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RESUMEN EJECUTIVO

Grado: Magister en Administracion

Titulo de la tesis: “Propuesta de un plan de negocio para el crecimiento de la empresa
V4R CONSULTING E.l.R.L.”

Autor: Herrrera Sanchez, Eduardo Paul

Luego de conocer la metodologia PM4R del BID desarrollada para lograr mejorar los
resultados de los proyectos de desarrollo que financia el Banco Interamericano de Desarrollo
y conocer su efectividad en la aceleracion de proyectos que usaron la metodologia, se
identifico la oportunidad de negocio de llevarla al sector gobierno y al sector privado
iniciando por el sector logistico desarrollando una empresa de consultoria y outsourcing
peruana que la use en sus propuestas e implementaciones, dicha oportunidad de negocio se
llevo a la préactica en junio del 2019 como un producto minimo viable creando la empresa de
consultoria VAR CONSULTING E.I.LR.L. y en relacion a los buenos resultados logrados, se
decide crear la presente propuesta de negocio para un plan de crecimiento y evaluar si es

viable implementarla. Para lograrlo se plantean los siguientes objetivos:
Determinar las necesidades de consultoria de los potenciales clientes.
Determinar los tipos de clientes a los que se les brindara el servicio de consultoria.
Determinar cuando estan dispuestos a pagar por los servicios de consultoria ofrecidos.
Verificar si existe una intencion real en los clientes de contratar servicios de consultoria.
Evaluar la viabilidad econémica y financiera del plan de crecimiento.

A fin de identificar el potencial del plan de crecimiento se realizaron veinte entrevistas
a profundidad con directores y gerentes de empresas del sector logistico para conocer su
opinién como potenciales clientes, identificando su opinidn respecto de la propuesta de valor
inicial de VAR CONSULTING vy respecto de los objetivos del plan.

Con los insights recolectados y las informaciones elaboradas se define y evalla la

viabilidad econdmica y financiera del plan.
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Finalmente, los resultados de la evaluacion demuestran que el plan de negocio para el
crecimiento de la empresa VAR CONSULTING E.I.R.L. es viable, sustentado en:

Luego de analizar la situacion econdmica y las oportunidades que presenta el sector
logistico peruano en la etapa de “Resurgimiento”, se concluye que el entorno es atractivo
para mejorar el negocio con nuevos servicios orientados a darle solucién a los problemas

identificados.

Se determinaron dos tipos de clientes a los cuales se ofrecerdn los servicios:

Empresarios que hacen sus propios proyectos y empresarios que los tercerizan.

Se determind que los empresarios entrevistados invierten entre cuarenta mil y
cincuenta mil soles anuales en consultoria y que esta inversion depende del tamafio,
beneficio y periodo de recupero del proyecto, pudiendo llegar inclusive a pagar precios por

encima de los cien mil soles. Asimismo, el rango de tiempo oscila entre tres a cinco meses.

Existen empresas de consultoria que brindan servicios al sector logistico, las cuales son
en su mayoria internacionales, por lo que se concluye que la oferta de empresas peruanas es

reducida.

Todos los entrevistados coinciden en que contratarian servicios de consultoria siempre
que se evidencie con claridad el beneficio econdmico que les generara la inversion y el

periodo de recupero.

Los resultados de la evaluacién econémica del proyecto demuestran que es posible
obetener un VANE positivo y una TIRE mayor al Ke esperado por el fundador duefio del

negocio y Unico inversionista.

Resumen elaborado por el autor de la tesis.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

En este capitulo se presentan los antecedentes, la problematica actual, la idea de
negocio, necesidades insatisfechas, objetivos, justificacion, delimitacién y la estructura de la

tesis.
1.1 Antecedentes

La consultoria de empresas se ha reconocido como un servicio profesional util que
brinda respaldo a los directores y gerentes de empresa en el analisis y resolucion de
problemas, a mejorar su rendimiento y a aprender de la experiencia de otros colegas. Es asi
que miles de empresas publicas y privadas en el mundo recurren a los servicios de consultoria

de empresas.

A decir de lo anterior, desde comienzos del decenio de 1950, el Programa de Actividad
Empresarial y Perfeccionamiento del Personal de Direccion de la Oficina Internacional del
Trabajo (OIT) ha prestado atencion al fomento de la consultoria de empresas y a la promocion

de practicas de consultoria eficaces en los estados miembros.

Esta atencion se ha puesto de manifiesto mediante la asistencia a muchos de sus estados
miembros en el establecimiento de servicios de consultoria nacionales para los diversos
sectores de la economia y al perfeccionamiento profesional de los consultores de empresas y

los capacitadores.

En la tercera edicion de la guia para la profesion “La consultoria de empresas”
publicada por la OIT en el 2007, se precisa que la consultoria de empresas es un sector
dinamico y rapidamente cambiante de servicios profesionales y recomienda a quienes
quieran ser competentes en el sector el mantenerse al tanto de las tendencias econémicas y
sociales, preveer los cambios que puedan afectar a las empresas de sus clientes y ofrecer
asesoramiento que les ayude a lograr mantener un alto rendimiento en un entorno cada vez

mas complejo, competitivo y dificil.

También precisa que la consultoria de empresas puede enfocarse como un servicio

profesional o como un medio de prestar asesoramiento y ayuda practicos, ambos enfoques se
1



complementan. Lo que es evidente es que la consultoria de empresas se ha transformado en
un sector especifico de la actividad profesional y para ser eficaces, quienes se dedican a esta
practica deben dominar los instrumentos y las técnicas de consultoria y respetar las normas

de conducta fundamentales de la profesion de consultor.

Estos son los objetivos generales de la consultoria: alcanzar los fines y objetivos de la
organizacion, resolver los problemas gerenciales y empresariales, descubrir y evaluar nuevas

oportunidades, mejorar el aprendizaje, poner en cambios en préactica.

En estos momentos de pandemia en los que la economia de los paises se ha visto
duramente golpeada es sabido que le sigue una inminente reaccion de recuperacion en gran

parte fomentada por las empresas que se reinventan y siguen avanzando.

Entre los problemas identificados en el sector logistico se nota que las empresas
requieren de respaldo para lograr sus planes y llevar a cabo sus estrategias, asi como de otra
parte adquirir y adoptar nuevas tecnologias o métodos que les permita ser mas competitivos.
Una mirada distinta que les ayude a identificar e implementar mejoras en sus proyectos y
procesos de negocio.

Por esta razon, luego de analizar la situacion econdémica y las oportunidades que
presenta el sector logistico peruano en la etapa de “Resurgimiento”, el objetivo principal del
presente estudio es desarrollar un plan de negocio para el crecimiento para la empresa V4R
CONSULTING E.L.LR.L.

Con este fin en mente se efectuara el analisis del entorno, para encontrar problematicas
reales que representen oportunidades de negocio y necesidades insatisfechas en potenciales
clientes que permitan perfilar los servicios que demanda el mercado y se conviertan en la
nueva oferta de soluciones de consultoria que ofrecera la empresa. Lo que implica crear un

plan de marketing y definir estrategias de desarrollo y crecimiento adecuadas a consecuencia.

En relacién a la viabilidad del plan en primer lugar se realiz6 un analisis interno de la
empresa propuesta para la identificacion de actividades clave y definicion del modelo de
negocio para luego definir las distintas estrategias a llevar a cabo durante la ejecucion que

puedan ser evaluadas para determinar su rentabilidad y viabilidad econémico-financiera.



En la investigacion se realizaron veinte entrevistas a profundidad a distintos gerentes
y directores de empresas del sector logistico tanto a nivel nacional como internacional con el
objetivo de validar la propuesta de valor, estimar la demanda, conocer los obstaculos, el
precio, la competencia, forma de promocion, criterios de éxito y vision de futuro respecto de

la consultoria en el sector logistico.

V4R CONSULTING, es una empresa de consultoria que le permite a las empresas que
tienen un reto logistico (gobierno, clinicas, estudios de abogados), incrementar agilmente el
valor que le generan a sus clientes, a través de la mejora de sus procesos, la gestion estratégica

de sus proyectos y el disefio o redisefio de PMOs.

La empresa dirige sus servicios principalmente al sector logistico que mueve alrededor
de S/ 1,600 millones donde participan alrededor de 800 empresas y los principales servicios

que se ofrecen son tres: aduanas, almacenamiento y distribucion.

El reto para los operadores logisticos es la adaptacion de nuevas tecnologias
principalmente para brindar soporte al comercio electronico y que ofrezcan servicios 24x7
con personal capacitado, una gestion que garantice la entrega de pedidos en el menor tiempo

posible y buena infraestructura.

1.2 Probleméatica actual

Las proyecciones macroecondmicas revisadas nos indican que la economia peruana
tocé fondo en el afio 2020 debido a la pandemia del COVID -19, asimismo se proyecta que
este 2021 la economia seguird recuperandose a pesar de la inestabilidad politica que genera
un afio electoral. EI mundo enfrenta un dificil e incierto momento histérico, primero por la
crisis sanitaria y la profunda recesion econdémica generada, y en segundo lugar, por la
incertidumbre respecto del futuro. Es por ello, que el informe de competitividad global 2020,
elaborado por el Foro Econémico Mundial, presenta una edicion especial dedicada a revisar
las prioridades de recuperacion y reactivacion, considerando los componentes basicos de una
transformacion hacia nuevos sistemas econdémicos que combinen objetivos de
“Productividad”, “Personas” y “Planeta”, dejando en pausa la medicion de su indice de

competitividad global.



Las recomendaciones se enfocan en tres etapas (ver anexo 1): La primera respecto de
las prioridades del analisis histérico antes de la pandemia, la segunda respecto del
resurgimiento en los siguientes dos afios y finalmente la transformacion hasta el afio cinco.

Asimismo, se resumen en cuatro lineas de accion:

1. Reviviry transformar el entorno propicio.
2. Reviviry transformar el capital humano.
3. Revivir y transformar mercados.

4. Reviviry transformar el ecosistema de innovacion.

En la segunda etapa llamada “Resurgimiento” se resaltan los temas de infraestructura
y la priorizacién del cierre de la brecha digital acompafiados de la renovacion y mejora de la
adaptacion a las competencias emergentes. De otra parte, es necesario desarrollar y mejorar
cadenas de suministro internacionales para responder a las nuevas demandas generando la
ampliacion de inversiones plblicas en 1+D?! y el incentivo de capital del riesgo. En el sector
privado también es importante implementar 1+D y difundir las tecnologias existentes para

respaldar la creacion de nuevas empresas y empleos en los “mercados del mafiana”.

En este contexto, el sector logistico se puso al frente jugando un rol fundamental
durante la crisis destacando en su efectividad por la puntualidad de sus entregas (segun el
IDL del Banco Mundial). En contraste, los problemas identificados en esta etapa de
resurgimiento del mercado peruano que afectan al sector logistico son: La limitada
infraestructura logistica del pais y la baja calidad de los servicios logisticos estatales que

brinda el pais para el comercio internacional.

En cuanto a las empresas del sector, el principal problema identificado es la ausencia
de tecnologias integradas para el rastreo de las cargas en toda la cadena de suministro
internacional y la carencia de tecnologia para la automatizacion de los procesos que se
realizan principalmente en los centros de distribucion junto con la falta de mano de obra
directa temporal para atender los picos de demanda que genera la estacionalidad de la

mayoria de negocios.

! |+D=Innovacién y desarrollo



El rastreo de las cargas se realiza normalmente dentro de un departamento de comercio
exterior que se comunica permanentemente con los proveedores de la cadena para obtener el
estado de una carga y actualizarlo en el sistema de gestion que maneje la empresa. De otra
parte, los procesos en un centro de distribucion se realizan con mano de obra directa que
genera la tercerizacion de servicios de valor agregado requeridos para el cumplimiento de los
requerimientos logisticos del &rea comercial, tales como: la colocacion de etiquetas, ganchos
y/o dispositivos de seguridad, asi como los conteos y manipulacién de carga en la recepcion
de productos, solo para citar uno de los casos mas frecuentes. Este tipo de servicio se paga
por hora-hombre cuyo precio es barato en comparacion con el de paises desarrollados, por lo
que se presta a la informalidad, no solo de la empresa que contrata el servicio sino también

de las que lo prestan.

La informalidad en el sector logistico también es uno de los problemas que enfrenta el
sector principalmente en el transporte y en los servicios de valor agregado y/o manipulacion
de cargas que demanda.

Todo lo anterior obliga a las empresas del sector a realizar proyectos que les permitan
mejorar sus negocios y en ese sentido las empresas normalmente encargan a sus ejecutivos
de linea la responsabilidad de llevarlos a cabo sin dejar de hacerse cargo de las operaciones
gue manejan. Estos proyectos, en su mayoria son reactivos y surgen de la necesidad evidente
de mejorar la situacion actual, dejando de lado la investigacion para el desarrollo de nuevas

formas de hacer las cosas y/o implementar nuevas tecnologias.

El sector logistico se caracteriza por su esencia operativa y de respuesta rapida a los
cambios, sin embargo, carece de gestion organizacional de proyectos ya que su nivel de

madurez es esporadico, este nivel se infiere de la figura 1.2, que se muestra a continuacion.



Figura 1.1 Madurez en la gestion de proyectos

6%

B Nivel 1. Esporadico
Nivel 2. Limitado

I Nivel 3. implementado

Nivel 4. Controlado
Nivel 5. Optimizado

Fuente: La gestion de proyectos en el Peru: anélisis de la madurez 2015-2016,
extraido <<Madurez en la gestion de proyectos>>, de Félix Lossio, Alexander Martinez,
Eddy Morris. Universidad ESAN, 2016.

En este entorno de resurgimiento se necesita mas que nunca integrar esfuerzos entre
todos los actores del ecosistema logistico para lograr llevar a cabo proyectos de gran
envergadura del lado de la infraestructura y tecnologicos para mejorar la calidad de los

servicios que presta el sector.

1.3 La idea de negocio

Luego de analizar la situacion econémica y las oportunidades que presenta el sector
logistico peruano en la etapa de “Resurgimiento”, se concluye que el entorno es atractivo
para empezar un nuevo negocio orientado a darle solucion a los problemas existentes. La
idea de negocio consiste en crear una empresa para prestar servicios de consultoria y

outsourcing en gestion de proyectos a empresas principalmente del sector logistico.

El servicio se considera atractivo porque les permite a las empresas lograr los
resultados de sus proyectos sin incrementar el costo de su planilla ahorrandose de esta forma
el pago de beneficios sociales que genera cada empleado y logrando la flexibilidad de poder
contratar a demanda, segun se requiera, alineando sus costos a la variacion de sus ventas o

de sus inversiones.



La gestion de proyectos estd directamente relacionada a la inversion que empresas,
instituciones y paises realizan en todas partes del mundo para mejorar y crecer. Lo que la
convierte en una especialidad estratégica para el desarrollo de toda organizacion que requiere

de una alta especializacién y practica para desarrollarse.

Todo negocio esta relacionado con la generacion de valor permanente para sus clientes,
los empresarios saben como generarlo y montan operaciones para entregarlo. Es ese Know
How apreciado por el cliente, el que mantiene y le da vida a la empresa. Sin embargo, los
proyectos se hacen cargo de crear el valor o de incrementarlo, esta mirada de creacion de
valor es exclusiva de la gestion de proyectos. Como se aprecia tanto las operaciones como
los proyectos son importantes para las organizaciones, sin embargo, esta ultima esté en su

mayoria ausente.

Toda gestion de proyectos necesita de una metodologia para llevarse a cabo y este es
el diferencial més relevante de la idea de negocio, ya que la empresa de consultoria usa e
implementa la metodologia PM4R (Project Management for Results) creada por el BID. Esta
metodologia se fundamenta en las buenas practicas de gestion de proyectos del PMI (Project
Management Institute) y tiene por finalidad mejorar las competencias de los equipos de
proyectos y el resultado que generan en consecuencia. Esta metodologia se desarrollé para
las unidades ejecutoras financiadas por el banco, sin embargo, ya esta disponible para

organizaciones y empresas privadas.
El PM4R actualmente se compone de tres metodologias:

1. PMA4R Professional, basado en la gestion tradicional de proyectos.
2. PM4R Agile, basado en practicas agiles para impactar en la ejecucion de proyectos.
3. PMA4R Leadership, basado en el desarrollo de habilidades blandas para directores de

proyectos.

Al lograr las tres acreditaciones el BID reconoce al profesional otorgandole la
acreditacion PM4R Master Professional, la cual se renueva cada tres afios como consecuencia

de haber renovado las tres anteriores.

Ademas de la metodologia toda gestién de proyectos necesita de herramientas de

software para poder implementarse, es en ese sentido que la empresa eligié a Microsoft como
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uno de sus partners para el uso personalizado de Office 365 y las soluciones alrededor de
Microsoft Project que le permitiran brindar un servicio de alto nivel de integracion en la nube
a sus clientes, generando la colaboracion en linea de todos los participantes en cada proyecto

que gestione.

Inicialmente, la idea de negocio se basé en la capitalizacion del conocimiento en
gestidn de proyectos y gestion de cadena de suministros con las que cuenta el fundador de la
empresa de consultoria, asi como en su interés por ampliar el alcance del servicio a la
implementacion de sistemas de gestion como los 1ISOs y las OHSAS. Sin embargo, luego que
la empresa inici6 operaciones el primero de junio del 2019, la experiencia de un afio y medio
validé que el mercado demanda servicios en gestion de proyectos, tanto a nivel privado como
publico. El negocio por implementar es una version de esta idea adaptada a las necesidades
actuales del mercado logistico peruano en gestion de proyectos, con un nuevo modelo de
negocio, estrategias de desarrollo y crecimiento, estrategias de marketing y un plan de

operaciones.

1.4 Necesidades insatisfechas

Con la finalidad de identificar oportunidades y definir los potenciales servicios de la
empresa, se realizd un analisis del proceso de decision para realizar proyectos en los

diferentes clientes potenciales.

El primer tipo de cliente es el empresario que hace sus propios proyectos, la tabla 1.1
muestra su proceso de decision, luego de analizar sus necesidades insatisfechas se
identificaron los siguientes servicios potenciales para implementar en la empresa y que
representan valor para ellos: Acceso a las nuevas tendencias tecnoldgicas del sector,
formulacién y evaluacién de proyectos, metodologia, personal entrenado y herramientas de

software para gestion de proyectos. Los cuales se explican a continuacion:

1. El acceso a las nuevas tendencias tecnoldgicas del sector, responde a informacion
relevante del ecosistema del sector relacionada principalmente a la implementacion
de soluciones tecnoldgicas que ayuden a las empresas a digitalizar y automatizar sus
procesos para mejorar la efectividad (hacer bien lo correcto) de sus modelos de
negocio.



2. La formulacion y evaluacion de proyectos se refiere a contar con una plantilla base
de célculo que les permita comprender, formular y evaluar proyectos de inversion.

3. La metodologia en gestién de proyectos se refiere al paso a paso para gestionar
proyectos desde su inicio hasta su cierre, pasando por la planificacién, ejecucion y el
monitoreo y control.

4. El personal entrenado en gestion de proyectos muestra la necesidad de contar con
profesionales certificados y con experiencia que puedan hacerse cargo de los
proyectos que necesiten llevar a cabo sin dejar de realizar sus operaciones diarias para
mantener el nivel de servicio que brindan a sus clientes.

5. Las herramientas de software para gestion de proyectos tratan sobre la importancia
de utilizar la tecnologia disponible para trabajar colaborativamente y en tiempo real

durante todo el proyecto aplicando la metodologia definida para gestionar proyectos.

El segundo tipo de cliente es el empresario que terceriza sus proyectos, la tabla 1.2
muestra su proceso de decisién que nos permite identificar los potenciales servicios a
implementar en la empresa: Gestion de proyectos para formular y evaluar propuestas de
mejora, asi como también, gestién de proyectos para realizarlos, los cuales se explican a

continuacion:

1. Gestion de proyectos para formular y evaluar propuestas de mejora, se refiere a la
necesidad identificada en los clientes de ayuda en la definicion de lo que necesitan
para mejorar sus ideas de proyecto hasta generar un proceso de contratacion del
servicio que las lleve a cabo.

2. Gestion de proyectos para realizarlos, es la necesidad identificada en cuanto a la
ejecucion de los proyectos que tiene en marcha o planea realizar una organizacion.
Esta gestion puede ser a medida siempre que exista una necesidad puntual o
permanente en la modalidad de outsourcing para gestionar los proyectos de la
organizacion, cabe sefialar que esta necesidad se identifica a nivel estratégico, tactico

y operativo.



Tabla 1.1 Proceso de decision de los clientes empresarios que hacen sus propios

proyectos

Etapa

Empresas |

Necesidades insatisfechas

FORMULACION Y EVALUACION

Origen

La idea del proyecto nace en el
empresario.

Necesidad de tener conocimiento sobre
nuevos modelos de negocio, tecnologia
aplicada al sector y realidad
empresarial tanto a nivel pais como
mundial.

Designacion del
responsable del

El empresario delega en un jefe de
area el desarrollo del proyecto.

Necesidad de contar con personal
entrenado en gestion de proyectos.

proyecto
Recopilacién de El jefe de area investiga en sus Necesidad de contar con recursos y
informacion tiempos libres todo lo posible tiempo para realizar la investigacion

respecto de la idea del proyecto,
normalmente solo o con el equipo
a su cargo.

preliminar para formular el proyecto.

Formulacion del

Se elabora una presentacién que

Necesidad de contar con metodologia

proyecto sustente el proyecto. para la formulacién de proyectos.

Evaluacion del El empresario se enfoca en Necesidad de contar con experiencia y

proyecto justificar el proyecto herramientas para evaluar la viabilidad
principalmente con los ahorros técnica, econdmica y financiera del
proyectados. proyecto formulado.

Busqueda de Pocas veces se recurre a Necesidad de contar con recursos y

financiamiento

financiamiento externo.

tiempo para reunir informacion
respecto de las posibles fuentes de
financiamiento incluyendo potenciales
SOCios.

Evaluacion de
condiciones de
financiamiento

No se aplica.

Necesidad de contar con recursos para
identificar las condiciones mas
favorables de financiamiento.

DECISION

Decision de El empresario presenta el Necesidad de contar con un proceso de

realizacion proyecto a la direccién que presentacion claro basado en
corresponda solicitando herramientas sencillas de facil uso.
aprobacion para realizarlo.

Acuerdo El empresario recibe el VV.B. de la | Necesidad de acceder a consultoria
direccion para realizar el legal y acompariamiento para la
proyecto. formalizacion del contrato.

GESTION DE PROYECTO
Inicio del El empresario presenta el Necesidad de contar con una
proyecto proyecto en una reunion de metodologia, profesionales entrenados

gestion recurrente.

Plan del proyecto

El empresario elabora un
cronograma del proyecto.

y herramientas de software para
gestionar proyectos.
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Ejecucion del

El empresario lleva a cabo el

proyecto proyecto.

Monitoreo y Se realiza con coordinaciones
control del internas y reuniones periédicas.
proyecto

Cierre del No se realiza.

proyecto

Fuente: Autor de la tesis.
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Tabla 1.2 Proceso de decision de los clientes empresarios que tercerizan sus

proyectos

Etapa

Empresas

Necesidades insatisfechas

DEFINICION DEL SERVICIO A CONTRATAR

Origen

Reconocimiento de un problema o una
necesidad que se puede resolver
mediante la realizacién de un proyecto.

Necesidad de contar con un proceso interno o
sistema de generacion y evaluacion de
propuestas de mejora.

Especificacion del
servicio

La empresa se ocupa de definir la idea
del proyecto.

Necesidad de integrar las propuestas de
mejora y definir el alcance inicial del servicio
a contratar.

Bulsqueda de
proveedores

La empresa realiza la basqueda del
proveedor adecuado para lograr
mejorar el proyecto ideado y obtener
un precio referencial del servicio a
contratar.

Necesidad de acceso a los contactos de
potenciales proveedores.

Evaluacion de
cotizaciones

La empresa evalUa las propuestas de
los proveedores logrando definir con
mayor claridad la idea del proyecto.

Necesidad de contar con recursos calificados
para realizar las evaluaciones y mejorar la
idea inicial del proyecto logrando el
alineamiento con la necesidad de la empresa.

Elaboracion de
términos de referencia

La empresa elabora los términos de
referencia (TDR) para empezar con el
proceso formal de compra.

Necesidad de contar con recursos calificados
que puedan elaborar los TDRs.

PROCESO DE COMPRA

Solicitud de La empresa hace publico y/o envia el Necesidad de envio y seguimiento a la
propuestas requerimiento de compra a los recepcion de propuestas.

proveedores calificados.
Seleccién de El departamento de compras o logistica | Necesidad de contar y/o definir un proceso
proveedores evalla las propuestas recibidas y transparente de compra y de evaluacion de

propone la terna seleccionada. propuestas.

COMPRA

Evaluacion y La empresa evalla la sustentacion y/o | Necesidad de contar con un juicio experto y

definicién de postor
ganador

detalles finales de cada propuesta y
elige al postor ganador.

criterios de evaluacidn claros que le permitan
tomar la decision de adjudicar el servicio.

POSTCOMPRA

Inicio del proyecto

La empresa apoya en la preparacion de
la presentacion del proyecto.

Plan del proyecto

La empresa participa en la elaboracion
del plan enfocandose principalmente
en el componente técnico de cada
entregable.

Ejecucion del
proyecto

La empresa toma y analiza los datos de
la ejecucion del proyecto.

Monitoreo y control
del proyecto

La empresa provee datos y genera
informacion para mostrar el avance del
proyecto en reuniones periddicas.

Cierre del proyecto

No se realiza.

Necesidad de contar con una metodologia,
profesionales certificados y herramientas de
software para gestionar proyectos virtual y
presencialmente.

Fuente: Autor de la tesis.

12




1.5 Obijetivos

Al realizar el plan de negocio para crear la firma de consultoria especializada en gestion

de proyectos para el sector logistico, se plantea esta primera interrogante:
¢Es viable crear la firma?

Esta sencilla pregunta invita a investigar el mercado potencial, y para lograrlo se

plantean las siguientes preguntas:
e (Cuales son las necesidades de consultoria de los potenciales clientes?

¢Cuales son los tipos de clientes a los que se les brindara el servicio de consultoria?

¢Cuanto estan dispuestos a pagar por los servicios de consultoria ofrecidos?

¢Existe una real intencion en los clientes de contratar servicios de consultoria?

¢Cual es la viabilidad econémica y financiera de la firma?

Con base en el analisis de las respuestas a estas interrogantes se crearon los servicios que
la firma ofrece para solucionar los requerimientos del mercado identificado. Asimismo, en la
creacion de soluciones de consultoria se trabaja con técnicas de innovacion y gestion agil de
proyectos para lograr la diferenciacion. De esta forma se potencia la propuesta de valor que

se ofrecera principalmente al sector logistico.
1.6 Justificacion

A continuacion, se presenta la motivacion y contribucion de la tesis.

1.6.1 Motivacion

La tesis fue desarrollada en forma individual por el Ing. Eduardo Herrera y es por ello
que la firma de consultoria tomara como base su respaldo profesional. Es en ese sentido, que
luego de analizar su propuesta de valor profesional, se resalto su experiencia como trainer y

su alta especializacion en Project Management, asi como su trayectoria en el sector logistico.
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Por lo anterior, se identifico la oportunidad de realizar proyectos logisticos utilizando la
metodologia PM4R (Project Management for Results) del BID (Banco Interamericano de
Desarrollo) que se utiliza en unidades ejecutoras financiadas por el banco para lograr mejorar

los resultados de los proyectos de desarrollo que financia en América Latina y el Caribe.
1.6.2 Contribucion
La tesis propuesta busca mejorar la practica de la consultoria en el sector logistico

utilizando el Project Management, para lo cual se plantea un modelo de negocio que atienda

las necesidades de las empresas que operan en el sector, bajo la siguiente propuesta:

En primer lugar, al realizar la investigacion del mercado de consultoria en el sector
logistico se lograra identificar la necesidad tanto en empresas privadas como publicas,
enfocando el estudio en ofrecer servicios para los distintos perfiles identificados en las
medianas y grandes empresas.

En segundo lugar, la tesis contribuird al desarrollo del sector consultoria peruano con
un enfoque regional, que servira de referente para todo aquel que esté interesado en prestar

servicios de consultoria empresarial principalmente en el sector logistico.

1.7 Delimitacion

A continuacion, se presenta el alcance y las limitaciones de la tesis.

1.7.1 Alcance

El plan de negocio se orienta a la investigacion para el desarrollo de una propuesta de
implementacién de un plan de crecimiento para la empresa VAR CONSULTING E.I.R.L.
1.7.2 Limitaciones
- Lainformacion estadistica oficial es escasa y desactualizada tanto para el sector

logistico como para el de consultoria.

- Bajo o limitado desarrollo de consultoria nacional especializada en el sector logistico.
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- Dado que el sector consultoria en el Peru es limitado y mucho méas aun la
especializacion en logistica y que por el contrario las empresas que pertenecen al
sector logistico cubren el territorio nacional, se realizaran entrevistas a profundidad a
expertos en empresas ubicadas en Lima hasta llegar a la saturacion, es decir, hasta

que las entrevistas no aporten nada nuevo a la investigacion.

1.8 Estructura

El primer capitulo presenta una introduccion al estudio, luego continda con la
identificacion de la problematica actual, el desarrollo de la idea de negocio, la identifiacion
de necesidades insatisfechas y termina mostrando los objetivos, justificacidn, delimitaciéon y

estructura de la tesis.

El segundo capitulo describe el marco contextual del estudio empezando por una
revision de la situacion econdmica del pais, los programas y proyectos del gobierno y del

sector logistico.

El tercer capitulo, define la metodologia de la investigacion que esta principalmente

basada en el desarrollo de entrevistas a profundidad.

El cuarto capitulo muestra los resultados y analisis de la investigacion. En donde se
muestran todos los insights encontrados en las 20 entrevistas realizadas a expertos (gerentes
y directores) de empresas del sector logistico peruano e internacional resumidos en los
siguientes grupos: Propuesta de valor, demanda, obstaculos, precio, competencia,

promocion, criterios de éxito y futuro.

El quinto capitulo presenta a la empresa V4R CONSULTING, su vision, objetivos
corporativos, valores empresariales, estructura organizacional y servicios. Asi como, el
analisis de mercado considerando para ello a los clientes potenciales, competidores y un
analisis de las cinco fuerzas de Porter. Dentro del analisis de competidores se realiza también
un estudio de benchmarking internacional que permite conocer y comparar los distintos tipos

de servicio que prestan las empresas dedicadas a la consultoria en el sector logistico.
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El sexto capitulo, se centra en la definicién del modelo de negocio y la definicién de
estrategias para desarrollarlo. Iniciando con la definicion de la oferta de valor, el modelo de
ingresos y el modelo de negocio basado en el lienzo Canvas. En cuanto a las estrategias se

definen dos: estrategia de nicho y de crecimiento.

El séptimo capitulo se dedica al desarrollo del plan de marketing. Empezando por la
definicion de objetivos y estrategias de posicionamiento y marketing mix, incluyendo marca

y logotipo y andlisis de marca, logotipo, eslogan y otros simbolos de marca.

El octavo capitulo muestra el plan de operaciones, el mapa general de procesos y se
analiza la cadena interna de valor separada en actividades primarias y de apoyo, asi como

temas de proteccion legal.

En el noveno capitulo se realiza la evaluacién econémica y financiera del plan de
negocio. Empezando por definir con claridad los parametros bajo los cuales se realiza la
evaluacion, luego de ello se determinan los presupuestos de inversiones y gastos para luego
proyectar las ventas del negocio determinando la capacidad efectiva anual en cantidad de
consultorias y la definicion de los precios de cada una hasta llegar al pronéstico de las ventas.
En relacién con los resultados de la evaluacion del modelo primero se proyecta el estado de
ganancias y pérdidas y el flujo de caja econdmico para determinar el valor actual neto y la
tasa interna de retorno y luego se determina el estado de situacién financiera. En la tltima
parte del capitulo se realiza la evaluacion de riesgos analizando el punto de equilibrio y

realizando el analisis de sensibilidad y de escenarios de las variables criticas identificadas.

En el décimo capitulo se muestra el plan de riesgos realizado donde primero se

identifican y evaluan los riesgos para luego determinar un plan de respuesta a cada uno.

Por Gltimo, se presentan las conclusiones extraidas del plan de negocio y las

recomendaciones para el desarrollo y fortalecimiento de VAR CONSULTING.
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CAPITULO Il. MARCO CONTEXTUAL

En esta seccion se aborda la situacion econdémica del pais, la inversion extranjera, el
programa Reactiva Per, los proyectos y programas del Ministerio de la Produccién vy el

sector logistico en el Peru.

2.1 Situacién econdmica de Peru

La economia peruana esté siendo afectada como todo el mundo por la pandemia del
COVID-19. Durante el segundo trimestre del 20202 tuvo su valle de -30.2% que sucedi6 a la
primera caida del -3.4% del primer trimestre para luego recuperarse hasta lograr un -9.4% en
el tercer trimestre, segtin el informe técnico trimestral del Producto Bruto Interno del INEIS,
De otra parte, en las proyecciones del Banco Mundial en su informe de perspectivas
econdémicas mundiales publicado en enero 20214, el PBI Peruano 2020 cerrariaen -12% y en

el 2021 se recuperaria hasta lograr el pico de 7.6% para luego en el 2022 llegar a 4.5%.

Segun el BID® en sus politicas para combatir la pandemia, el crecimiento negativo
ocasionado no debe considerarse como una recesion tipica, dado que el cierre organizado de
gran parte de la actividad econdmica no tiene relacion con recesiones tipicas o ciclos de
negocio. Por ejemplo: Estimular la demanda reduciria la politica de distanciamiento social y
seria contraproducente para la salud. De acuerdo con ello, las politicas deberian proporcionar

alivio en vez de estimulo hasta empezar la fase de recuperacion.

El FMI® en su informe de perspectivas de la economia mundial (enero 2021) refuerza
que este afio 2021 la economia mundial se recuperara creciendo en 5.5% y 4.2% en 2022 y
en cuanto a las economias emergentes y en desarrollo el crecimiento se proyecta mayor, 6.3%

y 5.0% para el 2021 y 2022 respectivamente. En esencia, las vacunas que permitiran el

2 variacién porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior (AfO
base 2007=100)

3 variacién porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior (AfO
base 2007=100)

4 pPBI a precios mercado (USD 2010).

> BID=Banco Interamericano de Desarrollo.

® FIM=Fondo monetario internacional.

17



fortalecimiento de las economias y en ese sentido la cooperacion internacional juega un rol
relevante, en primer lugar, reforzando el financiamiento del Fondo de Acceso Global de
Vacunas (COVAX) y en segundo lugar, proporcionando a los paises acceso adecuado a la
liquidez internacional. Respecto de los paises donde la deuda soberana sea insostenible,

pueden reestructurar su deuda con arreglo al marco comun acordado con el G-20'.

En cuanto a la cooperacion internacional el FMI, el Banco Mundial y el BID han
anunciado financiacion adicional para los paises prestatarios®. El 28 de mayo 2020 el FMI
aprobo, por un término de dos afos, un acuerdo de linea de crédito flexible (LCF) para Peru
por USD11.000 millones®, el 07 de abril 2020 el Banco Mundial aprobé un proyecto para
realizar un sistema de respuesta a la emergencia centralizado por USD45.08 millones. En
cuanto al BID¥ la cartera de proyectos con el Per(i aprobados durante el 2020 y 2021 se
compone de 30 proyectos (algunos de ellos programas) que ascienden en total a USD
1,055.49 millones de los cuales el 98.74% son operaciones de préstamo que en su mayoria
se dirigen a tres sectores: Empresas privadas y desarrollo pyme (40%), inversiones sociales
(40%) y transporte (20%). De estos Ultimos ya se encuentra en implementacién el apoyo

empresarial y ain en preparacion lo que corresponde a inversiones sociales y transporte.

