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Evaluacion de proyectos:
Constitucion de una consultora

Resumen

En este trabajo vamos a desarrollar e implementar los mecanismos necesarios para
constituir una consultora lo suficientemente eficiente para competir en un mercado
extremadamente competitivo. Para ello, haremos un exhaustivo analisis del mercado
en el que estara inmersa, cuales serdn los consumidores potenciales y competencia.

Para ello, se realizard un relevamiento individualizado de varios competidores,
identificando qué servicios prestan, sus plataformas web, cdmo ofrecen sus servicios, su
vinculo con los clientes potenciales y el manejo de sus redes sociales. Por el lado de la
estimacion de la demanda del sector privado, realizaremos una encuesta dirigida a
principalmente a duefios de PyMes y Negocios Barriales. En cuanto al Sector Publico,
implementaremos el método Delphi con funcionarios de los tres niveles de gobierno
para nutrirnos de la informacion necesaria para este sector.

Adicionalmente detallaremos cual sera la estrategia de posicionamiento de la marca,
elaborando un plan de negocio consistente desarrollando cual serd la estructura que
deberd adoptar el negocio para dar sus primeros pasos. Finalmente, plantearemos el
escenario de proyeccion de ventas y la proyeccion econdmica y financiera de la
consultora para los proximos tres anos. Con esta informacidn , sabremos cual sera el
costo de la inversidn y cuando la consultora comenzaria a ser rentable.

Palabras Clave: Emprendedores, Emprendimiento, Evaluacién de Mercado, Consultora.



Alumno: Agop Karagdz Tesis: Evaluacion de proyectos Profesor: Hernan Ruffo

Contenido

INTRODUGCCION ... ee e e e e e e e et e e e e e e e e e eee e e eeeee e e e eeeeeeeenaneens 5

CAPITULO 1: CONSTITUCION DE LA CONSULTORA

Motivaciones y Origen de [a 1dea ............ooouiiiiiiiiiiiiii e 6
DescripCion de 1a CONSUROTA. ..........coiiiiiiiieee e 6
Y T ES T TV 4 T T o 7
Valores CorporativoS Y SIOGaN ..........eeiiiiiiiieaiiiiie e 8
Servicios qUE OffECEIEIMOS ... ... et e 8
L@ o] 1= 110X PSP PR PPPPRR 9

CAPITULO 2: Evaluacién de Mercado: Descripcion ampliada del producto, el
Mercado Consumidor y el Mercado Competidor

Evaluacion de MerCado ..........oooeeiiiiiiii et 10
Problema y Oportunidad...........oueiioiiiie e 11
Formas de INvestigacion .............cooiiiiiiiiii e 13
Descripcion ampliada del producto ..., 14
El mercado del Consumidor .........ccoviiiiiiiiiii e eseeee e sveee e eeeeeeeene T
El mercado del Competidor ...t e eeseineeeee. 20

Porque Nosotros vs COmMPEtidOresS .........ooiviiiiiiiiiiiee e 22

CAPITULO 3: Técnicas de Prediccion de la Demanda y Analisis FODA.

Introduccion a las técnicas de Prediccion de laDemanda ..., 24
Método Delphi para el Sector PUbICO .........ccooiiiiiii e 26
Encuesta disefio, elaboracion y analisis de resultados ... 28

ANalisis FODA ... e O

CAPITULO 4: Desarrollo de Ventas y abordaje al cliente

Canales de comercializacién, marketing y comunicacion .............ccccooveeeieeeeiennnee, 32
Carta de presentacion y tarjeta comerciales. ... 33
Sitio WED Y MaIlING. ... 35
Publicidad en Medios Masivos, Redes Sociales y CoONgresos.. .......cccovvvveeeiriiieeeeene 36
Plan de Marketing .....cccooee e 37

Los Primeros 10 y Formulario de Salud de la Firma............cccccccooiviiiiiiiienic e, 37



Alumno: Agop Karagdz Tesis: Evaluacion de proyectos Profesor: Hernan Ruffo

CAPITULO 5: Desarrollo del Negocio

(O76] aTer=T o] (o] o [T NN [=To o o1 o 1< PSR 41
Analisis de la periodicidad de ingresos Y COStOS.........uvviiiiiiiiiiiiiieeeee e 42
Analisis y definiCion del PreCio.........cuueiii i 43
Proyeccion de Ventas y horizonte temporal..........ccccoooveciiiiiiiie e, 45

CAPITULO 6: Estructura y Organizacion de la Firma

Registro de 1@ FirMa........oouiiiiiee e 47
Tareas y tramites Contables de la consultora............cccoooeeeiiiic e 47
Organigrama, Funciones y Descripcion de 10s puestos.......ccccceevvvecciiiieenee e, 48
Proyeccion Econdmica y FINANCIEra ............ccuvviiiiie i 50
CONCLUSIONES FINALES ..ot rrs s s s s s s s s s s s e e nas 59
BIBLIOGRAFIA . ......eiiieeiieieeeee e et e e e e e e e e e raa e s e e esaae s s e esssa e e e renanaaaees 60

ANEXOS: Planillas de Gestion y Membretes de informacion......................... 61



Alumno: Agop Karagdz Tesis: Evaluacion de proyectos Profesor: Hernan Ruffo

Introduccié

Como profesional de las ciencias econdmicas, considero que un enfoque técnico de las
operaciones econdmicas y financieras de cualquier individuo u organizacién junto a un
diagndstico y analisis minucioso, puede redundar en negocios mas sustentables y con mayores
margenes de ganancia.

Con esta certeza, comencé a desarrollar la idea de adaptar la teoria microecondmica vy
presupuestaria, con mi experiencia en la administracion de pequefias y grandes organizaciones
a la realidad cotidiana de pequefios comerciantes, PyMEs y negocios barriales. El objetivo era
simple de definir, pero no de alcanzar. Habiendo visto a mi padre, orfebre de profesidn y con un
pequefio negocio, sufrir las vicisitudes de la inestable realidad econémica argentina, siempre
me inquietaron cuales podrian ser las herramientas que existian, y como podria yo
desarrollarlas, para intentar reducir la incertidumbre, maximizar el beneficio y aumentar la
estabilidad de pequefios comerciantes como él que son los mas vulnerables en el mercado.

Teorizar sobre esos temas no me parecia suficiente. Siempre sofié poner manos a la obra y
ayudar efectivamente a esas personas que estan en el corazén de la economia nacional. La gran
disparidad en las oportunidades que tienen las personas en poder volver a una empresa u
organizacion exitosa, es en muchos casos, una cuestion de acceso a los medios que permitan el
control de los gastos e ingresos, como asi también del flujo de cajas.

El desafio probd ser mas grande de lo estimado. Los primeros clientes me mostraron que pymes
y monotributistas no solo no procesaban la informacion sobre sus operaciones para tomar
decisiones fundadas en razonamiento cientifico, sino que ni siquiera registraban sus
operaciones en forma ordenada, fiable y consistente. En base a las asesorias realizadas y
relevamientos elaborados, he notado que las firmas de menor recurso simplemente sobreviven,
estan siempre al fleje de la banca rota, o bien solo cubren sus necesidades basicas.

Gracias a lo que aprendi en este proceso, he desarrollado un sistema simple, eficiente y poco
costoso, mediante el cual los clientes pueden mantener un registro efectivo de su actividad
econdmica y a partir de estos, mi equipo y yo podemos ayudarlos a crear un plan de accién claro
y preciso, pero al mismo tiempo flexible, adaptable a sus necesidades. Nuestros clientes han
optimizados sus egresos y costos y maximizado sus ganancias.

Con nuestros procesos, todas las firmas podrdn tener acceso a un control de sus ingresos y
egresos y poseer todos los medios necesarios para analizar la rentabilidad de su firma.
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Capitulo 1: Nuestros Primeros Pasos.

“Siempre parece imposible, hasta que se hace”
Nelson Mandela

Motivaciones y origen de la idea:

En un contexto desfavorable en términos macroecondmicos, donde la recesidn, la inflacién y la
devaluacidn golpea a la sociedad y a las empresas, es que surge esta idea para ayudar, apoyary
fomentar el desarrollo de Micro Pymes y negocios barriales. Gracias a la sistematizacion de los
procesos administrativos, facilmente adaptables a las necesidades de estas firmas, buscamos
mediante precios accesibles alcanzar una gran cantidad de clientes a lo largo de los préximos
meses y ayudarlos a solventar y sobrellevar la crisis y que luego puedan aprovechar los
momentos de bonanza.

El objetivo principal que tenemos sera el de acercar un sistema de gestidén a firmas que no
posean un control sobre sus ingresos/egresos, o bien, a aquellas que necesiten una auditoria
sobre la forma en la cual proceden al control de sus finanzas. Hemos encontrado que muchas
firmas no tienen conocimientos sobre como gestionar eficientemente un P&L, y si nos
adentramos principalmente en la administracién de los negocios barriales o algunas Micro
PyMes, estas no posean los modelos de control de gestion acorde a sus necesidades, o que por
mas que lo deseen, no puedan acceder a los medios de contratacidn de un proveedor/empleado
que haga este analisis, bajo la afirmacion: “llegamos con lo justo a fin de mes, no podemos
afrontar un gasto mas”.

Esto motiva la idea de acercar un servicio de calidad a precios accesibles para las firmas de
menor recurso. Generando los mecanismos suficientes y eficientes para poder sistematizar
procesos de control presupuestario y de flujo de caja para poder asi brindar ayuda a
negocios/firmas que no poseen los medios para acceder a contratar a un empleado para llevar
adelante su administracién o bien para contratar una consultora para que realice estas tareas.

Descripcion de la consultora

En las préximas pdginas veremos el desarrollo de un plan para constituir una consultora.
Sabiendo lo dificil que puede resultar elaborar esta tarea es que vamos a maximizar esfuerzos
en el analisis de las variables mas importantes en lo referente a la constitucién de la consultora,
para intentar atenuar la curva de aprendizaje que tendré al momento de lanzar la consultora al
mercado y terminar volviendo a mi idea, una realidad exitosa.

En primer lugar, definimos el nombre de la consultora: “Kartal” que significa “aguila” en turco.
Consultandolo con especialistas del rubro del marketing confirmaron en que este nombre brinda
seguridad, y la imagen de un aguila que “se eleva, toma distancia y observa con una precisién
milimétrica”.

En segundo lugar, lo mas importante para nosotros, son los valores que van a regir a la
consultora. Estos seran los de la honestidad, |a integridad, el profesionalismo y la cercania con
el cliente, no solo desde el punto de vista técnico sino también desde el humano. Somos los
valores que tenemos y pregonamos.
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Adicionalmente evaluaremos la conveniencia, o no, de arriesgarnos para lanzar este proyecto.
Sabemos de antemano que la competencia en el sector es elevada (un mercado de competencia
perfecta), y que los consumidores podran tener preferencias muy disimiles entre si, por ello
también es que realizaremos estudios acerca del entorno en donde se localiza la empresa y
aquellas estrategias para colocarnos en el mercado, analizando a los consumidores y a la
competencia. Por ultimo, finalizaremos este analisis elaborando un Plan de Marketing,
enfocandonos en estudiar la viabilidad técnica, econdmica y financiera de este proyecto desde
el punto de vista de la rentabilidad del mismo, en base a una proyeccién de ventas y gastos. En
esta linea se comentardn y analizaran todos los pasos a seguir para convertir este proyecto en
una realidad del sector.

A continuacién, vamos a definir la mision, visidn, valores, y un primer abordaje a los servicios
gue vamos a ofrecer al mercado:

Nombre: Kartal Consulting

Slogan: “Compromiso con la excelencia”.

Logo:
KARTAL Consulting
COMPROMISO CON LA EXCELENCIA
Mision:

Ofrecerles a los clientes una mirada innovadora, una nueva forma de percibir la eficiencia
organizacional. Haciendo énfasis en el andlisis y sistematizacion del proceso presupuestario,
encontraremos la herramienta fundamental para el crecimiento de toda compaifiia.

Vision:

Las personas, empresas y entidades, deben ser actores protagénicos de la sociedad en la que se
desarrollan.

Mediante las ventajas de la sistematizacién del proceso presupuestario y nuestros planes de
financiacién, cualquier firma tendra la posibilidad de acceder a los servicios de planificacién
financiera y presupuestaria, evitando que esta siga siendo un beneficio para una pequefia
minoria.
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Nuestros Valores:

La identidad y valores de nuestra compafiia son un factor clave a la hora de relacionarnos con
nuestros clientes y en la forma en la que hacemos negocios. Estos son los principios éticos sobre
los que se asienta la cultura de empresa, y nos permiten crear nuestras pautas de
comportamiento interna y en el vinculo con nuestros clientes:

v CALIDAD Y PROFESIONALISMO

Nos destacamos por la calidad y profesionalismo de nuestro staff, contando con un equipo
especializado para cada drea en la que tenemos injerencia, siendo meticulosos en el analisis y
teniendo a la excelencia como norte y lema.

v/ TRANSPARENCIA Y CONFIDENCIALIDAD

Uno de nuestros lemas es poder relacionarnos con las personas en forma auténtica, honesta y
bajo un absoluto respeto por el préjimo, brindando una completa confidencialidad de los
trabajos realizados.

v CONFIANZA Y OBJETIVIDAD

Criterios profesionales para la toma de decisiones con el correspondiente respaldo técnico que
nos brindan nuestros profesionales.

