo de efectivo que le queda a los dueños de la empresa, luego de haber pagado el financiamiento y que permite realizar la evaluación financiera, para ello, agregamos al FCLD el FCF, como se indica en la tabla N°28.
Tabla N°29 Flujo de Caja Neto del Inversionista
[image: ]
 
8.6 Valorizacion de la propuesta
La fase final del proceso corresponde a la valorización de los flujos de caja anteriores, para ello, tomaremos en cuenta el valor presente neto (VPN) de cada uno y la siguiente regla financiera:
VPN (FCLD), se toma como tasa de descuento el WACC de la empresa o proyecto.
VPN (FCNI), se toma como tasa de descuento la tasa de COK de los accionistas.
Nuestro proyecto asume una tasa de costo de oportunidad del capital (COK) de 13.93% hallada bajo el modelo CAPM
 
 
Ahora hallaremos el WACC, para ello tenemos:
We = participación del capital propio en la estructura de capital = 30,000/76,522 = 39.20%
Wd = participación del financiamiento en la estructura de capital = 46,522/76,522 = 60.80%
COK = 13.93%
Rd = Tasa de endeudamiento = TCEA = 22.14%
t = tasa de impuesto a la renta 30%
Con ello el WACC:
WACC = We*COK + Wd*Rd*(1-t)
WACC = 39.20%(13.93%) + 60.80%(22.14%)(1-30%) = 14.88%
Esta tasa representa el cuánto cuestan los fondos que se utilizarán para financiar el proyecto de acuerdo al monto de cada uno.
Ahora los VPNs respectivos:
VPN (FCLD) = -76,522+42,128.001+0.14881+23,403.001+0.14882+87,177.001+0.14883 = S/ 58,063.99 
 
VPN (FCNI) = -30,000+23,691.641+0.13931+4,168.931+0.13932+66,978.191+0.13933 = S/  70,643.80 
 
Además, las tasas internas de retorno (TIR) de cada es:
	TIR(FCLD)
	49%

	TIR(FCNI)
	90%


 
En ambos casos la TIR es mayor a las respectivas tasas de descuento, esto implica que el proyecto es rentable desde la perspectiva de la TIR.
 
CONCLUSIONES
De acuerdo a los resultados obtenidos tanto en la evaluación económica como Financiera, el proyecto de emprender la Consultora es rentable, tanto como negocio en sí mismo por el sector al que pertenece, al target que tiene de empresarios en Lima Norte y a la estructura organizativa que se ha propuesto, esto a partir del VPN del FCLD, una vez que se incorpora el apalancamiento de la empresa los accionistas o dueños del mismo que aportarán los S/ 20,000 también estarán rentabilizando su inversión.
Por lo anterior, es viable llevar adelante la creación de la Consultora Kuarzo a partir de la evaluación económica financiera realizada.
 