Contrastando las referencias macroecondémicas presentadas, el 2021 se proyecta como
el afio de la recuperacidon econémica del Per( y representa un escenario favorable para los
negocios inclusive hacia el 2022. Las politicas macroeconémicas segin el BID deben

centrarse en:

1. Reducir la posibilidad de que aumenten los costos debido al cierre parcial forzoso de
la economia.

2. Apoyar a los bancos para que puedan seguir funcionando y ayudar a la economia.

7 G-20=Grupo de paises mas poderosos del mudo que representan el 85% de la economia mundial,
incluye las mayores potencias industriales como Estados unidos o Alemania y paises con economias
emergentes como Brasil o China.

8 Seglin el informe macroeconémico de América Latina y el Caribe 2020 “Politicas para combatir la
pandemia” del BID.

9 Comunicado de prensa Nro. 20/224 del Fondo Monetario Internacional.

10 Tomando como referencia los proyectos publicados en la pagina del BID al 14 de febrero del 2021.
(https://www.iadb.org/es/projects-search?country=PE&sector=&status=&query=&page=1)
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3. Ayudar a las empresas para que mantengan a los trabajadores en nOmina y escapen a
la liquidacion.
4. Compensar a los hogares que pierden ingresos, especialmente a los pobres y

vulnerables.

Asimismo, esta recuperacion va de la mano con un conjunto de medidas extraordinarias
para apoyar la economia donde destaca el “Plan nacional de infraestructura para la
competitividad - PNIC” que prioriza una cartera de 52 proyectos publicado en julio del 2019
y cuyo informe actualizado al 31 de diciembre del 2020 muestra un avance moderado de
3.3% en 18 meses llegando hasta un 14.3% de ejecucion financiera (S/. 16,331 millones).
Esta actualizacion resalta la importancia de la implementacion de drganos especializados en
gestién de proyectos dentro del estado, un mayor planeamiento en la adquisicién de predios

y la liberacién de interferencias.

Cabe resaltar que existen normas que buscan impulsar la ejecucion de proyectos del
PNIC (Decretos de urgencia N° 018-2019 y N° 003-2020) asi como para mitigar los efectos
de las medidas aplicadas por el gobierno para hacer frente a la pandemia como (Decreto
supremo N° 080-2020-PCM y Decreto legislativo N° 1500).

A pesar de este entorno favorable de recuperacion econémica existen dos amenazas
principales, la primera es el comportamiento aun incierto de la pandemia, que depende en
gran medida de la velocidad de vacunacion que se logre en el primer trimestre del presente
afio y la segunda es la incertidumbre que genera el cambio de gobierno que se dara en la

segunda mitad del afio.

2.2 Caida de la inversion extranjera

La Agencia de Promocion de la Inversion Privada (Proinversion) planifica adjudicar
este 2021 alrededor de 11 proyectos bajo la modalidad de Asociacion Publica Privada (APP)

y proyectos en activos que ascienden a USD 2,500 millones, de otra parte, tienen por objetivo
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lograr Declaratorias de Interés con 9 proyectos en la modalidad de Iniciativa Privada, que

representa una inversion de USD 3,700 millones®®.

El gobierno peruano considera la promocion de las APPs como una politica de estado
y las considera fundamentales para la reactivacion econémica y el cierre de brechas. Otro
mecanismo es el de Obras por Impuestos (OXI) que también apunta en la misma direccion y
a la fecha alcanza a 417 proyectos por S/. 5,400 millones y se prevé que al cierre del 2021

las entidades publicas adjudiquen 49 proyectos por S/. 487 millones en la modalidad OXI.

De otra parte, existen herramientas de promocion de la inversion privada como el
Régimen de Recuperacidén Anticipada del 1GV, el Reintegro Tributario y Convenios de
Estabilidad Juridica. Sin embargo, segun el Banco Central de Reserva del Pert (BCRP) la
inversion extranjera directa se ha visto realmente afectada por la pandemia al caer en USD
7,340 millones respecto del 2019 (USD 8,892) hasta llegar a un valle de USD 1,552 millones
en el 2020, la proyeccién para este 2021 es de USD 2,460 lo cual a pesar del valle del 2020

nos permite notar que el 2021 también es el afio de la recuperacion de la inversion extranjera.

Otra mirada es la que nos brinda el saldo de la inversion extranjera directa que se
mantuvo en el 2020 en USD 26,636 millones como el 2019. En cuanto a los paises, el 60%
de los aportes de capital hacia Perd, llegaron de Reino Unido (18%), Espafia (17%), Chile
(13%) y Estados Unidos (12%) y estas inversiones se direccionaron en un 74% a cuatro
sectores Mineria (23%), Comunicaciones (20%), Finanzas (18%) y Energia (13%).

2.3 Reactiva Peru

El programa de Garantias del Gobierno Nacional “Reactiva Peri” fue creado el seis de
abril del 2020 para asegurar la continuidad de la cadena de pagos ante el impacto del COVID
—19 otorgando garantias a las micro, pequefias, medianas y grandes empresas con el objetivo
de permitirle el acceso al crédito para capital de trabajo lo que les permitira cumplir con sus

obligaciones de corto plazo con sus trabajadores y proveedores.

11 Seguin la nota de prensa del 21 de enero del 2021.
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El gobierno peruano a través del Ministerio de Economia y Finanzas garantiza los
créditos colocados por las empresas del sistema financiero. Reactiva Peru inici6 con S/.
30,000 millones en garantias, luego se ampli6 a S/. 60,000 millones, equivalentes al 8% del
PBI.

El plazo del crédito que obtiene la garantia de “Reactiva Per(i” es de 36 meses
incluyendo un periodo de gracia de hasta 12 meses con un tope maximo del crédito por

empresa beneficiaria de S/. 10 millones.

Al 30 de octubre del 2020, han sido 501,298 empresas las beneficiadas. De las cuales
el 31% corresponde a empresas ubicadas en Lima que obtuvieron el 63% del total prestado

(segun el Ministerio de Economia y Finanzas).

2.4 Proyectos y programas del Ministerio de la Produccién

Los proyectos y/o programas vigentes a febrero 2021 del Ministerio de la Produccion

son los siguientes:

. Articulando mercados (https://articulandomercados.produce.gob.pe)

Concurso Nacional del Pisco — CONAPISCO. (https://conapisco.org.pe)

1
2
3. Emprendedor Peruano (https://emprendedorperuano.produce.gob.pe)
4. Evaluacion de Impacto y Estudios Econdémicos

(https://ogeiee.produce.qgob.pe/index.php/en/)

Innovate Perd (https://innovateperu.gob.pe)
Kit Digital (https://www.kitdigital.pe)

Procompite (https://procompite.produce.gob.pe)

Red Nacional de Informacién Acuicola (https://rnia.produce.gob.pe)

© 0 N o O

Tu Empresa (https://www.tuempresa.gob.pe)
10. StartUP Per0 (En reparacion)

11. Fondos e instrumentos de financiamiento para las mipyme

(https://instrumentosfinancieros.produce.gob.pe)
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Lo anterior demuestra que el Ministerio de la Produccion fomenta el crecimiento de la
economia incentivando al empresariado peruano en relacion con la Ley N° 30056 Ley que
modifica diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar el desarrollo productivo vy el
crecimiento empresarial. En esta ley el articulo 5 precisa las caracteristicas de las micro,
pequefias y medianas empresas (MIPYME), clasificandolas segun sus ventas anuales en:
Microempresa (hasta 150 UIT), pequefia (hasta 1,700 UIT) y mediana (hasta 2,300 UIT), con
lo cual se considera gran empresa a toda aquella que tenga una venta anual mayor a las 2,300
UITs.

Las estadisticas de las MIPYME del Ministerio de la Produccion para el afio 2017,
mostraron que representan el 99.5% del total de las empresas formales y de las cuales el
87.6% se dedican a la actividad de comercio y servicios. Su principal reto es el acceso al

sistema financiero regulado ya que solo el 6% lo ha logrado.

2.5 El sector logistico en el Peru

Este sector mueve alrededor de S/ 1,600 millones y participan alrededor de 800
empresas y los principales servicios que se ofrecen son tres: aduanas, almacenamiento y
distribucion. El reto para los operadores logisticos es la adaptacion de nuevas tecnologias
principalmente para brindar soporte al comercio electrénico y que ofrezcan servicios 24x7
con personal capacitado, buena infraestructura y una gestion que garantice la entrega de

pedidos en el menor tiempo posible.

La informalidad impacta tremendamente el sector ya que el 35% del personal que
labora en un almacén es informal (no tiene contrato, no cuenta con condiciones minimas de
seguridad en el trabajo, no goza de beneficios laborales). De otra parte, en el transporte la
cifra es del 83% sin considerar la inmigracion que también incrementa la informalidad del
sector (segun Editora Peru en su articulo del 21 de octubre del 2019 “Sector logistico en el

Pert mueve alrededor de S/. 1,600 millones”).

El Banco Mundial mide el indice de Desempefio Logistico de 160 paises cada dos afios
y el Pert ocupo el puesto 83 en el ranking 2018 (ultimo vigente). Este Ranking mide seis

variables los cuales se muestran en figura 1.1 donde se compara al Pert con el mejor resultado
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de la region. Este indice se divide en dos categorias: Areas para la regulacion de politicas
(Customs, Infraestructure, Logistics Competence) y el desempefio de la cadena de
suministros (Timeliness, Tracking & Tracing, International Shipments).

Figura I1.1 IDL Peru versus el mejor de la region y el mejor del mundo

Facilidad de envios

. ) Eficiencia de aduanas
internacionales

Calidad de la

Rastreo y seguimiento .
infraestructura

Calidad de los servicios

Puntualidad de entrega L
logisticos

e Alemania e==Chile Peru

Fuente: Banco Mundial.

Esta medicion nos indica que el Peru presenta la brecha méas grande en las areas para
la regulacién de politicas (lado derecho de la figura). Entre estos resaltan la “Calidad de la
infraestructura” y “Eficiencia y calidad de los servicios logisticos”. El desempefio de la
logistica de cada pais depende de las politicas publicas que implementa cada gobierno, en
relacion a la brecha en infraestructura, por lo tanto, lo que toca es impulsar la promocion de

la inversion con APPs y OXI como ya se reviso en la seccion 1.2.

Asi mismo, la mejora de los servicios logisticos se relaciona directamente con la oferta

empresarial del sector logistico peruano.
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2.6 Conclusiones del capitulo

En este segundo capitulo se muestra con claridad el alto impacto que la pandemia tuvo
en nuestro pais durante el segundo trimestre del 2020 llegando a presentar un valle de -30.2%
Asimismo, organismos internacionales como el Banco Mundial y el BID abrieron sus arcas
para incrementar el tamafio de sus portafolios en los paises donde operan, asi como para
ofrecer préstamos con bajas tasas de interés y largos plazos de pago. Es de entender que cada
gobierno hizo lo propio por lo que existe mucho dinero que fluye en cada pais para hacerle
frente a la pandemia y seguir creciendo. En ese sentido, estamos en un momento de
colaboracion conjunta que si bien es cierto enfrentd una caida en la inversion extranjera
fomento el flujo de fondos de ayuda que llegan también desde otros paises. Programas como
los de Reativa Pert y los del Ministerio de la Produccién son también una muestra del
impulso del gobierno por salir adelante.

Todo lo anterior, demuestra que el entorno es favorable para los negocios que estén
relacionados con la emergencia y generen formas eficientes y efectivas de hacerle frente a la

pandemia.

En cuanto, al sector logistico en el Per( se concluye que la brecha mas relevante esta
en las areas para la regulacion de politicas. Entre los que resaltan la “Calidad de la
infraestructura” y “Eficiencia y calidad de los servicios logisticos”. El cierre de estas brechas
se alinea directamente con las politicas del pais en relacién con esta famosa brecha de

infraestructura impulsando la promocion de la inversion con APPs y OXI.

Como indica el Foro econdmico mundial, estamos en una etapa de “Resurgimiento” y
nos propone cuatro lineas de accion para hacerle frente: Revivir y transformar el entorno

propicio, el capital humano, los mercados y el ecosistema de innovacion.

La idea de negocio apunta a desarrollar la filosofia “Value for Results” creada por el
fundador de la empresa para desarrollar servicios que la pongan en marcha, inicialmente en
el sector logistico y se han establecido los procesos de decision que usan los principales

clientes identificados.
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se muestra la metodologia que se usé para la realizacion de la

investigacion de mercado.

3.1 Fase exploratoria

Es considerada la investigacion de mercado en si misma en donde se construye
informacion basada en los datos tomados del mercado para la toma de decisiones. Para el
caso de la firma, la investigacion a realizar sera cualitativa con la finalidad de definir los
servicios que prestara y validar el modelo de negocio propuesto. Existen varias metodologias
para este tipo de investigacion como los Focus Group y las entrevistas a profundidad

realizadas a expertos.

En el presente estudio se realizaron entrevistas a profundidad a los expertos del sector
logistico, siendo estos los profesionales que dirigen las empresas o unidades de negocio del

sector y/o los empresarios que las formaron.

3.2 Fase descriptiva

En esta fase se tomaron y analizaron datos secundarios que permiten definir mejor los
problemas de investigacion planteados, enfocados en obtener informacion de la competencia
y del mercado objetivo, estos frentes son desarrollados en capitulo cinco que corresponde al
plan estratégico fundacional y en el capitulo séptimo dedicado al modelo de negocio y

estrategias que forman parte de la investigacion.

3.3 Entrevistas a profundidad a expertos

En este tipo de entrevista se encontraron “Insights”, razones o motivaciones del
inconsciente, indagando por creencias, sentimientos y actitudes. Para lograrlo, el

entrevistador esta preparado para lograr los objetivos definidos en la guia de la entrevista.
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De acuerdo con Malhotra (2008) las tres técnicas mas usadas son: El escalonamiento,
preguntas con tema oculto y el analisis simbolico. Todas ellas con el objetivo de encontrar

razones emocionales, psicoldgicas y percepciones personales del consumidor.

En este trabajo se hallan las razones profundas del comportamiento y las necesidades
de consultoria de las empresas del sector logistico. Sin embargo, antes de realizar las
entrevistas se debe definir primero la informacion que se requiere y preparar una guia para
la entrevista, importante precisar que el entrevistador debe tener la habilidad y flexibilidad
necesaria para abordar los nuevos temas que surjan durante la entrevista. Identificando de

esta forma lo siguiente:
e Frecuencia de contratacion de consultoria.
e Predisposicion para utilizarla.
e Presupuesto destinado a consultoria.

3.4 Guia de la entrevista a profundidad

Esta guia abarca el estudio de la demanda y la oferta para obtener indicios de las
necesidades del mercado y lo que se espera de la firma como una empresa de consultoria
dedicada a la gestion de proyectos. De otra parte, que los entrevistados brinden informacion
y percepciones de las empresas consultoras que existen en el mercado actual, es en ese

sentido que se proponen las preguntas indicadas en la tabla 1.3.

Cabe precisar que la guia tiene tres partes; la primera es la presentacion, donde se
brinda al entrevistado el contexto de la entrevista y se le solicita formalmente su autorizacion
para grabarla. La segunda parte, se refiere al inicio de la entrevista donde principalmente se
busca evaluar la propuesta de valor y finalmente en la tabla 1.3 se muestran las preguntas de

investigacion agrupadas en categorias como se indicd en el parrafo anterior.

En esta parte se presentara el guion de la entrevista que se uso para desarrollar las

entrevistas a profundidad, durante la investigacion.
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PRESENTACION

Buenos dias/tardes. Mi nombre es Eduardo Herrera, alumno del MBA de ESAN y
estamos realizando un estudio sobre la practica de consultoria en Project Management para

el sector logistico.

La idea es poder conocer distintas opiniones para colaborar con el desarrollo de un plan
de negocio para la implementacion de una empresa de consultoria especializada en project

management que le brinde servicios principalmente al sector logistico.

En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio. Aqui no hay
respuestas correctas o incorrectas, lo que importa es justamente su opinion sincera. Cabe
aclarar que la informacién es s6lo para nuestro trabajo, sus respuestas seran unidas a otras
opiniones y en ningun momento se identificard qué dijo cada participante. Para agilizar la
toma de la informacion, resulta de mucha utilidad grabar la conversacion. Tomar notas a
mano demora mucho tiempo y se pueden perder cuestiones importantes. ¢Existe algin
inconveniente en que grabemos la conversacion? El uso de la grabacion es sélo a los fines de

analisis.

iDesde ya muchas gracias por su tiempo!

INICIO

Empezaremos con una breve presentacion, donde nos podria comentar su nombre,

antigliedad en el cargo, en el sector y su experiencia profesional en general.

Tesis: “Plan de negocio para la implementacion de una empresa de consultoria

especializada en project management”
La entrevista tiene por finalidad validar estos aspectos de la investigacion:

e La propuesta de valor.
e Laestimacion de la demanda.

e Plan de marketing.
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Empezamos, presentando la propuesta de valor:

“V4R Consulting es una empresa de consultoria que permite a las empresas
principalmente del sector logistico gestionar proyectos aplicando la metodologia PM4R del
BID a través de una consultoria Ad-Hoc o del servicio de Outsourcing de gestion estratégica

de proyectos y PMOs”.

3.5 Proceso sequido durante el analisis de contenido

El primer paso para realizar el analisis de contenido fue la transcripcién en formato MS
Word de cada una de las veinte entrevistas realizadas obteniéndose un total aproximado de
28.3 horas de grabacion, 244 hojas y 145, 204 palabras. Luego de ello, cada documento se
analizé utilizando el softwate Atlas.ti, con el cual se pudieron identificar los insights que

aport6 cada entrevistado por cada una de las ocho categorias de la investigacion.

El tercer paso consistio en agrupar todos los insights por categoria y evaluar su fusion
0 descarte (en el caso de repeticiones) respecto de los previamente identificados en cada

entrevista.

Finalmente, se agruparon todos los insights identificados por cada categoria, los cuales

se muestran en el siguiente capitulo que resume los resultados y analisis de la investigacion.
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Categorias

Propuesta de
valor

Demanda

Obstaculos

Precio

Competencia

Promocion

Criterios de
éxito
Futuroy
cierre

Nro.

> w N

10

11

12
13
14

15

16

17

18

19

20

Tabla I11.1 Preguntas de investigacion

Preguntas

éQué opinion tiene de nuestra propuesta de valor?
¢Qué recomendaciones me daria para mejorarla en funcién a su experiencia?
¢Qué otros servicios considera usted que podria agregar a la propuesta de valor?
¢Qué tipos de problemas encuentra en su empresa que se podrian resolver con
consultoria?
¢Qué tipos de problemas encuentra en el sector logistico que se podrian resolver con
consultoria?
En su experiencia, ¢ Ha contratado o solicitado servicios de consultoria? En caso si:

e  (Qué dreas o unidades de negocio son las que mas las requieren?

e  (Quétipos de consultoria?

e  (Cuantas consultorias y con qué frecuencia las han contratado en los ultimos tres

afios?

En caso no, ¢cudl cree que es el principal motivo para no hacerlo?
¢Por qué contratarias consultoria?
En su opinidn, ¢Cuales podrian ser los obstaculos para que contraten los servicios de
consultoria?
En cuanto al presupuesto de consultoria, puedo hacer una pregunta especifica éCual es el
presupuesto anual aproximado que invierten en consultoria? En caso no, écudles creen que
sean los principales motivos para no hacerlo?
Puedo hacer una pregunta directa, éHasta cuanto estaria dispuesta su empresa a pagar por
una consultoria?
En caso de contratar consultorias:

e  (Cual seria su rango de precio mas probable?

e  (Cual seria su rango de tiempo mas probable?

e  (Cual seria el periodo de pago mas probable?
En su opinidn, ¢Cual considera que es la mejor forma de calcular el precio del servicio de
consultoria? (por entregable, por hora, por porcentaje del contrato, por complejidad)
¢Qué opinidn tiene sobre el servicio de consultoria en el sector logistico?
¢Conoce empresas consultoras en Gestion de proyectos que presten servicios al sector
logistico? En caso si, écudles? ¢qué le parece el servicio que brindan?
¢Contrataria una empresa consultora que recién estd saliendo al mercado? En caso si, équé
lo motivaria a contratarla? En caso no, ¢cuadl seria el principal motivo para no hacerlo?
En base a su experiencia ¢ Cuales serian las mejores formas de promocionar una empresa
de consultoria en el sector logistico?
En su opinion, éComo agrega valor una empresa de consultoria a sus clientes? basado en su
experiencia, ¢cdmo define una consultoria exitosa?
Ahora bien, para terminar, platiquemos del futuro:
écomo se imagina la consultoria en project management dentro de 5 afios en el sector
logistico? ¢Y cdmo se imagina a los consultores que presten el servicio? éCuales son las
principales barreras para el desarrollo del sector de consultoria en la region? éQué sera lo
mejor y lo peor de usar consultoria en project management en la logistica?
éConoce usted algun otro ejecutivo del sector logistico que estaria interesado en solicitar
servicios de consultoria? Por favor, me podria facilitar el contacto para invitarlo a participar
de la investigacion.
Finalmente, éTiene algun comentario que agregar sobre el particualar a la entrevista?

Fuente: Autor de la tesis.
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3.6 Conclusiones del capitulo

La metodologia de investigacion se enfoca en el despliegue de entrevistas a expertos
del sector logistico realizando entrevistas a profundidad para un posterior andlisis de
contenido que conduciran al hallazgo de insights relacionados a la propuesta de valor y las

principales variables del plan de marketing.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se tratan los resultados de las entrevistas realizadas.

4.1 Entrevistas

Se realizaron veinte entrevistas a ejecutivos con poder de decision de compra de
distintas empresas que prestan servicio al sector logistico tanto a nivel local como

internacional, en la tabla IV.1 se nombra a cada uno en el orden en que fueron entrevistados.

El instrumento utilizado permitioé que la entrevista mostrara resultados en estas ocho

categorias de investigacion, las cuales se detallan a continuacion:

Propuesta de valor
Demanda
Obstaculos

Precio
Competencia
Promocién

Criterios de éxito

© N o g &~ w DN PE

Futuro

Las entrevistas duraron una hora y veinticuatro minutos en promedio y se evaluaron
usando la técnica del “Analisis de contenido”, primero transcribiendolas obteniendo 244
hojas transcritas en MS Word y 145,204 palabras, luego utilizando el software Atlas.ti se
analizo el contenido de cada una identificando los insights que brind6é cada entrevistado
agrupandolos por cada categoria de la investigacion. Finalmente, luego de analizar y
sintetizar los insight clasificados de cada entrevistado, se lograron identificar los insights por

cada categoria de la investigacion que se muestran en el presente capitulo.
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Tabla IV.1 Lista de entrevistados

Nro. Nombre Cargo Empresa
1 Kathy Roméan Gerente de Supply Chain Grupo Palmas
2 Fernando Lozano Shared Manager Services Marco Peruana
. Managing Director Central
3 Jan Tritin America + Caribean Cluster Kuehne + Nagel
4 Alejandro Olivera Country Managing Director CEVA Logistics
5 Ricardo Tello Contract Logistics Manager Kuehne + Nagel
. Gerente de Almacenes y AUSA Soluciones
6 Javier Montalvan R .
Distribucién Logisticas
Frank Zegarra Gerente de Distribucion Tiendas por .
Departamento Ripley
8 Eddy Morris Director del MBA ESAN Universidad ESAN
9 | Victor Cisneros Gerente de Distribucion y Sodimac Pert

Operaciones Logisticas

10 | Erick Untiveros

Gerente de Almacenes y
Distribucion

Qroma

11 David Gallardo

Gerente de Proyectos y
Excelencia Operacional

Saga Falabella

12 | Oscar Sosa Gerente de Logistica Oechsle

13 | Jorge Castillo Chief Operating Officer Farmauna

14 | Eduardo del Solar Director del MBA ULIMA Universidad de Lima
15 | Daniel Caillaux Supply Chain Director Qroma

16 | Luis Miguel Maldonado | Gerente General Dinet

17 | Reiner Herrera Gerente de Logistica Promart

18 | Carolina Hurtado

Gerente General

Grupo Liverita

19

Walter Sheen

Gerente General

Norton Edificios
Industriales Latam

20

Roger Lyi

Director Independiente — Ex
Gerente de operaciones

SOLGAS

4.2 Propuesta de valor

Fuente: Autor de la tesis.

Después de efectuar las entrevistas se identificaron los insights que se muestran en la

tabla IV.2 respecto de la propuesta de valor.
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Tabla I1V.2 Insights a la propuesta de valor

Nro. | Insight Descripcién
Se ha encontrado que la propuesta de valor tiene que estar adscrita a
- las necesidades del cliente de manera estructural y presupuestal; por
Flexibilidad ante los oo . .
1 : lo tanto, debe mantenerse un criterio de confiabilidad, empatia y
cambios. L . g
flexibilidad ante los cambios o requerimientos de la empresa
contratista.
Foco en la demanda de | La propuesta de valor lograré una mejora al focalizar la demanda que
2 | conocimientoy requiera el mercado, comenzando por la demanda que se tiene como
experiencia especifica. | conocimiento y experiencia.
Una metodologia estructurada generara resultados agiles y
concretos, ademas, agrega valor que sea flexible, sobre todo, en
3 Focoenla tiempos de crisis como la pandemia.
metodologia Se identificé que V4R Consulting, con la propuesta de valor
buscara optimizar e innovar los procesos en las areas de logistica o
cadena de suministros de cualquier empresa en todos los procesos.
Se ha identificado que la propuesta de valor ha de estar adscrita,
Llevar la logistica ademas de la logistica, a la cadena de suministros puesto que
4 funcional de las ademas de procesos, es estrategia, tecnologia y cambio
empresas a la cadena organizacional. Las empresas no saben que se deben transformar de
de suministros. un enfoque funcional logistico, produccién, comercial, financiero, a
un solo macroproceso que es la cadena de suministros.
Al realizarle un portafolio en la cadena de suministros se obtendra
5 Implementar PMOs!? proyectos de redisefio, innovacidn, transformacion, manufactura,
funcionales. transporte, abastecimiento, logistica inversa; por lo tanto, se pueden
implementar PMOs funcionales.
Incorporar los Se ha encontrado que la propuesta de valor tiene una relacion
6 conceptos de directa con los resultados y gestion de proyectos. Sin embargo, se
innovacion, agilidad y | sugiere incorporar tres conceptos diferenciadores: innovacion,
transformacion digital. | agilidad y transformacion digital.
Realizar un . . L . L
R Previo a la ejecucion del proyecto, se debe realizar un diagndéstico
diagnostico inicial ) .
ara encontrar para evaluar y encontrar las necesidades del cliente.
para Los proyectos deben incluir una etapa de acompafiamiento post
7 necesidades y un : :
. proyecto para validar los impactos.
acompafiamiento post - .
/ Para lograr estar en cadena de suministros lo primero que se debe
proyecto para validar . . o
' hacer es que la empresa entienda qué es la cadena de suministros.
impactos.
La propuesta de valor . .
. . Para una empresa global, la propuesta de valor encaja en el negocio
8 | encaja en el negocio o . g
- de contract logistic. Hay una oportunidad en el sector produccion.
de Contract Logistics.
Mostrar el equipo que ejecutara la operacion logistica generara
Mostrar el confianza y seguridad, sobre todo que cuente con las credenciales y
. experiencia que solicita el mercado. Ademas, es importante tener un
9 equipo que respalda a

la consultora.

experto que tenga el conocimiento aplicado que la empresa
requiera, ya que por pandemia muchas empresas se han tenido que
adaptar a sus propias necesidades.

2 pMO=Project Management Office, que en espafiol significa: Oficina de gestién de proyectos.
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Agregaré valor la implementacion de tecnologia a los procesos.
- Dejar Excel y utilizar otras herramientas como parte de la
Ofrecer servicios de LT re . ”
13 i . digitalizacion para el analisis de algoritmos y elaboracion de
RPA®™ e inteligencia u
10 e dashboards™.
artificial en la . .
logistica _ _Dentro de Ig propuesta de negocio se recoml_enda} ofre(_:er
' servicios de robética en el area logistica, almacén, inteligencia
artificial, RPA, y manufactura.
Destacar la Se ha identificado que la cadena de suministros debe reaccionar
importancia de rapidamente al mercado con el uso de tecnologia, de lo contrario
11 | gestionar cadenas de fallard; es por ello por lo que, tanto las empresas como las personas
suministro con el uso | deben conocer y entender la importancia de la cadena de
de la tecnologia. suministros en los procesos y la tecnologia.
- Ante la crisis global de la pandemia el Ecommerce debe enlazarse
Foco en la dltima L ; X
12 milla con la cadena de suministros y el delivery, puesto que hay espacios
' que se estdn ambientando para agilizar entregas.
., Se ha identificado que se debe analizar los dark stores o dark
Integracion de Dark . . .
15 manufacturing ya que son servicios que apoyaran a la empresa,
13 | stores™ a la cadena de o . o
. asimismo, se puede crear y adherir a la logistica y cadena de
suministro. .
suministros.
La propuesta de valor se adecua eficazmente ante el contexto de
14 | Omnicanalidad pandemia bajo la modalidad de la omnicanalidad y el de brindar
servicios a empresas tanto en el corto como en el largo plazo.
. Se identificd que por la pandemia han aparecido en el
Evitar aparecer como . - .
mercado seudoexpertos en el sector dando informacidén mediante
15 | seudoexpertos en - . . . .
logistica Youtube, Webinars o Linkedin, generando un riesgo de no recurrir
g ' a un verdadero experto logistico.
Fuente: Autor de la tesis.
4.3 Demanda

Después de efectuar las entrevistas se identificaron los insights que se muestran en la

tabla IV.3 respecto de la demanda.

13 RPA= Robotic Process Automation, que en espafiol significa: Automatizacién de procesos mediante
robots.
14 Dashboard =Panel de control que retine diversos datos e indicadores a través de graficos y tablas,

muy usado para el monitoreo simultaneo de varias informaciones en una sola mirada.

15 Darkstore = Es una empresa que se dedica a vender productos de forma 100% virtual. Es decir, no

cuenta con una tienda fisica abierta al publico, solo tiene un espacio fisico para preparar pedidos y administrar
el negocio.
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Tabla I1V.3 Insights a la demanda

Nro. Insight Descripcién
Se ha contratado consultoria entre los ultimos 2 - 5 afios. Una
empresa contrat6 en el 2015.
Se implementd en area de almacenes (construccion de naves), area
de operaciones, area de recursos humanos, area de finanzas, area
logistica (operaciones y proyectos), en la implementacién de un
centro de distribucion y disefio de redes, herramienta de software
En relacion a los que si | tipo SAP, tercerizacion del departamento del comercio exterior,
1 contrataron transporte Gltima milla y seguridad industrial en almacenes.
consultoria. Los tipos de consultoria son sector de compras, optimizacion de
costos por elevacion de productividad. Contratar consultoria para un
cliente bajo el servicio de Gltima milla.
No se reducira el costo total de lo que la empresa cliente necesite;
sin embargo, se contrata consultoria por falta de conocimiento de la
empresa, falta de gestion, necesidad de la innovacion, para que
rompa paradigmas y se evite contratar mas personal.
Por la percepcion de que las consultorias tienen tarifas altas.
Los principales motivos son porque las politicas de la empresa ya
. gue no tiene permitido contratar consultoria local, solo contratan
En relacion a los que
consultoras externas.
2 no contrataron . .
consultoria Porque dependeré de la envergadura del proyecto, si es que la
' empresa puede 0 no resolverlo con sus propios recursos.
Porque hay empresas consultoras que no tienen el ejecutivo
preparado para realizar un correcto analisis y lograr eficiencias.
Se ha identificado que las empresas no planifican adecuadamente
. proyectos previstos, ya sea por exceso de proyectos, alta rotacion de
Se requieren ) )
. personal, falta de metodologia, falta de recursos, falta de tiempo,
3 | consultorias para . . o
- falta de capacidad de personal para la ejecucion o problemas
agilizar los resultados. i . .
urgentes; es por estas razones que se optaria el servicio de
consultoria, ya que agiliza los resultados y es menos burocrético.
Si bien la metodologia es importante, quien liderara el proyecto
debe identificar y alertar los desvios y riesgos sobre los resultados
Se requiere que el del proyecto. Por esta razon, el profesional externo en el area debe
project manager ser experto ya que generara un mejor diagndéstico, asimismo, debe
4 demuestre capacidades | haber una sobreestimacion de la capacidad por parte del lider,
de liderazgo e puesto que debe ejecutar el proyecto con pasion, no solo con el
integracion. conocimiento teérico. Incluso puede utilizar softwares de juegos de
integracion ya que la cadena de suministro sigue trabajando de
manera aislada.
5 Se percibe la Se ha identificado que hay una percepcion de que las consultorias
consultoria como cara. | tienen altos costos ya que se estan enfocadas en proyectos grandes.
Se identific6 que el planeamiento de supply puede resolverse con
o, consultoria, tercerizando la parte ejecutora del comercio exterior que,
Tercerizacion de . e
. a su vez, permite que las empresas se enfoquen en planificar la
6 operaciones de

comercio exterior.

demanda y abastecimiento.
Sin embargo, dependera de la innovacion de las empresas que
realizan su propia logistica, asimismo de como la tercericen.
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Consultoria para
planificar y monitorear

Se ha identificado que para obtener los resultados deseados se debe
realizar una correcta planificacion, a su vez, un tablero de
indicadores para cada area de la empresa. Puesto que el proceso de

7 operaciones en la . . o N
cadena de supply no siempre empieza con una adecuada planificacion,
g ademas, suele encontrarse problemas en los procesos, desde
abastecimiento. P .
abastecimiento hasta la entrega de clientes.
Se ha identificado que para no perder una oportunidad de negocio si
los recursos de la empresa son limitados, se recurre a una
. consultoria. Por otro lado, se pone atencion en el reentrenamiento
Consultoria para . L o
realizar el para obtener una retroalimentacion de las experiencias que se han
8 . manejado.
planeamiento de la A ) . .
Se identificé que cada &rea funcional trata de hacer su planeamiento
demanda. . . ;
y no hay una entidad que realice el planeamiento de la demanda del
mercado, donde se utiliza herramientas analiticas, métodos
cuantitativos, siendo una oportunidad para la consultoria.
Las empresas
transnacionales . . -
! . En cuanto empresas transnacionales, se ha identificado que la
consideran que tienen - : . . -
9 o relacién que tienen con consultoria es poco flexible, ademas que no
suficiente know how .
son aprobadas localmente por éstas.
dentro como para
encontrarlo fuera.
Los problemas que tiene una empresa se encuentran en relacion
directa con el tamafio de esta. Es por ello, que el responsable de
. ejecutar el proyecto debe realizar un andlisis logistico profesional
Las consultorias deben ;
10 . para lograr un resultado exitoso.
ser a medida — ad hoc. .
Por otro lado, se debe tener en cuenta que el mercado no tiene un
comportamiento lineal, sino diverso; por lo que la consultoria
deberd definirse en funcién a lo que requiere el cliente.
Consultorias en
11 | procesos de Se ha identificado que, a raiz de los resultados obtenidos, se pueden
certificacion trabajar procesos de certificacion.
empresarial.
Ante una situacion de crisis global como la pandemia se ha
identificado que las empresas buscan la optimizacion de sus
recursos, velocidad de recuperar dinero invertido, encontrar
plataformas o servicios que solucionen la atencidn del cliente; por
ejemplo, Rappi, Glovo.
(En el sector maritimo y aéreo) Debido a la reduccion de horarios
. exigido por el Estado provoc6 sobrecostos para la cadena de
Consultoria para S
12 resolver problemas abastecimiento.