Descripcion de los servicios que ofrecemos al mercado:

Siguiendo con el andlisis en cuestion debemos incursionar y describir con mayor detalle cuales
seran los servicios que ofrecemos, esto nos permitira hacer el foco principalmente en nuestro
producto y ver como reacciona la demanda frente a ellos, o bien, en que se diferencia o no de
nuestra competencia, y como podemos hacerle frente para sacarle/ganarle mercado.

Planificacidén y Control de Gestién

La clave de un negocio se encuentra en la correcta planificacién de gastos y recursos junto con
un propicio control de la gestién operativa de la compaiiia. A su vez, es primordial tener siempre
presente el posible impacto del contexto politico y econémico en el negocio, para poder asi
definir estrategias exitosas de inversion y posicionamiento.

v’ Brindar asesoramiento para lograr una correcta planificacién de Recursos y Gastos
de una organizacion (Foco en micro-Pymes y en Negocios Barriales).

v" Asesoramiento sobre posibles proyectos de inversion.

v" Manejoy control del cash-flow de la organizacidn.

Andlisis de Escenarios Politicos y Econdmicos

Con un equipo de especialistas asignados a procesar y analizar de manera critica la informacién
disponible, nuestros profesionales elaboran proyecciones para la toma de decisiones, que
contribuyen a minimizar los riesgos y maximizar las oportunidades del negocio. Pudiendo asi
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sacar provecho de las distintas oportunidades que brinden los préximos escenarios politicos-
econdémicos.

v Realizar informes sectoriales para la toma de decisiones.
v Realizar encuestas y proyecciones de variables macroeconémicas.

v Realizar encuestas y proyecciones de candidatos politicos y de posibles resultados
electorales.

Charlas In-Company

Brindamos charlas y conferencias In Company en donde analizamos el escenario
macroecondmico y politico, actual y futuro, incentivando el entendimiento de cdmo el contexto
podria impactar en las organizaciones y en los distintos sectores de la economia. Asi, con esta
informacion, vas a contar con herramientas para hacer frente a la incertidumbre econdmica.

v Escenarios Econdmicos y politicos: Estado de situacién Actual y proyecciones a
Futuro

v" Presentaciones de proyecciones y andlisis de coyuntura sectoriales.
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Capitulo 2: Evaluacion de Mercado: Descripcion ampliada

del producto, el Mercado Consumidor vy el Mercado

Competidor

“cQué esperan los clientes de tu marca? Plantéate esto antes de hacer
cualquier paso en falso.”

Helmut Llimona.

Evaluacion de mercado

Sabemos que el escenario politico, social y macroeconémico en nuestro pais es siempre
frenético y este contexto serd en el cual vamos a estar inmersos y desarrollar nuestro negocio,
y hoy particularmente la situacién macroecondmica a la que estamos expuestos no es la mas
auspiciosa. Sin embargo, nuestro objetivo sera transformar todos estos problemas en
oportunidades haciendo un buen diagndstico de como esta compuesto el mercado y las
necesidades insatisfechas que tienen nuestros clientes potenciales.

Desde Kartal Consulting entendemos que si podemos encontrar los medios suficientes para
hacerles entender que el control sobre los ingresos y gastos en un contexto de crisis es
fundamental, se abre un nuevo abanico de opciones. Al mismo tiempo que nosotros mostramos
la necesidad de que la firma tenga un control de gestion en momentos de crisis, debemos
reciprocamente mostrar que nosotros también vamos a tener la flexibilidad para ponernos de
acuerdo frente al cobro de nuestros honorarios, que no necesariamente serd el de un fee
mensual, sino que podrd ser como porcentaje de los resultados obtenidos, algo que
ampliaremos a lo largo de los proximos capitulos.

Lo primordial que vamos a demostrar sera cuales seran los medios a utilizar para obtener una
percepcidon de quiénes y cuales podrian ser las principales caracteristicas de nuestros clientes y
competidores potenciales. Con esta informacion podremos inferir cual serd la manera mas
eficiente de abordar y acercarme a mis clientes, y que estrategia debo utilizar para hacer frente
a mi competencia.

En cuanto a la demanda hay muchos interrogantes por resolver éSon principalmente hombres
o mujeres los duefios de las firmas a las que le voy a ofrecer mi servicio?, éCudl es el tope que
estan dispuestos a pagar por nuestro servicio? ¢Cudntos clientes podria tener potencialmente
con mi capacidad actual de trabajo? ¢En donde radican? ¢Qué es lo que mas valoran de los
servicios que brindamos?, entre otras variables que iremos vamos abordando a lo largo de todo
el trabajo. Por el lado de mis competidores responderemos preguntas tales como por ejemplo:
¢Cudl la calidad del servicio que brindan mis competidores? ¢Cudl es el precio? ¢Qué tan
importantes son sus ventas? ¢Cémo es su marketing y sitio web? ¢Si tienen empleados o
terciarizan? é¢Ddnde estan sus debilidades? Y iPor qué van a elegirme a mi y no a ellos? Entre
otras tantas mas.

Mas allad de todos estos interrogantes, desde Kartal Consulting hemos desarrollado diferentes
estrategias que nos permitira obtener informacién muy valiosa para la implementacion de
nuestro proyecto.
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Lo primero que vamos a analizar e identificar, previo a profundizar el foco sobre nuestros
consumidores y competencia, es el mercado en el cual vamos a estar inmersos, y cuales son
nuestras virtudes para irrumpir en el y cuales son los problemas que pueden surgir en ese
momento.

En base a una primera aproximacion, observamos que el mercado de consultoras es un mercado
simil de competencia perfecta, con consultoras que ofrecen una gran variedad de servicios, no
solo presupuestarios y de informes sectoriales (que es en lo que nos especializamos nosotros),
sino que ademads cuentan con la elaboracién y el andlisis de proyectos de inversién, como asi
también cuentan con el servicio de asesoramiento para la exportacidon e Importacién de las
firmas. Otra variable a considerar es que gran parte de la competencia ya estd instalada hace
una buena cantidad de afios. Esto no tiene porque amedrentarnos, ya que a pesar de que existe
una gran cantidad de consultoras, aiin hoy no hay una consultora especializada en micro-pymes
y negocios barriales, que ofrezca nuestros sistemas de financiacion. Esto puede deberse a que
las consultoras econdmicas existentes se focalizan en clientes mas grandes, que puedan llegar a
proveerles la suficiente rentabilidad para solventar toda la estructura administrativa que tienen
montada. También puede suceder que estas no hayan visto el negocio todavia o que prevean
un porcentaje de incobrabilidad elevado.

Una de nuestras principales virtudes es la experiencia adquirida de nuestro Staff en el sector
publico (Municipal, Provincial y Nacional) y en el sector Privado (Multinacional y micro-Pyme)
por lo cual, el abanico de posibles clientes es extremadamente amplio. Ya sea por los contactos
adquiridos y por el Know-how adquirido sobre el manejo interno de cada una de ellas, y el
conocimiento sobre las funciones y roles dentro de cada organizacién y sus formas de gestion.

Al mismo tiempo, buscaremos extender los servicios que brinda la consultora a Uruguay. El foco
estara puesto en Montevideo (ya que el 50% de las pymes Uruguayas estan radicadas en
Montevideo).

En resumidas cuentas observamos que para abordar en este mercado tendremos: Un
problema y una oportunidad.

Problema:

En un marco de competencia cada vez mayor para las organizaciones de una economia, la
complejidad en el manejo de cash-flow y proyecciones. Las variables como Tipo de cambio e
inflacion impactan mucho en el P&L, con una volatilidad frenética, dificulta continuamente la
armonia presupuestaria y financiera de cualquier compaiiia.

Existe un deseo cada vez mayor por parte de las firmas en optimizar rendimientos, maximizando
ganancia y disminuir al minimo posible los gastos, en muchos casos incluso hacen referencia a
que disminuyen gastos “innecesarios”, para muchos dueiios de Pymes, estos son todos los
gastos que no forman parte de su proceso productivo. Un ejemplo de ello es claramente el
servicio que brindamos, por lo que debemos ser muy consistentes en la venta, en el cbmo y en
el porque es importante tener nuestros servicios y conservarlo a lo largo del tiempo.

En un mercado de competencia perfecta, existen muchos proveedores que prestan esta clase
de servicios. Este fendmeno actual, también sera una problematica del futuro ya que la cantidad
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de consultoras del mismo estilo tiene proyecciones de seguir creciendo en cantidad (a mayor
competencia, mayor necesidad de explotar el diferencial nuestro).

Con grandes empresas que prestan servicios a grandes compafiias, que compiten por este
mercado, el desafio radica principalmente en aumentar nuestra visibilidad en un primer
momento y competir por precio. Por otro lado, debemos potenciar el nicho de mercado no
explotado hasta el momento, como lo son el de las MiroPymes y negocios barriales, que buscan
ademas del menor precio posible, confianza.

Oportunidad:

Encontramos un “nicho de mercado no explotado” como son las micro-pymes, o algunos
negocios barriales que no cuentan con un sistema de control de gestion en donde podemos
ofrecer nuestros servicios. Se enfatiza el enfoque en este mercado ya que muchas consultoras
hacen trabajos para multinacionales o pymes grandes y descuidan a estos negocios barriales, un
lugar en donde personalmente le encuentro un potencial de explotacidon enorme, no solamente
en términos de rentabilidad sino en términos de mejora social, un enfoque sustancial de nuestra
consultora.

Adicionalmente, desde Kartal Consulting armamos una estrategia de venta que potencia los
vinculos de nuestros staff, y personal de venta con la oportunidad de explotar el “circulo rojo”
de personas que les permita trabajar en un modelo de recomendacion “por confianza”, algo
primordial para el mercado que buscamos explotar.

En cuanto al servicio de provision de informes econdmicos coyunturales, observamos que la
participacién de la sociedad en términos de economia y politica es cada vez mayor. El aumento
del interés por parte de esta genera incentivo a distintos medios masivos (radio, television,
diarios), y empresarios a buscar obtener un panorama de cual podria ser el préximo escenario
para analizar inversiones. Por ultimo, podemos tener una posible oportunidad cuando los
partidos politicos busquen lanzar encuestas al mercado para medir a sus (éposibles?)
candidatos.

Algunas observaciones al nicho de mercado:

Nosotros vamos a buscar clientes que posiblemente la ganancia de su negocio la utilicen para la
satisfaccién de las necesidades de vestimenta, alimentacién, vivienda, salud, viajes, ocio, etc. Ya
que no tienen la divisién empresa/hogar. Debemos ser muy cuidados con eso.

Ahora si, en términos generales, debemos mencionar que mas alla de que el cliente puede ser
un individuo, un negocio barrial, una Pyme o un area estatal, todos tienen la misma inquietud:

Como maximizar la rentabilidad del dinero, optimizando al maximo sus necesidades.

Abordaje al mercado:

Intentaremos mediante la generacion de imperfecciones del mercado, captar/alcanzar nuevos
clientes. Para esto utilizaremos variables como la publicidad en Redes sociales y mailing, la
innovacion y el desarrollo de productos de control de gestidn nuevos (super eficientes y
flexibles) y la discriminacion de precios para competir en el mercado. La cantidad de
consumidores ya esta establecida en el mercado, por lo que desde Kartal Consulting vamos a
hacer foco en conquistar este nicho de mercado no explotado. Para lograrlo vamos a utilizar
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diversas herramientas y estudios de mercado, como una encuesta y diversos procesos de
investigacion de campo que seran de gran utilidad para desarrollar nuestras estrategias de
posicionamiento en el mercado.

Mediante la publicidad dirigida vamos a crear la percepcién de que mi servicio es ampliamente
mejor y diferente al que ofrece la competencia y poder convencerlos de lo necesario que es
tener un control de gestion. Esto, complementado por nuestro menor precio, sera un combo
letal contra la competencia, principalmente cuando el consumidor no tiene la capacidad de
discriminar entre calidades o no esta en condiciones de informarse con otras consultoras, al
momento de elegir, gracias a nuestra estrategia, podriamos lograr que se inclinen por Kartal
Consulting. En esa estrategia el vinculo humano cobra un rol esencial, este podria terminar de
inclinar la balanza en caso de que algun cliente esté indeciso.

En un futuro, un punto importante en cuestién serd analizar como se fue comportando la
elasticidad demanda de mi servicio en base a la variacidn del ingreso, es decir si al aumentar el
ingreso de las firmas, la tendencia a contratar nuestros servicios va a ser positiva (teniendo un
comportamiento de consumo “normal”) o negativa (“inferior”).

Es dificil analizar cual de los dos casos sera el servicio que ofrezco, ya que en épocas de crisis
podrian querer contratar este servicio para ver como optimizar los gastos en relacién con los
ingresos, y en caso de auge, como optimizar y maximizar la rentabilidad. Pero este serd un
problema del futuro.

Formas de Investigacion:

Desde Kartal Consulting tenemos bien en claro cuales son nuestros objetivos en cuanto a que
informacion queremos obtener del mercado, ahora procedemos a evaluar cuales seran las
formas en la que lo obtendremos. La recoleccién de la informacién que se llevard adelante en
dos modalidades de investigacion:

o La investigacion de escritorio
. La investigacién de campo

Investigacion de Escritorio

En este caso, haremos una recopilacién de la informacién sobre los potenciales clientes y
competidores mediante la busqueda de informacidon por internet, redes sociales, mails y
llamados telefdnicos.