 
 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Una vez finalizado el estudio del proyecto de negocio ocio KUARZO Consultores, podemos asegurar la viabilidad del mismo, teniendo a factores externos como facilitadores, entorno económico y empresarial favorable, el mercado laboral está transformándose donde cada vez son más los negocios independientes y los emprendimientos. 
El estudio de mercado permitió identificar las necesidades, condiciones, expectativas y aspiraciones de las Pymes, y de ésta manera retarnos a tener un enfoque de negocio alineado a la realidad de nuestro segmento y clientes; y poder definir características en nuestros productos / servicios.
Evidenciamos que las Pymes requieren el soporte de profesionales o asesores con experiencia gerencial, que los orienten a como optimizar sus procesos,  generar mayor valor para crecer en forma sostenida y rentabilizar su negocio,  siendo uno de los factores medulares el costo de los servicios que se ofrecen en el mercado.
Vemos una gran oportunidad en atender una demanda insatisfecha, dando a conocer la propuesta de valor como consultora que está enfoca en la diferenciación, teniendo en cuenta la concentración de esfuerzos en ofrecer servicios de un determinado segmento de negocios Pymes en el distrito de Los Olivos. Se gestionará y brindará un  servicio basado en la optimización y automatización de procesos, poniendo a disposición la implementación de herramientas web/online con productos focalizados en el costo, considerando una tarifa por hora efectiva. Su puesta en marcha será clave para ofrecer valor agregado y servicio diferenciado frente a sus competidores potenciales, así como acercar a las Pymes a los avances tecnológicos, tendencias globales, expectativas de los consumidores del mundo online (accesos y conectividad inmediata al mundo) y que les permita tener el conocimiento y la apertura de encontrar nuevas formas de satisfacer necesidades.
KUARZO Consultores debe generar una cultura y fortalecimiento organizacional orientado a la calidad del servicio, y que cuente con un equipo de profesionales innovadores y talentosos, con competencias únicas que puedan diferenciarse por su capital humano y de gestión para contribuir a generar valor en la sostenibilidad de las Pymes y aportar con el desarrollo del país.
La principal características del negocio de consultoría en gestión de proyectos es que no requiere mucha inversión tanto para la implementación de la estrategia como para la ejecución de los servicios. En el análisis financiero se muestra un VPN (FCLD) de S/  58,063.99  y VPN (FCLD) S/  70,643.80  WACC 14.88%  lo cual permite determinar que el proyecto de consultoría es restable.
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ANEXO 1 : Encuestas
Metodología
Se realizó una investigación de mercado del tipo exploratoria cuantitativa siendo nuestra fuente de información el diseño de una encuesta que permite recoger una serie de indicadores cuantificables sobre las características y necesidades de los negocios en aspectos relacionados con la gestión y administración. 
Los resultados arrojados en la encuesta, serán utilizados como insumo para la creación de una consultora que brinde servicios  que impacten positivamente  en las empresas para su sostenibilidad. 
 
 
Tamaño de la Muestra
Se realizó el procedimiento de muestreo probabilístico de tipo aleatorio simple según la base de datos en el Instituto Nacional de Estadística e Informática en su publicación denominada Perú: Estructura Empresarial 2014 1
La población de empresas formales que pertenecen al sector Pymes ubicados en Lima Norte, específicamente en el distrito de Los Olivos es de 33,627 como se muestra en la siguiente grafico
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática –
 Directorio Central de Empresas y Establecimientos, 2014
 
 
Para el cálculo de la muestra para poblaciones finitas se utiliza la siguiente fórmula:
[image: Imágenes integradas 1]
 
Ahora para el caso de la investigación se tomaron en cuenta los siguientes datos:
Nivel de Confianza: 95% por ello el  Z= 1.96
Margen de error (E) = 10%
p=q=50%, pues siempre que no se ha realizado estudios iguales o no se han aplicado se asume estos valores.
Tamaño de la Población = 33,627 empresas
Con esta información el tamaño de la muestra es:
 
[image: Imágenes integradas 2]
 
La encuesta se ha realizado a un total de 96 negocios a través de visitas presenciales entre el 07 y 21 de Agosto del 2017, con ello se ha asegurado la confidencialidad de las valoraciones y los comentarios de los encuestados
 
Análisis de resultados
	Grado de Instrucción

Al realizar las encuestas se buscó la participación activa de la parte administrativa a fin de tener una visión más amplia del negocio, por ello, el 71% de los encuestados tienen estudios superiores, seguido por un 19% con estudios secundarios concluidos, y en último lugar con un 10% con estudio primario, esto se debe a que en algunos negocios fuimos atendidos por personal de ventas o servicios.
 
Grafico N°42: Grado de Instrucción
 
[image: ][image: ]
 
 
 
 
 
2.      Actividad o Giro del Negocio
Lima Norte ha ido creciendo no solo por el número de habitantes, sino por el incremento de los negocios que en esa zona se consolidan, existiendo una variedad en los giros de negocio según la ubicación, las actividades de servicios concentran 75% de los encuestados. 
 