P ' De esta manera se hallard la fidelizacion con el cliente mediante una
diferenciacion, proporcionando cercania y valores agregados al
proyecto.

Por otro lado, se puede brindar un servicio mas integrado mediante
una consultoria que brinde un analisis para lograr eficiencias, donde
hay una ilacién entre las distintas areas para lograr un impacto
efectivo.

13 Consultoria para No identificar riesgos genera que se sigan resolviendo problemas

gestionar riesgos.

que afectan a toda la empresa.
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Consultoria para

Se ha identificado que la logistica no ha enfocado su atencion en los

14 | asegurar los riesgos en . . . . .
la logistica. seguros, siempre ha sido un trabajo administrativo.
Consultoria en S , ]
AR Se ha identificado que hay empresas que aln no incorporan la
15 | digitalizacion CLo o . .
. digitalizacion y utilizan herramientas antiguas.
empresarial.

4.4 Obstaculos

Fuente: Autor de la tesis.

Después de efectuar las entrevistas se identificaron los insights que se muestran en la

tabla IV.4 respecto de los obstaculos.

Tabla 1V.4 Insights a los obstaculos

Nro. Insight Descripcién
Se ha identificado que las empresas consultoras manejan altas
tarifas, y, es vista como un generador de gastos mas no de una
1 Altas tarifas inversion. Asimismo, empresas transnacionales tienen propuestas
elevadas y a pesar de ello no siempre tienen el conocimiento
completo en relacién con la logistica.
Se ha identificado que un obstaculo es que la empresa cliente no
cuenta con una estimacion de presupuesto para futuras
Falta de presupuesto . .
9 para contratar contrataciones de consult,orla. _ ]
consultoria. Por otro lado, la falta de ética e_mpresarlal y t_)trg obstaculo_ es
enfrentarse con empresas que tienen una posicion reconocida en el
mercado.
Politicas internas que
impiden o limitan el La burocracia y paradigmas internos de la empresa es un obstaculo,
ingreso de personal porgue no permite que haya una visién externa. Asimismo, que la
3 externo a la propuesta de valor no sea aprobada por el financiero de la empresa.
organizacion como En el caso de empresas globales cuidan el know how desarrollado,
medida de cuidado de | hay una propiedad intelectual.
su know how.
Un obstaculo de las empresas es el factor cultural, ya que la
4 Culturay aceleracién | consultora tiene que adentrarse y contagiarse de la cultura
organizacional de la empresa en corto tiempo.
Limitada Se ha identificado que, si el proyecto no ha sido enfocado desde el
5 consideracion de la inicio considerando la contratacion de consultorias; entonces,
contratacién de dificilmente las tomara en cuenta.
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consultorias en los
proyectos logisticos.

Bajo nivel de
integracion de la

Se ha identificado que las empresas consultoras no enfocan la

especializacion
requerida para un
proyecto especifico.

6 2 - . .

logistica con las relacién del supply chain con las finanzas.

finanzas.

Contratacion de

consultoria solo a nivel

estratégico o en caso Se contrataria consultoria de manera estratégica, donde la empresa
7 de ausencia en la pueda administrar proyectos simultaneos. También, si no tiene la

especializacion para un proyecto en especifico.

tabla IV.5 respecto del precio.

4.5 Precio

Fuente: Autor de la tesis.

Después de efectuar las entrevistas se identificaron los insights que se muestran en la

Tabla I1V.5 Insights al precio

Nro. Insight Descripcioén
Mostrar la rentabilidad | El servicio de consultoria puede costearse por actividades, pero
que obtendré el también por resultados.
cliente. Hay varias modalidades que se tienen que sustentar para la venta de
1 una consultoria, sin embargo el precio siempre debe estar
relacionado con la rentabilidad esperada.
El know how de la consultoria, se debe mostrar evidenciando el
costo - beneficio y la rentabilidad que obtendra la empresa cliente.
Se invierten Se identificé que una empresa puede invertir anualmente en
2 anualmente entre 40 consultoria entre 40 mil y 50 mil soles, dependera del tamafio del
mil y 50 mil soles. proyecto, puesto que puede incrementar a 100 mil soles.
Se evidencia que las Se ha identificado que hay empresas que no cuentan con un
empresas no cuentan presupuesto para consultorias direccionadas al sector logistico; sin
3 con un presupuesto embargo, el presupuesto es destinado para auditorias, consultorias
para contratar en NIF®, consultorias de abogados (enfocado en sector aéreo y
consultoria en maritimo). Por otro lado, dependera si un proyecto esta previsto y
logistica. tiene que generar retorno.

16 NIF=Normas de informacion financiera.
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No se tiene un presupuesto en consultoria porque las empresas no la
plantean como una linea estratégica concreta, mantienen un enfoque
en vender y no la incluyen en sus presupuestos.

El precio depende
directamente del
tamano del proyecto y
del periodo de

El presupuesto que se destine a una consultoria dependera de la
envergadura del proyecto, ademas dependera de qué tan rapido se
puede recuperar la inversion teniendo en cuenta que el flujo de caja
no es igual en todas las empresas.

4 recupero. Una consultoria que dura entre 3 a 4 meses oscila entre 20
mil y 40 mil délares. En medianas y grandes empresas; a su vez,
tener en cuenta que una consultoria para cambiar el modelo de
negocio logistico de una empresa a cadena de suministros implica
varios miles de dolares.

El precio depende del | El precio dependera del costo — beneficio que la empresa consultora

costo — beneficio que | ofrezca a su empresa cliente. A su vez, el precio dependera de la

genere la consultoria. | cotizacién de la empresa, los beneficios que ofrezca, ahorro de
espacio, mayor productividad, el éxito de los entregables y

5 resultados; y, por otro lado, el tiempo que demandara el proyecto.
También de la calidad, excelencia y cercania que la consultora
tenga con el cliente. Por ejemplo, en proyectos grandes la
consultoria no deberia exceder el 1% de la inversién. Es decir, diez
mil délares por cada millén.

El precio de la El precio de consultoria se calculara por cliente ya que él es el valor

6 consultoria depende de | agregado y se encuentra ligado a la dimensidn del proyecto. Si el

cada cliente. impacto es positivo hacia el cliente generard mas venta, asimismo,
generara mayor eficiencia a la empresa.
La mejor forma de La mejor forma de pago es por entregables. Un entregable que le

7 pago es por signifique a la empresa la percepcién que ha ganado.

entregables que el

cliente logre valorar.

El precio debe incluir | Se ha identificado que las empresas cobran sus honorarios por

un factor variable en horas. Por tanto, entre el precio y la inversién debe haber una

funcidn al resultado relacion directa. El célculo debe estar en relacion con las horas —

logrado. hombre que se invertiran en la consultoria; sin embargo, debe haber
un factor variable en funcion al resultado.

8 Si se calcula por porcentaje dependera de la agresividad comercial
de la consultora, por otro lado, si es por hora o porcentaje es una
discusion interna de la empresa contratista.

Otro resultado es que la mejor manera de hacer consultoria es armar
un equipo, se coloca un precio a la hora y se estima la cantidad de
horas; sobre ese total, se pone un margen y se estima el precio.
Rangos de precio En dolares: entre 5 mil — 30 mil délares y alrededor de 100 mil
9 dolares.
En soles: entre 5 mil — 20 mil soles.

10 | Rango de tiempo Entre 3 a 8 meses.

11 Periodo de pago Se ha identificado que el periodo de pago més probable estd en un
rango de 30 dias.

Consultor senior En consultoria, se determina la tarifa por hora relacionando el

12 precio de la consultoria versus el estimado de horas de esfuerzo.

Un consultor senior tiene una tarifa individual que puede estar entre
150 y 300 dolares por hora.
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El tiempo puede variar, puede ser por hora, cantidad de horas a la
semana, al mes.

13

Post consultoria

Se identificd que la validacion del beneficio post consultoria sera en
base a un previo diagnostico y alcance que se le daré a la empresa
cliente.

4.6 Competencia

Fuente: Autor de la tesis.

Después de efectuar las entrevistas se identificaron los insights que se muestran en la

tabla IV.6 respecto de la competencia.

Tabla V.6 Insights a la competencia

Nro. Insight Descripcion
Las consultoras
transnacionales se
enfocan en grandes Se identificé que hay empresas consultoras transnacionales que
1 proyectos con tarifas brindan servicios logisticos a proyectos grandes, por tanto, las
elevadas tarifas son elevadas.
desatendiendo a las
mipymes.
Con la globalizacién las empresas consultoras deben tener la dptica
Consultoras con de una logistica moderna, adaptarse a los cambios y aprender acerca
9 respaldo global y de los benchmarks que se usan en el extranjero. Las consultorias
diversidad de locales no tienen el conocimiento, la experiencia concreta, no
especialidades. apuestan por la diversidad de especialidades, por lo tanto, no son
estructuradas, como si lo son empresas consultoras extranjeras.
Se han identificado percepciones negativas respecto a las
consultorias debido a que aun utilizan herramientas tradicionales,
. no han estandarizado el servicio, no son honestas y no tienen la
Relacion dispar entre L . -
3 el alto costo y el Optica de agregar valor a la empresa contratista, también, por la
S mala experiencia debido a que los profesionales representantes no
entregable recibido . ”
han sido transparentes. La relacion entre el alto costo y el
entregable es dispar, suele pasar que el consultor enviado no tiene el
conocimiento que la empresa cliente requiere.
Si la empresa consultora es nueva en el mercado se ha identificado
Las empresas nuevas : o . .
: gue la empresa contratista recurrird a revisar las credenciales,
de consultoria deben e i o
4 apalancarse de la certificacion y reputacion de la parte directiva de la consultora,
A asimismo la experiencia profesional de quien lidere el proyecto.
experiencia 'y .
Agrega valor, conocer el background del equipo que forma parte la
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credenciales de su
equipo consultivo.

consultora, presentando casos de éxito o ideas innovadoras, que se
encuentre en la vanguardia y, también que tenga mas experiencia
que la empresa cliente. A su vez, tenga conocimiento en logistica y
cadena de suministros.

Una empresa que recién esta saliendo al mercado debe conocer que
estara compitiendo con empresas de renombre y asi moldear el tema
de costo. La referencia también es importante.

Ofrecer a las empresas

5 formas sencillas de Se ha identificado que las empresas no saben comprar consultoria.
comprar consultoria.
La mayoria de las
empresas de Se ha identificado que la empresa que mas se conoce en el sector
6 consultoria en logistica | logistico es Miebach, seguidas por Accentur, Ernst & Young,
son extranjeras donde | Deloitte, Oliver Wight, Deil Consulting, Ecommerce Profitability,
destaca la alemana Synqos, Escala; y, la peruana Yobel Consulting.
Miebach.
Las empresas de Si bien muchas de las empresas son transhacionales no siempre son
consultoria especialistas en un tema, no se tiene la experiencia para proyectos
7 transnacionales logisticos.
carecen de La competencia que hay es en el uso de metodologia de
especialistas en proyectos en general. Ofrecer consultoria especifica en logistica
logistica. basada en el PMBOK y marcos &giles es innovador en el sector.
Las alianzas son clave
para generar sinergias | Se pueden formar alianzas con las consultorias en la cual se puedan
8 | en beneficio de los compartir clientes. Para ello, saliendo de la parte técnica, el
clientes. profesional debe ser integro y responsable.
Al haber muchas empresas en el mercado, V4R Consulting debe
Encontrar y mostrar buscar y encontrar la diferenciacion, lo cual lograra debido a la
9 con claridad la metodologia que implementa; por lo tanto, se deben potenciar los
diferenciacion. factores diferenciadores de V4R Consulting respecto a los servicios
de consultoras tradicionales.
Se debe crear un espacio propio, el nicho, océano azul, apoyado de
. un benchmarking, no solo de empresas locales, sino globales que
10 | Crear un oceano azul. iy ) - o
también se orienten al servicio de logistica, de esta manera se
obtendré el plan de negocio. Puesto que serd el factor diferenciador.
Tener una Al mqmer_l'Eo de tratar sobre la organizacién no colocar la _
organizacién moderna organizacion tradlplonal_(gerente gene(al, ggrente de operaciones,
11 gerente de marketing), sino, una organizacién moderna, orientada a

orientada a procesos y
agilidad.

procesos y agilidad. La innovacion seré la parte funcional de la
empresa.

4.7 Promocioén

Fuente: Autor de la tesis.
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Después de efectuar las entrevistas se identificaron los insights que se muestran en la

tabla IV.7 respecto de la promocion.

Tabla IV.7 Insights a la promocion

Nro. Insight Descripcion
Se ha identificado que hay empresas que colocan proyectos que los
consultores han realizado en otras empresas para generar confianza,
maés adn si es nueva. Por ello, la clave es promocionar en base a los
resultados ya obtenidos.
1 Mostrar la experiencia | Agrega confianza que el directivo de la empresa sea conocido como
del equipo consultor. experto, si ha participado en seminarios, si tiene presencia en
universidades.
Por otro lado, seria tener un acercamiento directo a las operaciones
de la empresa sin un previo contrato, para, luego, ofrecer propuestas
de mejora que se sustenten financieramente.
La mejor forma de promocionar la consultoria seria mediante el
. boca a boca; sin embargo, tras la situacién actual de la pandemia, se
2 Trato directo - ; : .
promocionaria mediante boca — oido por las plataformas de redes
sociales.
Se identificd que la presencia y participacion en redes sociales es
una manera de promocionar la consultoria, ya que generara una red
3 Presencia en redes de contactos enfocados en el sector logistico. En la fase de
sociales lanzamiento y crecimiento la publicidad por redes sera fundamental.
Asimismo, otra manera de promocionar la consultora es mediante la
red de contactos y el marketing digital.
4 Participacion en ferias | Participar en ferias logisticas.
5 Discursos impactantes | El mensaje que la consultora transmitira debe ser impactante y lo
y tangibles. maés tangible posible.
6 Referencias positivas | Mas que la publicidad en redes sociales sera la referencia que den
de clientes satisfechos. | los clientes, quienes deben tener resultados concretos.
El éxito de la primera consultoria debe ser la primera publicidad
para los clientes, por ello, una recomendacién es que, el consultor
. debe realizar proyectos de mediana envergadura para hacerse
7 Mostrar casos de éexito. . S .
conocer por redes sociales, asimismo, debe ser innovador y estar a
la vanguardia de los modelos de distribucién y entrega que ocurren
en el mundo.
La mejor forma de promocionar una consultoria que esté saliendo al
L . mercado es diferenciandose de las consultoras tradicionales,
Servicio diferenciado . . . S ”
8 . teniendo una mentalidad de innovacion y transformacion
usando tecnologia. . .
tecnoldgica, es por ello por lo que deben estar a la vanguardia con
tecnologia de 4ta generacion.
Participacion del - . . .
: Asistir a congresos, participar en conferencias y hacer conocido el
equipo de la consultora - .
9 equipo es otra forma de promocionar la consultora.
en congresos y
seminarios
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10

Realizar
publicaciones,
webinars y seminarios
gratuitos.

Dar charlas mediante Webinars y realizar publicaciones o
seminarios gratuitos de cémo transformar la cadena de suministros
con proyectos PM4R.

4.8 Criterios de éxito

Fuente: Autor de la tesis

Después de efectuar las entrevistas se identificaron los insights que se muestran en la

tabla IV.8 respecto de los criterios de éxito.

Tabla I1V.8 Insights a los criterios de éxito

Nro. Insight Descripcién
Se ha identificado que una empresa de consultoria agrega valor a
1 Resultados tangibles y | sus clientes cuando los resultados son tangibles y exitosos. Ademas,
exitosos. que la consultora mejore los ahorros proyectados e incremente la
productividad.
Profesionales .
. El representante de la consultora debe mostrarse comprometido con
comprometidos con .
2 los resultados del proyecto, y no solo con el cobro del servicio, que
los resultados del .
no sea soberbio.
proyecto.
Integracion positiva
3 con los equipos que Agrega valor aquella consultora que congenie con el equipo interno
participan del con quienes trabajara.
proyecto.
Una empresa consultora se definiré exitosa si acompafa a la
I organizacion durante la ejecucion del proyecto, alertando respecto
Acompafiamiento en la | 2'2 clac proyecto, afertan P
4 siscucion del provecto de aquellos desperdicios que se pueden reducir o eliminar para
] proyecto. mejorar la eficiencia. Asimismo, demostrando flexibilidad ante
posibles cambios que ocurran durante el ciclo de vida del proyecto.
Mostrar con claridad el . .
. : Toda consultoria agrega valor si se tiene en cuenta que todo
efecto financiero : . .
5 ositivo de Ia mejoramiento en la Supply Chain Management debe demostrar un
P . efecto financiero positivo en la organizacion.
consultoria.

Fuente: Autor de la tesis.
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4.9 Futuro

tabla IV.9 respecto del futuro.

Después de efectuar las entrevistas se identificaron los insights que se muestran en la

Tabla IV.9 Insights al futuro

Nro. Insight Descripcién
Se ha identificado que en un periodo de dos afios habra méas
profesionales dedicandose a la consultoria, ya que las empresas se
estan dando cuenta que necesitan agilizar sus procesos.
Incremento de la Se ha identificado que ante la pandemia que se esta viviendo, las
demanda de consultorias van a estar mucho mas activas, eficientes y brindando
1 consultoria para apoyo.
agilizar la adaptacién | Empezando desde pequefias consultorias, como el ejemplo de Chile
de las empresas a los guienes manejan consultoras medianas.
cambios del entorno. Se espera que en 5 afios haya almacenes virtuales debido al avance
de la tecnologia.
Los consultores deberan tener certificacion en proyectos, procesos,
tecnologia para respaldar su conocimiento.
Incremento de la Crecera la investigacion aplicada para descubrir y contribuir de
2 demanda de acuerdo con la necesidad e innovacion que la empresa cliente
investigacion aplicada. | solicite, generando competitividad debido a la diferenciacion.
Se ha identificado que se espera una consultoria enfocada en el uso
de la tecnologia para la optimizacion de procesos, puesto que la
demanda en la parte supply estara en crecida. De esta manera, la
tecnologia debe ser aplicada a la realidad y necesidad de la
empresa, no por moda.
Demanda de Los consultores deberan ser expertos en logistica mediante el
. conocimiento practico, asimismo, estar en la misma categoria
consultorias para la L L e
aplicacion de tecnologica, moverse en platafor_mas tecnologlcas._ Asimismo,
3 . deberd acompanfiar y apoyar al cliente de manera virtual, sin salir de
tecnologias de la casa
cuarta generacion en la ' . . . .
o isti(?a Apoyarse de metodologias de Machine Learning, Blockchain y
g ' manejar el E Commerce.
La logistica va a estar orientada a la tecnologia 4.0, la mano de obra
disminuira frente la robdtica, se realizaran prondsticos con procesos
optimizados, la tercerizacion sera mayor, de esta manera, serd un
factor diferenciador para V4R Consulting.
Ya no se optara por proyectos en cascada, sino proyectos agiles.
. ._ .| Se haidentificado que una persona genera modelos de
Los clientes apreciaran - . R ;
, R pensamientos en funcion a la experiencia obtenida, por lo tanto,
mas la experiencia . - L
aquel responsable del proyecto debera ser sincero, empatico,
lograda por la empresa - .
4 flexible, agil, experto en el tema de procesos y confabular con el
consultora que las - A ) . .
. equipo. Asimismo, hay una relacion entre el perfil y la mejora
teorias que respaldan : - NN
SUS Dropuestas continua e investigacion de los proyectos, por tanto, debe tener
prop ' experiencia practica y teorica.
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Demanda de
soluciones creativas

En corto y mediano tiempo las oportunidades se encuentran
restringidas en el mercado, por lo tanto, las compafiias reducen
gastos, inversiones y buscan sobrevivir con los recursos que tienen.

> para administrar la Es por ello por lo que sera un reto para los jovenes que estan
escasez iniciando su carrera profesional en el sector versus quienes ya
tienen experiencia en el campo.
Incremento de la
5 tercerizacion motivado | Debido a la simplificacion de la logistica, la tercerizacion debe fluir
por la simplificacion y ser de uso frecuente en las empresas generadoras de carga.
de la logistica.
Se identifica una vez méas que hay la percepcion de que las
Se percibe que las consultorias se enfocan en proyectos grandes por tanto tarifas altas,
7 consultorias tienen dejando de lado los proyectos pequefios y medianos donde también
tarifas altas. hay una oportunidad de negocio. Se ve la consultoria como un
gasto, no como una inversion.
Se han identificado diversas barreras las cuales estan ligadas a las
percepciones, por ejemplo, que una consultoria no es importante
para la solucion de problemas internos de la empresa o que no
confian en personas externas para el tratamiento de sus almacenes;
sin embargo, se puede trascender estas barreras mediante la
virtualidad.
Por otro lado, las barreras se dan cuando la oferta de valor no es
8 Tendencia a minimizar | tangible para el cliente.
riesgos En esta etapa de crisis global golpeada por la pandemia una barrera
vista como amenaza es que los ingresos de una compafiia se
encuentran afectados, por lo que, utilizaran dinero para lo necesario.
Otra barrera es que aln hay un pensamiento feudal donde las
empresas y los gerentes no buscan la tercerizacion de un externo, lo
gue genera un temor al cambio.
La empresa pierde seriedad cuando se enfoca en base a los
productos que esta comercializa.
Una barrera para tomar en cuenta es el factor gubernamental puesto
9 Barrera gubernamental | que la comunicacion entre paises es limitada a normativas y
tramites aduaneros.
Puesto que la consultoria es variable y la experiencia en distintos
Agilidad en la rubros genera conocimiento, se identificd que cada vez serd mas
resolucion de necesaria, por tanto, lo mejor de contratar consultoria es la agilidad
10 problem_as yla que brinda para la resolucién de problemas y las i_deas innovadoras;
generacion de sin embargo, dependera de que haya buenas practicas, un correcto
soluciones acompafiamiento, de que se cumplan los resultados, que sea de
innovadoras calidad, de que los beneficios sean tanto para el cliente como para la
consultora.
Que la metodologia empleada no haya cumplido los resultados
propuestos, que el cliente no gane lo planteado, de esta manera, la
Cuidar la reputacién reputacion de la empresa se pone en juego.
11 de la empresa La tendencia de buscar resultados inmediatos sin estructurar un plan

consultora

en un corto plazo es un punto negativo. Asimismo, que el consultor
no le dé prioridad a la compafiia contratista porque solo estara un
periodo.
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Por ello es importante el factor innovador que V4R Consulting va a
ofrecer.

Lo peor es la definicion de experto, la mala experiencia de contratar
personas que no tengan el know how correspondiente, lo cual
genera complicaciones para contratar consultoria a futuro.

12

Digital twins.

Para muchas empresas la cadena de suministros es virtual, hoy dia,
por ello, debe utilizarse Digital Twins.

13

Mostrar un equipo
especializado en las
tecnologias de la
cuarta generacion.

Crear una base de equipo especializada en avances tecnologicos,
robotica, areas tecnoldgicas.

14

Foco en el valor que
genera la consultoria
para la organizacion.

La propuesta de valor brindada es innovadora.

Una consultoria bien desarrollada genera muchisimo valor a las
empresas.

Realizar un business case previo es importante para el proyecto,
asimismo, validar ideas con empresas que ya se encuentran en el
mercado, sobre todo, enfocadas en el rubro de logistica.

Conocer las necesidades de las empresas ya gue no son iguales,
pero pueden ser similares, brindarles solucién enriquecera la cadena
de suministros.

El emprendimiento y conviccion que se tenga llevara por buenos
caminos. El 90% del resultado exitoso es la perseverancia.

En cuanto a las recomendaciones se precisa que la consultora se
enfoque en la innovacion y diferenciacion mediante la utilizacion de
tecnologia.

Cuidando la fidelizacion de los clientes, sobre todo en etapa de
pandemia, generando alianzas y logrando acuerdos.

15

Aprendizaje
permanente

Aprender sobre las empresas clientes es fundamental, conocer como
se desarrollan en el mercado y coémo agregan valor a sus clientes es
clave para ofrecer un servicio de consultoria extraordinario.

Fuente: Autor de la tesis.
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4.10 Conclusiones del capitulo

Este es un capitulo especial pues esta lleno de conclusiones, cada insight es un hallazgo
dentro de la entrevista a profundidad que esta relacionado con los criterios de evaluacién

establecidos.

Una de las principales conclusiones de la investigacion es que existe una gran apertura
en los profesionales por ser parte de procesos de investigacion, por lo cual las entrevistas
duraron entre 80 y 90 minutos, lo que da un total aproximado de treinta horas grabadas de
entrevistas a profundidad que han sido analizadas para presentar el contenido del presente

capitulo.
Las principales conclusiones respecto de la propuesta de valor son:

Se descartd la primera propuesta de valor que hacia énfasis en la metodologia PM4R,
porque para los entrevistados es unos minimos a ofrecer por una empresa consultora, lo que

ellos esperan saber es como se les propone resolver sus preocupaciones.

Se identificd que se aprecia la gestion agil de proyectos por encima de la tradicional

debido al alto interés existente en la validacion de resultados rapidos.

Se concluy6 que se requiere un enfoque basado en cadena de suministros para llevar a
las empresas a gestionar ese macroproceso en vez de seguir usando el enfoque funcional de

la logistica.

Se mostro un alto interés en contar con un acompariamiento post proyecto para validar

el logro de los resultados planificados.

Los potenciales clientes esperan conocer como adaptar nuevas tecnologias a sus
procesos de negocio actuales en un lenguaje econémico financiero, existe un alto interés en

conocer con claridad como recuperar el dinero que podrian invertir en una consultoria.
Las principales conclusiones respecto de la demanda son:

Se contrata consultoria principalmente por falta de conocimiento en la empresa
respecto de una necesidad prioritaria, falta de recursos para gestionar sus planes, necesidad

de innovar sin tener que contratar personal en planilla. En contraparte, existen empresas que
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apuestan por desarrollar ellas mismas sus incrementos de valor y por ende evitan compartir
el know how con empresas externas confiando en que cuentan con los mejores recursos en

su planilla para lograrlo.

La principal demanda de consultoria es la de aceleracion de resultados, que consiste en
contratar servicios que les permitan obtener resultados concretos sin la necesidad de contratar

personal extra para lograrlo.

Se percibe la consultoria como cara'y como un gasto que no se recupera, principalmente

por las altas tarifas de las empresas de consultoria extranjeras.

Se identificd que existe una demanda por consultoria para obtener certificaciones
internacionales como la OEA que tienen que ver con mejoras a la productividad del comercio

internacional.
Las principales conclusiones respecto de los obstaculos son:

El principal obstaculo es la percepcion que existe respecto del alto precio de una

consultoria que es vista mas como un gasto y no como una inversion.

La falta de presupuesto para contratar consultorias que obliga a las empresas a solo

contratarlas si se genera la necesidad en un proyecto existente ya planificado.

La falta de claridad por parte de las empresas de consultoria en explicar como se

recuperard la inversion.

El cuidado del know how empresarial, se evidencia que hay empresas que cuidan
mucho su forma de hacer negocios y por ello son reticentes a dejar ingresar consultores en

sus instalaciones.
Las principales conclusiones respecto al precio son:

Se determind que los empresarios entrevistados invierten entre cuarenta mil y
cincuenta mil soles anuales en consultoria y que esta inversion depende del tamafio, beneficio
y periodo de recupero del proyecto, pudiendo llegar inclusive a pagar precios por encima de

los cien mil soles. Asimismo, el rango de tiempo oscila entre tres a cinco meses.

El precio debe incluir un factor variable que se active en funcién al resultado logrado.
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Toda propuesta comercial de consultoria debe presentarse como una inversion, es

decir, precisando con claridad como se generard y compartira el beneficio.
Las principales conclusiones respecto de la competencia son:

Las consultoras grandes que ofrecen servicios al sector logisticos contratan solo con

grandes empresas, dejando oportunidad para desarrollar el negocio en las MYPES.

Las propuestas de consultoria no son claras, lo que indica que necesitan mejorar la

forma de mostrar como generar los beneficios para las organizaciones.

Las empresas locales no tienen el conocimiento de como aplicar nuevas tecnologias
existentes en la realidad peruana, ya que no demuestran experiencia concreta de haberlo

logrado.

Existe una limitada oferta de profesionales expertos en logistica que brinden
consultoria y los que la ofrecen principalmente brindan servicios relacionados a temas
técnicos se considera innovador trabajar con marcos agiles de gestion de proyectos en la

logistica.
Las principales conclusiones respecto de la promocion son:

Mostrar la experiencia del equipo consultivo, los potenciales clientes valoran mucho
las horas de vuelo de los consultores mucho mas que los de la propia empresa consultiva, se

requiere una alta visibilidad en seminarios, universidades y foros.

La mejor forma de promocionar la consultoria es mediante el boca a boca, por lo cual

la gestion de redes de contacto es el medio mas efectivo para conseguir nuevos negocios.

Se valora mucho la referencia de clientes satisfechos por lo que se espera poder acceder

a testimonios en las redes sociales de la empresa.

Se espera poder acceder a publicaciones, webinars y seminarios que ofrezca la empresa

donde se aprecie el conocimiento que genera'y comparte.

Las principales conclusiones respecto de los criterios de éxito son:
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Mostrar resultados tangibles exitosos que estén relacionados con el incremento de

ahorros y la productividad de sus clientes.

Evidenciar que los profesionales que presten el servicio adopten rapidamente un
compromiso evidente con los objetivos del cliente y no solo del proyecto que se esté

realizando.
Demostrar con claridad el efecto financiero positivo que gener6 la consultoria.
Las principales conclusiones respecto del futuro son:

Se espera que las empresas de consultoria agilicen la adaptacion de las empresas a los
cambios del entorno empezando por las PYMES donde logren los primeros quick wins para
poder demostrar resultados positivos que respalden la confianza de participar en inversiones

de gran envergadura.

Se requiere apoyo para la innovacion empresarial que genere competitividad y

diferenciacion.

Se requeriran consultorias para la implementacion de tecnologias de cuarta generacion
en el sector logistico, que puedan ayudar a que las empresas adopten soluciones de negocio

basadas en Machine Learning, Blockchain y robotica.
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CAPITULO V. EMPRESA Y ANALISIS DE MERCADO

En este capitulo se presentan las caracteristicas de la empresa en estudio y el mercado

que debe enfrentar.

5.1 V4R Consulting EIRL

Laempresa V4R Consulting EIRL nace con la vision de prestar servicios de consultoria
en gestion de proyectos inicialmente en el sector logistico, capitalizando la experiencia y

conocimiento de su fundador utilizando la metodologia PM4R del BID.

La idea de negocio consiste en llevar la gestion de proyectos por resultados del BID
(PMA4R) al sector privado, iniciando con el sector logistico. EI PM4R es una metodologia de
gestion de proyectos que esta basada en las buenas précticas de PMI" y se disefio para ser
comprendida por todo stakeholder'® incluyendo a los que no tengan preparacion previa en

gestion de proyectos.

5.1.1 Obijetivos corporativos

Los objetivos de la empresa son las personas primero, la generacion de valor para el
cliente, el crecimiento sostenido y la capacidad de ejercer autoridad informal con la préctica
del liderazgo. La generacién de valor busca encontrarle forma a los suefios de los clientes
para crear proyectos que los hagan realidad y asumir el liderazgo necesario para llevarlos a
cabo.

Como expertos en gestion de proyectos concentra su interés en las personas y en como
gestionar sus expectativas e intereses durante el ciclo de vida de cada proyecto que gestiona.
Considera que cada organizacion sabe como agregarle valor a sus clientes y los respalda para

encontrar la forma de incrementarlo.

17 pMI = Project Management Institute.
18 Stakeholder = Organizacidén o persona que puede ser impactada o impactar positivamente o
negativamente al proyecto. El término en espafiol es: Interesado.
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En relacion con sus empleados al ser una organizacion orientada a proyectos se
consolida como una PMO?® que custodia y facilita todo el know how de la empresa para
difundirlo con los equipos de proyecto que se conformen producto de su préctica consultiva.
Esencialmente sus empleados conforman una organizacion agil que se adapta y desarrolla
fomentando la creatividad y la innovacion de cada uno, colaborando de forma

interdependiente en un entorno de trabajo agradable.

El liderazgo es una caracteristica medular de la gestion de proyectos por lo cual es parte
de su filosofia empresarial. La empresa contribuye al desarrollo del liderazgo de cada
empleado para lograr que sean capaces de generar autoridad informal en cada proyecto del
que sean parte, logrando de esa forma avanzar consistentemente en el logro de cada objetivo

planteado.

5.1.2 Valores empresariales

Los valores que laempresa impulsa son la honestidad, la responsabilidad, la innovacion

y el disfrutar lo que hacen.

e Respecto de la honestidad, se refiere al alineamiento moral y la generacion de
confianza que permite a cada miembro expresar sus ideas con libertad y transparencia.

e Laresponsabilidad, indica que cada cual se haga cargo de lo que le toca y asuma los
resultados logrados sin excusas, aprendiendo tanto de los fracasos como de los éxitos
de su gestion.

e Lainnovacion, es la clave para encontrar nuevas formas de hacer las cosas, tanto para
fomentar espacios de confianza que permitan conocer y validar las ideas de cada
stakeholder asi como para adaptar el uso de nuevas tecnologias.

e Finalmente, todo cobra sentido cuando se disfruta lo que se hace. Por ello, se fomenta
la pasion por servir a los clientes mientras cada uno colabora para entregar el mejor

resultado.

1% PMO=Project Management Office, en espaiiol significa: Oficina de Gestién de Proyectos.
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5.1.3 Estructura organizacional

V4R Consulting es una empresa que trabaja orientada a los proyectos que gestiona, es
decir es una empresa proyectizada, y su eje principal es la PMO que se encarga de respaldar
a todos equipos de proyectos que se hacen cargo de los negocios que genera la firma. Los
equipos de cada proyecto se conforman por especialistas diversos segln lo requiera cada
cliente y la PMO les brinda respaldo respecto a garantizar la calidad de cada entregable, el

uso correcto de la metodologia y el seguimiento y control durante la ejecucién del proyecto.

De acuerdo con el esquema mostrado en la figura V.1, su taxonomia corresponde a un
organigrama jerarquico por la presencia de lineas de mando y la distribucion de las unidades
organicas segun su rango, conformadas por una gerencia general, la PMO como eje central
funcional de direccion de proyectos, unidades de apoyo y asesoria. En cuanto a su taxonomia
segun la forma de su disefio, se evidencia un organigrama vertical elaborado de arriba hacia

abajo.

La gerencia general es la unidad organica de mayor nivel en la empresa, representada
por el gerente general que tiene a su cargo las gestiones principales de la organizacion, entre
las cuales se precisa las siguientes: Realizar el plan estratégico de la organizacion, tomar
decisiones, gestionar el P&L%, facilitar y supervisar el correcto desempefio de todos los
departamentos de la empresa y representarla tanto interna como externamente frente a

cualquier organizacion tanto privada como publica cuando sea necesario.

La asesoria legal se contrata a demanda segun sea requerido por el gerente general,

principalmente para la gestion de las contrataciones y tributos de la empresa.

En cuanto a la asesoria en seleccion y evaluacion de personal, también se contrata a
demanda segun la necesidad de la empresa para la conformacion de los equipos de proyecto

que se requieran.

20 pg| = Profit and Losses, estado de ganancias y pérdidas de la empresa.
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Figura V.1 Organigrama de V4R Consulting E.l.R.L

Gerente general

Departamento de
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Seguimiento al proyecto
Especialista 1, 2,3 ...