El uso sistematico y generalizado de Internet, nos va a permitir encontrar muchisima
informacion para obtener una primera percepcidn acerca de mis clientes y competidores. Esto
se debe a que practicamente todas las consultoras tienen un sitio web o red social con
abundante informacién sobre ellos y de los servicios que ofrecen. Muchas veces no especifican
el costo del servicio por lo cual, parte del trabajo sera solicitar presupuestos, bajo un negocio
ficticio para ver si ellos nos podrian asesorar, y ver que servicios ofrecen, y por cuanto dinero.
Haremos un mistery shopper, preguntdndoles por precios, servicios y evaluar sus formas de
contacto y abordaje al cliente.

Para obtener informacion sobre los potenciales consumidores de nuestros servicios, ademas de
lo que recabemos de redes sociales o pagina web vamos a recabar informacién mas detallada
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llamandolos por teléfono y haciéndoles consulta sobre su negocio o mismo ir a visitarlos o
adquirir uno de sus productos/servicios, personalmente.

Investigacion de campo

Toda la informacion recabada con los estudios de investigacién de escritorio es necesaria pero
no suficiente como para realizar un diagnéstico completo de la situacién, por lo que se
complementd esa informacidn con lo que pueda investigar con un trabajo de campo.

Para ello vamos a dividir la investigacion en dos grandes procesos: En primer lugar para analizar
la demanda, necesidades y requerimientos del sector privado haremos una encuesta que sera
presentada en forma presencial y online a negocios barriales y luego incorporare los datos a una
planilla general donde analizaremos la totalidad de los datos. En cuanto al analisis del sector
publico convocaremos a profesionales del rubro para poder aplicar el método Delphi y analizar
las variables mas importantes que estos agentes tienen en mente al momento de analizar la
toma de decisiones.

Descripcion Ampliada del Producto:

Antes de seguir avanzando con nuestro analisis de mercado, y profundizar en el mercado del
consumidor y competidor, es necesario especificar cuales son las caracteristicas ampliadas de
los servicios que vamos a ofrecer al mercado, y realizar una breve “descripcion” de las mismas.
Para ello debemos considerar el concepto mas general de lo que ofrecemos, es decir, en las
caracteristicas que van mas alld del producto en si que ofrecemos y que inclinan la balanza de
nuestros potenciales clientes al momento de escoger por los servicios de una firma u otra.

En base a los establecido por SAPAG, el producto tiene al menos tres estados:
1.- El producto mismo, sus caracteristicas y usos.
2.- El producto agregado que valora el cliente por su disefio, envase, marca y calidad.

3.-El nivel de fidelizacién, que exige definir el apoyo para la instalacion del producto, el tiempo
de entrega, las garantias y el servicio de posventa.
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Nivel de
fidelizacion

Producto
agregado

Producto R

genérico

B
te

Calidad

Marca

Como hemos visto, el concepto del bien/servicio es mucho mas que el de si mismo, por lo que
nuestro producto en si, es tan solo una parte del todo. Como pudimos apreciar en el grafico,
encontramos lo que debemos considerar como “Concepto ampliado del producto” e intentamos
replicar y aplicar esta informacién para nuestros servicios. Para ello haremos el andlisis en
nuestro servicio principal: Asesoramiento econémico y financiero para la planificacion de
Recursos y Gastos (para los tres sectores de la economia, Publico, Privado y ONGs). Esta eleccidn
no es casual, ya que sera la principal fuente de ingresos de la consultora, y el foco diferencial
nuestro estd puesto en este servicio. Ahora si, proseguimos con el andlisis:

Caracteristicas del producto:

Buscamos satisfacer las necesidades existentes en los distintos sectores econdmicos en
términos del control de gestidn y explotar al maximo sus recursos. Nuestro diferencial radica en
un sistema de control de gestidn super dindmico y flexible, facil de manipular y de implementar
es una gran ventaja para nuestros potenciales clientes.

Complemento promocional:

Sabemos el impacto que tienen las promociones, las publicaciones gratuitas con informacién
relevante que mandamos via redes sociales o mail van a ser utilizadas como sefiuelo (ejemplo
boletines de informacion econdmica) para captar clientes, como asi también los descuentos
para los primeros meses de nuestro contrato. También analizamos otorgarle una comisién a
quien nos recomiende algun cliente. Luego de terminar de analizar el mercado en el que
estamos inmersos, detallaremos cuales seran con precision las estrategias de abordaje que
vamos a tener y cual serd el costo y forma de implementacién de las mismas.

En principio todo indicaria que elaborar informes quincenales de informacién y coyuntura
politica y econdmica, y un one/two free month trial de nuestro servicio de P&L, podrian ser
herramientas atractivas para ofrecer nuestros servicios.
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Marca:

Una estrategia muy utilizada en el posicionamiento de una marca es que relacionen a una
persona que tenga un determinado “éxito social” en determinado rubro a tu marca, para poder
asi atraer mas clientes. En este caso podemos buscar conseguir contactos de diferentes sectores
para ver si podemos realizar alguna publicidad o ponerlos como figuras que confian en el trabajo
gue hacemos desde nuestra consultora, para poder agregar un apartado en nuestros sitios web
de “estas marcas confian en nosotros” con su logo y lograr que cuenten una historia de éxito

con relacion al vinculo y resultados de nuestro trabajo con ellos.

III

Calidad del producto/ servicio:

De acuerdo con lo investigado podemos inferir que una parte importante de la apreciacién que
las personas tienen de una empresa se asocia mds con las percepciones que ellas tienen de
antemano o que elaboran subjetivamente con el vinculo que forman con los que ofrecen el
bien/servicio, y no en base a un andlisis certero de las variables objetivas que componen a ese
mismo bien/servicio. Entonces, la oportunidad de éxito de un proyecto radica en la imperfeccidn
de un mercado que ofrece un servicio de una calidad subjetiva superior o inferior a la deseada
por los usuarios, y es ahi donde debemos poner el foco.

Es normal que la mayoria de los clientes no dispongan ni la capacidad, ni el tiempo ni las ganas
para valorar/analizar la calidad de los distintos servicios que ofrecen las innumerables
consultoras, pero si sabran al instante como los haremos sentir cuando ellos se contacten con
nosotros (y con nuestros competidores). Por eso, desde Kartal Consulting haremos seguimientos
personalizados, siendo primordial el vinculo humano en la relacidn entre consultora-cliente.

Para eso intentaremos ir personalmente a realizar las devoluciones del mes sobre el resultado
del negocio, evitando hacer videos llamadas. El foco serd el vinculo humano, donde ira a visitar
al cliente una persona cercana que tenga el conocimiento y la capacidad técnica y humana
necesaria para poder resolver las inquietudes y realizar las presentaciones correspondientes al
cliente potencial.

En las reuniones con los clientes, haremos entrevistas de aproximadamente dos horas,
explicdndoles detalladamente que es lo que estamos haciendo, porque nuestro servicio es de
calidad, en donde el vinculo humano, y la puntualidad seran los ejes primordiales de nuestra
gestién, ademas de tener 0 burocracia. Bueno, humano y breve, es triplemente bueno.

Precio:

Sabemos muy bien las dificultades econdmicas que esta pasando nuestro pais, y, por ende, el
precio mas que nunca sera una variable decisoria sobre la compra o no del servicio. La definicidn
del precio para nuestro servicio base va a ser tratado a lo largo de los préximos capitulos, luego
de analizar el mercado y también obviamente los precios y plazos de pago que ofrece la
competencia.

Adicionalmente vamos a detallar nuestra politica de descuentos y mes de prueba gratis (si es
qgue vemos que los clientes potenciales definen esto como una variable representativa para la
toma de decisiones), ofrecer condiciones de pronto pago y se analizara el hecho de incluir un
porcentaje de cobro sobre la rentabilidad cuatrimestral/semestral/anual del negocio.
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La tarifa que se fije debera ser lo suficientemente competitiva como para tener éxito comercial,
entendiendo por competitivo no necesariamente un precio similar o inferior al de la opcién que
tiene el cliente. Esta decisidén no sera algo facil, como veremos al momento de la definicién del
precio, mucha gente relaciona calidad con precio y busca diferenciarse de otras personas
pagando un precio alto por un producto/servicios que otros no estan dispuestos ( 0 no estan en
condiciones de pagar simplemente por el hecho de demostrar que estan consumiendo una
marca determinada, a priori, al ser tan nuevos en el mercado no va a ser nuestro caso.

Informaciéon econédmica del mercado

Como hemos visto con anterioridad, sabemos la importancia que tiene el estudio del mercado,
para cualquier tipo de proyecto. Este nos va a brindar gran parte de la informacién necesaria
para estimar la demanda, proyectar los costos, ingresos y definir precios. Desde Kartal
Consulting sabemos la importancia de una correcta planificacion y analisis sobre esta tematica,
conociendo que gran parte del éxito o fracaso de nuestro proyecto puede radicar en la
interpretacién de estos resultados.

Segun Sapag “Para una correcta formulacién y preparacién del proyecto, mas que uno, deben
considerarse cuatro estudios del mercado: el del proveedor, el del competidor, el del
distribuidor y el del consumidor” (SAPAG, 2011). En este caso haremos foco en el estudio de
mercado de dos de ellos, que son los mas relevantes para nuestro caso, que son el del mercado
del competidor y el del consumidor.

Al entrar a un mercado sumamente atomizado, sabemos que, al aumentar la oferta de este
producto, lo mas probable es que no aumente el consumo por el simple hecho de aumentar la
cantidad general producida, por lo cual nuestra tarea radicard en atraer a los consumidores de
otras consultoras, o bien, apuntar a rentabilizar ese famoso nicho de mercado no explotado.
Intentaremos lograr esto mediante tres estrategias simples:

1. Bajarlos precios para ser mas competitivo.

2. Aumentar el gasto en publicidad para atraer a los consumidores de la competencia o
para crear nueva demanda.

3. Apelar ala confianza personal de los consumidores para con los empleados de nuestra
firma.

EL MERCADO DEL CONSUMIDOR:

La decision del consumidor para adquirir un bien o servicio contempla considerables
alternativas. Sabemos que para que un agente efectivamente tome la decisién de consumir, este
contempla componentes tanto racionales como emocionales, por lo que tendremos una ardua
tarea al momento de analizar la prediccidon del comportamiento de los consumidores.

En general, se puede afirmar que los principales factores subjetivos o emocionales son claves al
momento de que un consumidor se incline por una opcién o la otra. Estas variables pueden estar
asociada con la moda, marca, nivel de exclusividad y la confianza que estos agentes tengan no
solo sobre el producto, sino sobre la persona que le esté ofreciendo este producto o
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directamente la marca. Estos aspectos son muy dificiles de que puedan ser cuantificados, tanto
como para al agente decisor como para nosotros.

Debemos identificar la diferencia entre la forma en que podria variar la percepcién de nuestro
servicio entre los distintos tamafios de las firmas. También debemos ser conscientes de la
diferenciacion entre cliente y consumidor, es decir, saber quién serd el que va a usar nuestro
producto y quien va a decidir sobre su compra. Es por este motivo que en la encuesta que
elaboramos se realizaran preguntas para identificar los datos de esta indole.

La estrategia de venta que vamos a utilizar es intentar venderle nuestros servicios a las personas
gue tienen la potestad y el poder de decisidén sobre la adquisicién o no de nuestros servicios. Es
por esto por lo que debemos estudiar sus motivaciones, aprehensiones o disposicidn a pagar,
entre otros factores que seguiremos analizando a lo largo de este trabajo.

En nuestro caso sabemos que “Kartal Consulting” es nueva en el mercado, por lo cual la garantia
de la marca en si es nula. Es una realidad. Lo que haremos en este caso, es venderlo a través de
personas de confianza de nuestros empleados con los clientes potenciales que ellos puedan
traer, y que a fuerza de meses de trabajo el nombre Kartal empiece a aflorar, buscando asociar
el nombre de la empresa a la persona de confianza que estd vendiendo el producto. Generar el
vinculo desde un punto de vista humano, es algo que hay que explotar desde un primer
momento. Una alternativa que hemos considerado es otorgarle un porcentaje (entre el 10% y
20% dependiendo de los honorarios a percibir) del asesoramiento a quienes nos consigan firmas
para asesorar, y armar un esquema de vendedores. Esto puede ser una gran estrategia de
posicionamiento de marca y de conseguir clientes, como asi también una alternativa para estas
personas de generar ingresos extras.

Es por este motivo en el que pasaremos a realizar una lista de amigos/familiares que nos puedan
generar contactos con diferentes empresas/organismos que tengan la necesidad/posibilidad de
contratar nuestros servicios, la misma la encontraran cuando analicemos el plan de Marketing
y el Plan “Los primeros 10”.

Por otra parte, entre los factores objetivos o racionales se destacan la comparacién de precios,
(algo que vamos a comparar al momento de analizar a nuestros competidores), las formas,
condiciones vy flexibilidad que ofrecemos para el pago de este servicio y la antigliedad y el
prestigio de la empresa.

En cuanto a las condiciones y flexibilidad del pago, se realizard un detalle minucioso sobre el
pricing y financiamiento que vamos a ofrecer. Tendremos un servicio de pago innovador, algo
gue no se estila ofrecer pero que en el marco de un vinculo de confianza y frente a la necesidad
de las empresas y su dificultad de pago, es que tendran para casos particulares la opcién de que
ser “socios”. Esto significa cobrar, solamente si la firma tiene resultados de rentabilidad
satisfactorios. La idea original, es analizar si mediante este vinculo podemos incorporar firmas
que no tienen los recursos para pagar mensualmente este servicio, pero que, en caso de que
mejore la rentabilidad de la empresa, van a pagarnos entre el 1,5% y 3% de la rentabilidad anual,
el porcentaje es algo que vamos a negociar individualmente con cada firma.