Grafico N°43: Actividad o Giro del Negocio
[image: ]

Fuente : Elaboración propia
3.      ¿Cuántas personas trabajan en su negocio?
En el Perú se realiza una subdivisión cuando se habla de Pyme: Micro Empresa (de 1 a 10 personas), Pequeña Empresa (de 11 a 50 personas) y Mediana Empresa (entre 51 a 250 personas).
A fin de identificar el que tipo de Pyme, concentramos el 32% y 20 % en aquellas que tienen entre 10 – 20 personas y 20-30 personas respectivamente
 
Grafico N°[image: ]
44: Número de Trabajadores
 
4.      ¿Cómo inicio sus actividades?
Al realizar la consulta de como lograron conseguir los recursos para el aporte de capital e iniciar las actividades del negocio el 43% indico que lo realizo mediante préstamo bancario, siendo realizado a título personal ya que muchas empresas a un no contaban con experiencia ni flujo de caja para solicitar  créditos en el sector bancario. En segundo lugar están los ahorros personales con un 25%, seguido de los préstamos en otras entidades con un 16%
 
 
[image: ]Gráfico N°45: Inicio de Actividades
 
 
 
 
 
 
Fuente : Elaboración propia
5.      ¿A cuánto ascienden sus ventas o ingresos mensuales?
Al realizar la consulta sobre el nivel de ingresos que tienen los negocios. Logramos un 37% de participación de negocios con ingresos entre 40,000 y 50,000; posteriormente con un 20% están los negocios entre 10,000 y 30,000 siendo el tercer lugar con un 17% los negocios de menos de S/10,000, los cuales estaban concentrados en restaurant y farmacias.
Gráfico N°46: Nivel de Ventas anuales
[image: ]
Fuente : Elaboración propia
 
 
6.      ¿Cuál considera usted es su principal necesidad?
Los administradores/ gerentes y trabajadores de los negocios señalaron como principal necesidad  “Mayor demanda” con un 22%, justificando este ítem con la baja colocación de sus productos y/o servicios. Con un 21% consideran que requieren mayor capacitación, luego está la  formalidad que alcanza el 20% de los encuestados.
Gráfico N°47 Principal Necesidad
[image: ]
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7.      ¿Considera que tiene dificultades en su negocio?
De los 81 encuestados que representan el 84% indicaron que SI tienen dificultades en sus negocios, y un 16% respondieron que no.
Grafico N°48: Mantiene Dificultades
[image: ]
 
 
Fuente : Elaboración propia
 
8.      ¿Cuáles son las principales dificultades que afronta?
Solicitamos a los encuestados indicarnos las 3 principales dificultades, siendo las de mayor impacto: Administracion, Procesos y Capacitación con un porcentaje de 19% ,17% y 12% respectivamente. 
La competencia, problemas económicos como el financiamiento y la claridad en el negocio son rubros ubicados en el segundo bloque de principalidad.
Y con menores resultados encontramos claridad en el negocio con un 5% y productos con un 6%.
Es importante indicar que en el rubro otros con un 8%, consideran como dificultades la tecnologia y la ubicación. 
[image: ]
[image: ][image: ]Gráfico N°49: Principales Dificultades
 
 
Fuente : Elaboración propia
9.      ¿Qué área de tu negocio consideras que requiere mayor apoyo para desarrollar?
Hoy en día las pymes no desarrollan de manera eficiente todas las áreas,  al realizar las encuestas el 28% indicaron que en marketing y publicidad requieren mayor apoyo, enlazando con su necesidad de mayor demanda, que no necesariamente es una dificultad.
Las áreas de procesos con un 26% y finanzas con 20%  se encuentran en segundo y tercer lugar para los encuestados, siendo el área de producto y RRHH las que tiene menor resultados con un 11 y 15%
 