Personal de:
Elaboracion de entregables
Seguimlento al proyecto
Especialistal, 2,3 ..

Fuente: Autor de la tesis.

El departamento de marketing, lo conforma un ejecutivo que se encarga de elaborar y
llevar a cabo el plan de marketing de la empresa, incluyendo la generacion de contenidos a
incluir en cada campafia. Asimismo, debe responder por el presupuesto aprobado y realizar
investigaciones de mercado periodicas para alinear y/o desarrollar servicios alineados a las

necesidades cambiantes de los clientes.

La PMO es la oficina de proyectos de la empresa y concentra todo su know how
asegurandose que todos los proyectos se realicen utilizando la metodologia PM4R tomando
en cuenta las lecciones aprendidas de proyectos anteriores. Esta oficina también se encarga
de capacitar en gestion de proyectos a los clientes y a cada personal nuevo en la organizacion

para alinearlos a la filosofia V4R (Value for results).

El departamento de administracion y finanzas estd conformado por un ejecutivo

financiero que se ocupa de elaborar y llevar a cabo el planeamiento financiero de la empresa,
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proyectando el P&L para la toma de decisiones y cuidando el flujo de caja. También tiene a
su cargo la gestion del contrato de outsourcing contable, preparando toda la informacion y
documentacion requerida para tal efecto.

5.1.4 Servicios

V4R consulting, es una empresa de consultoria en gestion de proyectos que se

concentra principalmente en la prestacion de estos servicios:

e Consultoria PM4R en gestion de proyectos. Este servicio corresponde a la practica de
consultoria para acompanar todo el ciclo de vida de un proyecto (inicio, planificacion,
gjecucion, monitoreo y control, cierre) utilizando la metodologia PM4R. Con este
servicio V4R consulting se encarga de hacer realidad los planes de sus clientes,
ayudandolos a definir lo que quieren, convirtiendo sus metas en proyectos y luego se
hace cargo de llevarlos a cabo, entregando resultados progresivos que validen la
estrategia definida o indiquen la necesidad de un cambio.

e Outsourcing en gestion estratégica de proyectos. Consiste en un servicio de mediano
alargo plazo, donde V4R Consulting realiza el alineamiento estratégico del portafolio
de proyectos de una organizacion y la gestion de este. Para lograrlo hace uso del
mentoring®! en gestion de proyectos garantizando que toda la organizacion utilice la
metodologia PM4R, lo que implica que se realice un entrenamiento al personal que
gestiona los proyectos, asi como a los principales stakeholders y que se realice un
seguimiento a los resultados de cada proyecto utilizando dashboards dindmicos que

comuniquen con claridad el avance del portafolio a todo nivel de la organizacién.

21 Mentoring = Practica destinada a desarrollar el potencial de las personas, basada en la transferencia
de conocimientos y en el aprendizaje a través de la experiencia.
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e Disefio, redisefio y gestion de PMOs. Corresponde a la utilizacion de la metodologia
PMO Value Ring?? de PMO Global Alliance® para lograrlo, V4R Consulting tiene
en su staff profesionales certificados en la metodologia que pueden realizar este tipo
de proyectos para implementar y gestionar PMOs incluyendo gestion del cambio y

cultura organizacional en caso de ser requeridos.

5.2 El producto minimo viable V4R Consulting EIRL, primeros pasos

La idea de negocio nacié en el afio 2019, mismo afio en el que su fundador y autor de
la presente tesis inicié sus estudios de maestria en administracion que motivaron la
realizacion del presente trabajo. Con la finalidad de poner en préactica la idea de negocio, su
fundador lleva la idea a su entonces empleador quien impulsa la creacion de la empresa y
confia en la idea brindandole su primer contrato, es asi como nace VAR CONSULTING y se
constituye como una EIRL formalmente en mayo del 2019 para iniciar operaciones el 1ro.
de Junio, dia en que empieza su primer proyecto llamado “Implementacion de la primera fase

del sistema de gestion de operaciones del centro de distribucion central de villa el salvador”.

A este proyecto le siguieron otros que se detallan en la tabla V.1 donde se aprecia que
durante los dos primeros afios la empresa ha realizado nueve servicios los cuales suman una
facturacion aproximada de S/ 96,000.00. Caber precisar que S/ 74,000.00 corresponden a
cuatro servicios de consultoria, lo que da un promedio de S/. 18,500.00 por cada servicio de

consultoria vendido.

De otra parte, el posicionamiento como experto en gestion de proyectos y mejora de
procesos de negocio del fundador le permitié durante el mismo periodo prestar servicios

profesionales al estado peruano como profesional independiente en dos distintos sectores:

22 pMO Value Ring = Es una metodologia para disefiar o redisefiar PMOs, la cual fue creada por un
grupo de profesionales que participaron de un proyecto de investigacion que duré cinco afios que se ocupo
de generar una base de datos de benchmarking, que retne la experiencia de profesionales en PMOs de alto
nivel en diferentes paises.

23 PMO Global Alliance = Es una comunidad que se fundd en 2017 y se extendié rapidamente por el
mundo, convirtiéndose en la comunidad global mds grande y relevante de PMOs y profesionales de PMO, con
miembros activos en mas de 100 paises (https://www.pmoga.world).
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salud y transportes. Llegando a obtener la buena pro de cuatro procesos de seleccion que

suman S/ 78,000.00 en un total de siete meses y medio de trabajo.

Con base en lo anterior, considerando un periodo de dos afios de gestion se evidencia
que los ingresos combinados de V4R CONSULTING con los de la practica profesional del
fundador hacen un promedio de venta mensual que asciende a S/ 7,250.00 cifra que se
considera buena dada la pandemia del Covid-19 que elimind la venta de consultoria por
varios meses y potencio los entrenamientos en project management junto con los servicios
independientes con el estado, manteniendo vigente la idea de negocio a pesar de las

circunstancias.

Tabla V.1 Ventas de la empresa a mayo 2021

Nro. Cliente Proyecto Duracién Inicio Fin
. Implementacion de la primera fase del
Tiendas por . ., . |
1 Departamento sistema de ges_tlon _qe operaciones .de 3 meses Jun Set
. centro de distribucion central de villa el 2019 2019
Ripley
salvador
Marco Ago Feb
2 Peruana Proyecto 4PL 7 meses 2019 2020
3 Gestum Total Entrenamiento PM4R Professional 2 meses Mar Abr
2020 2020
. . Jun Ago
4 Gestum Total Entrenamiento PM4R Professional 2 meses 2020 2020
. . Ago Set
5 Gestum Total Entrenamiento PM4R Agile 2 meses 2020 2020
6 Gestum Total Entrenamiento PM4R Professional 2 meses Set Nov
2020 2020
Asesoria y soporte en gestion de Nov Dic
! Gestum Total proyectos y portafolios 2 meses 2020 2020
8 LICE Sistema de gestion de operaciones 4 meses Feb May
2021 2021
. . Mar May
9 Gestum Total Entrenamiento PM4R Professional 2 meses 2021 2021

Fuente: Autor de la tesis.

Esta experiencia empresarial y como profesional independiente del fundador fueron
claves para la realizacion del presente trabajo ya que permitio validar y mejorar con el
mercado el modelo de negocio inicial de VAR CONSULTING.
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5.3 Analisis de mercado

Este apartado se ocupa de analizar a los potenciales clientes y competidores de la

empresa.

5.3.1 Clientes

V4R Consulting se enfoca en ofrecer servicios basados en gestion de proyectos a
empresas principalmente del sector logistico. Contribuyendo de esta forma a mejorar el nivel

de madurez en gestion de proyectos del empresariado peruano.

5.3.2 Segmentacion

El negocio de consultoria de V4R Consulting estéa dirigido a empresas, por lo cual es
necesario realizar una segmentacion para identificar los mercados potenciales. Estos son los

criterios definidos: Tamafio, propiedad, territorio, cantidad de proyectos.

Tabla V.2 Criterios de segmentacion de empresas

Criterio Descripcion

Sector econdémico Servicios

Actividad econémica Transporte y almacenamiento

Propiedad Todas.

Territorio Lima.

Formalidad Empresas registradas en el directorio central de
empresas y establecimientos del INEI.

Segmento empresarial Mediana y grande empresa incluyendo la
administracion publica.

Actitud Orientada al uso de nuevas tecnologias y mejora
continua.

Fuente: Autor de la tesis.
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5.3.3 Estimacion de la demanda

El éxito del negocio de V4R Consulting depende en gran medida de la estimacion de
la demanda, reconociendo el tamafio del mercado objetivo y desarrollando con base en ello
un plan de marketing consistente que les permita crear las operaciones necesarias para

alcanzarlo. Seguido de una evaluacion econdmico-financiera del negocio que les permita

conocer su viabilidad.

La ventaja del negocio B2B es que existen estudios al respecto que permiten conocer
el mercado potencial. En referencia a ello se tomara como base el Informe “Peru: Estructura

Empresarial, 2018”, elaborado por el INEI?* considerando los criterios de segmentacion

definidos en la seccion anterior.

Tabla V.3 Empresas de servicios en Pera segun segmento empresarial 2018

Segmento empresarial 2018 Porcentaje
Microempresa 941,642 94.8%
Pequefia empresa 38,799 3.9%

Gran y mediana empresa 4,563 0.5%
Administracion publica 7,772 0.8%
Total 992,776 100%

Fuente: INEI — Directorio Central de Empresas y Establecimientos.

24 INEI = Instituto Nacional de Estadistica e Informatica del Per.
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Tabla V.4 Empresas de servicios en Pera segun actividad economica y segmento

empresarial 2018

Segmento empresarial

Total - — —

Actividad econémica Microempresa Pequefia Gran y mediana Adm|r’1|st'ra(:|on
empresa publica
Absoluto % (*) Absoluto % Absoluto % Absoluto % Absoluto %

Servicios profesionales,
técnicos y de apoyo 233,196 23.5% 219,320 33.0% 12,309 37.5% 1,423 36.1% 144 14.6%
empresarial
s:g‘i’('jzgs de comidas y 191,428 193% | 188,227 | 28.3% 3,021 9.2% 179 4.5% 1 0.1%
Transportey o o o o o
almacenamiento 131,263 13.2% 120,479 18.1% 9,744 29.7% 1,021 25.9% 19 1.9%
Informacion y 54,725 5.5% 52,173 | 7.9% 2,189 6.7% 355 9.0% 8 0.8%
comunicaciones
Actividades de 28,756 2.9% 26,300 | 4.0% 1,797 5.5% 231 5.9% 419 42.7%
ensenanza
Actividades de atencion | 7 53q 2.8% 25533 | 3.8% 1,488 45% 167 4.2% 348 35.4%
de la salud humana
Actividades artisticas,
entretenimiento y 18,818 1.9% 17,932 2.7% 692 2.1% 154 3.9% 40 4.1%
recreacion
Actividades inmobiliarias 16,126 1.6% 14,152 2.1% 1,556 4.7% 413 10.5% 5 0.5%
Total 701,848 70.7% 664,125 100% 32,796 100% 3,943 100% 984 100%

Fuente: INEI — Directorio Central de Empresas y Establecimientos.

Como se aprecia en la tabla V.3 la gran y mediana empresa junto con la administracion

publica representan el 1.3% (12,335) de las empresas de servicios en Perd.

El mercado potencial para VAR CONSULTING, se enfoca en el sector logistico

concentrado en la actividad econémica de Transporte y distribucion para la mediana y grande

empresa incluyendo la administracion publica. En ese sentido, segln se aprecia en la tabla

V.4, el mercado potencial asciende a 1,040 empresas a nivel nacional.

Tabla V.5 Empresas de servicios segun departamento 2018

Departamento 2018 Porcentaje
Provincia de Lima (43 distritos) 433 691 43.7%
Regién Lima (otras provincias) 25 051 2.5%
Arequipa 54 020 5.4%
La Libertad 46 895 4.7%
Lambayeque 43624 4.4%
Piura 43 062 4.3%
Total 646 343 65%

Fuente: INEI — Directorio Central de Empresas y Establecimientos.
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Tabla V.6 LIMA METROPOLITANA: Empresas por segmento empresarial

segun actividad economica 2018

Segmento empresarial
Actividad Total Microempresa Pequefia Gran y mediana Administracion
econdmica P q empresa publica
Absoluto % Absoluto % Absoluto % Absoluto % Absoluto %
Comercio y
reparacion de
vehiculos 497,745 | 449% | 471,600 | 557% | 21,942 | 43.8% 3,570 42.0% 3 5.3%
automotores y
motocicletas
Servicios
fgg:fgég’;afj 125075 | 113% | 114,602 | 135% | 9,121 | 182% | 1,313 5.5% 39 68.4%
apoyo empresarial
Industrias 01,000 | 9.2 92,369 0.99 08 29 99 6 0.5
manufactureras 101, 2% 2.3 10.9% 7,1 14.2% 1,517 17.9% 10.5%
Actividades de
zzm‘é'aos‘:f 69,762 6.3% 67,798 | 8.0% 1,808 3.6% 155 1.8% 1 1.8%
bebidas
;ﬁgggﬁ;ﬁ%nm 56,131 5.1% 50635 | 6.0% | 4,789 | 9.6% 705 8.3% 2 3.5%
Lg?]mf‘(gg’;zes 28,902 2.6% 26,880 | 3.2% 1,686 3.4% 332 3.9% 4 7.0%
Construccion 27,575 2.5% 23,067 2.7% 3,602 7.2% 904 10.6% 2 3.5%
Total 906,190 | 81.9% | 846,951 | 100% | 50,056 | 100% 8,496 100% 57 100%

Fuente: INEI — Directorio Central de Empresas y Establecimientos

De otra parte, la tabla V.5 nos muestra que el 65% del empresariado peruano del sector
servicios se concentra en cinco regiones, de las cuales la provincia de lima tiene la mayor
parte. Por lo cual, en la tabla V.6 se aprecia que el mercado potencial en Lima Metropolitana

asciende a 707 empresas, las cuales representan el 68% del mercado potencial peruano.

El mercado objetivo inicial de V4R CONSULTING esta en Lima y asciende a 141
empresas, las cuales representan el 20% del mercado potencial. La figura V.2 muestra un
funnel que describe la segmentacion realizada hasta llegar al mercado objetivo, segln se

describid en los parrafos previos.

De otra parte, se evidencia que la principal barrera de entrada para desarrollar el
negocio de consultoria en Project Management en el sector logistico es cultural. Por ello, es

necesario desarrollar la consultoria desde el interior de las empresas, lo que implica encontrar
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partners para identificar con claridad como incrementar el valor que generan sus
organizaciones e idear proyectos con ellos para llevarlos a cabo, estableciendo precios
adecuados para ambos que permitan conocer y validar el claro recupero de lo invertido.

Figura V.2 Segmentacién y mercado objetivo

Empresas de servicios en Perd

MiPymes y Administracién Pablica.

Segmento empresarial

Mediana, Gran Empresa y Administracion Publica.

Lima (Mercado Objetivo)
20% del Mercado Potencial

Fuente: INEI — Directorio Central de Empresas y Establecimientos

La justificacion de la demanda proyectada se basa principalmente en las tres
membresias que V4R CONSULTING mantiene como parte de su estrategia de
relacionamiento comercial. La primera de ellas con APPROLOG? que tiene entre sus
asociados 241 empresas (segun su presentacion oficial) que representan el 22% del mercado
potencial, la segunda con el PMI%8 que tiene alrededor de 2,300 miembros en su capitulo de
Lima, en donde se encuentran los profesionales del Project Management peruano que laboran
en las distintas industrias del pais y tercero la membresia con BNI?” que es una red global de

25 APPROLOG = Asociacién Peruana de Profesionales en Logistica (www.approlog.org)
26 pM| = Project Management Institute (www.pmi.org)
27 BNI = Business Network International (www.bniperu.com)
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networking profesional con 1,278 miembros en Per( (hasta febrero 2021), conformada
principalmente por empresarios potenciando de esa forma el alcance de los servicios que
ofrece V4R CONSULTING.

5.4 Competidores

Se empieza con una descripcién de los competidores, acto seguido se los analiza, se

describen productos sustitutos y se concluye con un Benchmarking?® del sector.

5.4.1 Descripcion de los competidores

Miebach (www.miebach.com), desarrollan estrategias y soluciones sélidas para la

cadena de suministro combinando la consultoria global de la cadena de suministro con la

ingenieria alemana para disefiar e implementar cadenas de suministro de Gltima generacion.

Los principales servicios que brinda son: la transformacion de la cadena de suministro,
ingenieria e implementacion y excelencia operativa. ElI primer servicio se enfoca en
diagnosticar la cadena de suministros, gestion del cambio, optimizacion de inventarios,
disefio de la red de distribucion y produccion, desarrollo de la organizacién, disefio de
procesos y sistema T1. El segundo servicio se enfoca en desarrollar la ingenieria integrada de
logistica y obra civil, logistica de produccién, project management, disefio de centro de
distribucion entre otros. Por Gltimo, la excelencia operativa se enfoca en gestion de la puesta
en servicio, estrategia de TI, desarrollo de indicadores y benchmarking, auditoria de

operaciones, optimizacion del transporte, entre otros.

Synqos (www.syngos.com), tiene como misién contribuir al desarrollo sustentable de

los sistemas, procesos Y estructuras logisticas basados en un servicio de excelencia.

Sus principales servicios abarcan todos los aspectos que componen el supply chain los

cuales son: Planificacion, licitacion, implementacion, puesta en servicio & tunning y

28 Benchmarking = Comparacién entre competidores dentro de un mercado usando variables clave de
sus modelos de negocio.
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revision, auditorias y plan de accion a la medida, servicio integral (que incluye todos los

anteriores).

El servicio de planificacion consiste en generar soluciones de valor a los problemas de
la cadena de suministro que permitirdn: proyectar requerimientos futuros de sus operaciones
y determinar la solucion optima para atenderlos (procesos, infraestructura, sistemas y
personas). El de licitacion corresponde al apoyo del proceso de seleccion de proveedores para
determinar los requerimientos técnicos de la solucién a licitar, cumplimiento de oferta de los

proveedores, homologar y comparar ofertas.

La implementacion consiste en brindar asesoria y apoyo durante esta etapa de todos los
servicios contratados. El servicio de puesta en servicio & tunning y revision se refiere a la
integracién eficiente de distintos suministros a las operaciones que permiten optimizar
procesos y equipamientos ya existentes. Finalmente, analiza la cadena de suministros para
identificar oportunidades de mejora, generando un plan de accion a medida para optimizar la

cadena.

Liike Consulting (www.liikeconsulting.com), tiene como misién cubrir cada eslabon

de la cadena de abastecimiento con un pleno entendimiento de los efectos encadenados,

generando soluciones que permiten altos grados de coordinacion y eficiencia.

Sus principales servicios son: consultoria logistica, consultoria en abastecimiento,
implementacién de proyectos y gestion de equipos. Respecto del primer servicio, disefian
procesos logisticos que mejoren la eficiencia operativa de Centros de Distribucion y redes
logisticas alineadas a la estrategia corporativa y financiera con retornos de inversion

efectivos.

La consultoria en abastecimiento se refiere al desarrollo de modelos de supply chain
que atiendan los bajos niveles de disponibilidad, el aumento de costos, la exigencia de los
consumidores y la fuerte penetracion del e-commerce?® que presionan a las compafias hacia
su transformacién digital. En relacién con su servicio de implementacion de proyectos

comentan que su servicio asegurara el cumplimiento de plazos, presupuestos y retornos de

2% E-commerce = Comercio electrénico.
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inversion. Finalmente, en cuanto el servicio de gestion de equipos ofrece un acompafiamiento

en la gestion e implementacion de proyectos en la cadena de abastecimiento.

Scala (www.scalagroup.co.uk), su filosofia se basa en crear relaciones de trabajo

estrechas con sus clientes, combinando su experiencia, habilidades y capacidades con el
propio conocimiento empresarial de sus clientes ofreciendo mejoras innovadoras con
soluciones practicas, desarrolladas conjuntamente que cumplen los requisitos operativos y

empresariales futuros e impulsan beneficios comerciales tangibles.

Sus principales servicios son: Estrategia de supply chain, optimizacion de la red
logistica, disefio y operaciones de almacenamiento, optimizacién del transporte, entre otros.
En relacion con el primer servicio, realizan una evaluacion holistica de la cadena de
suministro, desde fusiones y adquisiciones hasta el aumento del volumen de ventas, los
cambios en las rutas al mercado y carteras de productos, hasta requisitos de clientes
exigentes, como plazos de entrega mas cortos y pedidos pequefios y complejos. En relacién
al servicio de optimizacion de la red logistica, evalla, disefia y desarrolla estrategias
logisticas optimizadas mediante el desarrollo de infraestructuras logisticas y operaciones que
satisfagan las necesidades del negocio inclusive en escenarios futuros. Respecto del servicio
de disefio y operaciones de almacenamiento, producen dibujos 2D y 3D detallados con
cuantificaciones completas de recursos, equipos Yy costos de todos los recursos proyectados
proporcionando simulaciones por ordenador, sobre las operaciones propuestas, evaluando
escenarios futuros en vez de retrospectiva. Finalmente, respecto de la optimizacion del
transporte, tienen acceso a una gama de software con los que realizan una amplia variedad
de estudios de evaluacion del transporte, desde modelos de “centro de gravedad” hasta la

ubicacion de depdsitos, estudios detallados de enrutamiento y programacion.

Deil Consulting (www.deilconsultingsce.com), su mision es enfocarse en el desarrollo
de soluciones de ingenieria logistica y SCM3 generando impactos en la red, optimizacion,

reduccion de costos, operacion, proveedores y clientes.

En relacion a los impactos en la red, elevan la disponibilidad del producto en su red de

puntos de venta, reducen drasticamente leadtimes desde el ingreso de pedidos hasta su

30 5cM = Supply Chain Management, que en espafiol significa, gestidn de la cadena de abastecimiento.
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entrega. Los impactos en la optimizacion los realizan reduciendo significativamente tiempos
y movimientos en ciclos operativos, optimizacion del uso de activos productivos:
infraestructura, equipos y tecnologia. En cuanto a la reduccion de costos, ofrecen una mejora
significativa del nivel de servicio y la reduccién del costo logistico en la cadena de
abastecimiento. Respecto de la operacion, reducen drasticamente los faltantes y calibracién
de sus inventarios, incrementan el margen bruto de la operacion (EBITDA) y otros ratios
financieros. En relacion con los proveedores ofrecen planeacion de la demanda y forecasting,
planeacion de las compras y abastecimiento, programacion y produccion, control de
inventarios y almacenaje. Finalmente, ofrecen servicios de servicio al cliente con logistica

inversa, distribucion y transporte adaptables y control de la cadena de abastecimiento.

Fortna (www.fortna.com), es una empresa de disefio y construccion de servicios end-
to-end que ofrece soluciones poderosas para desafios complejos de distribucion basadas en
datos para marcas lideres del mundo. Su mision es empoderar a sus clientes con el disefio y
la entrega de soluciones inteligentes que optimizan el rendimiento, genera disrupciones y

aumentan la rentabilidad.

Sus principales servicios son: Estrategia de distribucion, evaluaciones integrales,
disefio de operaciones, implementacion, servicios de ciclo de vida. En relacién a la estrategia,
adoptan un enfoque holistico de la estrategia de distribucion, estableciendo una relacion con
el equipo ejecutivo de sus clientes para alinearse a sus objetivos comerciales, luego evalldan
sus operaciones y su red para desarrollar la hoja de ruta y delinear los pasos para el éxito de

la transformacion.

Las evaluaciones de Fortna estan disefiadas para identificar y priorizar rapidamente las
oportunidades de mejora que permitan optimizar procesos, aumentar la flexibilidad y
disminuir las ineficiencias en las instalaciones existentes y en toda la red, generando
ganancias rapidas hasta estrategias de mas largo plazo. Colaboran también a generar

disrupciones y a la adaptacion de demandas cambiantes.

Su metodologia de disefio tiene sus raices en la ciencia de datos, con lo cual
desarrollaron su sistema FortnaWES, que optimiza los disefios para una mejor utilizacién de
personas, procesos, espacio y automatizacion. En cuanto a la implementacion, organizan y

alinean los numerosos flujos de trabajo necesarios para dar vida al proyecto y lograr los
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resultados comerciales prometidos. Finalmente, en relacion con los ciclos de vida, brindan
servicio y soporte para extender la vida util de las inversiones con el maximo de tiempo de
actividad, costos operativos reducidos, mejoras de seguridad, actualizacion de sistemas y

tecnologia.

Bastian Solutions (www.bhastiansolutions.com), su misién es convertirse en un socio

confiable para la integracion de la cadena de suministro de sus clientes generandoles una
ventaja competitiva mediante el disefio y la entrega de soluciones de produccion y

distribucién de clase mundial.

Los servicios que ofrecen son: consultoria y disefio, ejecucion de proyectos, software
de supply chain, integracion de robdtica industrial, automatizacion personalizada, controles

industriales, servicio y soporte al cliente.

El primer servicio en planificar eficazmente antes de integrarse, identificando
oportunidades para optimizar fabricas, almacenes o centros de distribucién. Por ejemplo,
mejorando los equipos de fabricacion y almacenamiento existentes, invirtiendo en la
expansion o en una nueva automatizacion. En relacion con el servicio de ejecucion de
proyectos, cuentan con un equipo de administradores de proyectos, supervisores de obra e
instaladores por lo que ofrecen el servicio de gestion de proyectos, donde entregan una
instalacion completa del sistema de manejo de materiales ya sea para operaciones que se
centren en la distribucion o fabricacion, ejecutando proyectos desde la idea conceptual hasta

la instalacion completa.

Brindan soluciones de software que proporcionan visibilidad para el control de
operaciones. Tanto para un almacén general o una solucién especifica de la industria, una
solucion de integracidn de software completa o simplemente una forma de coordinar diversos
sistemas de manejo de materiales en las instalaciones de sus clientes. Su servicio de robdtica
utiliza un proceso de concepcion y disefio creativo para garantizar que se implemente la
solucion mas adecuada para su aplicacion. Respecto de su servicio de automatizacion
personalizado, fabrican soluciones innovadoras para la cadena de suministro para resolver

desafios de las operaciones de fabricacion, almacenamiento o distribucién como limitaciones
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de espacio, condiciones de funcionamiento extremas, precision menos que el ideal o

preocupaciones ergonomicas.

Expertos logisticos (www.expertoslogisticos.com), su enfoque estd en brindar

soluciones para almacenes y centros de distribucion basados en el conocimiento de logistica
combinado con su experiencia en consultoria, tecnologia e innovacién para lograr el impacto

en la rentabilidad de sus clientes.

Sus principales servicios son: disefio de redes de distribucién, disefio y construccion
de almacenes y centros de distribucion, asesoria en gestion de compras y abastecimiento,
estructura organizacional logistica, e-commerce Yy automatizacion de almacenes,
optimizacion de las operaciones logisticas, costeo de operaciones logisticas 3PL y 4PL,

implementacién de sistemas WMS, gestion del cambio y formacién logistica.

El primer servicio corresponde a disefiar toda la red logistica que incluye localizacién
de almacenes, centros de distribucién y puntos de venta, consolidacion de almacenes, centros
de transferencia cross-docking, optimizacién de costos y modelos de distribucion adaptados
al e-commerce. El segundo corresponde a disefiar layouts, espacios y flujos éptimos que
incluyen almacenes con temperatura controlada, refrigerados y camaras de congelados. Este
servicio también incluye evaluacion y recomendacion de equipos adecuados para las

operaciones, ingenieria, supervision de obras civiles y estructurales.

El tercer servicio consiste en organizar y optimizar el area de compras y
abastecimiento, la identificacion de ahorros, la definicion de procedimientos para seleccién
y evaluacion de proveedores y la busqueda de proveedores adecuados. El cuarto servicio se
refiere al disefio del organigrama, la optimizacion de la estructura organizacional, talleres de
capacitacion especializada y gestion del cambio organizacional, definicion y elaboracion de

perfiles de puesto y procedimientos de trabajo.

El servicio de adaptacion de almacenes al e-commerce se basa en brindar soluciones

de omnicanalidad para la atencion de pedidos que incluyen la reingenieria de los procesos.

El servicio de costeo de operaciones consiste en analizar el costo-beneficio de
tercerizar almacenes y distribucidn, busqueda y seleccion de operadores logisticos y célculo

de puntos de equilibrio. Finalmente, el servicio de gestion del cambio y formacién logistica
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consiste, en brindar el soporte a los cambios disefiados incluyendo coaching y formacion para
el personal involucrado, formacion y certificacion en BPA3!, asi como formacion y

entrenamiento logistico especializado.

5.4.2 Anélisis de los competidores

La tabla V.7 compara a las empresas de consultoria en logistica competidoras por cada

tipo de servicio identificado.

31 BPA = Buenas practicas de almacenamiento.
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Tabla V.7 Anédlisis comparativo de competidores y benchmarking

Competidores

Servicios

Liike

V4R
Consulting

Deil

Scala

Fortna

= Consulting
| Expertos
= | ogisticos

F Synqos

= Consulting

mm Consulting

I

Transformacion de la cadena de suministro

Diagnéstico de cadena de suministros

Optimizacién de inventarios

Disefio de la red de distribucion y produccion

XXX

Desarrollo de la organizacion

Disefio de procesos y sistemas TI

| > [ > [ > [ I Miebach

Gestion del cambio

XXX [X|X

Ingenieria e implementacion

Ingenieria integrada de logistica y obra civil

Logistica de produccién

Project management

Disefio de centros de distribucion

XX [X([X

Excelencia operativa

Gestion de la puesta en marcha

Estrategia de TI

Desarrollo de indicadores

Auditoria de operaciones

Optimizacion del transporte

XXX

XXX |[X X

Otros servicios

Planificacion de soluciones para la cadena de suministro

Gestién de licitaciones

Disefio de ciclos de vida

Adaptacién de almacenes al e-commerce

Outsourcing de gestion estrategica de proyectos y PMOs

Software para visibilidad y control de operaciones

XXX

Robdtica y automatizacion personalizada

Fuente: Autor de la tesis.
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Al realizar el analisis comparativo, se tomé como base a Miebach por ser la empresa
mas referenciada por los entrevistados que participaron de la investigacion, agrupando los
servicios de consultoria en cuatro categorias: Transformacion y cadena de suministro,

ingenieria e implementacidn, excelencia operativa y otros.

Al terminar el analisis se concluye que V4R CONSULTING tiene a Expertos
Logisticos como su principal competidor principalmente en cuanto a la transformacion de la
cadena de suministro ya que también ofrecen el servicio de optimizacion de inventarios,
disefio de la red de distribucion y produccion, desarrollo de la organizacion y gestion del
cambio. Asimismo, ellos también ofrecen servicios de ingenieria integrada y obra civil, lo
que diferencia su oferta, asi como el servico del adaptacién de almacenes al e-commerce. Sin
embargo, carecen de un enfoque en gestién de proyectos basados en buenas practicas
internacionales, tal como se evidencia en la mayoria de los casos, excepto por Liike

Consulting, Miebach y Bastian que si ofrecen el servicio de forma diferenciada.

Otro competidor directo es Liike Consulting, que ofrece el servicio de puesta en marcha
lo que se relaciona directamente con la ejecucién de proyectos; de forma similar Synqos
trabaja su modelo de negocio a partir de una auditoria de operaciones para luego planificar

acciones y llevarlas a cabo, siguiendo un modelo de mejora continua.

De otra parte, se evidencia que existen servicios comunes a practicamente todas las
empresas que son los servicios de optimizacion de inventarios y disefio de la red de
distribucion y produccion, lo cual se considera un deber de toda empresa de consultoria en

logistica.

5.4.3 Benchmarking

Al realizar el estudio de otras empresas referentes consultoria logistica en otros paises,
el analisis demuestra que en cuanto a ingenieria e implementacion el servicio mas recurrente
es el de gestion de proyectos. Los demas servicios de esta categoria son brindados en esencia
por compafias grandes fuera de la region latinoamericana, con excepcion de Expertos

Logisticos, que si prestan el servicio de obra civil.
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En relacion a la categoria de excelencia operativa, los servicios mas comunes son el de
puesta en marcha y el de auditoria de operaciones, seguidos por la optimizacion del

transporte.

El resultado del andlisis demuestra que existen servicios altamente especializados
ofrecidos solo por las empresas americanas Fortna y Bastian en disefio de ciclos de vida y
robotica y automatizacion personalizada respectivamente, asi como el servicio de Disefio de
Centros de Distribucién que ofrece Miebach. De otra parte, el servicio de planificacion de
soluciones en la cadena de suministro es el mas comun, lo que representaria un deber para

toda empresa de consultoria logistica.

De este analisis también se concluye que no existen empresas de consultoria en el
sector logistico que ofrecen el servicio de gestion estratégica de proyectos y PMOs, lo que
constituye un elemento diferenciador de la propuesta de servicios de V4R CONSULTING.

5.5 Las cinco fuerzas de Porter

En este apartado se mostraran las cinco fuerzas que son: entrada de nuevos
competidores, intensidad de la competencia actual, amenaza de productos sustitutos, poder
de negociacién de los proveedores y el poder de negociacion de los clientes.

5.5.1 Entrada de nuevos competidores

En relacion al ingreso al mercado las principales barreras son: La experiencia y
reputacion en el sector logistico, asi como las certificaciones vigentes que demuestren tener

el equipo consultivo.

Respecto de la primera, el sector logistico aprecia a sobre manera a todo profesional
que trabajé en las operaciones logisticas y desarrollo su experiencia a partir del hacer y no
de las horas de carpeta que acumulo producto de los estudios que realizd. Se considera que
las lecciones aprendidas en las operaciones son fundamentales para comprender cémo

funciona el sector y en consecuencia reducir o evitar cometer los mismos errores.
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En relacion a la practica del project management la barrera méas relevante son las
acreditaciones vigentes con las que cuenta el equipo consultivo. Dichas acreditaciones
validan su experiencia en gestion de proyectos y el conocimiento de las buenas practicas.

De otra parte, de las barreras mencionadas en los parrafos anteriores se concluye que
la barrera de entrada de nuevos competidores es media, por lo que la conformacion de un
equipo consultivo que tenga la experiencia en el sector y el conocimiento certificado en las

buenas practicas de gestion de proyectos es accesible.

5.5.2 Intensidad de la competencia actual

Existen varios competidores en consultoria logistica, principalmente extranjeros, sin
embargo, muchos de ellos son especializados solo en temas logisticos mas no en gestion de
proyectos, pero a pesar de ello el mercado logistico no considera dicha especialidad como un
elemento diferenciador, sino por el contrario lo consideran un minimo que debe tener toda
empresa dedicada a la consultoria. En ese sentido, la competencia est4 dada entre las redes
de contacto que tenga cada empresa de consultoria, por lo cual la reputacion del equipo
consultivo es el activo mas valioso que cada empresa debe gestionar y desarrollar a

consecuencia.

De otra parte, la principal competencia es de caracter cultural, ya que existen varias
empresas que cuidan su know how y por ello apuestan por contratar y formar sus propios
equipos para realizar mejoras y proyectos. Lo que les hace pensar que tienen el capital
humano suficientemente preparado para realizar cualquier proyecto que necesiten llevar a
cabo. Lo que implica que no exista una demanda evidente de consultoria logistica, y en

consecuencia, se concluye que la rivalidad entre competidores es media.

5.5.3 Amenaza de productos sustitutos

El principal producto sustituto encontrado en la investigacion para el servicio de
consultoria en project management en la logistica es el que la empresa decida gestionar
directamente todos sus proyectos. Esta decision estratégica puede tener diferentes formas de

Ilevarse a cabo, la primera es encargando a los jefes de linea el desarrollo e implementacion
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de proyectos de mejora, la segunda forma es colocando en la estructura organizacional un
area de proyectos, ingenieria 0 mejora continua que se ocupe de manejarlos y la tercera forma
es la de tener una PMO dentro de la organizacion. En cualquiera de los tres casos anteriores
la contratacion de consultoria en gestion de proyectos seria sustituida por estrategias internas

de gestion. Por lo que esta amenaza se considera muy alta.