Esto ademas de generar un alivio financiero en términos de gastos mensuales para la firma
generara para el consumidor un vinculo humano mucho mas importante y para la consultora
poder tener estos porcentajes sera algo provechoso, en términos de diversificaciéon de
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inversiones. Un buen trabajo, significara un buen ingreso. Un bonus. Un mal trabajo o mal
desempeno de las firmas tirara por la borda meses de trabajo.

Por ultimo sabemos que el comportamiento de las personas es lo mas dificil de predecir. La falta
de informacion real o la incapacidad para analizarla que puedan tener los consumidores sobre
el servicio que prestamos hace que la decisién de estos pierda objetividad, y deje abierta a su
libre interpretacién.

La segmentacion del mercado en el Analisis del consumidor

Al momento de realizar cualquier estudio de los consumidores, una de las principales variables
de analisis es la segmentacion de mercados. La segmentacién de mercados corresponde a la
forma que va a adoptar una firma para la agrupacion de los posibles usuarios o consumidores
del bien o servicio que ofrecen.

Estas pueden ser variables principales, mas generales, como: la edad, el sexo, el nivel de ingreso,
educacion, lugar de residencia, entre otros factores. O bien también, pueden tener una
segmentacidon mas particular, que es la que clasifica a los consumidores por variables
psicolégicas o de fe: Iéase clase social, la aversiéon a los cambios, e innovaciones, por credo
religioso, etc.

Mas alld de lo que dice gran parte de la literatura, sobre las ventajas por definir una estrategia
comercial diferenciadora para cada segmento de los posibles consumidores, debemos ser
consientes, que, planificando correctamente una estrategia de contrasegmentacion, podemos
tener grandes beneficios, ofreciendo un mismo producto para todos los mercados (o dividirlos
en grandes bloques de mercados) y apuntar a maximizar la rentabilidad del negocio apuntando
al volumen.

Desde Kartal Consulting nos proponemos dividir el mercado en dos grandes submercados: Uno
para el Sector Publico y otro para el Sector Privado, para los cuales elaboramos un modelo de
gestion para cada uno de estos submercados y a hacer la diferencia en el volumen de ventas.
Esto no solamente es para cumplir el fin econdmico de este proyecto, sino también para cumplir
con el rol social de la consultora: Que las finanzas sean accesibles para todos y que ayude a las
firmas a tener un mejor rendimiento, es decir, que esta estrategia de contrasegmentacion nos
ayuda a fomentar también nuestro fin social. Nuestro objetivo radica en que nadie se prive de
analizar la rentabilidad y gastos de su negocio por no poder contar con los fondos necesarios
para cubrir los honorarios de este asesoramiento.

La posibilidad de segmentar el mercado por tipo de institucidn volvera mas facil de analizar las
formas de clasificar y recolectar informacién. Para ello debemos tener en cuenta las siguientes
variables: su oportunidad, necesidad, temporalidad, destino y permanencia.

En relacién con su oportunidad, podemos decir que la demanda se puede clasificar como
insatisfecha o satisfecha. En cuanto a la demanda satisfecha que se subdivide en saturada
(cuando no es posible hacerla crecer) y no saturada (cuando es posible hacerla crecer con apoyo
de acciones de marketing) o insatisfecha cuando el comprador debe trasladarse a otro lugar
para adquirir el producto deseado o simplemente se abstiene de comprarlo. En nuestro caso,
existe un nicho no explotado de negocios barriales. Que estdn muy fuera de los modelos de
gestidn y creen que son inaccesibles para ellos, por lo que podriamos estar hablando de una
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demanda insatisfecha. En cuanto a algunas PyMEs podemos afirmar que estamos hablando de
una demanda satisfecha no saturada, lo mismo para los actores del sector publico.

En relacidon con su necesidad, la demanda se puede clasificar en basica (la que se requiere
ineludiblemente) y suntuaria (la que satisface un gusto mas que una necesidad). En este caso
nuestro servicio no termina de ser ninguna de las dos. Para nosotros es evidente la necesidad y
prioridad en tener un control sobre los ingresos y egresos de una firma... ¢ Pero quien dice dentro
de un marco de subjetividad cual es la mejor forma de llevar los registros presupuestarios? ¢El
negocio dejaria de funcionar o producir sin nuestro asesoramiento? No, ya lo vienen haciendo
asi, y lo podrian seguir haciendo, bien o mal, mejor o peor, pero seguirian (al menos por el
momento), de todos modos nadie duda de las ventajas de una correcta planificacion y analisis
presupuestario.

En cuanto a su temporalidad, la demanda de nuestro servicio puede ser continua (analisis
mensual de los desvios de los gastos vs lo presupuestado), ciclica (analisis de rentabilidad
trimestral, cuatrimestral, semestral y anual) o bien estacional (solamente me piden a fin de un
ejercicio armar el presupuesto para el préximo). La estrategia estara en ver como distribuir bien
la carga laboral de manera tal de optimizar el flujo del trabajo, evitando que a fin de afio se
acumule el trabajo y perdamos eficiencia y calidad en nuestro servicio.

En cuanto al destino de la demanda, en nuestro caso puede ser final (la que demanda el servicio
para ser consumido como puede ser una auditoria a un sistema de control de gestién ya
existente) o intermedia (la que se demanda para ser utilizada en la elaboracién de otros bienes
o en la prestacion de otros servicios).

Por todo lo expuesto anteriormente creemos que la contrasegmentacion por sector publico y
privado es una estrategia que nos va a dar grandes frutos al momento de incurrir en el mercado
con dos modelos de gestidn bien distintos, uno para cada uno de estos sectores. Pensamos
penetrar el mercado mediante el ofrecimiento de un producto lo suficientemente sencillo (para
no incurrir en gastos tales como un software de gestién que no es necesario para el mercado
gue apuntamos), con una interfaz facil de utilizar y barato (se retroalimenta con lo anterior).
Con precios y margenes de rentabilidad bajos en un principio, nuestro proyecto tiende a ser
fragil desde el punto de vista financiero, sin embargo, si logramos ampliar la oferta y colocar
nuestros servicios apuntando a la cantidad podemos compensar esa merma en la rentabilidad
por la baja de precio podemos recuperar (o incluso superar) la ganancia perdida.

El mercado competidor

En la practica, se que tendremos mucha competencia por un mismo mercado. Siempre habra
una o mas compaiiias que proporcionen un servicio o producto similar, que cumpla con la misma
demanda que ofrezco, aun yo pensando que soy el Unico que quiere explotar este nicho, muchas
consultoras podrian volcarse a este en algiin momento de saturacién del resto de los mercados,
o bien simplemente porque encontraron como generar la rentabilidad necesaria para
desembarcar en el sector.

Por este motivo, en este apartado nos proponemos conocer profundamente a mis
competidores, “a mis amigos cerca, a los enemigos mds cerca aun”. Estas seran algunas de las

preguntas que vamos a intentar resolver:

o ¢Cuantos son? ¢ Cuantos empleados tienen? ¢Contratan o terciarizan?
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. équé tan extendido estan - geograficamente?
o ¢Qué servicios ofrecen? ¢Cual es su nivel de precios? ¢Cémo es la calidad del trato?

Podemos obtener esta informacién de varias maneras: investigando por internet, llamando a
una consultora y solicitar un servicio, ir personalmente a ver la estructura, investigar si puedo
contactar a alguno de sus clientes para averiguar como es el servicio que brinda y hasta incluso
contratarlos (seria como una inversién en 1&D).

El estudio que haremos sobre el mercado del competidor va a tener la doble finalidad de
permitirme conocer el funcionamiento de consultoras similares, y me va a ayudar a definir una
estrategia comercial competitiva a qué tipo de usuario o cliente se atiende, cémo, con qué
tarifas, con qué apoyo promocional, etc.

Como existen demasiados competidores para que pueda conocerlos en forma individual y hacer
un andlisis de ellos, voy a seleccionar a algunos particulares para cada tipo de empresa. La idea
principal serd contactarlos via mail, solicitando un presupuesto, y luego ir investigando con
detalle a cada uno de los que me responda.

Para ello, elaboramos un negocio ficticio de vestimenta y un mail nuevo
renovahoytuvestidor@gmail.com como Mistery Shopper. Para ello voy a enviar un mail a las
siguientes firmas solicitdndoles un presupuesto:

Competencia a analizar:

\

Dinka https://www.dinka.com.ar/

ARB Planning https://arbplanning.com/

Kluger Consultores https://www.klugerconsultores.com.ar/

HS Argentina http://hsargentina.com/propuesta/

BE Consulting SA https://www.be-consulting.com.ar/landingpage/?gracias
Consultora Ainstein http://www.consultoraainstein.com.ar/

DOT consultora https://www.dotconsultora.com/contactanos/

Quiros https://quirosconsultores.com.ar/

GAP Consultores http://gapconsultores.com.ar/

PME consultores https://pmeconsultores.com.ar/

PROGRESA PGA http://www.progresa-pga.com.ar/

IDEAR CONSULTORA https://www.idearconsultora.com.ar/

PENNA'Y ASOCIADOS http://www.pennayasociados.com/

Compas consultores https://compasconsultores.com.ar/

G Consultora https://gconsultora.com/contacto/gracias

SET CONSULTING https://setconsulting.com.ar/contacto/

AV Consultores Pymes http://www.avconsultorespymes.com/contacto-response.php
Managment y Pyme www.managementpyme.com
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El abordaje no fue fécil, ya que muchos no respondieron, y los que lo hicieron (légicamente)
guerian una reunidn/ llamado via Skype antes de pasar presupuesto, para conocer el negocio y
demas. En el cuadro que observamos a continuacién, encontraremos un resumen de todas las
consultoras que respondieron al mail enviado y que nos han cotizado el servicio de
asesoramiento.


mailto:renovahoytuvestidor@gmail.com
https://www.dinka.com.ar/
https://arbplanning.com/
https://www.klugerconsultores.com.ar/
http://hsargentina.com/propuesta/
https://www.be-consulting.com.ar/landingpage/?gracias
http://www.consultoraainstein.com.ar/
https://www.dotconsultora.com/contactanos/
https://quirosconsultores.com.ar/
http://gapconsultores.com.ar/
https://pmeconsultores.com.ar/
http://www.progresa-pga.com.ar/
https://www.idearconsultora.com.ar/
http://www.pennayasociados.com/
https://compasconsultores.com.ar/
https://gconsultora.com/contacto/gracias
https://setconsulting.com.ar/contacto/
http://www.avconsultorespymes.com/contacto-response.php
http://www.managementpyme.com/
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Nombre Consultora Inicio de Actividades Cantidad de Empleados Presta svs en Precio $ Precio USD
Ainstein 1997 8 Arg 4000 64,52
ARB Planning FB 2011 ? Arg 18.000 + IVA 300 USD
Compas Consultores 2010 ? Arg 21.000 338,71
G Consultores 2017 16 Arg 15.000 Inicial y 5.000 mensual 80,65
Kluger 1998 lo2 Arg 15.000 241,94
Set Consulting 2007 14 Arg/Uru/LATAM 48.000 774,19
BE Consulting 2009 ? Arg 100 USD
PME Consultores 2012 Entre 1/10 Arg 20.000 inicial y 8.000 mensual 129,03

*E| dolar promedio para finales de Nov/Principios de Dic era de $62 por USD
**|os precios en dolares que estan con decimales son fruto de la conversion, los que no, fueron proporcionados por las firmas.

Como podemos observar la amplitud de precios es inmensa, como también lo son sus formas
de abordar el contacto, la utilizacion de las redes sociales, la composicion de su pagina web, etc.
Este contacto nos sirvid mucho también para capitalizar la forma en que se contactan, analizar
como pasan el presupuesto y la imagen de la compaiiia. En términos generales cada consultora
tiene su légica, su orden y funcionamiento.

Con el analisis que hemos elaborado de las consultoras que nos han devuelto el contacto,
contemplamos variables como ubicacidn, redes sociales, cantidad de empleados, etc. Gracias a
este analisis pudimos analizar e incorporar diversas cuestiones importantes para el desarrollo
del negocio, que nos sirvid mucho para potenciar areas administrativas de nuestra consultora,
como el armado de la planilla de presupuesto, entender la légica de respuesta y solicitud de
reuniones con clientes potenciales, el funcionamiento y orden en las redes sociales, y
principalmente, en la comparacién de precios.

Un diferencial muy importante que encontramos es que en ninguna de estas consultoras esta
ofreciendo un asesoramiento al sector Publico. Este puede ser un diferencial para explotar
también. El nicho de empresas familiares esta explotado, incluso ofreciendo mediaciones, algo
gue esta por fuera de nuestro interés y alcance. Adicionalmente, en todas las respuestas
encontramos que nos ofrecieron valores fijos por el servicio, y ninguno propuso ir a porcentaje
de la rentabilidad, algo también considerable a explotar... ¢Coémo una firma que apenas llega a
fin de mes puede pagar 15.000 pesos por el armado de presupuesto?, o bien, 10.000 pesos por
mes de mantenimiento del andlisis presupuestario. Hay un gran mercado que esta quedando
afuera y por el cual vamos a competir, podemos irrumpir con menores precios y ofreciendo el
pago mediante el fee de rentabilidad.

Porgue nosotros vs Competidores:

Entendemos perfectamente lo que significa para una firma elegir una consultora para pedirle
asesoramiento presupuestario. En ese momento nuestros clientes nos brindan toda su
confianza, nos exponen su empresa, algo que es brindarse por completo, es mostrar todas las
virtudes y defectos de su firma y todo su trabajo. Es evidente que cada negocio podria encontrar
a varias consultoras que le ofrezca un servicio similar al que ofrecemos nosotros, y es por ese
motivo que consideramos oportuno desde Kartal Consulting exponer las razones por las que nos
diferenciamos del resto.