[image: ]
Grafico N°50: Área con mayor necesidad
 
10.  El líder y/o responsable ¿en qué actividades participa(n) en la gestión de su empresa?
Los encuestados identificaron las actividades donde participan sus líderes, considerando la revisión del sistema de gestión como primer lugar con 29% , seguido con un 21% el rango otros donde señalan que la participación es en Finanzas, búsqueda de cliente y otros consideran que en nada. En tercer lugar con un 20% está el aporte de recursos para implementar sistema de gestión, básicamente en conseguir financiamiento y luego está la realización de charlas con un 17%, estas charlas están enfocadas al incremento de productividad. 
Grafico N°51: Participación del Líder en la gestión
[image: ][image: ]
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11.  ¿Indique de que tipo es el plan estratégico a mediano y/o largo plazo que realiza su empresa?
El Plan Estratégico  es un documento de gestión que resume el accionar de la organización en los próximos cinco años. En dicho documento se contempla la Visión y Misión, así como los objetivos que se esperan lograr, por ello consultados a los encuestados el tipo de plan estratégico que tienen sus empresas, indicando un 27% que tienen un programa o planificación, un 22% está en la elaboración del plan estratégico mientras que un 19% cuentan con un plan de gestión.  Solo el 13% indico que cuentan con un plan estratégico.
[image: ]
Grafico N°52: Tipo de Plan Estratégico
 
12.  ¿Consideraría recibir alguna tipo de Consultoría? 
El 75% de nuestros encuestados indicaron que no han recibido una consultoría, mientras que en 25% han tenido algún tipo de apoyo, consultoría
Grafico N°53: Contratación de un servicio de consultoría
[image: ][image: ]
 
 
 
 
13.  Si la respuesta anterior fue positiva indicar en qué área consideraría contar con una consultoría?
Con la finalidad de identificar las areas que considerian tener una consultoria, el 31% los encuestados indicaron que el area de Administracion requiere el apoyo para lograr una gestion sostenible. En según lugar con un 26% esta el area de procesos – produccion, posteriornente identifican a Marketing y Publicidad con un 17% seguido de Finanzas y contabilidad que alcanzo el 14 % de los encuestrados, teniendo como ultimo lugar de la pregunta al area Recursos Humanos de que logro un 8%.
[image: ]Grafico N°54:Area que requiere consultoria
 
 
 
 
 
 
 
14.  ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar mensualmente por una consultoría?
El 54% de los encuestados indicaron que estarían dispuestos a pagar entre S/1,000 y S/3,000 mensuales por una consultoría dependiendo de la complejidad de ella y el tiempo de duracion.  En segundo lugar con un 36% respondieron que pagarina entre S/3,000 y S/6,000 mensuales. Un grupo menor, el 6% considerarian pagar entre S/6,000 y S/10,000 quedando como ultima opcion con un 4% el pagar mas de S/10,000. 
Grafico N°55: Precio dispuesto a pagar
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 CONCLUSION
En el mercado actual existen diferentes Pymes con problemas organizacionales, la separación de autoridad y las funciones. Las Pymes no invierten en profesionales expertos; por ello, necesitan contar con asesoramiento de expertos a un costo razonable, asi mismo hemos identificado existe un bajo acceso a información del mercado, tendencias de consumo, competencia, precios, opciones financieras y a información de opciones de apoyo gubernamental. En ese sentido, es necesario que cuenten con un lugar que consolide la información, que sea de fácil acceso, confiable y que esté constantemente actualizado.
 
ANEXO 2 : FOCUS GROUP
 
Metodología Focus Group
 
Tema                                                        : Necesidad de Servicios de consultoría 
Objetivo              : Conocer factores que determinan en la tomar de decisión para contratar los servicios de consultoría para el desarrollo del negocio de un empresario.
Segmento              : Empresarios con negocios en el distrito de Los Olivos,  tiempo de funcionamiento de sus negocios de dos a cuatro años.
Tamaño de la muestra              : Veinte empresarios                
Sexo                                                        : Hombres/Mujeres
Tiempo                                          : 1 hora               
Fecha                                                        : 23 de setiembre del 2017              
Hora                                                        : 15:00 – 16:00 
Competidores              : Lima Consultores Asociados, KPD Inversiones SAC, Impulso y Estudio Contable JAV.
Reconocimiento                            : Por participación Taller de Atención de Servicio al Cliente
 
Desarrollo del Focus Group
Primer Paso: 
Se explica a las veinte personas convocadas el interés de contar con informacion fidedigna, cuyos resultados serán en favor de su propio beneficio, se explica la metodología que será mixta inicialmente se aplica el cuestionario de preguntas para responder en forma individual (15  minutos).
Preguntas:
Alguna vez ha tomado contacto con usted :
o       Lima consultores Asociados,
o       KPD Inversiones SAC
o       Impulso y Estudio Contable JAV
o       Otros 
 