5.5.4 Poder de negociacion de los proveedores

Al ser una empresa de consultoria existen dos tipos de proveedores; los que suministran
servicios permanentes como el servicio de coworking, software y outsourcing contable asi

como los profesionales que prestan servicio en cada proyecto al que son convocados.

Para el primer caso se concluye que dada la escasa diferenciacién entre ellos su nivel
de poder de negociacion es bajo. Sin embargo, para el caso de los profesionales que se
incorporen a los proyectos de VAR CONSULTING, el poder de negociacion es medio-alto
porque en la medida que el servicio sea méas especializado el proveedor del servicio

profesional a contratar se vuelve més escaso.

5.5.5 Poder de negociacion de los clientes

Dado que los clientes de VAR CONSULTING son empresas y los problemas a resolver
u oportunidades a explotar que se quieran desarrollar con consultoria son particulares de cada
una, el servicio se considera personalizado, lo que hace que el valor que le da el cliente al
trabajo sea relativo y esté relacionado directamente con su beneficio. Por lo cual, se concluye

que el poder de negociacidn de los clientes es alto.
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5.6 Conclusiones del capitulo

La primera conclusién de este capitulo es que VAR CONSULTING es una empresa
proyectizada que tiene una organizacion agil que crece y decrece segin lo demande el
mercado. Motivo por el cual tiene el gran reto de mantener la calidad de sus servicios
generando una red de contactos de alto nivel que sean entrenados en la filosofia de trabajo y
valores corporativos, siendo su eje conductor estratégico su PMO, misma que se hace cargo
de supervisar la calidad de todos los entregables que entregan los equipos consultivos y

mantiene vigente la metodologia de gestion de proyectos.

Respecto del andlisis de mercado en benchmarking realizado con empresas
internacionales concluye que los negocios de consultoria en logistica se centran en cuatro
grandes frentes: Transformacién de la cadena de suministro, ingenieria e implementacion,
excelencia operativa y otros servicios. Respecto de los cuales se nota que las empresas mas
grandes se enfocan en proyectos también grandes que tienen que ver con los dos primeros
frentes siendo el segundo el que abarca el disefio de centros de distribucidn y requiere de
ingenieros especializados en ingenieria logistica una especialidad no desarrollada en el pais
y que constituye una oportunidad para entrenar al personal de VAR CONSULTING vy

desarrollar el servicio de ingenieria logistica.

De otra parte, se nota que la oportunidad para las empresas pequefias y en crecimiento
esta en desarrollar servicios enfocados en la excelencia operativa y en servicios de alta

especializacién y/o innovadores como el servicio de adaptacion de almacenes al e-commerce.
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CAPITULO VI. MODELO DE NEGOCIO Y ESTRATEGIAS

En este capitulo de desarrolla la propuesta de valor, modelo de ingresos, modelo de
negocio y las estrategias de nicho y crecimiento.

6.1 Propuesta de valor

V4R CONSULTING es una empresa de consultoria que permite a las empresas que
tienen un reto logistico (gobierno, clinicas, estudios de abogados), incrementar agilmente el
valor que le generan a sus clientes, a través de la mejora de sus procesos, la gestion estratégica

de sus proyectos y el disefio o redisefio de PMOs.

6.2 Modelo de ingresos

La investigacion realizada muestra con claridad, que los clientes buscan que la
consultoria pague con los beneficios que genera. Entonces, la clave de éxito es: Mostrarles
cémo se logra y se comparte el beneficio.

En ese sentido, el modelo de ingresos se compone del desarrollo de servicios de
consultoria, outsourcing, capacitaciones, venta de libros, generacion de regalias y comisiones

por la venta de licencias de software.
Para lograrlo se han determinado cinco servicios a ofrecer:

- Consultorias que generan beneficios compartidos.
- Consultorias para lograr certificaciones internacionales.
- Consultorias para la implementacion y redisefio de PMOs.

- Qutsourcing de servicios empresariales.

Las consultorias que generan beneficios compartidos consisten en generar
oportunidades para ingresar a las empresas con el objetivo de identificarlos y cuantificarlos,

presentando un plan de proyecto que plantee claramente la forma de obtenerlos. Estos
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beneficios se entregaran de forma incremental al cliente hasta llegar a completar los

resultados establecidos que motivaron su ejecucion.

Las consultorias para lograr certificaciones internacionales se enfocan en desarrollar la
oportunidad que tienen muchas empresas de poder diferenciarse demostrando que trabajan
con practicas empresariales de primer nivel, mundialmente reconocidas que les permitan
mejorar su competitividad. Un ejemplo de estas certificaciones en la logistica serian las

certificaciones: BPA®?, BPD3 y OEA3 entre otras.

Consultorias para la implementacion y redisefio de PMOs, es un servicio de consultoria
que presta VAR CONSULTING, utilizando la metodologia PMO Value Ring de PMO Global

Alliance para lograr poner en marcha la PMO a medida de la organizacion cliente.

Outsourcing de servicios empresariales, significa desarrollar servicios a medida para
las organizaciones que les permitan resolver retos que se generen producto del negocio que
desarrollan y que no sean parte de su core business. De esta forma se contribuye al desarrollo
de su competitividad y se les agrega valor al demostrar ser una opciébn mas econémica
respecto de la posibilidad de que lo hagan ellos mismos. Por ejemplo: Outsourcing de gestion

de proyectos, gestion de PMOs, pricing de comercio internacional, entre otros.

Capacitaciones virtuales, se refiere al desarrollo de cursos y talleres en gestion de
proyectos, gestion de procesos o en algun campo especifico que se haya identificado como
necesidad urgente de la empresa cliente para mejorar las competencias y/o la adaptacion del
personal de la empresa. Por ejemplo, ante el cumplimiento de una nueva norma o cambio

organizacional.

En cuanto a la venta de libros, estos se desarrollaran producto de la investigacion que
realiza V4R CONSULTING en los mercados que atiende para la implementacion de buenas
practicas y tecnologia de primer nivel, logrando de esta forma contribuir al conocimiento de
la realidad de un determinado sector/pais y a la difusion de los resultados que haya logrado

en sus intervenciones.

32 BPA = Buenas practicas de almacenamiento.
33 BPD = Buenas practicas de distribucion.
34 OEA = Operador econémico autorizado.
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V4R CONSULTING, usa software para desarrollar todos sus servicios y en ese sentido
es partner de proveedores como Microsoft que le permiten generar ingresos por la venta de

licencias en cada consultoria o servicio de outsourcing que realice.

6.3 Modelo de negocio

El modelo de negocio se presenta en la tabla VI.1 basado en el lienzo canvas. V4R
CONSULTING, tiene dos tipos de clientes, el primero son las empresas a las que atiende con
las consultorias, servicios de outsourcing, entrenamientos PM4R y capacitaciones a medida
que realiza; y el segundo tipo de cliente son las personas que compran libros, entrenamientos
PM4R, capacitaciones en project management, disefio y redisefio de PMOs, gestion de

procesos y mejora continua.

6.3.1 Aliados clave

6.3.1.1 Profesionales con experiencia y acreditaciones vigentes

V4R CONSULTING una empresa dedicada a la consultoria y se enfoca en capitalizar
el conocimiento, por ello se especializa en crearlo en cada proyecto que realiza y servicio
que brinda. Su principal aliado es el profesional con acreditacion vigente en gestion de
proyectos, gestion de procesos, gestion del cambio, transformacién cultural u otra
especialidad que sea requerida por el cliente. Este requisito es garantia que se cuenta con
experiencia en el uso de buenas practicas y permitira que los clientes reciban el valor que
esperan en cada proyecto. Cabe precisar que estos profesionales siempre son respaldados por

la direccion de la compafiia para garantizar la calidad de cada entrega.
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Tabla V1.1 Modelo de negocio

MODELO DE NEGOCIO V4R CONSULTING

Aliados Clave

Actividades Clave

Propuesta de

Relacion con clientes

Segmentos de

Valor mercado
Profesionales Gestion de Filosofia V4R: Presencial y por Administracién
con experiencia y proyectos Centrada en el videoconferencia. publica.
acreditaciones utilizando la incremento del Aplicaciones para Gerentes 'y
vigentes. metodologia valor a través la gestion agil de duefios de
Gestum Total. PM4R. de la entrega proyectos. empresas
PMO Global Gestion de de resultados. Fanpage en grandes.
Alliance. procesos de Facebook. Gerentes y
Microsoft. negocio y mejora | Metodologia: Fanpage en duefios de
continua. Todos los LinkedIn. empresas
Entrenamientos proyectos se Pagina WEB. medianas.
PM4R realizan Blog. Profesionales que
Capacitaciones a | usando la Videos y trabajan en
medida. metodologias recomendaciones. operaciones y
Implementaciény | PM4R del BID. logistica.
redisefio de Profesionales que
PMOs. Profesionales: trabajen en
Realizar Cuentan con project
investigacion. experiencia y management.
Escribir libros. acreditaciones Estudiantes
internacionales. técnicos y

Recursos clave

Fundador y
profesionales
aliados.

Capital de trabajo
y patrimonio.
Coworking.
Licencias de
software.
Community
Manager.

Tecnologia:
Centrada en el
uso de
herramientas
virtuales
colaborativas
gue garanticen

Canales

visibilidad 24/7.

Publicidad.
Pagina WEB.
Webinars.

Blog con articulos
de interés.

Libros digitales.
BNI, PMI, ABPMP,
APPROLOG.
Asociaciones
empresariales.

universitarios
interesados en la
gestién de
procesos de
negocio y
proyectos.

Estructura de costos

Fuentes de ingresos

Se define por cada proyecto, servicio o producto -

vendido.

Gastos de administrativos.

Gastos de ventas.

Gastos de publicidad.
Gastos de operacion.

Proyectos vendidos.

- Servicios contratados.
- Entrenamientos PM4R realizados.

- Capacitaciones a medida realizadas.
- Regalias por libros comprados.

- Venta de libros.

- Licencias de software.

Fuente: Autor de la tesis.
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6.3.1.2 Gestum Total.

V4R CONSULTING tendra como aliado a Gestum Total, una empresa de consultoria
peruana que esta acreditada por el BID como Global Provider y por ello puede hacer uso de
la plataforma de entrenamiento del banco y acreditar profesionales en sus tres certificaciones.
Esta alianza permite que el fundador pueda entrenar a profesionales en toda la region
latinoamericana para que puedan obtener las acreditaciones PM4R Professional y PM4R
Agile del banco, y a su vez, V4R CONSULTING desarrollara cursos de entrenamiento
introductorios con Gestum Total para lograr que profesionales del sector privado que no
cuentan con experiencia en proyectos de desarrollo puedan prepararse para llevar los cursos
de entrenamiento del BID.

6.3.1.3 PMO Global Alliance

En relacion al servicio de disefio y redisefio de PMOs, V4R Consulting utiliza la
metodologia PMO Value Ring y por ello necesita tener un acuerdo con PMO Global Alliance

para el uso y venta de su software.

6.3.1.4 Microsoft

V4R CONSULTING utiliza MS Project Professional en el desarrollo de sus proyectos
y servicios, es por ello que necesita tener un acuerdo con Microsoft para el uso y venta de su

software.
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6.3.2 Actividades clave

6.3.2.1 Gestidn de proyectos utilizando la metodologia PM4R

Existen varias empresas de consultoria que ofrecen su metodologia y/o una ad-hoc
cuando prestan sus servicios, sin embargo, todo proyecto de V4R CONSULTING sera
gestionando utilizando la metodologia PM4R del BID dado que su fundador es PM4R Master
Professional, es decir cuenta con todas las acreditaciones del banco, y ademas es Trainer
certificado para dos de sus tres metodologias: PM4R Professional y PM4R Agile. Lo cual se

convierte en un sello de respaldo a cada uno de los proyectos que realice la consultora.

6.3.2.2 Gestion de procesos de negocio y mejora continua

Esta es la actividad que permite aplicar ingenieria en las consultorias que se realizan
con la finalidad de optimizar los procesos de las organizaciones. Primero, diagramando la
situacion actual del proceso para luego de realizar mejoras junto con el cliente para definir el
proceso futuro que se pondra en marcha y se documentara como parte del sistema de gestion
de operaciones empresarial. Lo relevante de esta metodologia no es solo que usan conceptos
lean sino que involucra la gestion agil de proyectos para lograr una pronta entrega de valor a

sus clientes.

6.3.2.3 Entrenamientos PM4R

Esta es una actividad basada en la alianza que tendra V4R Consulting con Gestum
Total — Global Provider del BID. Que le permite al fundador entrenar a profesionales en
latinoamérica para que logren las acreditaciones PM4R Professional y PM4R Agile.
Asimismo, permite que la consultora dicte cursos de introduccion a estas metodologias a

profesionales del sector privado que no cuentan con experiencia en proyectos de desarrollo.
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6.3.2.4 Capacitaciones a medida

Es una actividad que se desarrolla en funcién de la necesidad de cada organizacion con
la finalidad de informar y evaluar el aprendizaje de los equipos que participen respecto de

algin tema priorizado por el cliente.

6.3.2.5 Implementacidén y redisefio de PMOs

Esta es una actividad basada en la acreditacion PMO — CP que tiene el fundador
otorgado por Global Alliance y valida que esta entrenado para implementar y redisefiar PMQOs
(Project Management Offices) con lo cual VAR CONSULTING puede mejorar o crear PMOs
en las organizaciones que lo requieran usando la metodologia de PMO Value Ring de Global

Alliance.

6.3.2.6 Realizar investigacion

Esta actividad se desarrolla para encontrar evidencias reales del comportamiento de los
mercados a los que se dirige VAR CONSULTING y atenderlos mejor a consecuencia, asi

como para validar la efectividad de las soluciones que propone e implementa.

6.3.2.7 Escribir libros

Esta actividad se desarrolla en relacion directa con la anterior combinada con la
experiencia que V4R CONSULTING va acumulando con cada proyecto y servicio que
brinda permitiéndole de esta forma mantener una contribucion intelectual permanente con la

sociedad en los mercados donde opera.

82



6.3.3 Recursos clave

Los principales recursos que usara la consultora son:

Fundador y profesionales aliados.
Capital de trabajo y patrimonio.
Coworking.

Licencias de software.

Community Manager.

6.3.4 Propuesta de valor

La propuesta de valor de V4R Consulting se basa en estos cuatro pilares:

La filosofia V4R: Incrementar valor a través de la entrega de resultados. Esta filosofia
fue creada por su fundador y permite que V4R CONSULTING la tome como guia de
todas sus actividades, identificando prontamente el valor que aprecia cada cliente y
definiendo a consecuencia la mejor forma de poder entregarlo en el plazo més corto a
través de los resultados que genera su gestion de proyectos.

La metodologia: VAR CONSULTING utiliza la metodologia PM4R - Project
Management for Results - del BID (Banco Interamericano de Desarrollo) en todos los
proyectos que realiza, dado que su fundador es PM4R Master Profesional y Trainer
acreditado por el banco en la sede central del banco en Washington D.C. Lo relevante de
la metodologia no es solo que usa conceptos lean® sino que involucra la gestion agil de
proyectos para lograr una pronta entrega de valor a sus clientes.

Los profesionales: Todos los profesionales que designa V4R CONSULTING para
dirigir los proyectos que realiza cuentan con certificaciones en direccion de proyectos y
su trabajo es revisado por un staff de calidad que se asegura que se entregue valor a los
clientes usando la metodologia PM4R y basado en la filosofia V4R.

La tecnologia: Todos los servicios que brinda V4R CONSULTING se desarrollan

utilizando plataformas colaborativas para evitar el traslado de documentos via email e

35 Lean = Cero desperdicios, entiéndase por desperdicio a toda actividad que no agrega valor.
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incrementar la colaboracién en linea de los equipos participantes, asimismo, utiliza
herramientas de software para el desarrollo profesional de los entregables de cada
proyecto y servicios de outsourcing segun corresponda.

6.3.5 Relacién con clientes

V4R CONSULTING utilizara herramientas de software que le permitird estar
disponible para sus clientes durante la prestacion de sus servicios de forma remota, presencial

en su oficina principal o en las instalaciones del cliente como resulte necesario.

También utilizara aplicaciones de gestion agil de proyectos para gestionar el trabajo

colaborativo visualmente durante el avance de la ejecucion del proyecto.

Contard con un Community Manager que a través de las redes sociales (facebook,
linkedIn) y su pagina web se pondra en contacto con el mercado compartiendo contenidos

(videos, articulos) de interés y atendiendo consultas y comentarios de los seguidores.

6.3.6 Canales

El canal de mayor alcance de VAR CONSULTING son las redes sociales, es por ello
que la consultora esta permanentemente desarrollando contenidos para compartir. Generando
publicidad de los eventos que realiza y de los que forma parte. También contara con un
website donde mostrara los contenidos que ira generando, este espacio también incluird un

blog con articulos de interés.

Asimismo, se realizard un proyecto para escribir un libro que le permita incrementar
su presencia en otros foros especializados y generar ingresos por regalias, contribuyendo asi
al entrenamiento del publico interesado en Project & Process Management aplicado al sector

logistico.

La empresa formara parte de BNI — Red Internacional de Networking Profesional. Con

la cual se trabajard permanentemente como parte de la estrategia comercial.
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6.3.7 Segmentos de mercado

El mercado de los clientes de VAR CONSULTING se ha segmentado en cuatro:

Administracion publica: A este sector se dirigen las consultorias ad-hoc que realiza la
compafiia que podrian involucrar el desarrollo de planes de proyecto PM4R, los servicios
de outsourcing, capacitaciones y la implementacion y redisefio de PMOs.

Gerentes y duefios de empresas grandes: A este sector también se dirigen las
consultorias ad-hoc que realiza la compaiiia, los servicios de outsourcing y la
implementacion y redisefio de PMOs.

Gerentes y duefios de empresas medianas: Se les ofrecera un servicio de diagnéstico
de oportunidades de mejora, asi como de gestion de rescate o de emergencia usando
gestidn agil de proyectos.

Profesionales que trabajan en operaciones y logistica: Se les brindara contenido
especializado que muestre la aplicacion de la gestion de procesos, y se les promovera las
acreditaciones ABPMP para la mejora de su perfil profesional.

Profesionales que trabajan en Project Management: Se les brindard contenido
especializado que muestre la aplicacidn de la gestion de proyectos y se les promovera las
acreditaciones PM4R para la mejora de su perfil profesional.

Estudiantes técnicos y universitarios interesados en la gestion de procesos de
negocio y proyectos: Se les brindara webinars, seminarios y cursos de bajo costo para
contribuir a la mejora de su competitividad obteniendo certificaciones internacionales en

gestién de procesos y proyectos.

6.3.8 Estructura de costos

V4R CONSULTING es una empresa de consultoria que desarrolla proyectos y

servicios a medida, es por ello que la estructura de costos se establece para cada proyecto o

servicio vendido. Sin embargo, los gastos se dividen principalmente en estos cuatro frentes:

Gastos administrativos.

Gastos de ventas
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- Gastos de publicidad.

- Gastos de operacion.

6.3.9 Fuentes de ingresos

La principal fuente de ingresos proyectada para V4R Consulting es la venta de
proyectos de consultoria. La siguiente fuente de ingresos se planea que llegue a través de la
venta de servicios de outsourcing, como lo son la gestion de proyectos, la gestion de PMOs
(oficina de proyectos) u otro especifico que pueda significar un reto logistico para una

organizacion.

Otra fuente de ingresos seran los entrenamientos que realice el fundador para capacitar
profesionales con experiencia en gestion de proyectos sociales y de desarrollo en las
certificaciones PM4R dentro de alguno de los servicios de consultoria desarrollados.

Asimismo, se dictaran cursos introductorios a los profesionales interesados en iniciarse
en la comprension de las metodologias PM4R Professional y Agile del BID que les servira
de base para luego inscribirse en los entrenamientos PM4R, siempre dentro de un servicio de

outsourcing o consultoria.

En relacion con las capacitaciones a medida, estas responden a una necesidad
especifica de una organizacion. Por ejemplo, en relacion con los nuevos procesos definidos

para el sistema de gestidn de operaciones de una compafiia.

Los ingresos por venta de libros y regalias son el resultado de los esfuerzos en
investigacion que realiza VAR CONSULTING para adaptar las buenas practicas y tecnologia
de otros paises a los mercados donde opera, demostrando con ello su compromiso con la

creacion y el compartir del conocimiento que genera.

El altimo ingreso proyectado es por la venta de licencias de software que proviene de
la representacion empresarial que mantiene con proveedores de tecnologia y sistemas como

Microsoft.
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6.4 Conclusiones del plan estratégico fundacional

A los pocos meses de fundada la firma, se realizo su primer plan estratégico al que se

Ilam¢ fundacional, el cual por restricciones de espacio ha sido incorporado en los anexos del

presente trabajo. Sin embargo, a continuacién, se detallan las conclusiones del estudio.

Debido a que las proyecciones al 2030 indican que las economias emergentes como
América Latinay el Caribe seguiran creciendo a pesar de las crisis que enfrenta el mundo.
En el panorama local, se evidencia un mercado potencial sostenible para los negocios.
Al revisar el perfil de los competidores se evidencio que la Demografia empresarial en el
Per, nos muestra que aquellas empresas que prestan servicios a empresas estan en
crecimiento, lo que indica que V4R Consulting se encuentra frente a un escenario
favorable para su crecimiento.
Al analizar las caracteristicas dominantes del sector se tom6 como referencia la
informacion disponible de las grandes empresas de consultoria que operan en el Per(. En
donde se aprecio con claridad siete de las diez primeras empresas se enfocan en realizar
son un tipo de consultoria, es decir se concentran en desarrollar una alta especializacion,
en el mismo analisis también se aprecia que las mas grandes empresas de consultoria se
relacionan con IT, transformacidn digital y estrategias comerciales.
De las fuerzas impulsoras del cambio en el sector, se identificd que el presupuesto para
consultorias en el estado creci6 a 865 millones en el 2019. Lo que indica que el mercado
crecera debido al impulso del gobierno. Asimismo, producto del COVID-19, se
encontraron estos puntos a favor para Pymes:

= Bono del estado para Pymes.

= Acceso a créditos con tasas bajas de interés y periodo de gracia de un

afio por el plan Reactiva Peru.

= Reprogramacion de deudas bancarias para incrementar la liquidez.

= Facilidades tributarias.
Se identifico que el estado peruano esta trabajando en desarrollar un sistema de

modernizacion de la gestion publica y aprobd una norma técnica para implementar la
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Gestion por Procesos en el estado, lo que le permite a V4R Consulting realizar proyectos
de mejora continua y reingenieria.
La demografia del sector consultoria se encuentra en auge por lo cual las empresas deben
contar con una estrategia en respuesta de la competencia.
La matriz PEYEA dio como resultado que V4R Consulting tiene una estrategia de perfil
COMPETITIVO lo que indica que es una empresa que opera en un mercado competitivo
en una industria con alto crecimiento.
Como resultado del andlisis de la turbulencia del entorno se identifico que la complejidad
del ambiente de negocios es cambiante y discontinua por las siguientes razones:
o Su ambito de accion es local.
o Le afecta poco los cambios en la economia.
o Emplea tecnologia compleja y cambiante.
o Algunas decisiones politicas le afectan.
o Los cambios sociales le afectan poco.
La acometividad estratégica es empresarial, discontinua y basada en futuros esperados
debido a:
o El Grado de Discontinuidad es Alto
o La puntualidad es Baja
Se determino que V4R Consulting reaccionara de una forma enfocada a la Produccién y
Marketing, frente a los cambios lentos o rapidos de turbulencia, que se encuentra en
aumento.
Luego de realizar el FODA se definieron los siguientes objetivos y estrategias:
o Objetivo Nro.1: Mejorar la calidad de servicio.
= Estrategia Nro. 1: Desarrollar un equipo de trabajo de profesionales
expertos en su rubro.
o Objetivo Nro.2: Potenciar la participacion en el mercado.
= Estrategia Nro. 2.1: Desarrollar un plan de marketing digital.
= Estrategia Nro. 2.2: Apalancar el crecimiento.
o Objetivo Nro.3: Generar lealtad en los clientes.

= Estrategia Nro. 3: Generar recompra de las empresas.
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6.5 Estrateqgias de nicho vy crecimiento

Las principales estrategias que se aplican son: de nicho y crecimiento. Estas estrategias
estan basadas en los resultados del plan estratégico fundacional desarrollado en capitulo V

del presente documento.

6.5.1 Estrategia de nicho

Al término de la investigacion del mercado se concluye que no existe una competencia
intensa local ni regional que proponga prestar el servicio de consultoria logistica usando
buenas précticas de gestion de proyectos, muchos de los entrevistados manifestaron
desconocer de la existencia de este tipo de empresas. La gestion de proyectos tradicional y
agil atn no se ha desarrollado en el sector logistico que esta dedicado fundamentalmente a
mantener la productividad del dia a dia de sus operaciones. Sin embargo, se evidencia que
empresas referentes de la practica de consultoria logistica como Miebach (Alemania) y
Bastian (USA) si cuentan con el servicio de project management en sus portafolios de

Servicios.

De otra parte, como ya se comentd en el punto dos del presente capitulo, los clientes
buscan que la consultoria pague con los beneficios que genera y ademas consideran que la
metodologia que use la empresa de consultoria no les agrega valor. Es por ello que V4R
CONSULTING se enfoca en demostrar el beneficio compartido que genera cada proyecto

que realiza.

Con relacion a lo anterior, VAR CONSULTING se dirige a toda empresa que tenga un
reto logistico, empezando por aquellas que pertenecen al sector y tienen como actividad
econdmica el transporte y almacenamiento. Es con este nicho de mercado que se planea
perfeccionar el know how mientras en paralelo se aplica en empresas fuera del sector que

tengan retos logisticos como las de la administracion publica, clinicas o estudios de abogados.

Los servicios por prestar responden a la filosofia V4R de la empresa “Value for
Results”, que considera que primero se debe identificar el valor que requiere cada cliente

para luego ofrecerle un resultado a consecuencia. Por lo cual, cada proyecto es unico.
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En la investigacion se evidencid que los clientes contratan consultoria principalmente
por falta de conocimiento, de tiempo y de recursos disponibles para innovar, romper
paradigmas, acelerar resultados y lograr sus objetivos sin la necesidad de contratar mayor
personal. Estas son las necesidades que atiende VAR CONSULTING, en su nicho de

empresas que enfrentan retos logisticos.

Durante el desarrollo de sus servicios V4R CONSULTING monitorea los resultados
que vaya logrando para sus clientes y respondera a los nuevos retos que se presenten para
mantener el alineamiento con la entrega de valor acordada. Este monitoreo, inclusive podria
darse luego de finalizado el proyecto para conocer los resultados e impactos generados,

dependiendo de la particularidad de cada servicio contratado.

La empresa desarrollara las siguientes ocho acciones para lograr desarrollar su nicho
de mercado: Formar un equipo de alto desempefio, desarrollar alianzas con actores clave del
sector logistico, desarrollar y difundir conocimiento, desarrollar proyectos de aplicacion de
las tecnologias 4.0 en la logistica, utilizar software original y representar a los fabricantes,
gestionar redes de contacto, ser parte de organizaciones internacionales, desarrollar un plan

de marketing digital.

e Formar un equipo de alto desempefio. El crecimiento de la empresa esta ligado a su
capacidad para gestionar un portafolio de proyectos y servicios de diverso tamafio e
inversion, es por ello que requiere formar un equipo consultivo de una reputacion
impecable que cuente con experiencia y conocimientos complementarios, que vivan la
filosofia VAR, y la puedan entregar a cada cliente y prospecto. En ese sentido, la empresa
forma equipos que demuestren una actitud positiva y tolerancia al trabajo en equipo que
sean capaces de generar sinergias rapidas en beneficio de los clientes.

e Desarrollar alianzas con actores clave del sector logistico. La empresa promueve el
desarrollo de la logistica empresarial para contribuir al incremento de la competitividad
de sus clientes, en ese sentido se posicionara como referente de la consultoria en el sector
logistico y para lograrlo realizara alianzas con los principales referentes del ecosistema
logistico como lo son: Operadores logisticos, generadores de carga, empresas de

transporte, parques logisticos, agentes de aduana y agentes de carga.
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Desarrollar y difundir conocimiento. Al ser una empresa de consultoria V4R Consulting,
desarrolla conocimiento permanentemente en cada proyecto y servicio que realiza. De
otra parte, también realiza investigacion de forma permanente para poder ofrecer los
servicios que requieren sus clientes utilizando las mejores tecnologias disponibles. El
resultado de estas experiencias servira de insumo para realizar los contenidos que se
difundiran en las campafias de marketing incluyendo los cursos y entrenamientos que
realice.

Desarrollar proyectos de aplicacion de las tecnologias 4.0 en la logistica. La empresa se
enfoca en aplicar tecnologia en los procesos de la cadena de suministro de sus clientes,
principalmente las que corresponden al IOT (internet de las cosas), analitica y big data,
cloud computing, aplicaciones moviles, realidad aumentada, blockchain, drones,
robdtica, impresion 3D e inteligencia artificial.

Utilizar software original y representar a los fabricantes. Las herramientas de software
que utiliza la empresa son un diferencial importante de su servicio, pues son originales y
permiten ofrecer a sus clientes la mejor experiencia de integracion en la nube con una
filosofia de cero papeles. De otra parte, al desarrollar sus productos utiliza software como
el Bizagi y el MS Project que le permite desarrollar la gestion de procesos y proyectos
respectivamente; debido a su uso intensivo el ser partner de los fabricantes permite el
acceso a todas las funcionalidades y actualizaciones de forma permanente que inclusive
permiten generar ingresos producto de la comercializacion de licencias.

Gestionar redes de contacto. Si bien es cierto, en cuanto a la relacion contractual, el
negocio es de empresa a empresa (B2B). La investigacion realizada confirma que la
generacion de oportunidades proviene de las redes de contacto que pueda generar y
gestionar la empresa dado que es la recomendacién de boca a boca la forma mas efectiva
y confiable de generacién de confianza para los clientes. Por lo tanto, la empresa debe
gestionar sus redes de contacto de forma profesional y es por ello que es miembro de
BNI% donde desarrolla la disciplina de gestionar referencias.

Ser parte de organizaciones nacionales e internacionales. La empresa se enfoca en

desarrollar dos practicas relevantes: la gestion de procesos de negocio y la gestion

36 BNI = Business Network International, que en espafiol significa: Red internacional de negocios.
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organizacional de proyectos. Es por ello que forma parte de ABPMP International®’ del
PMI y del PM4R Global a través de su fundador. Lo que le permite acceder a estandares
y certificaciones internacionales de buenas practicas en ambas disciplinas que garantizan
que el servicio que ofrecen a sus clientes sea de alto nivel. De otra parte, en estas
comunidades se encuentran los profesionales que podran ser socios o colaboradores de
negocio en cada proyecto de la empresa por lo cual es relevante el mantener una presencia
activa en cada una participando en sus equipos de liderazgo y proyectos de voluntariado
profesional segln corresponda.

e Desarrollar un plan de marketing digital. La investigacion realizada concluye que los
clientes valoran la experiencia y conocimiento del equipo consultivo los cuales esperan
ver en las redes sociales, congresos, seminarios y publicaciones del sector. Es por ello
que la empresa en respuesta considera llevar a cabo un plan de marketing digital que le
permita acercarse a todos sus clientes antiguos, actuales y potenciales de forma recurrente

y planificada.

6.5.2 Estrategias de crecimiento

En el corto plazo VAR CONSULTING planea crecer a un ritmo de 10% anual en sus
ventas por el incremento de los negocios de consultoria y outsourcing que desarrolle con sus

clientes y prospectos.

En el mediano plazo, se plantea poner en marcha una estrategia de penetracion de
mercado incorporando servicios de capacitacién en Project Management, una estrategia de
desarrollo de nuevos servicios y una estrategia de diversificacion mediante la conformacion

de consorcios empresariales.

e Estrategia de penetracion de mercado. La empresa se caracteriza de proyectar los
servicios que realiza tanto en el sector publico como privado. Es por ello, que desarrollara

una alianza con un ATP3® del PMI para poder desarrollar cursos de preparacion para el

37 ABPMP International = Es una asociacidn internacional sin fines de lucro dedicada al campo de la
gestion de procesos de negocio.
38 ATP = Authorized Training Partner, que espafiol significa socio de entrenamiento autorizado.
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examen de certificacion PMP*°, CAPM* y ACP*! lo que no solo le permitira incrementar
sus ventas sino también tener acceso a materiales vigentes de alta calidad del PMI
exclusivos para los trainers. El caso particular de la certificacion CAPM esta dirigido a
profesionales sin experiencia en direccion de proyectos interesados en desarrollar la
competencia, por lo que calza perfecto para los estudiantes universitarios. V4R
CONSULTING, planea desarrollar una alta difusion para este entrenamiento a un precio
econdmico para universitarios que le permita contribuir al desarrollo de su
competitividad en los paises donde opere ayudandoles a obtener su primera certificacion
internacional en direccidn de proyectos.

e Estrategia de desarrollo de nuevos servicios. La investigacion revel0 que existe una
demanda por servicios ad-hoc, sin embargo, muchos de estos servicios son comunes,
como la ejecucion de operaciones de comercio exterior, pricing, planificacion y
monitoreo de operaciones en la cadena de suministro, planeamiento de la demanda, plan
de respuesta empresarial al COVID-19, mejora de procesos Yy reingenieria en
instituciones del estado peruano y procesos de certificacion empresarial. Siendo este
ualtimo el Unico servicio de tipo proyecto dado que los demés servicios serian de
outsourcing. Lo que implica que la empresa desarrolle e incorpore a su portafolio estos
servicios conocidos que demanda el mercado.

e Estrategia de diversificacion. Se basa fundamentalmente en la conformacion de
consorcios que potencien el desarrollo de sinergias empresariales para lograr contratos
de alto valor y duracion que generen beneficios para los miembros. Estos contratos son
con instituciones publicas que demandan la realizacion de proyectos grandes ideales para

la conformacién de consorcios.

A largo plazo, se propone una estrategia de desarrollo de mercado basada en la
expansion geografica de los servicios que presta la empresa. Esta expansion se basa en la
experiencia internacional que tiene su fundador en el desarrollo de entrenamientos de la

metodologia PM4R del BID, lo que le permitio verificar que existen los mismos problemas

39 pPMP = Profesional en direccién de proyectos.
40 CAPM = Técnico certificado en direccién de proyectos.
41 ACP = Practicante certificado en enfoques agiles.
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en la region y su relacionamiento a través de BNI para el desarrollo de redes de negocio en

cada pais donde decida replicar el modelo de negocio.

El primer pais elegido en el plan de expansion geografica es Colombia por su desarrollo
logistico y cercania al Perl ademas de contar con contactos empresariales que pueden ser
partners de la empresa para mejorar la efectividad de la expansion. EIl otro mercado es sin
dudar es Centro América por los grandes retos que tienen para seguir desarrollandose, lo que
implica la promocion de inversiones que demandan una gran oportunidad para promover la
gestidn de proyectos por resultados, empezando por los que estan siendo financiados por el
BID. Los paises del departamento de paises de Centroamérica para el BID son diez: Belice,
Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Haiti, Honduras, Nicaragua, México, Panama y la

Republica Dominicana.