Hemos visto que casi todas las consultoras que se contactaron con nosotros, cuando realizamos
el andlisis de la competencia, gran parte de estas nos ofrecieron un trato como si fuese
meramente un negocio. Pudieron tener mayor o menor simpatia al momento de responder,
pero ninguno se intereso en investigar por internet o redes sociales para conocer nuestro
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“proyecto”. Bastaba con una simple investigacion para darse cuenta de que nuestro
emprendimiento “Renova tu vestidor” era mentira. Desde Kartal Consulting antes de responder
una consulta a un cliente vamos a adentrarnos en el negocio, investigarlo y estar en sintonia con
el entorno al cual pertenece el interesado.

El objetivo de Kartal Consulting va mucho mas allda que una consultoria por si misma. Como
hemos establecido con anterioridad, el vinculo humano es lo primordial. Por eso mismo, la
opcién del fee por porcentaje de la rentabilidad generada por un negocio no es mds que una
forma de expresién de ello. Para todos los casos que se dificulten pagar el asesoramiento esta
serd la herramienta que le permita a los individuos hacerse de nuestro servicio.

Gracias a la experiencia de nuestro staff, ya sea en el sector publico como el sector privado nos
permite conocer las necesidades que tienen cada uno de ellos como asi conocer las
problematicas del dia a dia. Los modelos que elaboramos retlne las mejores caracteristicas de
cada uno de los sistemas de control de gestidon utilizados en estos sectores, lo cual, junto con la
sistematizacion del proceso presupuestario, junto con la efectividad y eficiencia de nuestros
empleados, nos permite asegurarle el mejor precio del mercado para lograr los resultados que
nos propongamos alcanzar.

El equipo con que contamos es un mix entre jévenes profesionales, innovadores, con una visidn
diferente a la media, y contamos también con profesionales de mas de dos décadas de
experiencia en el mercado de la administracién y planificacién presupuestaria. No queremos ser
la consultora que mayor rentabilidad tenga en el mercado, nuestro objetivo es asegurar que
nuestros clientes cuenten con un equipo de profesionales que trabajen a en conjunto y a la par
para asegurar el éxito de quienes hayan confiado en nosotros, y que estén contentos y
orgullosos de lo que logramos trabajando juntos.

Desde Kartal Consulting realizamos proyectos personalizados para cada empresa, sabemos que
cada negocio va a tener sus particularidades, los miedos, ansiedades, las problematicas... Con
nosotros van a poder encontrar una consultora flexible, que se va a adaptar a las necesidades
particulares de cada empresa y vamos a encontrar la mejor forma de gestionar la proyeccién de
ingresos y gastos que permita maximizar su rendimiento.

Para nosotros la empresa, emprendimiento y/o proyecto de nuestros clientes son Unicos y muy
importantes. No solo por nuestra mirada social, sino ademas porque el éxito de estos clientes
también se va a significar nuestro éxito, es por la importancia en la alianza de negocio que
generamosy el vinculo, y la realizacién humana y profesional que generamos en nuestro trabajo.
Porque nos implicamos al cien por cien en cada proyecto buscando asegurar el cumplimiento
de los plazos establecidos, respetando los tiempos y plazos.

En Kartal Consulting vas a encontrar un equipo que ademas de sus cualidades técnicas y
profesionales, tiene muy en claro los valores humanos que pregona. No existe en nuestro equipo
de trabajo un buen profesional que no sea una buena persona, por eso vas a unirte a trabajar
con un equipo que trabaja con transparencia, honor, confianza y empatia. En nuestro caso, el
valor humano es tan importante como el profesional, somos igual de exigentes con esos dos
factores.

Uno de los lemas que tenemos en Kartal Consulting es construir relaciones a largo plazo, no
solamente por el vinculo humano que esta genera, sino que disfrutamos del progreso tuyo y que
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también sentimos que tu progreso es el nuestro, y eso nos gratifica. Que nuestros clientes nos
sigan eligiendo en sus distintas etapas de crecimiento para nosotros es un orgullo.

La experiencia de nuestro staff abarca tanto a grandes compaiiias, y multinacionales hasta
emprendedores que proyectan su primera experiencia en el mercado. No nos importa el tamafio
de la empresa, jamas vamos a elegir un cliente por su nivel de facturacién, o rentabilidad, todos
nuestros clientes son igual de importantes para nosotros. El objetivo de la consultora es brindar
asesoramiento presupuestario no solo como negocio rentable sino como mecanismo de mejora
de la sociedad en su conjunto. Lo que si es indispensable para nosotros, es que cada ano que
pase nuestros clientes estén mejor que el afio anterior, o en caso de que surgiera una
externalidad negativa (nada que extraordinario para paises como el nuestro), que la puedan
sortear sin que impacte enormemente en el resultado de tu ejercicio y encontrar los medios que
permitan remontar la situacion en el ejercicio que sigue.

Con nuestro equipo especializado hemos disefiado un sistema de control de gestion, donde
podemos dar soporte tanto a grandes clientes, que requieran un alto y constante nivel de
colaboraciéon y mantenimiento, como a pequefios clientes que necesitan un soporte eventual.
La calidad es nuestro compromiso, por eso todos nuestros procesos estdn sometidos a una
constante evaluacion, asi como nuestros servicios, nuestros empleados, la documentacién que
solicitamos, nuestros sistemas de procesamientos de datos y de gestidn, las pruebas de
funcionamiento y comunicacién, como sea, siempre buscamos la excelencia. Nuestros trabajos
y negocios son muy importantes para nosotros, no solamente por fines altruistas, sino que no
dudamos en tomar su éxito como nuestro, asi que haremos todo lo posible para que desarrolles
un negocio exitoso con nuestra colaboracién para poder decir “Miren como crecié X, nosotros
los asesoramos y estamos orgullosos de ellos”.

En cuanto a nuestros honorarios, trabajamos para brindarle las propuestas mas adecuadas y
econdmicas del sector. Como nuestro principal interés es hacer crecer a las firmas que generan
trabajo en nuestro pais, y buscar el objetivo de relacién a largo plazo, buscaremos que nuestros
honorarios sean accesibles para quienes nos quieran contratar. Estamos convencidos de que
con la suma de nuestra experiencia, compromiso, y la calidad final de nuestros servicios, se
obtiene un resultado muy superior al de cualquiera que existe en el mercado. Nuestras
propuestas estan armadas sin costos ocultos, ya que al igual que nuestras soluciones buscamos
que toda interaccién con nuestros clientes sean simples, claras, concretas y siempre orientadas
a resultados.

Por eso cuando le preguntes por nosotros a cualquiera de nuestros clientes, ya sean grandes o
pequefios, vas a encontrar excelentes relatos y buenas experiencias con nuestra empresa,
estamos seguro de ello.
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Capitulo 3: Técnicas de Prediccion de la Demanda y
Analisis FODA.

Nunca entiendes a una persona completamente hasta que consideras las
cosas desde su punto de vista.”

Harper Lee

Con toda la informacién que hemos recabado estamos en condiciones de implementar los
mecanismos que nos permitiran un abordaje ya mas profundo sobre cuales seran las
caracteristicas principales que exigen nuestros clientes potenciales.

Uno de nuestros principales desafios sera ser precisos en la estimacion de la demanda. Para ello
realizaremos un andlisis que consta de tres etapas: En primer lugar se busca realizar un analisis
del comportamiento histérico (realizar un analisis de los resultados de las medidas que hemos
tomado nosotros en oportunidades anteriores, y adicionalmente analizar cuales fueron las
tacticas empleadas por mis competidores que fueron exitosas), en segundo lugar se elabora un
analisis de la situacion vigente (que veo actualmente en el mercado, que esta sucediendo, que
hacen mis consumidores y mis competidores) y por Gltimo una estimacién de la situacidon futura
de la demanda.

En esta oportunidad vamos a hacer foco en el analisis vigente y futuro, ya que no disponemos
de datos histdricos fehacientes y confiables como para realizar un andlisis que nos permita sacar
grandes conclusiones. Sin embargo, en Kartal Consulting en cada revisién mensual, trimestral,
semestral y anual haremos un corte para analizar continuamente los procesos que hemos
realizado a lo largo del afo, y nutrirnos de ese feed-back histérico para recolectar la mayor
cantidad de informacién cuantitativa que pueda servir para estimar las tendencias de caracter
estadistico. Gracias a ello podremos identificar el impacto de nuestras acciones, medir cuando
hay picos de demanda de trabajo y cuando hay una merma en la actividad, cual es la elasticidad
precio de la demanda y cual es el impacto que esto tiene en la rentabilidad de nuestra firma.
Adicionalmente recolectaremos periédicamente informacién sobre estrategias exitosas vy
fracasadas vinculadas con decisiones que la competencia haya tomado, de manera tal de poder
capitalizar esas experiencias para a nuestro favor, permitiéndonos mejorar nuestra
performance.

En cuanto al andlisis de la situacién vigente ya hemos realizado un analisis exhaustivo de ello
analizado a nuestra competencia y nuestros consumidores, como un primer abordaje al
mercado en que vamos a pertenecer. Esto, ademds de ser el puntapié inicial en términos de
analisis de mercado, nos nutrié de mucha informacion que serd utilizada a lo largo de todo este
trabajo (y periédicamente a lo largo de la vida de la consultora) como el sostén principal sobre
las técnicas de prediccion y analisis de la demanda (y de la competencia).

En cuanto a la proyeccién de comportamientos futuros, considero que por la inestabilidad de la
economia argentina una planificacidon de esta clase de servicios en los proximos 5 o 10 afios
carece de sentido. Por este motivo haremos foco y canalizaremos todas nuestras energias en
como conseguir nuestros primeros 10 clientes y en la proyeccién econdmica y financiera de los
proximos 3 afios.
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Con estas aclaraciones ya podemos afirmar que a lo largo de este capitulo vamos a trabajar
sobre como abordar a los dos mercados mds importantes que tenemos, esos que nos van a
permitir generar gran parte de la ganancia de nuestra consultora: Los modelos de planificacién
presupuestaria para el Sector Publico y Privado. El abordaje para estos dos grupos debe ser bien
distinto, esto radica en que el objetivo de cada uno de ellos difiere en 180 grados. Mas alla de
gue en cualquiera de los casos se busca optimizar sus ingresos y gastos, en el sector publico se
busca alcanzar el maximo grado de bienestar social y mayor grado de ejecucion presupuestaria,
mientras que por el otro se busca maximizar ganancias.

Para ello, vamos a utilizar dos modelos de estimacién y analisis de demanda. Uno perteneciente
al mercado relacionado con el Sector Publico y otro para el Sector Privado. Para el primero
vamos a utilizar la experiencia adquirida al momento de varios funcionarios publicos de cuando
les toco gestionar un presupuesto, buscando que mediante sus respuestas, de sus dificultades
al momento de gestionar, deseos y/o propuestas de mejora para la administracion publica,
armaremos a modo de conclusion un modelo de gestién que permitird satisfacer sus demandas.

En cuanto al sector privado, abordaremos esta temdatica mediante la elaboracion de una
encuesta. Mediante este mecanismo vamos a permitir conocer cuales son las variables claves
para nuestros potenciales clientes, e inferir su comportamiento, como asi también analizar por
que variables ellos se inclinan a elegir un oferente u otro y que es lo que mas valoran (y molesta)
de nuestra competencia. Durante la encuesta analizaremos muchas variables: cantidad de
trabajadores, el conocimiento de la firma sobre sus ingresos/gastos/rentabilidad, si tiene un
proveedor que realice nuestras tareas y sus caracteristicas, y si estuviese dispuesto a contratar
uno, entre otras cosas.

El método Delphi como abordaje al Modelo de Gestidon de la Administracion Publica.

Las técnicas cuantitativas y cualitativas de prediccién son una fuente de informacion
fundamental para apoyar el proceso de toma de decisiones de inversidon en cualquier empresa.
La importancia de este analisis no solo radica en la toma de decisiones en si, o de la viabilidad o
no de nuestro proyecto, sino que también nos acompanara en el proceso de formarlo,
corregirlo, ver como lo podemos abarcar y si lo estamos haciendo de la manera correcta.

Cuando los datos histéricos son nulos o escasos, o cuando es dificil cuantificar las variables que
o los datos existentes no son confiables para extrapolarlos y poder asi realizar un estudio
consistente sobre la demanda en si, y en las necesidades que esta busca satisfacer se utiliza el
Método Delphi. Este es uno de los métodos principales que se utilizan en estos casos, y se basan
en opiniones de expertos cuyas experiencias pasadas y reputaciéon permita nutrirnos del
conocimiento o experiencia que puedan tener estos a lo largo de su vida, sus éxitos y fracasos y
sus visiones sobre las variables mas relevantes en la viabilidad de un proyecto.

Como en este método van a participar actores politicos a lo largo de todo el proceso era muy
probable que por la personalidad marcada y persuasiva que tienen, logren tendenciar al resto,
o bien, que el resto de las personas no quieran expresar libremente su opinién por miedo a
qguedar mal, o por decir algo incorrecto, es que el método Delphi presenta grandes virtudes para
desarrollar las mejores conclusiones.