Productos ofrecidos responden a mi necesidad 
o       Crecimiento del negocio – (Tecnología)
o       Revisión de sus productos
o       Estandarización de los procesos
o       Adecuación a su negocio (Contable/Tributaria)
o       Costo de asesoría de acuerdo ingresos
o       Otros
Que factores influyeron para no tomar los servicios
o       Que eran productos no flexibles  
o       No conocían su negocio
o       Asesoría no personalizada 
o       Precio fuera de su presupuesto
o       Sin soluciones en plataformas informáticas
o       Otros
 
Segundo Paso: 
Se inicia la interacción con los participantes, generando una discusión objetiva donde se precise que más valoran cuando tienen empresas o consultoras que ofrecen sus servicios (30 minutos)
 
Tercer Paso: 
Se concluye, donde se aplica la Técnica de Lluvia de Ideas que es lo más valoran en los servicios de consultoría (10 minutos)
 
Cuarto Paso: 
Cierre del Focus y agradecimiento en la participación 
La muestra de intervención, estuvo conformada de 14 mujeres (70%) y 6 hombres (30%), donde se puede deducir  que las mujeres generan mayores iniciativas de negocios, iniciativa que está orientada a soportar y apoyar el mantenimiento de su núcleo familiar.
 
Sobre la pregunta de haber tomado contacto con las consultoras presentadas  el 80% respondió que  había tomado contacto y realizado una reunión para conocer sus productos (Lima Consultores Asociados (2%), KPD Inversiones SAC (18%), Impulso y Estudio Contable JAV – 60%) y el 20% restante había tomado contacto con otras consultoras (Solutia Consultores, PCG Consulting Perú, entre otras).
Cuando se planteó la pregunta sobre los productos ofrecidos por las consultoras mencionadas, se determinó que el que tenía mayor demanda en un 75% era el de servicios contables, debido a que ellos se cubren sobre las acciones de Sunat, y no corre el riesgo de que cierren su negocio y por tanto sus ingresos. Otro factor que consideran relevante son los productos que le hagan crecer su negocio que puntuaron sobre el 10%, donde se relevó su interés en productos que no sean costosos y que la tecnología les apoyen optimizar el tiempo y oportunidad en la entrega de sus servicios 
 
ü      Crecimiento del negocio (Tecnología) – 10%
ü      Revisión de sus productos – 3%
ü      Estandarización de los procesos – 2 %
ü      Adecuación a su negocio (Contable/Tributaria) – 75%
ü      Costo de Asesoría de acuerdo ingresos – 2%
ü      Otros – 8%
 
Relevando los factores que influyeron en la toma de decisión sobre los servicios de consultoría, se precisó que el 87% de los servicios se encuentran fuera del presupuesto y que usualmente ofrecen servicios enlatados, con atención de asesoría muy general y no personalizada, percibiendo que solo son un cliente más y no se siente como el amigo que lo apoya en su crecimiento, manifestaron que estaría dispuestos a tener una asesoría de acuerdo a sus ingresos y reuniones relizadas , y también  perciben que si no van acorde con la tecnología salen rápidamente del mercado. 
 
ü      Que eran productos no flexibles – 1.5%
ü      No conocían su negocio – 1%
ü      Asesoría no personalizada – 5%
ü      Precio fuera de su presupuesto – 87%
ü      Sin soluciones en plataformas informáticas – 5%
ü      Otros – 0.5
 
CONCLUSION 
Tomando la información cualitativa recogida en el Focus Group, se ha determinado que nuestra oferta valor ofrecida en nuestros servicios de consultoría, se encuentra focalizada en el costo de los servicios que hemos considerado una tarifa por hora efectiva y el desarrollo de una plataforma virtual para el apoyo constante con el cliente, generando una relación dinámica con el cliente que a futuro formaremos parte de su negocio con un SOCIO ESTRATEGICO. 
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