6.6 Conclusiones del capitulo

La principal conclusion esta relacionada con la propuesta de valor ya que sufrié
cambios significativos producto de la investigacion, en un inicio se penso que el mercado
valoraria la metodologia de gestion de proyectos PM4R por sobre todas las cosas, sin
embargo, la mayoria de los entrevistados no le veia ningun valor y por el contrario la
consideran un commodity del servicio de consultoria. El modelo canvan ayudd a definir con
claridad el modelo de negocio de VAR CONSULTING, nos solo para el corto plazo sino
también para el largo llegando a capitalizar no solo el conocimiento aplicado sino también la
experiencia de los miembros de la empresa, a través del contacto frecuente con el mercado

mediante la publicacion de contenidos y la generacion de papers y libros especializados.

94



CAPITULO VII. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing se ocupa de presentar los objetivos, la estrategia de

posicionamiento, el marketing mix, la marca y el logotipo de la empresa.

7.1 Objetivos

La investigacion concluye que los clientes buscan que la consultoria se pague con los
beneficios que genera y en ese sentido el interés de los empresarios es alto exceptuando
aquellos donde por temas culturales apuesten por desarrollar beneficios por si mismos.

También manifestaron un alto alineamiento con la filosofia V4R — Value for Results.

Con base en lo anterior se definen los siguientes objetivos de marketing: Para el cierre
del 2022 realizar en promedio 10 propuestas de servicio al mes y convertir en clientes el 20%
asi como lograr posicionar a VAR CONSULTING, como una firma de consultoria peruana
confiable y totalmente digital especializada en gestion de proyectos y procesos de negocio
que genere un 20% de recordacion en el mercado. Para el cierre del 2023 se espera tener en
cartera 10 servicios de outsourcing funcionando, para el cierre 2024 realizar 15 propuestas
de servicio en promedio al mes que generen un 30% de conversion a clientes y el primer libro
lanzado al mercado. Al 2025 se espera lograr un nivel de ventas que supere los seiscientos

mil soles.

7.2 Estrategia de segmentacion

Como se explico en la seccion 6.3.2 la estrategia de segmentacion parte de identificar
las empresas de servicios en el Peru las cuales incluyen MiPymes y Administracion Publica,
con base en ello la firma se enfoca solo en la Mediana, Gran Empresa y Administracion
Publica. Dentro de este segmento empresarial atiende la actividad econdmica de Transporte
y Almacenamiento que se desarrolla en Lima Metropolitana y se propone como objetivo
Ilegar al 20% de ese mercado potencial que asciende a 141 empresas.
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7.3 Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento para los clientes empresarios se basa en promocionar
V4R CONSULTING como una firma de consultoria peruana confiable y totalmente digital,
especializada en gestion de proyectos y procesos de negocio; que permite a los empresarios

lograr incrementar el valor que generan sus organizaciones.

La estrategia de posicionamiento para los clientes de los cursos de capacitacion se basa
en promocionar V4R CONSULTING como una firma de capacitacion virtual de alto nivel,
que cuenta con el respaldo de organizaciones internacionales para los entrenamientos que

realiza.

La estrategia de posicionamiento para los lectores de los libros y publicaciones se basa
en promocionar V4R CONSULTING como una firma consultora referente internacional en
gestion de proyectos y procesos de negocio; que les permite acceder a resultados actuales de

la aplicacidn de tecnologias y buenas préacticas en los sectores y mercados donde opera.

7.4 Estrategia de marketing mix

El marketing mix esta conformado por el producto, precio, distribucion y promocién.

7.4.1 Producto

De acuerdo con los resultados de la investigacion de mercado en relacion a la demanda,
las empresas contrataron consultoria lo hicieron para el area de almacenes y operaciones,
recursos humanos, finanzas, logistica y para la implementacion de nuevos centros de
distribucion, disefio de redes, herramientas de software (SAP) y servicios de tercerizacion
del departamento de comercio exterior, transporte de uUltima milla y seguridad industrial de
almacenes. En cuanto a los tipos de consultoria fueron contratados para mejorar la gestion de

compras Yy reducir los costos como consecuencia de elevar la productividad.
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El sector logistico demanda consultorias que agilicen resultados y project managers
que demuestren capacidad de liderazgo e integracion. La tercerizacion de operaciones
logisticas es una oportunidad clave evidenciada en la investigacion, por ejemplo, para la parte
ejecutora del comercio exterior que le permita a las empresas desarrollar know how en su

planificacion de la demanda y el abastecimiento.

De otra parte, la investigacion también mostro que existe una demanda para planificar
y monitorear operaciones de la cadena de abastecimiento con la aplicacion de dashboards en

tiempo real que permitan agilizar la toma de decisiones.

También se evidencié una demanda por consultorias que ayuden a las empresas a lograr
certificaciones internacionales para mejorar su competitividad y captar clientes mas
exigentes, en relacion con los riesgos en la logistica se notd que existe una demanda por
gestionarlos y asegurarlos dado que muchas de las actividades son tercerizadas y se necesita
homologar a los proveedores para garantizar su alineamiento con las buenas practicas y

regulaciones empresariales vigentes.

Tabla VI1.1 Matriz producto - mercado

Productos Productos

existentes NuUevos

Mercados Penetracion de Desarrollo de
existentes mercado productos
Transporte y Consultoria .
. - Outsourcing
almacenamiento logistica
Mercados Desarrollo de Diversificacion
nuevos mercado
Consultoria en Consultoria para
Empresas con un gestion de lograr
reto logistico proyectos y certificaciones

procesos de negocio  internacionales
Fuente: Autor de la tesis

Por lo anterior, la estrategia de producto se enfoca en ofrecer a los clientes diferentes
tipos de servicios de consultoria y outsourcing que generen conocimiento aplicado que sirva
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de base para la creacion de capacitaciones y publicaciones en gestion de proyectos y procesos
de negocio. En la tabla VII.1 se muestra la matriz producto — mercado que presenta con
mayor claridad la estrategia de cada uno de acuerdo con los resultados de la investigacion.

V4R CONSULTING, tiene como estrategia desarrollar varios de sus servicios en
conjunto con empresas partners inclusive generando consorcios que les permitan acceder a
proyectos de gran envergadura. Los servicios se clasifican en cuatro tipos que se muestran

en la tabla V1.2 y se describen a continuacion:

e Consultoria en gestion de proyectos y procesos de negocio, este servicio se enfoca en el
desarrollo organizacional de las empresas ofreciéndoles la posibilidad de poder crecer
con una base sélida de operaciones y proyectos alineados a la estrategia de la compafiia.
La primera consultoria esta relacionada a la gestion organizacional de proyectos que les
permite a las empresas verificar el alineamiento estratégico de su portafolio, crear y
gestionar sus programas y proyectos, y hacer realidad sus planes a consecuencia
utilizando las buenas préacticas del PMI y la metodologia PM4R. La segunda esta
direccionada hacia la implementacién y redisefio de las oficinas de proyectos (PMOs) en
las organizaciones, que les permite a las empresas contar con una entidad responsable de
incrementar el valor que generan de forma permanente, segln el disefio que corresponda
utilizando la metodologia PMO Value Ring. La tercera se refiere al establecimiento de la
filosofia lean y de mejora continua en las organizaciones que les permita contar con un
sistema sélido de gestion de operaciones con una alta eficiencia en el uso de sus recursos.
Las Gltimas dos consultorias son complementarias a la implementacion de las dos
primeras y son un diferencial importante para contribuir a la pronta asimilacion de
cambios organizacionales que V4R CONSULTING realiza con la colaboracion de
partners especializados.

e Consultoria logistica, este servicio atiende los retos logisticos de las empresas
contribuyendo a mejorar sus cadenas de suministro mediante la identificacion de
beneficios compartidos. En la primera consultoria se realiza un mapeo de la cadena para
identificar oportunidades de alto nivel que definan un roadmap de proyectos a desarrollar
en el corto, mediano y largo plazo. La segunda se enfoca en disefiar la red de distribucion

de las compafiias que define su estrategia para llevar sus productos al mercado pasando
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por almacenes, centros de distribucion, darkstores, entre otros; que le permitan responder
a tiempo a la demanda de sus clientes garantizando la calidad de sus productos. Los otros
dos servicios de optimizacion tanto de almacenes como del transporte responden a
necesidades mas especificas que implican el andlisis de sus procesos y meétodos para
identificar mejoras claras a llevar a cabo. El servicio de consultoria para la adaptacion de
almacenes al e-commerce, responde a la necesidad actual de transformar las operaciones
e instalaciones para responder a demandas de grandes cantidades de pedidos pequefios
con tiempos de entrega reducidos que genera el e-commerce y lograr mantener y superar
el nivel de competitividad de las empresas. Por ultimo, el servicio ad-hoc consiste en la
implementacién de una solucion o requerimiento particular de un cliente que enfrenta un
reto logistico.

e Consultoria para lograr certificaciones internacionales, Estas tres consultorias estan
dirigidas a actores importantes de la cadena de suministros con la finalidad de ayudarlos
a mejorar su competitividad. La certificacion OEA*? es un diferenciador que les permite
generar confianza ante la SUNAT y a consecuencia lograr la simplificacion de sus
controles y tramites en las operaciones de comercio internacional. La certificacion de
BPA esta dirigida a todos los almacenes y centro de distribucion con la finalidad de
acreditar que trabajan con buenas practicas de almacenamiento. La certificacion de BPD
esta dirigida a las operaciones de distribucion que realizan las empresas que manejan su
propia logistica u operadores logisticos con la finalidad de acreditar que trabajan con
buenas practicas de distribucion. Esta Gltima llega hasta la homologacion de proveedores
de transporte que contratan estas empresas para gque realicen la entrega de pedidos a sus
clientes. Finalmente, la consultoria Ad-Hoc esta relacionada con la necesidad de atender

alguna otra certificacion que sea prioritaria para sus clientes.

42 OEA = El operador econdmico autorizado es aquel operador de comercio exterior que
cumple con la normativa vigente establecida, sistema adecuado de Registros Contables y Logisticos,
Solvencia Financiera y Nivel de Seguridad Adecuado; convirtiéndose en un operador de confianza
para la Administracion Aduanera con lo cual se simplifica sus controles y tramites; a la fecha pueden
certificarse como OEA los siguientes operadores: Importadores, exportadores, almacenes
aduaneros, Agencias de Aduana y Empresas del Servicio de Entrega Rapida
(https://oea.sunat.gob.pe/oea-definicion).
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Tabla VI1.2 Servicios de V4R CONSULTING

Tipos

Servicios

Consultoria
Outsourcing
Partners

I. Consultoria en gestion de proyectos y procesos de negocio
Gestidn organizacional de proyectos

Implementacion y redisefio de PMOs

Gestidn de procesos de negocio y mejora continua

Gestion del cambio X
Transformacién cultural X
Il. Consultoria logistica

Planificacién de soluciones para la cadena de suministro
Disefio de la red de distribucion

Optimizacién de almacenes

Optimizacién del transporte

Adaptacion de almacenes al e-commerce

Ad-Hoc

Ill. Consultoria para lograr certificaciones internacionales
Certificacion OEA

Certificacién BPA

Certificacion BPD

Ad-Hoc

IV. Outsourcing

Gestion estrategica de proyectos y PMOs

Operaciones de comercio exterior

Visibilidad y control de operaciones

Ad-Hoc

X X X

X X X X X X X X X X

X X X X

Fuente: Autor de la tesis.

e Outsourcing, esta linea de negocio se desarrolla con la finalidad de convertir a V4R
CONSULTING, en un aliado estratégico para las organizaciones atendiendo las tres
principales necesidades identificadas en la investigacion. La primera de ellas orientada a
mantener el alineamiento de la gestion organizacional de proyectos con el plan
estratégico y la gestion de PMOs, que garantiza mantener e incrementar el nivel de
madurez en gestion de proyectos de sus clientes. El segundo servicio de outsourcing se
enfoca en gestionar las operaciones de comercio exterior de sus clientes para lograr que
se enfoquen en la planificacion de su demanda mejorando con ello su competitividad y
la satisfaccion de servicio de sus unidades de negocio; estos servicios pueden comprender
operaciones de exportacién, importacion, pricing, entre otros. Finalmente, el servicio de
visibilidad y control de operaciones esta basado en el uso de tecnologia para el manejo

de la informacion logistica que les permita a las organizaciones acceder a la situacion
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actual de cada operacion y dashboards personalizados en tiempo real 24x7 con la

finalidad de generar respaldo a su toma de decisiones.

7.4.2 Precio

Los resultados de la investigacion de mercado con relacion al precio demuestran que
las empresas quieren conocer con claridad la rentabilidad que les dejara la consultoria y que
su precio estd directamente relacionado con el tamafio y el periodo de recupero de la
inversion. Es decir, los clientes esperan que la empresa consultora les muestre como generar
un beneficio econémico que actualmente no tienen y estan dispuestos a compartirlo cuando

se genere 0 se evidencie su inevitable logro.

De otra parte, se concluye también que las empresas no tienen un presupuesto para
contratar consultorias porque no la plantean como una linea estrategia concreta, sino que
mantienen su enfoque en la generacion de ventas. Asimismo, mas de un entrevistado
considera que debe incorporarse al precio un factor variable en funcién al resultado logrado,
es decir que parte del precio se pague proporcionalmente al resultado logrado dentro de un
plazo establecido en acuerdo de ambas partes.

Otro insight relevante es el seguimiento a los beneficios post proyecto, los clientes
valoran el tiempo que la empresa consultora dedique en validar los beneficios generados post

proyecto, que inclusive podrian generar nuevas ventas.

Los entrevistados manifiestan que el periodo de duracion de una consultoria oscila
entre los tres y ocho meses y que los rangos de precio varian normalmente entre los 5 mil y
30 mil USD, pudiendo llegar inclusive hasta los USD 100 mil dependiendo de la inversion

que se esté realizando.

Con base en lo anterior, la estrategia de precio de VAR CONSULTING se basa en
generar beneficios compartidos, y para lograrlo se realizaran distintas campafas
promocionales por tipo de servicio ofreciendo descuentos y para todas las consultorias la
definicion de la propuesta de servicio sera gratuita. En relacion a las pymes, se les ofrecen
opciones de pago flexibles alineadas a su liquidez. Los precios de los servicios se establecen

en la tabla VIIL.3.
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Tabla VI11.3 Precios de los servicios de V4R CONSULTING

- Precio mensual

Servicios L
promedio sin IGV

I. Consultoria en gestion de proyectos y procesos de negocio
Gestion organizacional de proyectos S/ 6,300.00
Implementacion y redisefio de PMOs S/ 6,300.00
Gestion de procesos de negocio y mejora continua S/ 6,300.00
Gestion del cambio S/ 6,300.00
Transformacion cultural S/ 6,300.00
Il. Consultoria logistica
Planificacion de soluciones para la cadena de suministro S/ 7,000.00
Disefio de la red de distribucion S/ 7,000.00
Optimizacién de almacenes S/ 7,000.00
Optimizacién del transporte S/ 7,000.00
Adaptacion de almacenes al e-commerce S/ 7,000.00
Ad-Hoc
[ll. Consultoria para lograr certificaciones internacionales
Certificaciéon OEA S/ 6,000.00
Certificacion BPA S/ 6,000.00
Certificacion BPD S/ 6,000.00
Ad-Hoc
IV. Outsourcing
Gestion estrategica de proyectos y PMOs S/ 4,700.00
Operaciones de comercio exterior S/ 4,700.00
Visibilidad y control de operaciones S/ 4,700.00
Ad-Hoc

Fuente: Autor de la tesis.

7.4.3 Distribucion

Para el caso de las consultorias, dada la naturaleza del servicio y la personalizacion de
este para alinearlo al valor requerido por el cliente, es necesaria su participacion en la
elaboracion de cada propuesta. Por lo tanto, el canal de comercializacién sera directo del

prestador de servicio al cliente, sin ninguna intermediacion.

Con relacion a los servicios de outsourcing estos seran prestados en tres modalidades,
la primera de forma in-house con personal de la empresa en las instalaciones del cliente, la
segunda de forma semi-presencial alternando entre las oficinas del cliente y la virtualidad

segun corresponda y por ultimo la modalidad totalmente virtual.

De otra parte, todos los servicios de la empresa se prestan de forma virtual, utilizando
la plataforma Office 365 de Microsoft con lo cual se garantiza la integracion en la nube y el
acceso a toda la informacion disponible 24x7.
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7.4.4 Promocion

La investigacion demuestra que los clientes aprecian y desean conocer la experiencia
que tiene el equipo consultor de la empresa y consideran que la mejor forma de
promocionarla es a través del boca a boca, sin embargo, dada la coyuntura de la pandemia
que implica mantener el distanciamiento social, la promocion se realizaré principalmente por

medios virtuales.

Los entrevistados coinciden en recomendar que la empresa tenga presencia en redes
sociales donde esperan ver testimonios de clientes satisfechos y resultados concretos que se
hayan logrado en cada caso, también recomiendan que la empresa demuestre su innovacion
y que esta a la vanguardia de los modelos de distribucion y entrega que ocurren en el mundo
manteniendo una mentalidad permanente de transformacion tecnoldgica, mostrando los

resultados de su experiencia aplicando las tecnologias de cuarta generacion.

En relacion con el equipo consultor la investigacion revela que los entrevistados
esperan verlos participar en congresos y conferencias, asi como en revistas especializadas y
de negocios difundiendo articulos de interés. Asi como también participando de la realizacion

de congresos, seminarios y webinars.

El esfuerzo de comercializacion de V4R CONSULTING, estd dirigido hacia la
construccion de la conciencia de marca y la generacién de tréafico en el website. Se proyecta
que la mezcla de marketing, la presencia en comunidades profesionales y empresariales y los
partners generen prospectos de negocio de forma permanente, tanto producto del desarrollo
de las redes de networking de la empresa como de las visitas al website. En ese sentido la
primera de estas es la tactica por desarrollar, segun lo evidenciado en la investigacion que

revela que la mejor forma de promocionar la empresa es a través de referencias.

La empresa utilizard estas herramientas de marketing en linea: Generacion de
contenidos, Pagina web, Google Adwords, social media marketing, publicidad en internet a

través de partners, mailing quincenal.

e Generacion de contenidos, esta es la tactica clave para lograr generar presencia en redes

sociales y lograr compartir contenido de calidad para la generacion de oportunidades de
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negocio. Los contenidos son diversos, en cuanto a los videos, estos provendran de
entrevistas a clientes satisfechos y expertos en vivo, asi como de webinars y conferencias.
En relacién a los contenidos escritos, se desarrollaran articulos y comunicados de prensa
con contenidos creativos y noticias de actividades recientes para lograr el interés de
medios impresos y digitales que se interesen en realizar publicaciones gratuitas en medios
nacionales e internacionales, muchos de estos contenidos provendrén de los servicios
desarrollados, asi como de la investigacion permanente que desarrolla la empresa para
mantenerse a la vanguardia de las demandas del mercado.

Pagina web, donde se colocara toda la informacion relevante de la empresa con foco en
los servicios que se prestan, testimonios, proyectos desarrollados y un espacio especial
para los articulos més leidos.

Google Adwords, la empresa utilizara esta herramienta de Google para realizar campafias
publicitarias para lograr aparecer en una posicion y una categoria alta dentro del buscador
para determinadas palabras clave.

Social media marketing, la empresa planea estar presente en estas tres redes sociales:
LinkedIn, Facebook y YouTube con la finalidad de contribuir a la estrategia de
posicionamiento y lograr familiarizar la marca generando recordacion en clientes
potenciales, vigentes y antiguos. Esta estrategia también incluye el desarrollo de
campanas de marketing tanto en LinkedIn como en YouTube.

Publicidad en internet a través de partners, esta herramienta consiste en la colaboracion
bilateral entre partners a través de la publicacion de banners o links en ambos websites
que, al hacer click direccionan al usuario al website de cada cual.

Mailing quincenal, con el que se pretende llegar a nuestros usuarios e interesados de
forma frecuente para informarles respecto de las noticias, novedades y promociones de

los servicios que ofrecemos.

Asimismo, la empresa utilizara estas herramientas de marketing fuera de linea:

Merchandising, participacion en ferias y foros de negocio, publicacion de articulos en

revistas especializadas y de negocio, television.

e V4R Consulting experience, es un evento que se realizara inicialmente una vez al afio en

donde se pretende convocar a los empresarios y clientes clave para mostrarles temas de
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actualidad y de su interés junto con resultados de los proyectos realizados, asi como todos
los servicios que ofrece la empresa con la finalidad de difundir los resultados logrados y
generar prospectos para el desarrollo de oportunidades comerciales.

e Merchandising, necesario para entregar en el VAR Consulting experience, y en otros
eventos organizados por la empresa o donde la empresa participe como sponsor.

e Participacion en ferias y foros de negocio, la empresa planea participar de ferias
nacionales e internacionales en calidad de participante o como visitante para lograr
acercarse a los mercados clave donde pretende operar y para conocer futuros partners con
los cuales desarrollar proyectos innovadores relacionados con la aplicacion de las
tecnologias 4.0 en la logistica y gestion de negocios.

e Publicacion de articulos en revistas especializadas y de negocios, este tipo de
publicaciones le permitird a la empresa contribuir a su posicionamiento como experto en
los campos de su practica y a su vez difundir las novedades que se vayan desarrollando
junto con los servicios que se presten.

e Television, la finalidad mé&xima es promover la practica de consultoria formal en nuestro
pais y en la region latinoamericana con la finalidad de incentivar a otros profesionales a
hacer lo mismo y sumarse a esta practica empresarial contribuyendo de esta forma al

desarrollo del sector dedicado a la consultoria empresarial.

De otra parte, la empresa se mantendra como miembro del equipo de liderazgo de cada
una de las organizaciones que se listan a continuacion, representada por su fundador o como
miembro ordinario con participacion activa en los eventos que cada una organice e inclusive

siendo parte de algunos proyectos de voluntariado.

e BNI, Business Network International.

e PM4R Globlal.

e PMI, Project Management Institute.

e ABPMP, Asociation of Business Process Management Professionals International.
e Colegio de Ingenieros del Peru

e Approlog, Asociacion Peruana de Profesionales en Logistica.

105



7.4.5 Marca y logotipo

En esa parte se analiza la marca y el logotipo elegidos para VAR CONSULTING.

7.4.5.1 Analisis de marca

La marca VAR CONSULTING, es en realidad una filosofia empresarial desarrollada
por su fundador. V4R es un acrodstico de la filosofia en inglés “Value for Results” que en
espafiol seria “Valor por resultados”. La empresa promueve el incremento de valor en las
organizaciones y es consciente que el valor es un término subjetivo que necesita ser
comprendido para luego darle forma y recién pretender alcanzarlo. En ese sentido, la filosofia
de la empresa consiste en ayudar a las organizaciones a definir y alcanzar el incremento de
valor que desean lograr. De otra parte, la sola definicion de valor es incompleta pues ain es
irreal y no ha sido alcanzada, por ello su complemento perfecto son los resultados; resultados
que demuestran con claridad si es posible conseguir el ansiado incremento de valor o si
debemos cambiarlo para poder alcanzarlo. Es por ello que V4R es la filosofia empresarial
que consiste en definir el valor que una organizacion desea incrementar y entregar resultados
a consecuencia que permitan validar su logro. El cliente desea obtener valor y V4R
CONSULTING le entrega resultados que le permitan validarlo.

La empresa usa las herramientas del Project Management para darle forma y aterrizar
el valor que los clientes desean incrementar en sus organizaciones utilizando la metodologia
PM4R del BID en todos los proyectos que realiza, capitalizando el know how de su fundador
gue es Master Professional y Trainer acreditado por el BID. Brindando un sello de alta
calidad en cada proyecto que realiza la empresa; la metodologia PM4R del BID fue creada
para ser usada por no especialistas en Project Management y es eminentemente préactica lo
que facilita su rapida adaptacion en las organizaciones. Es por ello que la filosofia V4R

incorpora el poder de los resultados en su marca y la convierte en su misién empresarial.

Segun la investigacion realizada la marca fue atractiva para los entrevistados y al
explicar la filosofia que la respalda mostraron interés en su significado. La palabra en inglés

“Consulting” que precede a la filosofia se colocd de forma estratégica para generar
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recordacion en la principal actividad de la empresa: La consultoria. Asi de esta forma se
reconoce con claridad que VAR CONSULTING, es una empresa de consultoria y su nombre
aparece con facilidad en los buscadores y redes sociales contribuyendo asi al éxito de las

campanas publicitarias que se realicen.

Otro aspecto relevante de la marca es que estd en inglés y permite su difusion a
mercados que no hablan espafiol, contribuyendo de esa forma a la internacionalizacion de la

empresa.

7.4.5.2 Andlisis de logotipo, eslogan y otros simbolos de marca

V4R CONSULTING, utiliza como logotipo el simbolo que aparece en la figura VIII.1.

Figura VII.1 Logotipo V4R CONSULTING

V4R

CONSULTING

Fuente: Autor de la tesis

Como se apreciaen la figura VII.1. El logotipo de V4R CONSULTING esta compuesto
integramente por su marca, distinguiendo la filosofia con color blanco y la palabra
“Consulting” de color naranja ambas en un cuadrado de fondo azul. Lo que genera un

inmediato reconocimiento del tipo de servicios que presta la empresa.

La marca expresa una gama de servicios de consultoria por lo cual se considera que su

logotipo es corporativo y relacionado con el desarrollo y aplicacion de conocimiento.
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El slogan propuesto es: Value for Results. Lo que se busca es conseguir difundir la
filosofia empresarial y generar el interés en los dos conceptos que fusiona, la generacion de
valor y la entrega de resultados.

Por lo expuesto, se considera que la marca esta intimamente relacionada con la
propuesta de valor, ya que promueve la difusion de la filosofia empresarial al incluirla en su

logotipo.

7.5 Conclusiones del capitulo

La principal conclusién fue la determinacion de los productos que ofrecera la empresa
y que se centran en cuatro frentes de servicio: Consultoria en gestion de proyectos y procesos
de negocio, consultoria logistica, consultoria para lograr certificaciones internacionales y

outsourcing.

Otra conclusion importante, fue la puesta en marcha de las consultorias para lograr
certificaciones internacionales relacionadas con el sector logistico, siendo la certificacion
OEA la méas demanda en la actualidad por los operadores de comercio exterior ya que esta
unidad de negocio se alinea totalmente con la aplicacion de la gestion de proyectos y procesos
de negocio. Es una puerta a realizar una serie de servicios complementarios propios de las

certificaciones para ayudar a las organizaciones a obtenerlas e incrementar su competitividad.

En relacion al precio, este fue definido luego de realizar el anélisis econémico y
financiero del presente estudio, asimismo, se noto la relevancia de generar contenidos con
cierta frecuencia para dinamizar las redes sociales de la empresa y generar mas oportunidades

de servicio.
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CAPITULO VIII. PLAN DE OPERACIONES

En este capitulo se desarrolla el plan de operaciones.

8.1 Plan de operaciones

El plan de operaciones incluye el mapa general de procesos, la cadena interna de valor
y la proteccion legal como aspectos basicos para el desarrollo del negocio.

8.2 Mapa general de procesos

Con la finalidad de comprender como genera valor la empresa se establecio el “Mapa
general de procesos” que se muestra en la figura VIII.1. donde se pueden apreciar los tres

niveles de proceso de la organizacion:

e Procesos de gestion.
e Procesos de cadena de valor.

e Procesos de soporte de negocio.

Figura VII1.1 Mapa general de procesos

PROCESOS DE GESTION

PO
Planearmienta

Necesidades del Cliente [ Partes Interesadas)

PROCESOS DE SOPORTE DE NEGOCIO

Satisfaccion del Cliente (Partes Interesadas)

Fuente: Autor de la tesis
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En los procesos de gestion se incluye el planeamiento estratégico, los sistemas

integrados de gestion y la PMO.

Dentro de los procesos de cadena de valor se evidencia que todo inicia con la gestion
comercial el disefio de propuestas y luego se ejecuta el servicio siguiendo las cinco etapas

de todo proyecto: inicio, planificacion, ejecucion, monitoreo y control, cierre.

Finalmente, se definen cuatro procesos de soporte al negocio: Coworking, servicio

técnico, gestion del talento humano y gestion de administracion y finanzas.

8.3 Cadena interna de valor

Con la finalidad de explicar el funcionamiento de V4R CONSULTING, se analizan los

eslabones primarios y de apoyo que permiten crear valor para la empresa.

8.3.1 Actividades primarias

Figura VII1.2 Cadena de valor de los servicios

Direccion General y de Recursos Humanos

Eslabones Organizacion Interna y Tecnologia
de Apoyo
Infraestructura y Ambiente
Abastecimiento
Servicio

Personal
de
contacto
Soporte
fisicoy
habilidades
Otros
Clientes

Marketing
y Ventas
Prestacion
Cliente

_____
_______

i
Controlables No Controlables

i —
——

Eslabones Primarios

Fuente: Marketing de servicios: Reinterpretando la cadena de valor, Palermo
Business Review | N° 2 | 2008.
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En la figura V1I1.2, se aprecia la cadena de valor de los servicios, base sobre la cual se
analizard la forma en que V4R CONSULTING crea valor. En el modelo mostrado se usa el

termino eslabon, sin embargo, para fines practicos se uso el término actividad.

Dentro de las actividades controlables, las actividades primarias que corresponden al
marketing y ventas son las de mayor importancia en cuanto a la generacion de oportunidades
de negocio. Con relacién al marketing, ya se presentd el plan en el capitulo anterior. Sin
embargo, en esta parte se presentard la forma en que la empresa gestiona sus ventas. La
herramienta que se utiliza es el Funnel de Ventas que se aprecia en la figura VI1II.3. En la

cual se aprecia la relacion entre el marketing y las ventas.

El proceso comercial inicia con la obtencion de contactos que genera el plan de
marketing para luego proceder con el enlace en donde evalua su real interés con la finalidad
de convertirlo en un prospecto, esta es una etapa de acercamiento que inicia con una llamada
para agendar una visita o videollamada en donde se realiza una entrevista con preguntas clave
que permiten identificar el producto o servicio mas adecuado a ofrecer. En algunos casos este
proceso puede terminar aqui cuando la necesidad del contacto no logre ser satisfecha con el
offering de la empresa en cuyo caso siempre es importante lograr nuevas referencias para

continuar el proceso.

En el caso de lograr identificar un real alineamiento entre el interés del contacto y el
producto o servicio que la empresa ofrece, se avanza al contacto a la categoria
“Oportunidad”. En esta etapa se realizan visitas para reconocer la verdadera necesidad
identificando los puntos de dolor con los principales interesados identificados y en funcion a
estos hallazgos se identifica el valor que requiere la oportunidad y se prepara una propuesta
técnico-econdmica a medida. Luego de esta propuesta es presentada y aprobada por el futuro

cliente, se envia la propuesta y se avanza el contacto hasta la clasificacion “Propuestas”.
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Figura VII1.3 Funnel de ventas
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Fuente: Autor de la tesis

Lo que sigue aqui es la negociacion hacia el interior de la organizacion para lograr que
la propuesta llegue a los tomadores de decision atendiendo en el camino cualquier
preocupacién o requerimiento que pusiese aparecer. Una vez atendidas todas las
preocupaciones y verificado el entendimiento al 100% por parte del cliente de la propuesta
realizada, se avanza la propuesta a cierre. En donde, solo se espera la respuesta formal de
aceptacion del futuro cliente o caso contrario la necesidad de atender alguna otra

preocupacion o requerimiento de los decisores.

Finalmente, al recibir la orden de servicio se considera lograda la venta y se procede
con el inicio de la preparacion para realizar el servicio contratado. Cabe precisar que el funnel
de ventas se podria realizar por tipo de servicio en caso se gestione una cantidad considerable

de contactos.

Una vez que se concreta la venta, el proceso de ejecucién del servicio obedece a las
fases de todo proyecto de consultoria segin se muestra en la Figura VI11.4. Es aqui donde se
sigue la metodologia PM4R del BID segun el tipo de servicio contratado, como se aprecia el
proceso a seguir para cada servicio de consultoria es el mismo independientemente del tipo
de metodologia que se necesite emplear para generar el valor ofrecido al cliente.
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Por lo anterior, es evidente que la calidad del servicio esta ligada en esencia al consultor
designado por VAR CONSULTING, para realizar el servicio contratado y conocedores de
esta intima relacion es politica de la empresa que todo proyecto sea supervisado por la PMO,

con lo cual se garantiza la calidad del servicio prestado.

Figura VI11.4 Fases de todo proyecto de consultoria

MONITOREO Y CONTROL

INICIO PLANIFICACION CIERRE

EJECUCION

Fuente: Autor de la tesis

Se recomienda utilizar como referencia la distribucion de personal por cada tipo de
servicio mostrada en la tabla VII1.1. con la finalidad de identificar el equipo de consultores
diversos que debe tener la empresa disponible en su red para poder atender los servicios

ofrecidos.

En relacion al soporte fisico, la tactica de la empresa responde a su estrategia de ser
una empresa de consultoria 100% digital, es por ello que la empresa contrata el servicio de
Microsoft Office 365 empresarial, con lo cual tiene todos los activos de conocimiento de la
empresa en la nube utilizando el servicio de SharePoint y para la realizacion de todos sus
proyectos utiliza la plataforma Teams con lo cual permite personalizar el acceso a cada uno
de sus clientes logrando que trabajen colaborativamente en tiempo real en los mismos
documentos que se gestionan en cada proyecto. Evitando con ello el compartirlos a través de
correos electronicos y generando distintos archivos de forma innecesaria. Es necesario que
todo consultor que sea parte de la red de contactos de la empresa conozca y maneje con
facilidad estas herramientas en la nube para poder entrenar a los clientes que corresponda en

su uso logrando su pronta adaptacién. Ahora en referencia a las habilidades de la empresa
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que se ponen al servicio de los clientes en cada servicio, estas se concentran principalmente
en laPMO que es a su vez respaldada por el fundador con lo cual se genera y mejora continua
del know how de la empresa y se garantiza su correcta y pronta aplicacion en beneficio de
los clientes. VAR CONSULTING, es una empresa que trabaja con las buenas préacticas de
gestidn de proyectos del PMI por lo cual toda la experiencia que va logrando acumular esta
correctamente documentada, lo cual es sin duda su diferenciador y generador de confianza

en el mercado.

Con todo lo anterior, VAR CONSULTING diferencia su prestacion de servicio
utilizando la metodologia PM4R del BID para llevar a cabo cada uno de los proyectos de
consultoria que realiza. La cual también incorpora el desarrollo del liderazgo por parte de su
equipo consultivo, que participa permanentemente de los entrenamientos que promueve su
fundador en cada una de las comunidades en las que ejerce la representacion de la empresa
de forma activa, asi como en los entrenamientos internos programados que se enfocan en
desarrollar competencias uniformes en el equipo consultivo para atender con la misma
calidad cada uno de los servicios contratados, siempre trabajando en equipo con el respaldo
de la PMO.

Tabla VI11.1 Personal designado por tipo de servicio

Servicios Personal Supervisién
I. Consultoria en gestion de proyectos y procesos de negocio
Gestidn organizacional de proyectos Especialista en gestion
Implementacién y redisefio de PMOs de proyectos
Gestién de procesos de negocio y mejora continua Especialista en PMO
procesos

Gestion del cambio Partner especialista
Transformacién cultural Partner especialista
Il. Consultoria logistica
Planificacién de soluciones para la cadena de
suministro Especialista en SCM
Disefio de la red de distribucion
Optimizacién de almacenes Especialista en
Optimizacién del transporte operaciones y logistica PMO

o Especialista en gestion
Adaptacion de almacenes al e-commerce L

y disefio de almacenes
Ad-Hoc Depende del alcance
del proyecto.

lll. Consultoria para lograr certificaciones internacionales
Certificaciébn OEA | Especialista en OEA | PMO
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Certificacion BPA

Especialista en BPA

Certificacion BPD

Especialista en BPD

Ad-Hoc

Depende del alcance
del proyecto.