Para llevar adelante este analisis del sector Publico vamos a contar con 11 participantes, que
seran divididos en 3 grandes grupos, funcionarios de municipios, provincia y nacién, del sector
ejecutivo y legislativo respectivamente. Con esto buscaremos analizar cuales son las principales
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caracteristicas que ellos valoran en los sistemas de gestion presupuestaria del sector publico.
Este método también serd utilizado como técnica de abordaje de venta, o como proceso de
recomendacioén para darnos a conocer y que nos presenten posibles clientes (posiblemente ellos
mismos puedan ser nuestros clientes en un futuro cercano).

El desafio que nos proponemos es crear un sistema de control de gestidn para el sector publico,
que sea lo suficientemente versatil para mudar segun la necesidad del cliente y que respalde
todas con su contenido todas las necesidades que estos tengan, teniendo como prioridad la
eficiencia y facilidad de uso.

Quienes van a integrar el panel:

Sector publico Nacional Ejecutivo: Mabel T., Lore T., Celeste A., German G.

Sector publico Provincial Ejecutivo: Agustin J.

Sector publico Provincial Legislativo: Cesar T., Fernando D.

Sector publico Municipal Ejecutivo: Gastén P., Sebastian A., Tomas R., Marcela J.

El equipo interdisciplinario asi constituido, podra aportar su experiencia en cada uno de estos
campos de trabajo y dreas de interés, nosotros buscaremos que nos den las herramientas
necesarias para concluir a un solo modelo de gestidon general, que sea facilmente adaptable a
las necesidades de cada una de las dependencias, mas alld de la administracién a la cual ellos

dependen.

Método de implementacion:

Se elabord un primer cuestionario (Anexo 1 — “Primer cuestionario - Método Delphi”) de
abordaje, distribuido por igual a todos los actores, después nosotros haremos la segmentacion
correspondiente en el analisis de los datos. Lo ideal es armar un solo modelo de gestién general
a pesar de las diferencias que tengan, que sirva como base y agregaremos o sacaremos variables
dependiendo del resultado de la informacién que estos mencionen.

Resultados del primer cuestionario:

En primer lugar observamos que muchas de las personas se encontraron con preguntas
particulares ya que desconocian de la existencia de este método. Adicionalmente, a algunos
agentes decisores la terminologia presupuestaria no le es familiar, ya que por lo general tienen
algun asesor que se encarga de esas cuestiones, pero que ellos nunca terminan de entender
cuando es el impacto de una adquisicidn y no terminan de tener en claro el proceso. Les gustaria
tener la informacion presupuestaria de manera mas legible. Otra dificultad fue encontrada al
momento de realizar la priorizacidon de factores, ya que consideraban que todas las variables
“son importantes”, aunque llegaron a un acuerdo general en que las 5 variables mas
representativas para la parte de compras eran:

1.- Numero de expediente
2.- Numero de proveedor
3.- Numero de Suministro

4.- Tipo de Compra
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5.- Monto

En cuanto a lineas generales, ellos veian con buenos ojos la posibilidad de resumir todo el
analisis y seguimiento de compras y seguimiento presupuestario con una sola carga, que una
persona nutra eso y haga el analisis. Encontraban el mismo problema de la falta de capacitacién
del personal y la falta de una metodologia homogénea para seguir la ejecucién presupuestaria,
al mismo tiempo que la dificultad burocrdtica para cumplir en tiempo y forma con los
procedimientos administrativos de compras y adquisiciones, como en el de realizar
modificaciones presupuestarias.

Resultados 2do cuestionario:

Con estos resultados, elaboramos un segundo cuestionario que se puede encontrar en la planilla
Anexo 3 — “Segundo Cuestionario Método Delphi”, el cual fue entregado conjuntamente con
una primera version de nuestro modelo de gestién publica. Gracias a los resultados de este
cuestionario hemos podido quitar y agregar algunas de las variables y su formato para terminar
de pulir este modelo.

El modelo fue muy bien recibido, calificdndolo por gran parte de los participantes como
“sorprendente”. Los cambios que nos propusieron para las dependencias de la Administracion
Publica Nacional es que la cuota devengado trimestral tenga un detalle mensual, algo que habia
omitido. Esto les “facilita el control una vez que la cuota haya sido otorgada”. Por el lado
Municipal, el modelo no incluia el preventivo mensual, ya que al disponer del crédito anual, no
necesariamente era indispensable tener la caida del presupuesto por mes, mas teniendo en
cuenta que no esta limitado por las cuotas. De todos modos los agentes municipales
establecieron que preferian encontrar la caida presupuestaria por mes para poder “analizar el
descubierto presupuestario, y tenerlo como base de la planificacion temporal de las
adquisiciones”.

Gracias a estas conclusiones pudimos con nuestros especialistas unificar la base de carga y de
gestion. Todos los modelos de carga para la Administracion Publica quedaran con la misma base
(para el caso municipal se omitiran los datos que hagan referencia a la cuota presupuestaria y
fuentes de financiamiento).

El punto mas controvertido del modelo fue la cantidad de informacidn necesaria que precisa ser
actualizada constantemente, por lo que existe un costo de carga elevado. Paraddjicamente,
esto también fue visto como una virtud, ya que disponian de toda la informacion junta y
organizada y actualizada al menos una vez por semana.

Finalmente enviamos el archivo resultante por mail. En general quedaron todos muy satisfechos,
mencionando que era sorprendente la vinculacién de las planillas y como podriamos analizar el
presupuesto de esta manera. Muchos de ellos nos solicitaron una reunién en sus dependencias
para profundizar sobre la posibilidad de incorporar el modelo a su area.

Investigacion de mercado del Sector Privado mediante una encuesta

Habiendo visto los resultados que generé la aplicacién del método Delphi en el armado del
modelo de gestion de la administracion Publica, y lo fructifero que fue, la expectativa con la que
afrontamos la encuesta tiene dimensiones similares. Para la investigacion de mercado del Sector
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Privado vamos a recurrir a diversas formas de recopilacion de opiniones, deseos y necesidades
de las firmas pertenecientes a este sector.

Para llevar adelante este proceso en forma exitosa, debemos seleccionar el tamafio y la
ubicacién de nuestra muestra representativa, para luego efectuar la toma de la encuesta y
analizar la informacion recopilada.

En nuestro caso abordaremos a los encuestados via mail, redes sociales, y también en forma
presencial visitando personalmente a negocios barriales PyMes y micro Pymes. Los resultados
de la muestra serdn lo suficientemente representativos como para poder inferir de sus
resultados el comportamiento que tendran la poblacién de este tipo de firmas en su conjunto.

La encuesta que hemos disefiado desde Kartal Consulting garantiza que las respuestas sean
efectivas, precisas y validas para que este instrumento sirva especialmente como método
predictivo del comportamiento del mercado en general. Para ello, hemos tomado las siguientes
consideraciones:

e El numero de preguntas serd lo suficientemente reducido como para no crear
inconvenientes a quien deba responderlas, y que pueda responderse rdpido en caso de
gue el encuestado se encuentre en la via publica.

e las preguntas serdn muy precisas y relacionadas exclusivamente con el diagndstico que
se desea obtener, evitando preguntas a desarrollar.

e Debida a la importancia de la estrategia de contrasegmentacién que adoptamos desde
Kartal Consulting algunas preguntas estaran orientadas a identificar comportamientos
(especificos o generales) por cada tipo de empresa (PyME, MicroPyme, Grandes
Empresas y Negocios Barriales), por rango de edad, ingresos, cuantos trabajadores
tienen en la firma, etc.

e Haremos preguntas que tendran el objetivo a identificar el consumo actual del
individuo. Por ejemplo, si ya tiene este servicio cual es la consultora con la cual opera,
el costo del mismo, la frecuencia en la cual realizan el analisis de la gestion, etc.

e Por ultimo tendremos preguntas que van a intentar medir el grado de satisfaccién del
individuo con la oferta actual; por ejemplo, con el precio que paga, la calidad que recibe,
la presentacién y el tamafio del producto, que tan contento estad con el servicio que
recibe y cualquier otra que permita conocer posibles factores de diferenciacion que
deberia incorporar el proyecto y que me van a permitir a mi abordar de mejor manera
a nuestros clientes potenciales.

Se adjuntara el siguiente modelo de encuesta que se encontrara en el Anexo 4 — “Encuesta
Sector Privado”.

Las redes sociales jugaron un rol fundamental en la encuesta, ya que facilito como primer gran
filtro en el analisis de quien deseaba llenar la encuesta y quien no, me permitié eficientizar el
tiempo dedicandole al que realmente tenia voluntad de llenarla, y optimizar los resultados ya
gue confiaba en la predisposicién y veracidad de los datos de los encuestados.
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Resultados:

Nuevamente los resultados fueron sorprendentes! En esta encuesta han participado mds de 30
personas que son duefas de su negocio. Luego de responder las preguntas, 4 encuestados se
contactaron para solicitar asesoramiento y revision de sus modelos de control de gestion. Es
decir, simplemente por haber llenado la encuesta, tuvimos una primera aproximacion a nuestros
clientes potenciales, lo que nos dio la pauta de que existia un mercado fértil para desarrollarnos
en estos mercados.

Analizando ya mas detalladamente la informacién que pudimos recolectar encontramos algunos
datos sorprendentes:

Mas del 70% de los encuestados no sabe cual sera la rentabilidad de su negocio durante el 2020,
es un dato impresionante, esto demuestra la inestabilidad politica y econdmica que existe en
nuestro pais. También es un muy buen argumento para usar a nuestro favor para que las firmas
contraten a Kartal Consulting para hacer frente a esta instabilidad.

El 66,7% de los encuestados establecia que su firma tenia menos de 10 empleados. De todas las
firmas que NO cuentan con un sistema de control de gestidn hay 6 que no tienen siquiera
cuantificados sus ingresos/gastos anuales.

En cuanto a si la firma contaba con un control de gestidn, solamente el 10 % contrato un
proveedor externo a su firma, lo que serian nuestra competencia directa. Del 90% restante
tenemos que un 43% de los encuestados establece que su firma no cuenta un sistema de control
de gestién (algo sorprendente, ya que tendremos un mercado cercano muy fructifero para
explotar), y el otro 46,6% lo hacen entre empleados de la firma y duefio.

Para los que ya tienen un sistema de control de gestidn, desde Kartal Consulting vamos a
ofrecerles el andlisis de auditoria/relevamiento de procesos. Observamos que de las 13 firmas
gue no cuentan con un sistema de control de gestion 10, estarian dispuestas a contratar uno.

En cuanto a nuestros competidores, aparece como dato llamativo “contagram”, sin embargo
este no representa una amenaza mayor, ya que tiene la misma rigidez que los modelos actuales
salvo que se ejecuta via online. Ese servicio “no se adapta a las necesidades que tenemos con
relacidn a la ejecucién presupuestaria” y estaban dispuestos a cambiar de proveedor.

Haciendo un analisis de los que tal vez podrian querer contratar a un sistema de control de
gestidn, realizamos la siguiente tabla:
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Firma

¢Su firma cuenta con un sistema
de control de gestion?

¢Es usted quien realiza
las gestiones necesarias
para contratar estos

¢Cuanto estaria dispuesto
a pagar en términos de
rentabilidad?

¢Cuanto estaria
dispuesto a pagar?

servicios?
Esto es lo que hay |No Si No se
Shoe Market No Si *1
Alcachofa viandas No Si Entre el 5% y 7,5%
Milion Travel Si, lo hacen empleados de la firma |[Si <2,5% de la rentabilidad
Argenconfort Si, lo hace un proveedor externo. [No <2,5% de la rentabilidad Entre 5.000 y 10.000
JMG SRL Si, lo hace un proveedor externo. |[Si
Grass-class Si, lo hacen empleados de la firma [No <2,5% de la rentabilidad Menos de 5.000
Wellbin Si, lo hacen empleados de la firma [No <2,5% de la rentabilidad Entre 5.000 y 10.000
Mar Argentino baires |No Si <2,5% de la rentabilidad Menos de 5.000
CHAINO TIENDA Si, lo hace un proveedor externo. |[Si <2,5% de la rentabilidad 1500
Estudio Juridico No Si <2,5% de la rentabilidad Entre 5.000 y 10.000
Estudio Juridico No Si <2,5% de la rentabilidad Entre 5.000 y 10.000
Galga srl Si, elaborado por mi. Si <2,5% de la rentabilidad Menos de 5.000
Edificios Nature No Si <2,5% de la rentabilidad Entre 10.000 y 15.000
Salén Omar No Si No se la rentabilidad Menos de 5.000
Cautela No No entre 2,5% y el 5% Menos de 5.000

*1

Segun lo que me ofrezcan y la confianza que me brinden

Aqui tenemos un resumen estadistico de lo que cada una de las firmas esta dispuesta a pagar,
ya sea en términos de su rentabilidad o bien en valores absolutos mensuales.

Como conclusidn en términos de la encuesta resulto un arma muy util para la identificacion,
captacion y la forma de abordar a los futuros clientes potenciales. El resultado estuvo muy por
encima del esperado.

FODA:

En base a las consideraciones obtenidas a lo largo de todo este capitulo, y mediante el analisis
realizado durante este trabajo es que procedemos a realizar la matriz FODA de nuestro
proyecto. Realizando correctamente el analisis FODA vamos a poder obtener un gran curso de
accién que nos permitird acercarnos a cumplir con los objetivos empresariales planteados.
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Matriz FODA KARTAL

FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA

FACTORES EXTERNOS A LA EMPRESA

Forratezas

Creciente demanda de tecnificacion y optimizacion de recursos

clienteun “empleado” delafirma.

1 |Equipo técnico especializado. 1
y gastos.
. Crecienteinterés de |la sociedad en temas econdmicosy
2 |Nicho de mercado no explotado 2 L.
politicos.
e X L El servicio que prestan las consultoras competidoras tiene, en
Contactos con distintos sectores gracias a experiencias . .
3 X L i 3 |muchos casos, costosinaccesibles para el mercado en el que nos
laborales previas (publicos y privados) L . )
vamos a especializar debido a una estructura de costos mas alta
4 Innovador esquema de venta “circulo rojo” a gente de confianza 4 En un contexto deincertidumbre, un control de gestion puede
(permite ahorrar gastosiniciales de publicidad y propaganda) ser una buena alternativa para amortiguar las externalidades
) : Al no poder ahorrar por la Ley de Solidaridad, muchos pueden
5 |Vinculo "Humano" con el Cliente 5 ? . 'p v ! ?
querer hacer inversiones.
DEBILIDADES (-)
1 |Curvadeaprendizaje recién comenzada. 1 Creciente oferta de consultoras.
Muchas firmas ya cuentan con un analista que realice reportes . .
2 L, K 2 Posible software que reemplace el control de gestion.
de proyeccion financiera
. Dificil competencia deigual aigual con consultorasya g Creciente cantidad de informes gratuitos de otras consultoras
posicionadas en el mercado. para captar clientes.
4 Al no tener ingresos no puedo contratar empleados fijos, 4 Mercado de competencia perfecta, ya existen varias consultoras
trabajan a comisién. pertenecientes al rubro con afios de experiencia en el mercado.
5 |Encontrarincentivo alaventa “por confianza” 5 Recesion Econdmica
6 Dificultoso esquema de comisiones en caso de que traiga el
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Capitulo 4: Desarrollo de Ventas y abordaje al cliente.

“Convierte a los extraios en amigos, a los amigos en clientes y a clientes

en vendedores”
Seth Godin

A lo largo de este capitulo vamos a describir como iremos a abordar a nuestros potenciales
clientes, resultado de lo que hemos ido desarrollando a lo largo de este trabajo. La experiencia
nos demuestra que lo mas dificil de conseguir al momento de iniciar un negocio es encontrar
una cantidad suficiente de clientes que quieran adquirir nuestro bien o servicio, y hacerlo
rentable. Es ahi es donde debemos ser consistentes y precisos en lo que ofrecemos sabiendo a
quien ofrecerle y saber marcar la diferencia con nuestros competidores. La ecuacién es simple,
sin clientes no hay ingresos, y sin ingresos no hay negocio. Por lo cual, el foco en como abordar
a nuestros clientes y capitalizarlos, marcara una gran parte de nuestro posible éxito o fracaso.

Como punto de partida analizaremos en donde debemos hacer foco para generar clientes,
cuales son los primeros pasos que debemos dar, en que publico debemos hacer foco, porque
medio vamos a contactarlo, etc. para analizar quienes podrian ser los principales apuntados no
solo para contratar el servicio, sino también para que sean nuestros referentes frente a terceros
o bien, incluso para asociarnos.

¢Cuantas veces escuchamos a hablar a nuestros amigos/familiares sobre un bien o servicio que
nunca han consumido? Esto demuestra la importancia de lograr un buen posicionamiento de
nuestra firma, logrando captar a nuestros consumidores transfiriéndoles la informacién
pertinente por el medio que fuese necesario. Existen diversas formas en que podemos ser
visibles para nuestros clientes potenciales. Esto es muy importante, y es algo que debemos
analizar con rigurosidad, ya que muchas veces, al momento de optar por una u otra firma, la
decision del cliente suele estar asociada a la sugerencia/sugestion de la publicidad. Para ello
debemos determinar cual es el factor comunicacional mds eficiente para lograrlo, que
herramientas vamos a utilizar y cuales disponemos.

Por ultimo, al final de este capitulo vamos a elaborar un plan de marketing que concluira con el
plan que vamos a denominar “Los primeros 10”. Con este plan pondremos bajo andlisis cuales
seran potencialmente nuestros primeros 10 clientes que podrian estar interesados en
contratarnos, y como hemos establecido previamente, nuestra estrategia madre serd la de
apostar por comercios pequefios, MicroPymes y negocios barriales, ya que las grandes
consultoras no ven a estas como una gran oportunidad de negocio, ya sea por tamafo, modestia
u otras razones, y no lo ven suficiente atractivo (ademads de que muchas veces estos negocios
no pueden afrontar el enorme gasto que representan estas consultorias).

Canales de comercializacién, marketing y comunicacion

La descripcién sobre el abordaje que haremos deberad realizarse dentro de un marco especifico
para cada segmento de clientes definido, para ello vamos a considerar las siguientes variables:

* Notoriedad: Definir qué haremos para generar el interés necesario que nos permita posicionar
la marca de manera tal de que podamos difundir nuestra forma de trabajo.
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Para esto tendremos una campaia agresiva en nuestras redes sociales, mailing, encuestas y e el
formulario sobre la salud financiera de las firmas. Adicionalmente las charlas, participacion en
radio y televisidn, y participacidon en congresos y seminarios seran de gran ayuda para lograr
posicionar a Kartal Consulting como una consultora de prestigio dentro de nuestra comunidad.

e Compra: cémo conseguimos que las personas que nos conocen se transformen en los clientes
que compran nuestro servicio.

Desde Kartal Consulting buscamos que nuestros clientes potenciales puedan entender la
necesidad de estar informados sobre la rentabilidad de su empresa, y la importancia de conocer
al detalle la ejecucion y cumplir con sus margenes de rentabilidad objetivo.

¢ Entrega: Este punto no solo radica en cémo entregamos nuestros servicios, sino que buscamos
generar un valor adicional adquiriendo nuestros servicios.

Los Clientes de Kartal Consulting no estan solamente comprando un servicio de asesoramiento,
estdn comprando la experiencia en el manejo presupuestario, reuniones mensuales con un
grupo de expertos en el area, el analisis por rubro, proveedor, linea del gasto, etc. Estan
comprando presencia, prestigio, responsabilidad y confianza. Nosotros podemos brindarle eso
a nuestros clientes y estd en como presentamos el servicio y como nos relacionamos con el
cliente, que podamos fidelizarlo.

¢ Posventa: cdmo proporcionamos los servicios de posventa y como sera el vinculo humano
entre cliente-consultora.

Este es un punto clave para nosotros, ya que ademas de hacer foco en la parte técnica, para
nosotros el vinculo humano es primordial. Dese Kartal Consulting no solamente nos ocupamos
de analizar la parte presupuestaria, sino que nos ocupamos de saber si nuestro cliente esta
contento con nuestros servicios, y de prestarle nuestra ayuda en diversos casos aunque excedan
lo presupuestario, muchas veces se necesita un oido y motivacion. El asesoramiento
presupuestario va mucho mas alla del andlisis de los nUmeros para nosotros.

Carta de presentacion y tarjetas comerciales.

Para que las comunicaciones tengan un aspecto profesional y formal, que vamos a usar como
medio de contacto a nuestros clientes potenciales, vamos a elaborar un archivo PDF vy
PowerPoint de contacto con nuestro nombre, direccidn, sitio web y cual es nuestra especialidad,
gue hacemos, quienes somos y como lo hacemos.

La carta de venta/presentacidn para un potencial cliente debe captar la atencidn del lector
inmediatamente, y debe ser lo suficientemente adaptable para poder enviarla “masivamente”
y facilmente legible, para enviarla por WhatsApp (también la mandaremos por mail).

Por este motivo, y en base a nuestra politica comunicacional, vamos a producir carpetas de
presentacién, especializada para cada sector en el que vamos a desarrollar nuestros servicios
(Sector Privado, Publico Nacional/Provincial/Municipal) para que asi la empresa sea reconocida
por su presencia, profesionalidad y calidad en la informacidn, y se lleven una carpeta impresa
como puntapié inicial como presentacion de nuestro trabajo.

Adjuntamos en los siguientes anexos las cartas de presentacién correspondientes de la
Consultora para los distintos sectores:
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v Sector Privado: Anexo 4 - Consultoria Privada
v Sector Municipal: Anexo 5 - Consultoria Municipal

v" Sector Nacional: Anexo 6 - Consultoria Sector Publico Nacional

Adicionalmente, tenemos que pensar también en como terminar de afianzar la venta una vez
que el nos haya solicitado el presupuesto. Este presupuesto tiene que ser formal, discreto y le
tiene que dar una entidad a la propuesta con el sello fiel al estilo de nuestra consultora. En el
Anexo 8 — “Presupuesto Modelo” podemos encontrar un modelo que hemos de enviar a los
clientes que nos hayan solicitado una propuesta comercial por nuestros servicios.

Otra variable esencial que debemos trabajar con cuidado, ya que brindan prestigio para el
desarrollo del negocio, son las tarjetas comerciales. Estas permiten darle seriedad y facilita el
contacto con los clientes potenciales o simplemente nos permite desarrollar un vinculo que me
podria catapultar a conseguir clientes. Por cualquiera de estos motivos, siempre es muy
importante causar una buena impresién. “No hay segunda oportunidad para causar una primera
impresién”.

KARTAL Consulting

Lic. Agop Karagoz
Director Ejecutivo

+(54) 9 11 6845 3325
akaragoz @ kartal.com
Francisco Beiré 2390
Olivos - Pdo. Vicente Lépez

www.kartal.com.ar

Este sera el formato a utilizar por todos los empleados de nuestra firma.

Nuestro Sitio web: www.kartal.com.ar

Sabemos que probablemente muy pocos clientes nos contacten a través de nuestra pagina web,
sin embargo, esta serd la plataforma principal en la que nuestros clientes y clientes potenciales
van a tener para conocernos con mayor profundidad sobre quienes somos y nuestros servicios.
Luego de los diversos estudios que hemos realizado encontramos que la gran mayoria de las
personas van a ingresas a nuestra web via celular por lo cual desde Kartal Consulting tomamos
la decision de elaborar una web 100% responsive, que la informacion sea clara, precisa y de facil
lectura. Se estd volviendo una rutina revisar el perfil de una empresa en la web, asi que la


http://www.kartal.com.ar/
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debemos tener disponible, no es necesario que sea una gran pagina web, simplemente tiene
gue ser lo suficientemente atractiva para que se interesen en nosotros y que nos sirva como
tarjeta de presentacion.

Tenemos proyectado para noviembre del 2020 incorporar a nuestra pagina los idiomas de ingles
y portugués. Adicionalmente, ya para mediados del 2021, vamos a elaborar un link o una app
que dirija a nuestros clientes a un formulario, para que puedan ingresar sus ingresos y gastos en
un formulario online, o que puedan adjuntar directamente un archivo adjunto en ese link.
Posiblemente, en caso de generar un buen caudal, vamos a generar una aplicacion para la carga
de datos (proyecto del mediano/largo plazo) y que puedan ver la rentabilidad desde ahi.

Mailing

El e-mail va a ser un arma potencialmente muy poderosa para nuestro plan de negocios ya que
gran parte de nuestra sociedad utiliza este medio a diario, y nosotros utilizaremos esta
herramienta para contactarnos. Sin embargo, no debemos excedernos, debemos ser muy
cuidadosos con la utilizacién de este canal de comunicacidn ya que podemos ser catalogados
como “Spam”. Los spams son inaceptables y nada peor que eso para nuestro negocio, ya que
estariamos despilfarrando los recursos, y dando la imagen de que la empresa no es seria.

La herramienta que vamos a utilizar para manejar los correos electrénicos y campaias es
Mailchimp. Por lo que nos creamos una cuenta, y van a salir los mails desde ahi.

Adjunto posteriormente el formato que utilizaremos para darle a conocer a nuestros
suscriptores las noticias mas importantes de la semana. En este se remarcaran las noticias que
ya han sido explicadas en nuestro canal de Instagram, twitter y Facebook, y cuando los usuarios
reciban el mail que mandaremos, cada foto tendra el link a la noticia de Instagram, buscando
generar la retroalimentacion y el doble trafico entre mail y redes sociales.

Adjunto ejemplo de planilla de mailing de como un usuario lo veria a través de la pantalla de su
celular:

{Ed Newsletter Semanal AN {EdD Newsletter Semanal A {Ed Newsletter Semanal 0 S

KARTAL

Para estar siempre actualizado de todas las noticias del
pais, seguinos en nuestras redes sociales

o 0

b Ay et b

Para estar siempre actualizado de todas las noticias del
pais, i nuestras red iall
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En estos casos podemos observar las 3 noticias mas importantes de la semana, una pequefia
descripcién de la noticia, y al final veran los links a todas nuestras redes sociales y pagina web y
por ultimo nuestros datos de contacto.

Publicidad en Medios masivos, Redes Sociales y Congresos.

Esta es una situacidn compleja, sobre como, cuando y donde hacer la estrategia de publicidad.
Existen muchos lugares donde puede podemos poner un anuncio publicitario. Puede ir desde la
carteleria en algun lugar, flyers para poner en los diarios o campania en las redes sociales.

Desde Kartal Consulting tenemos la politica de evitar colocar avisos publicitarios en la via publica
o tiendas. Queremos darnos a conocer pero no a cualquier costo sobre nuestra imagen.

La Radio y la televisién son dos medios de comunicacion muy poderosos en los cuales
intentaremos posicionarnos. Son dos lugares de dificil acceso, pero afortunadamente tenemos
la posibilidad de tener un espacio en alguna columna de economia para y es un lugar en donde
podemos posicionar y potenciar a la consultora, y hacerle publicidad mientras alguno de
nuestros representantes brinda las noticias de economia, incluso podriamos intercambiar
nuestra participacién a cambio de publicidad.