1V. Outsourcing

Gestion estrategica de proyectos y PMOs

Especialista en gestion
de proyectos

Operaciones de comercio exterior

Especialista en logistica
internacional

Visibilidad y control de operaciones

Especialista en gestion
de procesos

Ad-Hoc

Depende del alcance

PMO

Fuente: Autor de la tesis.

8.3.2 Actividades de apoyo

V4R CONSULTING, es una empresa de consultoria que trabaja en la innovacion
permanente para adaptar y aplicar nuevas tecnologias y buenas préacticas en cada servicio que
brinda y mercado que desarrolla. Es por ello que el espacio de trabajo tiene que ser acogedor
y contar con todos los servicios requeridos para incrementar la motivacion del equipo y la

productividad del trabajo. En la figura VIII.5 se muestran las actividades de apoyo de la

empresa, que respaldan su generacion de valor.

Figura VIIL.5 Actividades de apoyo
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Fuente: Autor de la tesis.
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En relacion a lo anterior, la empresa contara con una oficina alquilada dentro de un
coworking, la cual usa como direccion comercial, en un distrito céntrico como barranco o
Miraflores con la finalidad de garantizar a sus clientes un acceso fécil y una experiencia
completa de alto nivel en cuanto a los servicios con que cuenta la empresa, los cuales pone a
su disposicion en cada visita programada, garantizando con ello también que el equipo
consultivo que se designe para cada proyecto cuente con un espacio donde pueda despachar
cualquier documentacion y realizar sus reuniones programadas entre ellos o con el cliente

segun sea requerido.

De otra parte, el gerente general de la empresa tiene en claro los principios de su
fundador los cuales se orientan a desarrollar servicios de calidad para todos los interesados
de la compafia, es decir, clientes, proveedores y personal de la organizacion. Asimismo,
cuenta con la responsabilidad de realizar el mismo la entrevista de todo el personal que
contrate la empresa previa evaluacion externa realizada por el partner especializado. Con ello
se garantiza mantener la calidad de los profesionales contratados que deben contar con las
actitudes y aptitudes minimas requeridas para empezar su entrenamiento y formar parte de la
red de consultores de VAR CONSULTING.

Asi como se cuenta con un partner para la evaluacion del personal que contratara la
empresa de la misma forma se cuenta con dos servicios tercerizados que son clave para la
gestidbn empresarial: La gestion contable y la asistencia técnica para el correcto
funcionamiento de los sistemas y softwares que maneja la empresa asi como para garantizar
la integracion de los dispositivos que tendran acceso a la informacion referencial de la
empresa respecto de cada servicio brindado y de cada servicio que se esté prestando segln

corresponda.

8.3.3 Proteccion legal

Es fundamental que VAR CONSULTING, cuente con proteccion legal como medida
de precaucién ante la posible aparicion de personal deshonesto y malintencionado. El primer
aspecto que proteger es la propiedad intelectual para el registro de la marca, el logotipo y el

eslogan de la empresa, asi como el nombre del dominio y las medidas de precaucion antes la
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divulgacion de secretos comerciales y confidencialidad del personal contratado por la

empresa.

El registro de la marca, logotipo y eslogan esta en proceso en el Instituto Nacional de

Defensa de la Competencia y de la Proteccién de la Propiedad Intelectual (Indecopi).

En relacion al nombre del dominio V4R CONSULTING, es propietario del dominio

(www.v4rconsulting.com) el cual se renueva anualmente por un importe que asciende a los

ciento cincuenta soles.

Una practica que se recomienda implementar es la que todos los empleados y terceros
contratados firmen un acuerdo de confidencialidad. Por lo cual se hace necesaria la
contratacion de una pdliza de seguro que cobertura los posibles costos juridicos en los que

tenga que incurrir la empresa por tomar acciones contra posibles infractores.

También es necesario considerar la publicacion de las condiciones de uso del website
de la empresay la politica de privacidad que explique de forma detallada y con soporte legal
la posicion de VAR CONSULTING, respecto de la utilizacion de los datos personales que

registren los interesados para ser contactados.

8.4 Conclusiones del capitulo

La principal conclusién fue la relevancia que tiene el marketing para una empresa de
servicios como V4R CONSULTING vy su estrecha relacién con los procesos operativos de
venta. Lo que hace que gran parte de las operaciones de la empresa sean eminentemente
comerciales y en esta primera parte de las operaciones aparece el Funnel de ventas como la
herramienta por excelencia que le permite a la empresa gestionar todas las oportunidades de

negocio.

La otra conclusion respecto de las operaciones tiene que ver con la importancia de la
PMO para garantizar que se use la metodologia PM4R en la ejecucion de los servicios de

consultoria y brindar asi un alto nivel de servicio a los clientes.
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Al ser una empresa de servicios, es clave ofrecer una excelente impresion a los clientes,
por ello la decision de tener un coworking como direccion comercial. De otra parte, al tener
servicios variables se logra ser flexibles al mercado, por ello tercerizar servicios como

contabilidad, asistencia técnica y evaluacion de personal resulta beneficioso para la empresa.
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CAPITULO IX. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

En el desarrollo de la evaluacion economica del plan de negocios de V4R
CONSULTING, se tuvieron en cuenta las estrategias, estructura de costos y gastos, asi como
las inversiones. De esta forma se proyectan los estados financieros iniciando con el estado de
ganancias y pérdidas y el flujo de caja, para luego calcular el valor actual neto (VAN) y la
tasa interna de retorno (TIR).

Esta evaluacion incluye a su vez la determinacion del punto de equilibrio y un analisis
de sensibilidad para identificar las principales variables del modelo que podrian afectar su

viabilidad econémica.

9.1 Parametros de evaluacién

V4R CONSULTING, es en esencia una empresa que capitaliza el conocimiento por lo
cual sus principales activos son intangibles exceptuando las herramientas tecnoldgicas
(computadoras) que cuentan con un periodo de vida de cinco afos, base sobre la cual se
determind el horizonte de evaluacion. Considerando a su vez, el entorno de resurgimiento en
el que estamos producto de la pandemia que genera una alta incertidumbre para todo plan de

negocio, en cuyo caso un horizonte de cinco afos se consider6 adecuado.

Como en toda evaluacion es importante documentar los supuestos presentamos los
relacionados al modelo creado: La moneda es el sol dado que las transacciones de compra 'y
venta se establecen en esa moneda. En relacion a la inflacién, esta no es tomada en cuenta
dado que la proyeccién del Banco Central de Reserva del Per( hasta el 2022 estima un rango

meta maximo del 3% (segun el Reporte de Inflacién de Marzo 2021).

En relacion con la depreciacion se realiza usando el método de linea recta a cinco afos
lo que implica una tasa del 20% anual, de la misma forma la amortizacién de la inversion

inicial realizada para la puesta en marcha de la empresa se considera a cinco afos.

De otra parte, se detallan otros supuestos especificos tomados en cuenta en la

evaluacion:
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La tasa de horas improductivas del personal se considera del 30% por lo cual la capacidad
real del equipo consultivo se estima en 70%.

La cantidad de ventas se incrementaré a razon de 10% hasta llegar a usar la capacidad
disponible del equipo consultivo en el afio cinco.

El precio de los servicios se incrementara a razon de 5% anual.

La empresa se acoge al régimen MYPE por lo cual el impuesto a la renta asciende a 10%
anual.

Las utilidades se capitalizan anualmente.

El capital de trabajo se estima utilizando el método de desfase del ciclo operativo.

El efectivo minimo de la empresa se considera a razon de 30 dias del costo de venta.

La empresa se liquida al final del horizonte de evaluacion. En ese sentido, los activos
tienen un valor de liquidacién equivalente al 60% de su costo y se considera que solo se
recupera el 90% de la inversion realizada en capital de trabajo.

La inversion se financia con capital propio del fundador por lo cual no existe
financiamiento bancario (deuda) y en consecuencia el Kd (costo explicito de la deuda) es
cero.

La empresa sera una E.I.R.L por lo cual no tiene socios capitalistas y es propiedad
exclusiva de su fundador. Asimismo, el fundador (Unico accionista) no diversifica su
inversion por lo cual el Ke (costo de oportunidad del accionista) es definido por €l y
asciende al 30%.

La empresa no presenta una relacién deuda capital (D/C) constante por lo cual la
viabilidad del negocio se evaluara verificando que el valor presente neto (VPN)
proyectado sea mayor que cero.

A pesar de que la empresa se acoge al régimen MYPE todos sus colaboradores seran
inscritos en ESSALUD y tendran los mismos beneficios que una empresa grande, es decir
el pago de un sueldo anual como CTS, dos gratificaciones al afio correspondientes a un
sueldo cada una y vacaciones por 30 dias al afio.

Se considera que el costo laboral de los colaboradores asciende a 46% (redondeando al
entero superior), respecto de su sueldo mensual tomando como base los siguientes costos
laborales: ESSALUD: 9%, GRATIFICACION: 16.67%, PROV. BONIF LEY 30351:
1.5%, PRO. VACACIONES: 8.33%, PROV. CTS: 9.72%.
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- Se define que la empresa llegaré a realizar la cantidad de consultorias estimadas por afio

al final de horizonte de evaluacion.

9.2 Presupuesto de inversiones, costos, y gastos

La evaluacion inicia con la estimacion de la inversiéon inicial, las inversiones

proyectadas y los presupuestos de costos y gastos.

9.2.1 Inversion inicial

Para la puesta en marcha de V4R CONSULTING se proyecta una inversion inicial de
72,502 soles, destinados a gastos de constitucion empresarial, activos fijos y capital de
trabajo operativo. (tabla 1X.1).

Tabla IX.1 Inversion inicial detallada (soles)

Rubro Inversion Deuda Patrimonio
Gastos de constitucion empresarial 1,459 0 1,459
Activos fijos 8,980 0 8,980
Capital de trabajo operativo 62,063 0 62,063
Total 72,502 0 72,502

Fuente: Autor de la tesis.

Los gastos de constitucion empresarial ascienden a 1,459 soles y se componen por la

reserva del nombre en SUNARP?*3, capital social, gastos notariales y registrales (tabla 1X.2).

43 SUNARP = Superintendencia de los Registros Publicos.

121



Tabla 1X.2 Gastos de constitucion empresarial (soles)

Rubro Afo 0
La reserva de Nombre (SUNARP), Elaboracién
de Estatutos, Gastos Notariales de Escritura 360

Publica, proceso de inscripcidn.

Capital social 1,000
Costos registrales 3
Costos de presentacion 48
Nombramiento del Gerente General 28
Biometrico 10
Legalizacion de carta de autorizacion de 10
recepcion de documentos por notaria

Total 1,459

Fuente: Autor de la tesis.

Respecto de los activos fijos se estiman en 8,980 soles, en donde se toma en cuenta la
compra de computadora, teléfono (Iphone), mobiliario, impresora, termo-hervidor y cafetera
(tabla 1X.3).

Tabla 1X.3 Activos fijos (soles)

Rubro Cantidad Costo unitario Costo total
Computadora 1 4,440 4,440
Teléfono 1 2,220 2,220
Mobiliario 1 1,400 1,400
Impresora 1 600 600
Thermo - Hervidor 1 120 120
Cafetera 1 200 200
Total 8,980

Fuente: Autor de la tesis.
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El capital de trabajo operativo se estima en 62,063 soles segun la politica de la empresa

de utilizar el método de desfase del ciclo operativo (tabla 1X.4).

Tabla IX.4 Capital de trabajo operativo (soles)

Rubro Unidad Cantidad Monto
Efectivo minimo Dias de costo de venta 30 19,680
Inventario Dias de costo de venta 0 0
CxC Dias de venta 60 62,063
CxP Dias de costo de venta 30 19,680
Total 62,063

Fuente: Autor de la tesis.

Con base en el supuesto anterior se proyecta la necesidad de capital de trabajo para el

horizonte de evaluacion (tabla 1X.5). Cabe precisar que se consideran 360 dias por afio y las

ventas y el costo de venta han sido tomadas del estado de ganancias y pérdidas proyectado

(tabla IX.16).

Tabla IX.5 Proyeccion del capital de trabajo operativo (soles)

Rubro Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Efectivo minimo o] 19,680 21,648 23,813 26,194 28,813
Inventario 0 0 0 0 0 0

CxC o] 62,063 71,683 82,794 95,627 110,449
CxP 0 19,680 21,648 23,813 26,194 28,813
Total 0 62,063 71,683 82,794 95,627 110,449
Variacion en capital de trabajo 0 -62,063 -9,620 -11,111 -12,833 -14,822
Inversion en capital de trabajo -62,063 -9,620 -11,111 -12,833 -14,822 0

9.2.2 Presupuestos de costos y gastos

Fuente: Autor de la tesis.

Continuando con el proceso de planificacion financiera se procedi6 con la asignacion

de recursos segun las estrategias y objetivos que se plantean para V4R CONSULTING. En

relacion a ello, se presupuestaron los costos fijos y variables.
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Los costos fijos estdn compuestos en primer lugar por los gastos de administracion
(tabla I)X.6) que ascienden a 47,064 soles y se dividen en gastos de oficina, es decir espacios
de coworking, estacionamiento, plan telefonico y servicio de internet, almacenamiento en la
nube (Sharepoint) materiales de oficina y un monto para imprevistos. De otra parte, se
consideran los gastos por servicios varios que estan compuestos por las licencias de software
del equipo, los servicios contables, asesoria legal, evaluacion y seleccion de personal y
marketing digital.

Tabla 1X.6 Gastos de administracién (soles)

Rubro Meses Costo unitario Cantidad Costo total

GASTOS DE OFICINA

Coworking (escritorio dedicado +

estacionamiento) 12 1397 ! 16,765
Coworking (zona flex) 12 830 1 9,954
Plan telefénico + servicio de internet 12 250 1 3,000
Share Point (Plan 2) 12 37 1 444
Materiales de oficina 12 150 1 1,800
Imprevistos 12 100 1 1,200
Subtotal 2,764 33,164
GASTOS POR SERVICIOS VARIOS

Asesoria legal 5 400 1.00 2,000
Asesoria en evaluacion y seleccion de personal 5 100 1.00 500
QOutsourcing contable 12 200 1.00 2,400
Marketing digital 6 1,500 1.00 9,000
Microsoft 365 Business Standard 12 48 1.00 555
Microsoft 365 Business Basic 12 19 4.00 888
Project Plan 5 12 204 1.00 2,442
Project Plan 3 12 111 4.00 5,328
Subtotal 13,900
Total 47,064

Fuente: Autor de la tesis.

En segundo lugar, los costos fijos incluyen los gastos de ventas (tabla 1X.7) que
ascienden a 23,847 soles y se ocupan de los servicios de publicidad y promocion, tanto a
nivel de camparias en redes sociales, participacion en ferias y mantenimiento del website.
Asi como para el desarrollo de redes de contacto empresarial manteniendo la membresia
vigente como miembro de BNI, incluyendo el uso de tarjetas de presentacion empresarial

digitales para todos los colaboradores de la empresa.
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Tabla IX.7 Gastos de ventas (soles)

Rubro Cantidad Costo unitario Costo total

Plan Hosting 2G + Renovacion de dominio 1 149 149

Tarjeta digital 6 222 1,332
Membresia BNI 1 4,366 4,366
Campafias en linkedIn 4 1,000 4,000
Camparias en facebook 4 1,000 4,000
Campanias en google ads 4 1,000 4,000
Participacion en ferias 2 3,000 6,000
Total 23,847

Fuente: Autor de la tesis.

De otra parte, los costos variables estdn compuestos integralmente por el presupuesto

de recursos humanos (tabla 1X.8) que asciende a 236,160 soles y se divide en personal

administrativo y equipo consultivo. En este presupuesto se define también el tipo de contrato

y el costo laboral que se establece para cada cual, mostrdndose con claridad la estrategia de

contratacion de la empresa que cuenta con una base de tres especialistas en gestion de

proyectos, procesos y supply chain management (SCM) respectivamente.

Tabla 1X.8 Presupuesto de recursos humanos (soles)

Rubro Meses/Cantidad Costo unitario  Tipo contrato Costo laboral Costo total

PERSONAL ADMINISTRATIVO

Gerente general 12 4,000 Indefinido 1.46 70,080
Analista financiero 12 1,000 Temporal 1.46 17,520
Subtotal 87,600
EQUIPO CONSULTIVO

Ejecutivo PMO 12 3,000 Temporal 1.46 52,560
Especialista en gestion de proyectos 12 3,000 Temporal 1.00 36,000
Especialista en procesos 12 2,500 Temporal 1.00 30,000
Especialista en SCM 12 2,500 Temporal 1.00 30,000
Subtotal 148,560
Total 236,160

Fuente: Autor de la tesis.
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9.3 Proyeccion de ventas

El resultado de la investigacion concluye que no existen empresas peruanas de
consultoria que brinden servicios de project management al sector logistico y a su vez sean
especializadas en logistica, SCM y gestion de procesos de negocio. Normalmente, las
empresas de consultoria que brindan servicios al sector logistico son del primer mundo y se
enfocan en servicios de disefio de centros de distribucion con un componente alto de
ingenieria y enfoque en la cadena de suministros para grandes empresas incorporando a su
vez un alto componente tecnologico debido al desarrollo de tecnologias que prescinden de

mano de obra directa basicamente por el alto costo de la mano de obra en esa parte del mundo.

En nuestra region la mano de obra es barata y por ello las empresas del sector logistico
no encuentran la viabilidad para comprar y mantener sistemas de gestion logistica de primer
mundo con altos niveles de automatizacion. En ese sentido, la mejora continua basada en el
desarrollo de equipos de alto rendimiento sigue siendo un camino econémico a seguir para
las empresas latinoamericanas y los entrevistados mostraron un alto interés en contratar los
servicios propuestos siempre que se compartan los beneficios y la consultoria no sea un mero

gasto para la empresa.

En relacion con la demanda, se considerd que la proyeccion de los ingresos se base en
la capacidad en horas hombre de consultoria que ofrece el equipo consultivo de V4R
CONSULTING para cada uno de los servicios definidos. Lo anterior debido a que es una

empresa nueva en proceso de desarrollo de un nicho de mercado.

9.3.1 Determinacion de la capacidad efectiva anual en cantidad de consultorias

Como primer paso para proyectar las ventas se realizd la estimacion de la capacidad
efectiva anual en cantidad de consultorias empezando por conocer la cantidad de horas
hombre (H-H) disponibles de VAR CONSULTING para brindar el servicio de consultoria,
considerando el staff de cinco personas (gerente general mas el equipo consultivo),

considerando un tiempo improductivo equivalente al 30% (tabla 1X.9).
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Tabla 1)X.9 Capacidad efectiva anual en horas

Rubro Meses  Colaboradores H-H Mes H-H Afio
Capacidad anual 12 5 160 9,600
Tiempo improductivo (30%) 12 5 48 576
Capacidad efectiva 112 9,024

Fuente: Autor de la tesis.

Conociendo la capacidad efectiva en horas anuales se procedio con su distribucion en

cada tipo de consultoria tomando en cuenta el porcentaje de distribucién estimado, basado

en el resultado de la investigacion realizada. Esta cantidad disponible de horas por servicio

se dividio entre la cantidad de horas estimadas para cada tipo de consultoria y se logro

determinar con ello la oferta en cantidad de consultorias que puede llegar a realizar la

empresa en un afo (tabla 1X.10).

Tabla 1X.10 Capacidad efectiva anual en cantidad de consultorias

Rubro % H-H Servicio Meses H-H Afo Consultorias
Consultoria en gestion de proyectos
. 30% 300 3 2,707 10

y procesos de negocio
Consultoria logistica 20% 300 3 1,805 7
Consultoria para lograr

. . . X 20% 300 3 1,805 7
certificaciones internacionales
Outsourcing 30% 960 6 2,707 3
Capacidad efectiva 100% 9,024 27

Fuente: Autor de la tesis.

9.3.2 Definicién de los precios por cada servicio de consultoria

Los servicios de consultoria se agruparon en cuatro tipos y con la finalidad de lograr

calcular el precio de cada una se realizé la designacion del personal por tipo de consultoria

(tabla 1X.11).
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Tabla 1X.11 Designacién del personal por tipo de consultoria

Especialista en

Ejecutivo .. Especialista en Especialista
Rubro estion de
PMO g procesos en SCM
proyectos
Supervision de servicios 1.00
Consultoria en gestidn de proyectos y procesos
] € proy Ye 0.50 0.60
de negocio
Consultoria logistica 1.00
Consultoria para lograr certificaciones
. . 0.30 0.40
internacionales
QOutsourcing 0.20

Fuente: Autor de la tesis.

Con base en la designacién anterior, se establecid la duracion de cada uno de los
servicios y los costos variables y fijos unitarios con lo cual se logré estimar un precio de
venta para cada servicio tomando como base la proyeccion de ventas de cada uno de los

servicios para el afio cinco (tabla 1X.12)

Tabla 1X.12 Estructura de costos y precio por servicio (soles)

Costo variable unitario Costo fijo unitario
- Remuneracion . Gastos de Gastos de  Costo total )
Rubro Afo 5 Meses Supervision L L L Precio

mensual servicio publicidad unitario
Consultor‘la en gestion de proyectos y procesos 10 3 3.600 1947 1228 883 18,752 18.900
de negocio
Consultoria logistica 7 3 4,286 1,947 1,228 883 20,809 20,900
lConsuItcgrla para lograr certificaciones 7 3 3,757 1,547 1,228 883 17.723 17,900
internacionales
Outsourcing 3 6 2,400 1,947 1,228 883 28,192 28,200

Total 27

Fuente: Autor de la tesis.
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9.3.3 Pronostico de ventas

Después de haber definido la capacidad efectiva anual en cantidad de consultorias y el

precio de venta de cada una se realiza la proyeccion de ventas en cantidad de consultorias

considerando el supuesto definido por la empresa de llegar a vender las 27 consultorias

proyectadas en el ultimo afio del horizonte de proyeccion a una tasa de crecimiento del 10%

anual (tabla 1X.13).

Tabla 1X.13 Proyeccién de ventas en cantidad de consultorias

Rubro Afo 1 Aio 2 Ao 3 Aho 4 Afo 5
Consultoria en gestion de proyectos
. 7 8 8 9 10
y procesos de negocio
Consultoria logistica 5 5 6 6 7
Consultoria para lograr
- . . 5 5 6 6 7
certificaciones internacionales
Outsourcing 2 2 2 3 3
Capacidad efectiva 18 20 22 25 27
% Incremento de capacidad anual 0% 10% 10% 10% 10%

Fuente: Autor de la tesis.

Por otro lado, la empresa considera incrementar los precios de venta a una tasa de 5%

anual (tabla 1X.14)

Tabla 1X.14 Proyeccion del incremento de los precios de venta (soles)

Rubro Aiio 1 (base) Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Consultoria en gestion de proyectos
) 18,900 19,845 20,837 21,879 22,973
y procesos de negocio
Consultoria logistica 20,900 21,945 23,042 24,194 25,404
Consultoria para lograr
. . . 17,900 18,795 19,735 20,721 21,758
certificaciones internacionales
Outsourcing 28,200 29,610 31,091 32,645 34,277

Fuente: Autor de la tesis.
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Finalmente, con base en las proyecciones anteriores se proyectan las ventas totales
(tabla IX.15).

Tabla 1X.15 Prondstico de ventas totales (soles)

Rubro Afio 1 Aio 2 Aiio 3 Afio 4 Afo 5

Consultoria en gestion de proyectos
y procesos de negocio

Consultoria logistica 99,925 115,413 133,302 153,964 177,829
Consultoria para lograr

129,090 149,098 172,209 198,901 229,731

S ) ) 85,582 98,847 114,168 131,864 152,303
certificaciones internacionales

Outsourcing 57,783 66,739 77,084 89,032 102,832
Ventas totales 372,378.9 430,097.7 496,762.8 573,761.0 662,694

Fuente: Autor de la tesis.

9.4 Resultados de la evaluacion

En esta parte se presenta el estado de ganancias y pérdidas, el flujo de caja econdmico,
el VAN, la TIR y el estado de situacion financiera proyectados para los cinco afios del
horizonte de evaluacion.

9.4.1 Estado de ganancias y pérdidas proyectado

Desde el primer afio de operacidn se muestra una ganancia que asciende a 56,898 soles
mostrando una tasa creciente de utilidades llegando hasta 214, 279 soles en el Gltimo afio
proyectado (1X.16).
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Tabla 1X.16 Estado de ganancias y pérdidas (soles)

Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas netas 372,379 430,098 496,763 573,761 662,694
Costo de ventas 236,160 259,776 285,754 314,329 345,762
Depreciacién 1,796 1,796 1,796 1,796 1,796
Amortizaciones 292 292 292 292 292
Utilidad bruta 134,131 168,234 208,921 257,344 314,844
Gastos de administracién 47,064 48,005 48,965 49,945 50,944
Gastos de ventas 23,847 24,324 24,810 25,307 25,813
Utilidad Operativa 63,220 95,905 135,146 182,093 238,088
Gastos financieros 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuestos 63,220 95,905 135,146 182,093 238,088
Impuesto a la renta 6,322 9,590 13,515 18,209 23,809
Utilidad neta 56,898 86,314 121,631 163,884 214,279

Fuente: Autor de la tesis.

9.4.2 Flujo de caja econdmico proyectado

En este punto cabe precisar que la empresa no tiene deuda bancaria por lo tanto

tampoco existe un flujo de caja financiero proyectado. En ese sentido, es necesario calcular

el flujo de caja econdémico para evaluar la rentabilidad del negocio y para lograrlo primero

se proyecta el flujo de caja operativo tomando las utilidades proyectadas del estado de

resultados y se le devuelve la depreciacion y amortizacién al flujo. Luego de ello, se proyecta

el flujo de inversion y se le suma al flujo de caja operativo para finalmente proyectarlo (tabla

1X.17). Se aprecia que el flujo de caja econdmico es positivo durante todo el periodo de

evaluacion.
Tabla IX.17 Flujo de caja econdmico (soles)

Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad neta 56,898 86,314 121,631 163,884 214,279
Depreciacion y amortizacion 2,088 2,088 2,088 2,088 2,088
Flujo de caja operativo 58,986 88,402 123,719 165,972 216,367
FLUJO DE INVERSION
Activos fijos -8,980
Capital de trabajo -62,063 -9,620 -11,111 -12,833 -14,822
Valor de desecho 105,358
Flujo de caja de inversiones -71,043 -9,620 -11,111 -12,833 -14,822 105,358
Flujo de caja econémico 71,043 49,366 77,291 110,886 151,149 321,725

Fuente: Autor de la tesis.
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La tabla 1)X.18 muestra con detalle cémo se calcula el valor de desecho considerado en

el flujo de inversiones.

Tabla 1X.18 Célculo del valor de desecho (soles)

Activo fijo Capital de
trabajo

%Valor de liquidacion 60% 90% Total
Valor de liquidacién 5,388 99,404 104,792
(-) Valor libro 0 -110,449 -110,449
Utilidad bruta 5,388 -11,045 -5,657
(-) Impuestos 10% 539 -1,104 -566
Utilidad neta 4,849 -9,940 -5,091
{(+) Valor libro 0 110,449 110,449
Valor de desecho 4,849 100,509 105,358

Fuente: Autor de la tesis.

9.4.3 Valor actual neto y tasa interna de retorno

Los flujos proyectados en el flujo de caja econdmico descontados al Ke=30% del
fundador (Unico accionista) arrojan un VAN econémico (VANE) de 202,708 soles, lo que
indica que el negocio es econdmicamente rentable para VAR CONSULTING (tabla 1X.19).

Respecto de la tasa interna de retorno econdémica (TIRE) es mayor al Ke, lo que

también indica que el negocio es econdmicamente rentable.
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Tabla 1X.19 Ratios de rentabilidad VANE y TIR

Periodo Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ke 30.00%
VANE 202,708
TIRE 107%

Fuente: Autor de la tesis.

El periodo de recupero de la inversion inicial se proyecta para el 25 de julio del afio 2

(tabla I)X.20).
Tabla 1X.20 Periodo de recupero de la inversion
Periodo Afio 0 Ano 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Aho 5
FCE sin perpetuidad -71,043 49,366 77,291 110,886 151,149 321,725
FCE acumulado -71,043 -21,677 55,614 166,500 317,650 639,374
Periodo anterior al cambio de signo Afo 1
Valor absoluto del flujo de caja acumulado 21,677
Flujo de caja del periodo siguiente 77,291
Periodo de recupero de la inversion 3.57
Fecha de inicio del recupero de la inversion 25 de Julio del Afo 2

Fuente: Autor de la tesis.

9.4.4 Estado de situacion financiera

En la proyeccién del estado de situacidn financiera se ha considerado que todas las

utilidades generadas se capitalizan por lo que no se pagaran dividendos durante el horizonte

de evaluacion (tabla 1X.21).
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Tabla 1X.21 Estado de situacién financiera

Periodo Ajio 0 Ao 1 Aiio 2 Aifio 3 Ajio 4 Afio 5
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo generado 62,003 65,308 147,359 263,891 421,724 810,962
Efectivo minimo 0 19,680 21,648 23,813 26,194 28,813
Inventario 0 0 0 0 0 0
xC 0 62,063 71,683 82,794 95,627 110,449
Amortizaciones 1,459 1,167 875 584 292 0
Total Activo Corriente 63,522 148,218 241,565 371,081 543,837 950,224
ACTIVO NO CORRIENTE
Propiedad, maquina y equipo 8,980 8,980 8,980 8,980 8,980 8,980
Depreciacion acumulada 0 -1,796 -3,592 -5,388 -7,184 -8,980
Total Activo No Corriente 8,980 7,184 5,388 3,592 1,796 0
PASIVO CORRIENTE
CXP 0 19,680 21,648 23,813 26,194 28,813
Impuestos por pagar 0 6,322 9,590 13,515 18,209 23,809
Total Pasivo Cormriente 0 26,002 31,238 37,327 44,403 52,622
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones bancarias 0 0 0 0 0 0
Total Pasivo No Corriente 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO
Capital social 72,502 72,502 72,502 72,502 72,502 254,595
Utilidades retenidas 0 56,898 143,212 264,844 428,727 643,007
Total Patrimonio 72,502 129,400 215,715 337,346 501,229 897,602
Activo 72,502 155,402 246,953 374,673 545,633 950,224
Pasivo + Patrimonio 72,502 155,402 246,953 374,673 545,633 950,224
Diferencia 0 0 0 0 0 0

Fuente: Autor de la tesis.
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9.5 Evaluacion de riesgos

Los riesgos que enfrenta el plan de negocio se evallan en esta seccion realizando el

analisis del punto de equilibrio, sensibilidad y escenarios.

9.5.1 Analisis de punto de equilibrio

En esta primera parte se calcula el volimen de ventas anual necesario para lograr cubrir
los costos totales de la empresa (costos fijos mas variables), notdndose que se necesita
disponer de un 52% de los ingresos del primer afio para cubrirlos hasta llegar a un 24% en el
afio cinco (tabla 1X.22).

Tabla 1X.22 Punto de equilibrio contable

Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ingresos 372,379 430,098 496,763 573,761 662,694
Costos fijos 70,911 72,329 73,776 75,251 76,756
Costos variables 236,160 259,776 285,754 314,329 345,762
Punto de equilibrio 193,848 182,646 173,685 166,426 160,495
Punto de equilibrio (% Ingresos) 52% 42% 35% 29% 24%

Fuente: Autor de la tesis.

Esta forma contable de calcular el punto de equilibio incluye la depreciacion y
amortizacion dentro de los costos fijos, a pesar de que no afectan el flujo de caja del negocio,
es por ello que en la Tabla 1X.23 se muestra el punto de equilibrio de caja, también llamando

financiero, que retira este efecto contable.

Como se aprecia al comparar las dos estimaciones del punto de equilibrio, el contable
siempre es mayor. La uUnica variacion en el célculo de ambos puntos de equilibrio se
encuentra en su numerador que para el caso del punto de equilibrio de caja considera el costo
fijo menos la depreciacion y la amortizacién, en contra parte el punto de equilibrio contable

solo considera en su numerador el costo fijo, es por ello que el resultado siempre sera mayor.
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Tabla 1X.23 Punto de equilibrio de caja (financiero)

Periodo Ao 0 Afo 1 Ao 2 Ao 3 Aho 4 Ano 5
Ingresos 372,379 430,098 496,763 573,761 662,694
Costos fijos 70,911 72,329 73,776 75,251 76,756
Depreciacion 1,796 1,796 1,796 1,796 1,796
Amortizacion 292 292 292 292 292
Costos variables 236,160 259,776 285,754 314,329 345,762
Punto de equilibrio 188,140 177,374 168,769 161,809 156,129
Punto de equilibrio (% Ingresos) 51% 41% 34% 28% 24%

Fuente: Autor de la tesis.

Luego de realizar estas dos estimaciones se concluye que es mas conveniente para el
negocio considerar como meta lograr por lo menos el punto de equilibrio contable cada afio,
ya que por default considera el logro del punto de equilibrio de caja y mitiga la amenaza de

no contar con suficientes ingresos para cubrir los egresos del negocio.

De otra parte, se muestran los puntos de equilibrio contables en unidades y soles para
cada servicio de consultoria durante cada afio de proyeccion (tabla 1X.24) en donde se aprecia
que con el paso de los afios se alcanza con mayor rapidez el punto de equilibrio en cada

servicio de consultoria proyectado.
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Tabla 1X.24 Punto de equilibrio en consultorias y soles por afio

Period o% Precio P.E P.E
riodo
afio 1 {soles) {unidades}
Consultoria en gestion de
. 30% 18,900 58,154 3
proyectos y procesos de negocio
Consultoria logistica 20% 20,900 38,770 2
C Itori |
onsultoria para fograr. 20% 17,900 38,770 2
certificaciones internacionales
Qutsourcing 30% 28,200 58,154 2
Period o% Precio P.E P.E
riodo
afio 2 {soles) {unidades)
Consultoria en gestidn de
. 30% 19,845 54,794 3
proyectos y procesos de negocio
Consultoria logistica 20% 21,945 36,529 2
Consultoria para lograr
e . . . 20% 18,795 36,529 2
certificaciones internacionales
Qutsourcing 30% 29,610 54,794 2
Preci P.E P.E
Periodo % fcm .
afio 3 {soles) {unidades}
Consultoria en gestion de - 30% 20837 52 105 3
proyectos y procesos de negocio
Consultoria logistica 20% 23,042 34,737 2
Consultoria para lograr
. . . . 20% 19,735 34,737 2
certificaciones internacionales
Qutsourcing 30% 31,091 52,105 2
Period o% Precio P.E P.E
riodo
afio 4 {soles) {unidades}
Consultoria en gestion de - 20%, 21879 49,028 >
proyectos y procesos de negocio
Consultoria logistica 20% 24,194 33,285 1
Consultaria para lograr 20% 20,721 33,285 2
certificaciones internacionales
Qutsourcing 30% 32,645 49,928 2
Period o% Precio P.E P.E
riodo
afio 5 {soles) {unidades)
Consultoria en gestion de
. 30% 22,973 48,148 2
proyectos y procesos de negocio
Consultoria logistica 20% 25,404 32,099 1
C Itori |
onsuitana para fograr 20% 21,758 32,099 1
certificaciones internacionales
Qutsourcing 30% 34,277 48,148 1

Fuente: Autor de la tesis.
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9.5.2 Analisis de sensibilidad

Existen tres variables relevantes en el analisis financiero de VAR CONSULTING, las
cuales se consideran puntos criticos del negocio: El factor de incremento en cantidad de
ventas anuales, el factor de incremento del precio de ventay el factor de incremento del costo
de ventas.

El andlisis de puntos criticos (tabla 1X.25) nos muestra que el factor de incremento en
la cantidad de ventas anuales tiene un limite superior de 21.62%, es decir que la maxima
distancia entre la cantidad de ventas anuales proyectadas es de 21.62%, respecto de la base
de 10%. Con relacion al factor de incremento del precio de venta notamos que se puede
contraer hasta un -7.96% como maximo y en relacion con el factor de incremento del costo

de ventas presenta un limite superior de 27.47%.

Con relacion a ello se concluye que el negocio es atractivo ya que no es muy sensible

a cambios en las variables criticas identificadas.

Tabla 1X.25 Analisis de puntos criticos

Factor Base Punto muerto VANE
Factor de incremento en cantidad de ventas anuales 10% 21.62% 0
Factor de incremento del precio de venta 5% -7.96% 0
Factor de incremento del costo de ventas 10% 27.47% 0

Fuente: Autor de la tesis.

En relacién al analisis de sensibilidad unidimensional realizado se concluye que el
negocio es mas sensible al factor de incremento en cantidad de ventas anuales por mostrar la
mayor elasticidad respecto de las otras dos variables. Por el contrario, el factor de incremento

en el precio de venta es la variable que menos impacta el negocio.
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Tabla 1X.26 Analisis de sensibilidad unidimensional del VANE (soles)

Figura 1X.1 Anélisis de sensibilidad unidimensional del VANE

Fuente: Autor de la tesis.

VANE VANE VANE
% Variacion Factor 202,708 % Variacion Factor 202,708 % Variacion Factor 202,708
g 0% 0% 444,745 0% 0% 124,865 0% 0% 286,800
g 20% 2% 388,278 20% 1% 139,877 20% 2% 271,103
& 40% 4% 336,257 g 40% 2% 155,164 E 40% 4% 254,860
s 60% 6% 28820 | ¢ 60% % 1w | g 60% 6% 238,056
g 80% 8% 243,839 % 80% % 186575 | g 80% 2% 200,678
2 100% 10% 202,708 E 100% 5% 202,708 *2 100% 10% 202,708
K 120% 12% 164,542 2 120% 6% 219,131 g 120% 12% 184132
E 140% 14% 129070 | & 140% 7% 188 | 3 140% 14% 164,934
E 160% 16% %08 | 2 160% 8% 52883 | £ 160% 16% 145,098
g 180% 18% 65,261 g 180% 9% 270,180 g 180% 18% 124,608
E 200% 20% 36,516 g 200% 10% 287,803 g 200% 20% 103,447
E 20% W% 9,639 : 0% 11% 305,736 : 20% % 81508
E 220% 2% -15,526 '; 240% 12% 323,984 2 240% 24% 59,045
P 260% 26% -39,120 £ 260% 13% 342,550 % 260% 26% 35,771
; 280% 28% 1267 | & 280% 14% w40 | £ 280% 28% 11,758
‘g 300% 30% -82,084 300% 15% 380,656 300% 30% 13011
. 20% 2% -101,672 320% 16% 400,203 320% 2% -38,554

VANE (Sales)

100,000

WARIACIOMNES (%]

tasaruales actarde increments del predo de venta

Fuente: Autor de la tesis.
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Tabla 1X.27 Analisis de sensibilidad bidimensional del VANE (soles)

(Precio de venta Vs. Cantidad vendida)

Factor de incremento en cantidad de ventas anuales

TwePTam SO D0 AeTT MO ad <oSw

202,708

0% 357,415
1% 374,292
2% 391,459
3% 408921
4% 426,682
5% 444,745
6% 463,115
7% 481,795
8% 500,791
9% 520,105
10% 539,742
11% 559,707
12% 580,003
13% 600,635
14% 621,607
15% 642,924
16% 564,589

0%

2% 4%

303,079 253,063
319,537 269,127
336,282 285,474
353,318 302,109
370,648 319,035
388,278 336,257
406,210 353,778
024,450 371,603
443,001 389,735
461,867 408,179
481,052 426,939
500,561 446,019
520,398 465,423
540,566 485,156
561,071 505,221
581,917 525,623
603,108 546,367

6%
206,935
122,627
238,600
254,857
271,403
288,240
305,374
322,808
340546
358,593
376,952
395,627
414624
433,945
4535%
473,580
493,902

8%

10% 12%

164,314 124,855 83,289
179,657 139,877 102,989
195,277 | 155,164 117,960
211,178 170,729 133,207
227,364 186,575 148,733
243,839 202,708] 164,542
260,607 219,131 180,639
277,672 235,848 197,026
295,039 252,853 213,709
312,710 270,180 230,690
330,691 287,803 247,975
348,985 305,736 265,567
357,59 323,984 283 471
386,530 342,550 301,690
405,789 361,440 320,229
425,378 380,656 339,091
445302 400,203 358,282

14%
54,321
68,725
83,399
98,344
113,567
129,070
144,857
160,932
177,300
193,964
210,928
228,197
245,774
263,665
281,871
300,399
319,292

16%
22,725
36,850
51,240
65,901
80,836
96,048
111,542
127322
143391
159754
176,414
193375
210,544
228222
246114
264,325
282,857

18%
-6,709
7,150
11,273
35,663
50,324
65,261
80,477
95,976
111,752
127,839
144,211
160,382
177,856
195,138
112,731
230,639
248,868

Fuente: Autor de la tesis.

20%
34,169
20,562
-6,594
7,439
21,841
36,516
51,467
66,700
82,216
93,022
114,120
130,514
147,209
164,209
181,518
199,139
217,078

2%
-59,825
-46,458
32,832
-18,3¢43
-4,787
9639
14339
39317
54,578
70,125
85,952
102,093
118523
135,25¢
152,293
169,641
187,304

24%

-83,828
-70,689
-57,293
-43,636
-29,715

-15,526
-1,065
13,672
28,689
43,990
59,578
75,459
91,635
108,111
124,892
141,930
159,381

26%

-106,313

-93,39)
-80,215
-65,780
-53,083
-33,120
-24,886
-10,379
4,405
19,472
34,324
50,465
66,400
82,633
99,168
116,008
133,159

Figura 1X.2 Anélisis de sensibilidad bidimensional del VANE

(Precio de venta Vs. Cantidad vendida)

28%

-127,405
-114,690
-101,723

-88,499
75,015
-61,267
-47,251
-32,964
-18,401
3,558

11,568
26,982

42,687
58,687
74,987
91,591

108,502

30%

-147,214
-134,697
-121,929
-108,907
-95,626
-82,08¢
-68,275
-54,197
-39,825
-25,217
-10305

4,890
20,375
36,153
52,129
68,607
85,19

2%

-165,861
-153,512
-140,935
-128,105
-115,019
-101,672
-88,062
-74,184
-60,035
-45,610
-30,905
-15,918

-643
14,923
30,785
46,947
63,412

VANE (Soles)

800,000
700,000
600,000
500,000
400,000
300,000
200,000
100,000
0
-100,000
-200,000

-300,000
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140%
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180%

PV 320%
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=PV 100%

Fuente: Autor de la tesis.
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Tabla 1X.28 Analisis de sensibilidad bidimensional del VANE (soles)

(Precio de venta Vs. Incremento del costo de ventas)

Factor de incremento del costo de ventas

=—=— PV %

=g DY/ ]2 0% ==t P/ 14 (00 smgpem PV 16 (%) === P\/ |8 (% ==g== PV 200% ==p==pPy/ 23 (0%

el PY 24 %

PV 20%

PV 260%

PV 40%

PV 280%

PV 60%

PV 300%

== PV 80%

PV 320%

=PV 10 0%

202,708 0% 2% 4% 5% 3% 10% 12% 14%  16%  13% 0% 2% 2% 26% 28% 30% 32%
0% 208,957 193,260 177,017 160,213 142,835 124,865 106,280 87,091 67255 45,765 25,604 3,755 -13,798 -42,072 -66085 -90,85¢ -116,397
1% 223,969 208,272 192,029 175,226 157,847 (139,877 121301 102,103 82,267 61,777 40516 18767 -3,7%6 -27060 -51073 -75,842 -101,385
? 3% 239,256 223,558 207,315 190512 173,133 155,164 136588 117,390 97554 77063 55902 34,054 11,501 -11,773 -35785 -B0556 -86,099
E 3% 254,320 239,123 222,880 206,077 182,698 170,729 152,153 132,955 113,119 92,628 71,467 49518 27065 3,791 -20222 -44991 -70,53%
a 4% 270,667 254,970 238,727 221,924 204,545 186,575 167,999 148,802 128,965 108,475 87314 5465 42,917 19638 -4375 20,144 54,587
P 5% 285,800 271,103 254,350 233,056 220,678184,132 164,934 145,093 124,608 103,447 81598 59,045 35771 11,758 -13011 -38554
F 6% 303,223 287,526 271,283 254,479 237,101 219,131 200,555 181,357 151,521 141,031 119,870 98,021 75468 52,194 28181 3,412  -22,131
5 7% 319,940 304,242 288,000 271,195 253,818 235,343 217272 198,074 178,238 157,748 136586 114,738 92,185 63911 44,808 20129  -5414
£ 8% 336,955 321,257 305,014 288,211 270,832 252,863 234,287 215,089 195,253 174,763 153,601 131,753 109,200 85926 61,913 37144 11501
: 9% 354,272 338,574 322,331 305,528 288,149 270,180 251,604 232,406 212,570 192,080 170,918 149070 126517 103,243 79,230 54461 28917
£ 10% 371,895 356,197 339,955 323,151 305,773 287,303 269,227 250,029 230,193 209,703 183541 166,693 144,140 120,366 096,853 72,084 45541
r 11% 389,828 374,131 357,388 341,085 323,706 305,735 287,161 267,963 248,126 227,636 206,475 184626 162,073 138,799 114786 90,017 64474
§ 12% 408,076 392,379 376,136 359,332 341,954 323,984 305,408 285,210 266374 245,334 234723 202,874 180,321 157,047 133,034 108285 82,722
4 13% 426,642 410,945 394,702 377,899 360,520 342,550 323,975 304,777 284,941 264,450 243,289 221,440 198,887 175513 151,600 125831 101,288
P 14% 445,531 429,834 413591 395,738 379,409 361,440 342,864 323,666 303,330 283,339 262,178 240,329 217,776 194502 170,486 145720 120177
15% 464,747 449,050 432,307 416004 398,625 330,656 362,080 342,382 323,046 302,555 281,394 250545 235993 213,718 139,705 164936 139,393
16% 484,295 488,597 452,354 435551 418,172 400,203 381,627 362,429 342,593 322,102 300,941 279,093 256540 233,266 209,253 184483 158,940
Fuente: Autor de la tesis.
Figura 1X.3 Andlisis de sensibilidad bidimensional del VANE
(Precio de venta Vs. Incremento del costo de ventas)
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Fuente: Autor de la tesis.

141




Finalmente, respecto del analisis bidimensional se realizaron dos escenarios, el primero
combinando las variables precio de venta y cantidad vendida (tabla 1X.27), donde se aprecia,
por ejemplo, que para un incremento en la cantidad de ventas del 24% y un incremento de
venta de solo el 6% el proyecto no es rentable. De otra parte, en la figura 1X.2, notamos que
en un entorno de precio bajo (disminucion del 60%) el incremento de ventas podria
extenderse por encima de un 22% obteniendo con ello un VANE negativo. En relacién a la
combinacion de las variables precio de venta e incremento del costo de venta (tabla 1X.28)
notamos que el precio de venta es menos sensible al incremento del costo de venta por lo que
una disminucién del 60% puede tolerar hasta un 28% de incremento en los volimenes de

ventas anuales para recién generar un VANE negativo.

9.5.3 Analisis de escenarios

Para este analisis se vuelven a tomar las tres variables del analisis de sensibilidad y se
plantean tres escenarios de evaluacion: optimista, promedio y pesimista (tabla 1X.29). En
todos los casos se han proyectado el VANE, la TIRE y el B/C, y el andlisis de escenarios
concluye que la propuesta de negocio de V4R CONSULTING se mantiene viable en el
escenario optimista y en el escenario promedio ya que en ambos casos el VANE es positivo
y la TIRE mayor al Ke. Sin embargo, en el escenario pesimista el negocio no es viable ya
que el VANE es negativo y la TIRE menor que el Ke.

Tabla 1X.29 Andlisis de sensibilidad de escenarios

Scenario Summary

Valores actuales: Optimista Promedio Pesimista
Changing Cells:
Factor de incremento en cantidad de ventas anuales 10% 6% 12% 18%
Factor de incremento del precio de venta 5% 6% 5% 2%
Factor de incremento del costo de ventas 10% 7% 8% 14%
Result Cells:
VANE 184,527 312,004 165,045 -31,288
TIRE 101% 147% 88% 18%
B/C 2.6 3.8 2.5 -0.6

Fuente: Autor de la tesis.

142



9.6 Conclusiones del capitulo

La principal conclusion de la evaluacién econdmica y financiera es que el negocio es
viable ya que el VANE es positivo y la TIRE es mayor que el Ke definido por el fundador y

unico accionista de la empresa.

De otra parte, el analisis financiero de V4R CONSULTING, demuestra que el negocio
es viable y soporta la variabilidad de los distintos escenarios a los que fue sometido con el
analisis de sensibilidad de las tres variables criticas identificadas: factor de incremento en
cantidad de ventas anuales, factor de incremento del precio de venta y factor de incremento

del costo de ventas.
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CAPITULO X. PLAN DE RIESGOS

Este capitulo desarrolla el plan de riesgos.

10.1 Objetivos

o Identificar los riesgos del plan de crecimiento.

¢ ldentificar los sintomas que evidencian que se podria materializar el riesgo.

e Evaluar el nivel de riesgo determinando su nivel de probabilidad e impacto.

e Definir estrategias de gestion para cada uno.

o Establecer planes de respuesta que respondan a las estrategias definidas.

10.2 Estructura de desglose de riesgos

Figura X.1 Estructura de desglose de riesgos

0+ Riesgos del plan de .
| | crecimiento

| 1-Riesgos externos
- —;—]

negacién de las empresas
a contratar consultoria por
cuidar su know how se
podria reducir el ratio de
conversion de ventas
reduciéndose a uno de
cada diez prospectos,

(114 -Siseacrecienta la R

12  -sisedssamroaun
negocio similar en el
— sector logistico podria
reducir el market share de
ta empresa en un 20%

| 2-Riesgos operativos '
-

(21 -Silos consultores no
logran generar liderazgo
los equipos podrian dejar

de generar sinergias
afectando los quick wins
proyectados

2.2 - La faita de participacién
de los stakeholders clave
podria retrasar la toma de

- decisiones y retrasar la
aprobacion de los
entregables del proyecto
en un mes

3- Riesgos técnicos
. -
P
( 3.1 - Una falta de experiencia

en el uso de herramientas
de gestion como el MS
Project o Bizagi podria
impactar en el nivel de
servicio reduciéndolo por
debajo del 80%

( 3.2« La falta de experiencia en
el uso de herramientas
digitales para la
generacion de contenidos
y el manejo de redes
sociales podria reducir la
cantidad de leads
esperados en un 30%

[ 2.3 8i la PMO logra respaldar
cada proyecto generado se
i podria Impactar
I—  rapidamente en el cliente y
lograr una pronta
pecepcién de valor
recibido

[ 2.4-sise pi

(3.3 - Si las empresas valoran
el amblente de trabajo
digital que gestionala

empresa podrian
incrementarse las ventas y
referencias generando la
contratacién de nuevos
equipos de proyecto

por el nivel de servicio
recibido se podria

— necesitar incurrir en horas

adicionales que podrian
reducir o eliminar la
utilidad del negocio

4. Riesgos financieros I

-
4.1

- Si durante el primer afio

no se logran las ventas
esperadas la empresa
podria requerir
financiamiento bancario
para seguir funcionando

equivalente a 50,000 soles

7
42

- Si los proyectos
enfrentan cambios que
retrasen la presentacion
de entregables en més de
un mes se podria desfasar
el flujo de caja y requerir
crédito de emergencia
equivalente a 20,000 soles

Fuente: Autor de la tesis.
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10.3 ldentificacion de riesgos

Con la finalidad de identificar los riesgos con claridad de hizo uso de la técnica del
metalenguaje que precisa que la redaccion de un riesgo se realiza identificando con claridad
las tres partes que lo componen (causa, evento y consecuencia), en la tabla X.1 se precisan

los componentes de cada riesgo y se determinan sus sintomas.
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Tipo de

1D del

Tabla X.1 Tabla de riesgos identificados

Evento

Consecuencia

Sintoma

riesgo

riesgo

Si se acrecienta la
negacion de las

Se podria reducir la ratio

Reduciéndose a

Tres de diez leads caidos

11 empresas a contratar i uno de cada diez por resguardo de know
. . de conversion de ventas
consultoria por cuidar prospectos how
Externos su know how
Si se _des_arl_'olla un Podria reducir el market Webinars y eventps_ que
1.2 negocio similar en el En un 20% propongan servicios
o share de la empresa oy
sector logistico similares
Si los consultores no . . . Afectando los Inasistencia superior al
Los equipos podrian dejar : - .
2.1 logran generar - . quick wins 10% en las reuniones
- de generar sinergias
liderazgo proyectados programadas
La falta de . Retra}§ar la Ausencia reiterada de un
S Podria retrasar la toma de aprobacion de los
2.2 participacion de los . stakeholder clave en
decisiones y entregables del .
stakeholders clave reuniones programadas
. proyecto en un mes
Operativos
Si la PMO logra L Lograr una pronta Presencia de la PMO en
Se podria impactar - -
23 respaldar cada - - percepcion del las reuniones
rapidamente en el cliente y L
proyecto generado valor recibido programadas
Si se presentan . L . Podrian reducir o .
- Se podria necesitar incurrir . L Primer reclamo
24 reclamos por el nivel de L eliminar la utilidad
o L en horas adicionales que . presentado
servicio recibido del negocio
Una falta de
experiencia en el uso de o . L Demora de undiaen la
; Podria impactor en el nivel Reduciéndolo por L
3.1 herramientas de . . presentaciond e
- de servicio debajo del 80%
gestion como el MS entregables
Project y Bizagi
La falta de experiencia
en el uso de Demora de una semana
Técnicos herramientas digitales Podria reducir la cantidad en la puesta en marcha
3.2 o) En un 30% =
para la generacion de de leads esperados de campafias
contenidos y el manejo programadas
de redes sociales
Si las empresas valoran Generando la Dos emails o llamadas
33 el ambiente de trabajo Podrian incrementarse las contratacion de que destaquen el
' digital que gestiona la ventas y referencias nuevos equipos de ambiente de trabajo
empresa proyecto digital
Si durante el primer La empresa podr_la Equivalente a -
~ requerir financiamiento Utilidad mensual
4.1 afio no se logran las . . .
bancario para seguir negativa
ventas esperadas . 50, 000 soles.
funcionando
Financieros Si los proyectos
enfrentan cambios que Requerir crédito de Retrasos mayores a dos
42 retrasen la Se podria desfasar el flujo emergencia semanas en la
' presentacion de de cajay equivalente a presentacion de
entregables en mas de 20,000 soles entregables

un mes
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10.4 Evaluacién del nivel de riesgo

Para la realizacion de la evaluacion del riesgo se tom6 como referencia la matriz de
analisis de riesgos que se muestra en la figura X.2 sobre la cual se determina el valor de la

probabilidad e impacto de cada riesgo.

Figura X.2 Matriz de analisis de riesgos

A NS
M 2 4

3-23
B M A

Proba bilidaa

Impacto

Fuente: Guia metodoldgica PM4R, extraido <<La matriz de riesgos>>, de Banco
Interamericano de Desarrollo (BID) y del Instituto Interamericano para el Desarrollo
Econdmico y Social (INDES). 5ta. Edicidn, marzo 2019. Pagina 86.

Luego de concluir con la evaluacién de cada riesgo se determina su nivel para lo cual
se utilizé la clasificacién mostrada en la tabla X.2. y se elabor6 la tabla X.3. Cabe precisar
que el valor es el resultado de la multiplicacion del nivel de probabilidad e impacto que se ha

designado a cada riesgo.
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Tabla X.2 Acciones del proyecto para los diferentes niveles de riesgo

Valor leel il Acciones
riesgo

6a9 Alto Gestionar: se requiere plan de respuesta.

. Monitorear: se requiere que el proyecto haga un seguimiento del
3y4 Medio - . . . . .

riesgo para analizar si la probabilidad o el impacto han cambiado.
1v2 Baio Aceptar: es mejor aceptar el riesgo ya que el impacto no es
y ! significativo y la probabilidad de que suceda el evento es baja.

Fuente: Guia metodoldgica PM4R, extraido <<La matriz de riesgos>>, de Banco
Interamericano de Desarrollo (BID) y del Instituto Interamericano para el Desarrollo
Econdmico y Social (INDES). 5ta. Edicidn, marzo 2019. Pagina 86.
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Tabla X.3 Tabla de niveles de riesgo identificados

IDeC] Prob. Impacto Valor Nivel de riesgo

riesgo

Si se acrecienta la negacion de las empresas a
contratar consultoria por cuidar su know how se
podria reducir el ratio de conversion de ventas
reduciéndose a uno de cada diez prospectos

11 2 2 4 Medio

Externos

Si se desarrolla un negocio similar en el sector
1.2 logistico podria reducir el market share de la 1 3 3 Medio
empresa en un 20%

Si los consultores no logran generar liderazgo los
2.1 equipos podrian dejar de generar sinergias 2 3 6 Alto
afectando los quick wins proyectados

La falta de participacion de los stakeholders

clave podria retrasar la toma de decisiones y

retrasar la aprobacion de los entregables del
proyecto en un mes

2.2 1 3 3 Medio

Operati -
perativos Si la PMO logra respaldar cada proyecto

generado se podria impactar rapidamente en el
cliente y lograr una pronta percepcion del valor
recibido

2.3 3 3 9 Alto

Si se presentan reclamos por el nivel de servicio
recibido se podria necesitar incurrir en horas
adicionales que podrian reducir o eliminar la

utilidad del negocio

2.4 1 3 3 Medio

Una falta de experiencia en el uso de
herramientas de gestion como el MS Projecty
Bizagi podria impactor en el nivel de servicio

reduciéndolo por debajo del 80%

31 2 3 6 Alto

La falta de experiencia en el uso de herramientas
digitales para la generacion de contenidos y el
manejo de redes sociales podria reducir la
cantidad de leads esperados en un 30%

Técnicos 3.2 2 3 6 Alto

Si las empresas valoran el ambiente de trabajo
digital que gestiona la empresa podrian
incrementarse las ventas y referencias generando
la contratacion de nuevos equipos de proyecto

3.3 3 3 9 Alto

Si durante el primer afio no se logran las ventas
esperadas la empresa podria requerir
financiamiento bancario para seguir funcionando
equivalente a 50, 000 soles.

4.1 2 2 4 Medio

Financieros

Si los proyectos enfrentan cambios que retrasen
la presentacion de entregables en mas de un mes
se podria desfasar el flujo de caja y requerir
crédito de emergencia equivalente a 20,000 soles

4.2 2 3 6 Alto

Fuente: Autor de la tesis.
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10.5 Plan de respuesta a los riesgos identificados

Luego de haber identificado y evaluado los riesgos del presente plan, se proponen
estrategias para gestionar cada uno para con base en ello determinar respuestas, lo que en

suma determina el plan de respuesta que se muestra en la tabla X.4.
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Tabla X.4 Plan de respuesta

Tipo de ID del . .
: : Riesgo Estrategia Plan de respuesta
riesgo riesgo 9 9 P
Si se acrecienta la negacion de las empresas a - -
p . Ofrecer capacitaciones en topicos de
contratar consultoria por cuidar su know how se - . o =
11 . . - L. Mitigar interés e incrementar las campafias de
podria reducir el ratio de conversion de ventas .
. . marketing.
reduciéndose a uno de cada diez prospectos
Externos
. L Fortalecer la relacion con los partners
Si se desarrolla un negocio similar en el sector - S -
P : . realizando actividades conjuntas que
1.2 logistico podria reducir el market share de la Aceptar . -
incrementen la confianza de
empresa en un 20% .
prospectos y clientes.
. . Realizar un reentrenamiento del
Si los consultores no logran generar liderazgo los . .
. : E - : . equipo consultivo y respaldar el
2.1 equipos podrian dejar de generar sinergias Mitigar
- - proyecto temporalmente con personal
afectando los quick wins proyectados .
senior
La falta de participacion de los stakeholders
29 clave podria retrasar la toma de decisiones y Miticar Replanificar el andlisis de interesados
retrasar la aprobacion de los entregables del 9 y la matriz de comunicaciones.
proyecto en un mes
Operativos
Si la PMO logra respaldar cada proyecto
gra resp -aca proy Mostrar el respaldo de la PMO desde
generado se podria impactar rapidamente en el .
2.3 : o Explotar el primer contacto con el prospecto y
cliente y lograr una pronta percepcion del valor o .
L acompafiar en el logro de cada hito.
recibido
Si se presentan reclamos por el nivel de servicio . .
e p N . Atender el reclamo con inmediatez,
recibido se podria necesitar incurrir en horas " -
24 L . - - Mitigar documentar y presentar las lecciones
adicionales que podrian reducir o eliminar la .
- . aprendidas
utilidad del negocio
Una falta de experiencia en el uso de .
. P . Revisar los entregables desde la PMO
herramientas de gestion como el MS Project y " I
31 A o : L Mitigar con un minimo de 24 horas de
Bizagi podria impactor en el nivel de servicio anticipacion
reduciéndolo por debajo del 80% P
La falta de experiencia en el uso de herramientas . .
S = - Contratar el servicio de marketing
digitales para la generacion de contenidos y el . L L
o 3.2 X . P - Transferir digital y hacer seguimiento al
Técnicos manejo de redes sociales podria reducir la
g o desarrollo de los planes mensuales.
cantidad de leads esperados en un 30%
. . . Realizar la adaptacion de los nuevos
Si las empresas valoran el ambiente de trabajo ]
L . P usuarios a la plataforma de la
digital que gestiona la empresa podrian o L
3.3 . . Explotar compafiia y hacer seguimiento a
incrementarse las ventas y referencias generando . .
. - quienes necesiten ayuda antes de
la contratacion de nuevos equipos de proyecto S . o
iniciar los seguimientos periédicos.
. . o Implementar la gestion mensual de
Si durante el primer afio no se logran las ventas . . o
. . ventas y operaciones para identificar
esperadas la empresa podria requerir " . .
41 . S . . . Mitigar de forma proactiva las acciones que
financiamiento bancario para seguir funcionando . o
. permitan lograr los objetivos
equivalente a 50, 000 soles.
. . planteados.
Financieros
Si los proyectos enfrentan cambios que retrasen Gestionar lineas de crédito de
42 la presentacion de entregables en mas de un mes Mitigar emergenciay solicitar la reduccion del

se podria desfasar el flujo de caja y requerir
crédito de emergencia equivalente a 20,000 soles

periodo de pago sustentado en los
cambios realizados.

Fuente: Autor de la tesis.
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10.6 Conclusiones del capitulo

Luego de haber identificado y evaluado los riesgos del presente plan, se proponen
estrategias para gestionar cada uno para con base en estas definir acciones a llevar a cabo.
Cabe precisar que en la identificacion de riesgos se identificaron amenazas (riesgos
negativos) y oportunidades (riesgos positivos). Para la gestion de las amenazas se plantearon
tres estrategias: mitigar, transferir y aceptar. En cuanto a las oportunidades, la estrategia
planteada fue: explotar. Se concluye del anélisis que existen mayores riesgos operativos que
gestionar que tienen que ver con la gestion de stakeholders, el equipo consultivo, la PMO y
la gestidn del servicio. Todos en su mayoria relacionados con la gestion de personas, por lo
cual se considera que las habilidades blandas que despliegue la compafiia a través de su
equipo consultivo son fundamentales para el éxito de la empresa y es este un diferenciador a

sostener en cada servicio.

En referencia a los riesgos externos, se confirma la necesidad e importancia de
desarrollar camparias de marketing dirigidas a generar confianza en los empresarios, para
reducir la barrera cultural que le permita a la consultoria ingresar a mayor cantidad de

empresas.

Analizando los riesgos técnicos, se confirma la necesidad de contratar el servicio de
marketing digital para generar la mayor cantidad de leads posibles que permitan incrementar

la cantidad de propuestas mensuales de consultoria a realizar.

Finalmente, en cuanto a los riesgos financieros se concluye la necesidad de
implementar la gestion mensual de ventas y operaciones para tomar accion inmediata ante
cualquier desviacién al plan de negocio y mantener la salud financiera de la empresa, de otra
parte se concluye también la importancia de contar con lineas de crédito de emergencia

disponibles para garantizar la continuidad del negocio.
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CAPITULO XI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 Conclusiones

En el entorno econdmico actual de recuperacion de la economia mundial se ponen de
manifiesto muchas necesidades insatisfechas que requieren pronta atencion a un precio
econdmico. Atencion que les permita a las empresas seguir existiendo y por qué no creciendo.
Es en ese sentido que el contexto es favorable para empresas de consultoria como V4R
CONSULTING, que se suman en el esfuerzo de encontrar e implementar mejoras en las
empresas para hacerle frente a los retos de la situacion actual manteniendo el distanciamiento

social y potenciando los entornos de trabajo virtual.

Después de entrevistar a veinte ejecutivos de primer nivel en el sector logistico nacional
e internacional se puede concluir que todos coinciden en abrirle paso a la consultoria
empresarial, siempre que genere beneficios que se puedan compartir. Con esta mirada el
negocio de consultoria tiene un potencial altisimo, como se pudo también evidenciar con los
resultados logrados al crear la empresay lograr un producto minimo viable en junio del 2019,
siendo el obstaculo més grande el tema cultural pues existen algunas empresas que apuestan
por desarrollar mejoras y know how por si mismas sin mostrar sus modelos de operacion a

empresas terceras.

La principal conclusién de la investigacién se resume en convertir a V4R
CONSULTING en una empresa de consultoria experta en el hallazgo, evaluacion y puesta
en marcha de proyectos que incrementen el valor de las organizaciones. Valor que lejos de
su definicion abstracta sea por el contrario totalmente preciso y alcanzable. EI componente
financiero de la consultoria es sin duda el factor diferencial méas apreciado por los
entrevistados, que se concluye explorar con mayor intensidad para mejorar los servicios y
desarrollar modelos que permitan demostrar con claridad el beneficio principalmente

econdmico de cada servicio prestado.

La otra conclusion poderosa de la investigacion es la demanda insatisfecha en el

mercado de la adaptacion y uso de nuevas tecnologias. Muchos de los entrevistados esperan
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que una empresa de consultoria sea capaz de mostrarles nuevas tecnologias y caminos viables

para lograr adaptarlas a sus negocios.

En relacién con la aplicacion de la gestion de proyectos se noto que el sector logistico
peruano aun tiene un grado de madurez esporadico y/o inexistente. Sin embargo, demandan
la aplicacion de marcos &giles para llevar a cabo mejoras rapidas. Lo anterior se comprende
por el alto foco en temas operativos que demanda el sector orientado principalmente al
desarrollo de negocios con una alta eficiencia y productividad. En ese sentido la méas grande
leccion aprendida de la investigacion esta relacionada con el error de presentar la
metodologia de gestion de proyectos como lo mas valioso de la propuesta ya que para el

sector no es relevante.

Del anélisis de benchmarking se concluye que no existen empresas de consultoria
peruanas grandes que le presten servicios al sector logistico por lo cual las que existen son
extranjeras con presencia en varias partes del mundo y las cuales estan dirigidas a lograr
negocios con la gran empresa. Este tipo de empresas si usan y tienen el servicio de gestion
de proyectos en su oferta dado que en esencia es lo que hacen, vender proyectos de

consultoria.

En la investigacion también se desprende que hay una apertura en por lo menos la
cuarta parte de los entrevistados en abrirle la puerta a la investigacion para generar una
colaboracidon mutua que les permita a ambas empresas compartir el beneficio futuro de los
hallazgos, se encontré que valoran el juicio experto y la oportunidad de poder salir de su dia
a dia para reflexionar y encontrar miradas diferentes de sus modelos de negocio que le
permitan mejorarlo sin incurrir en costos laborales innecesarios trabajando por resultados

cuando sea requerido.

De la puesta en marcha de la empresa en junio del 2019 para lograr un producto minimo
viable que permita mejorar la idea inicial del servicio y lograr los primeros proyectos
exitosos, se concluye que la idea de negocio tiene mercado y en consecuencia es necesario
contar con un plan de crecimiento como el que se ha elaborado en el presente trabajo que le

permita llevarla a un mayor nivel de competitividad y ventas.
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11.2 Recomendaciones

Las principales recomendaciones que surgen de la investigacion son las siguientes:

e Desarrollar la unidad de negocio de educacion (tabla XI.1) todas las capacitaciones seran
en su mayoria virtuales y se orientan a mejorar la competitividad de los profesionales,

técnicos y estudiantes en gestion de proyectos.

Tabla XI1.1 Servicios de VAR CONSULTING

[%)]
o
. (%]
Tipos 2 5
8 =
Servicios 3 g
Q
©
o
V. Capacitaciones virtuales
Introduccién para la certifiacion PM4R Professional X
Introduccién para la certifiacion PM4R Agile X
Introduccién para la certifiacion PM4R Leadership X
Certificacion PM4R Professional X
Certificacion PM4R Agile X
Preparacion para la certificacion PMP X
Preparacion para la certificacion CAPM X
Preparacion para la certificacion PMI-ACP X
Ad-Hoc

Fuente: Autor de la tesis.

e Las tres primeras estan dirigidas a profesionales que no cuentan con experiencia en
proyectos de desarrollo preparandolos para que puedan llevar los cursos de certificacion
PMA4R del BID y lograr asi el acceso a sus certificaciones internacionales. Las siguientes
dos certificaciones siguientes se realizan en alianza con el global education provider del
BID — Gestum Total y las otras tres de la misma forma en alianza con un PMI ATP#,
cabe precisar que la certificacion PMI-CAPM es la Unica que esta dirigida a profesionales
y estudiantes universitarios o técnicos sin experiencia en gestion de proyectos que
realizard la empresa para lograr impactar en jovenes profesionales desarrollando sus

competencias como gestores de proyecto.

44 pPMI ATP = Authorized Training Partner, socio de entrenamiento autorizado por el PMI.
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Expandir el negocio de VAR CONSULTING en Latinoamérica en un mediano plazo a
partir de mediados del afio 2022 y para lograrlo se recomienda que la empresa siga
desarrollando sus redes de networking profesional para encontrar profesionales aliados
que puedan convertirse en socios para lograr la expansion internacional.

Desarrollar una unidad de negocio que se dedique al desarrollar consorcios para
concursar en licitaciones publicas y privadas que le permitan a VAR CONSULTING,
participar en proyectos de mayor duracion e inversion, potenciando asi su crecimiento.
Participar en concursos para la obtencion de fondos no reembolsables del gobierno y
ayudar a otras empresas a hacer lo mismo con la finalidad de colaborar con ellas en el
disefio de proyectos de innovacion y desarrollo conjunto.

Desarrollar una linea de negocio de capacitacion y consultoria con mercados de habla
inglesa para lograr el intercambio de conocimientos y tecnologia que se puedan aplicar
en los servicios de consultoria que se brindan.

Realizar viajes internacionales para conocer nuevas tecnologias y participar de
entrenamientos especializados que permitan adoptar nuevos modelos de negocio de
consultoria y/o transferencia tecnolégica no solo de gestion sino también de equipos que
pudiesen contribuir a la mejora de los servicios brindados y/o desarrollar otras unidades

de negocio.
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