Adicionalmente, podriamos llegar a gestionar los contactos necesarios para salir en la TV Zonal,
Somos Norte. Esta herramienta nos permitird posicionar masivamente en nuestra zona de
influencia. La televisién serd un puntapié inicial para que el espectador realmente considere
nuestro servicio como parte de una empresa seria, ya que este medio es algo que llama
poderosamente la atencién y brinda una imagen de determinado prestigio.

Sin duda, para Kartal Consulting, aparecer en estos medios son el mejor marketing existente.

En cuanto a las redes sociales, una vez que generemos flujo de seguidores, podriamos llegar a
contratar publicidad en Instagram y Linkedln, que son las redes por las que se mueven
principalmente los emprendedores. En estos asuntos no tiene mucho impacto el resto de las
redes sociales, simplemente debemos generar presencia y lo haremos vinculando la cuenta de
Instagram a Facebook y Twitter.

Participacidon en eventos, ferias, Congresos y talleres.

Estas tres opciones pueden ser un buen lugar para exponer y potenciar a nuestra firma.
Podemos encontrar los contactos para armar algin evento de coyuntura econdmica o politica,
o bien simplemente que Kartal Consulting participe de alguin evento o feria que esté armado
para darnos a conocer a nosotros como firma y a los servicios que prestamos. Algunas ferias
estan orientadas al mercado local mientras que otras se orientan al mercado global, esta
distincidn resulta relevante ya que podemos tener un fuerte impacto internacional gracias a la
diferencia de tipo de cambio. De esta forma buscamos generar ingresos en délares.

Otra opcidon por considerar es participar en los talleres de emprendedores, que ademas de
conocer a otros casos que pueden presentar las mismas dificultades como start-up, y vincularme
con negocios de otras firmas, que podrian llegar a ser clientes potenciales.
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Plan de Marketing

Utilizaremos un plan de marketing como una herramienta que nos va a permitir ampliar nuestro
rango de alcance para conseguir clientes potenciales. Mediante la elaboracién de un plan de
marketing voy a estructurar determinadas acciones y objetivos que nos va a permitir ponernos
metas y objetivos claros para la construccién y evolucidon de nuestro posicionamiento en el
mercado.

Es evidente que el plan de marketing va a ser una variable flujo, no puede ser estdtico y el
impacto de las acciones que llevemos adelante van a marcar la agenda presente y futura de
nuestra firma y las prioridades que debemos tener en cuenta para nuestro dia a dia y gestion,
por lo que este debe ser actualizado y ajustado periddicamente. Para ello, nos haremos
periddicamente las siguientes dos preguntas:

¢Cual es la retroalimentacién de nuestros anuncios? ¢Es el nUmero de consultas y contacto que
recibimos luego de la campafia proporcionado con el esfuerzo (en horas hombre)/ gasto que
realizamos?

Con respecto a la planificacion, le solicite a un profesional especializado en el armado de planes
de marketing que desarrollara nuestro plan de insercién al mercado en 6 meses, a partir del
sexto mes se continuaran las acciones periddicas definidas en el sexto mes y la organizacién de
un evento anual de economia y politica a fin de afio y con el objetivo de lograr la participacion
como expositor en algln evento por fuera de la consultora.

Actividad
Mes Semana Creacion y vinculacion Visitar a 5 CP RceaTt:;rdleo ?ﬁ:zf:::sr SEEZL'J?::YES Publicidad A;Z:::La”?:: Organizacion y EVENTO
de Redes Sociales enlG Armado de Evento| ECONOMICO
venta Web IG semanal
1 X X
Enero 2 X
3
4] X X
1] X X
2
Febrero 3
4] X
1] X X
2
Marzo 3
4] X
1] X
. 2
Abril 3
4] X X
1] X
Mayo 4
3
4 X
1] X X
. 2
Junio 3
4] X X

CP = clientes Potenciales

En este plan de Marketing haremos foco en las redes sociales, en la organizacién del evento (que
haremos todos los junios/julios de cada afio con personalidades claves del sector de la economia
y la politica, para tratar diversos temas de actualidad), mailing y en la remisién de cartas de
venta/presentacion (para que tengamos un orden y planificacién para fomentar reuniones con
clientes potenciales).
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Los primeros 10 y Formulario de Salud de la Firma

Los primeros 10

Los primeros 10 es un marco estratégico para identificar posibles clientes, crear una base,
contactarlos, reunirnos y ofrecerles nuestros servicios. Para esto vamos a utilizar una planilla
Excel donde vamos a identificar el circulo del cual conocemos a este cliente potencial, que nos
va a permitir saber como manejarnos de antemano con el y cual es el nivel de confianza que
tenemos para con el.

Los datos que vamos a recopilar son ademds del circulo: “Amigos”, “Vecino”, “Deporte”,
“Familia”, etc., vamos a ingresar en cada una de estas categorias, el nombre y apellido, sus
ingresos anuales, Ocupacion, grado de confianza, y la Facilidad para reunirse con ellos.

Adjuntamos parte de la planilla de Excel, en donde se puede observar la planilla armada (la
readapte de una compafiia de seguros que me quiso contratar):

| Los Primeros 10 |

Coémo lo conocié N ° orden
Caodigo A B C D E F H z
A. Amigo 4 b
B. Vecino @ » e @ 3 = = <
C. Conocido por actividad social o <} = = o E 8 % g
: o ) 5] = < = < o 4 w 2
D. Conocido por actividad deportiva s o o 8 (%) o = o 'n_:
E. Conocido por actividad educativa < E 8 w B j o = <
. - N - a w - < a
F. Conocido en el ambito laboral P-4 4 = O é = la w
G. Familiares 5 5 = = g 5 o [ =]
H. Otros (prest.de servicios, médicos, etc.) L L 9 8 E = = e
CANTIDAD TOTAL POR CADA TIPO DE CONOCIDO 5 0 0 0 0 5 0 0 10
Menos de $ 200.000 1 0 0 0 0 1 0 0 2 20%
$200.000 - $ 300.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
IN/SNTJiSLO $ 300.000 - $ 400.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
$ 400.000 - $ 500.000 3 0 0 0 0 0 0 0 3 30%
Mas de $ 500.000 1 0 0 0 0 4 0 0 5 50%
Menor de 25 afios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
25 - 30 afios 0 0 0 0 0 1 0 0 1 10%
EDAD 31 -40 afos 4 0 0 0 0 2 0 0 6 60%
41 - 50 afios 0 0 0 0 0 2 0 0 2 20%
Mas de 50 aiios 1 0 0 0 0 0 0 0 1 10%
Estudiante 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
Ama de casa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
= Relacion de dependencia :
© # Director 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
3 # Gerente / Jefe de area 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
g # Empleado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
3] Auto .
° # Profesional independiente 5 0 0 0 0 5 0 0 10 100%
# Empresario (duefio / socio) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
# Comerciante. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
Soltero 2 0 0 0 0 2 0 0 4 40%
Casado sin hijos 2 0 0 0 0 0 0 0 2 20%
ESTADO CIVIL Casado con l-l]ijOS 0 0 0 0 0 3 0 0 3 30%
Separado/ divorciado/ viudo con hijos 1 0 0 0 0 0 0 0 1 10%
Mas de 5 afios 4 0 0 0 0 5 0 0 9 90%
Cgigz:::E 2 -4 aios 1 0 0 0 0 0 0 0 1 10%
Menos de 2 aios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
Amigo cercano 2 0 0 0 0 3 0 0 5 50%
RTEI:_D:C?;N Conocido 3 0 0 0 0 2 0 0 5 50%
Intercambian saludo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
CONTACTOS EN Mas de 4 veces 2 0 0 0 0 3 0 0 5) 50%
ULTIMO ARO 1a4veces 1 0 0 0 0 1 0 0 2 20%
Ninguno. 2 0 0 0 0 1 0 0 ) 30%
DIFICULTAD (Facil 3 0 0 0 0 3 0 0 6 60%
PARA Intermedia 2 0 0 0 0 1 0 0 8 30%
REUNIRSE | Dificil 0 0 0 0 0 1 0 0 1 10%

En este caso, vamos a llenamos planilla con los primeros 10 posibles clientes potenciales, y de
ese modo, empezar a contactarlos en forma ordenada y precisa, concluyendo en un resumen
general.
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Podremos encontrar en las planillas anexas el formulario relleno en cada solapa de cada uno de
estos conceptos, Anexo 8 — “Los primeros 10”.

Formulario para detectar la salud Financiera del Cliente Potencial:

Desde Kartal Consulting hemos desarrollado un método de preguntas que le haremos a nuestro
publico objetivo, en donde haremos un repaso general de las distintas dreas que tiene una firma,
con el foco principal en la parte financiera.

Esto nos permitird acercarnos al cliente de una manera diferente, de modo que este pueda
sentir la necesidad de contratarnos ya que percibe que nosotros tenemos el conocimiento sobre
las falencias que puede tener una firma, en especial que podemos ayudarlo a resolver los de la
suya. Adicionalmente, también lo utilizaran nuestros empleados como guia cuando tengamos
una reuniéon con algun interesado en contratar nuestros servicios. Esto demostrara
conocimiento y expertis en el drea presupuestaria y financiera, y adicionalmente sera utilizada
como hoja de ruta de preguntas claves y precisas que nos permitirdn obtener toda la
informacion necesaria para un correcto diagnostico de la situacién ademds de permitirnos
generar empatia con nuestro cliente. Esto nos potenciard en las reuniones que hayamos
conseguido por nuestros vinculos personales. Es decir, que este formulario podra ser llenado
por distintos medios, ya sea mediante una publicidad mediante redes sociales, por mail, o bien
en forma presencial. Con esa informacidon haremos una descripcién de que areas deberd mejorar
y que le podemos brindar nosotros para ayudarlo a potenciar a su firma.

En los adjuntos encontraremos el formulario que hemos desarrollado en el Anexo 9 —
“Formulario de Salud Financiera”.
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Capitulo 5: Desarrollo del Negocio

“Hay una fuerza motriz mds poderosa que el vapor, la electricidad y la

energia atomica: la voluntad”
Albert Einstein

En este capitulo vamos a desarrollar paso a paso cual serd el Plan de negocios de Kartal
Consulting. Vamos a definir el precio de nuestros servicios, los margenes de ganancias que
obtendremos para cada uno de ellos, vamos también a definir un plazo, un horizonte temporal,
para alcanzar determinado nivel de ventas, y planear como llegar a lograrlo.

Desde Kartal Consulting contamos con un equipo profesional con basta experiencia gestionando
P&L en negocios pertenecientes a distintos sectores econdmicos y en circunstancias econdémicas
muy disimiles. Esta expertis nos facilito identificar las variables claves de cada unidad de negocio
y unirlas en un modelo que represente lo mejor de cada uno de ellos, y ofrecerlo al mercado.

Sabemos que no es lo mismo enfrentarse a un plan de negocio que operara en un mercado ya
existente o consolidado, que a un plan de negocio que sélo funcionara si somos capaces de
generar la demanda en un mercado nuevo. En este caso, como hemos analizado a lo largo de
todo el trabajo, el mercado objetivo de esta consultora es una mezcla perfecta entre estas dos
opciones. Es un mercado ya existente para muchas micro Pymes y PyMes y algo inexistente e
inalcanzable para muchos negocios barriales.

Ya respondimos una de las preguntas claves para un modelo de negocio, que es como vamos a
abordar a nuestros clientes potenciales, como hacernos conocidos en los sectores claves. Ahora
el punto clave radicaré en analizar cual sera la periodicidad en los ingresos/gastos que tenemos
por delante para poder hacer un primer diagnostico de cual sera la rentabilidad de nuestro
negocio. Debemos tener en cuenta que el servicio que ofrecemos “no existe” para los negocios
barriales, o descreen de sus ventajas, por lo que posiblemente necesitaremos mas tiempo para
captar clientes en este sector.

CONCEPTO DE NEGOCIO:

Buscando analizar la rentabilidad de nuestra firma es que elaboramos un plan de negocios
basado en lo que hemos desarrollado a lo largo de todo el trabajo. Para llevar adelante este
proceso, en primer haremos foco en la periodicidad de los ingresos y gastos que tendremos en
“Kartal Consulting” discriminado por los 2 servicios principales que prestaremos.

El primero, que serd el foco principal de la consultora, son los servicios de planeamiento
financiero, un ingreso que serad mensual (salvo para las firmas que no puedan pagar y hagamos
un contrato por fee de rentabilidad) y que brindara apoyo a los distintos sectores de la economia
(privado, publico y ONGs) en todo lo referente a la planificacidn de ingresos y gastos, analisis de
flujo de caja, y todo el control de la gestidn operativa de la compaiiia.

Y como actividad secundaria, con el fin de generar algun ingreso extra, elaboraremos informes
y analisis de los posibles escenarios econdmicos y politicos. Estos podran ser a medida
(buscando datos particulares que nos pida un consumidor) o bien genéricos, que también
podremos utilizarlo como una forma en la cual podriamos llegar a atraer nuevos clientes. La
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forma en la cual se brindaran estos informes podrian ser mediante charlas, jornadas o bien,
mediante la presentacién de informes.
Periodicidad de los posibles Ingresos:

Antes de definir el precio, volumen y forma de ventas lo fundamental es contar con un analisis
preciso sobre la periodicidad de los ingresos, para tener una correcta proyeccion financiera. La
importancia de este analisis es central, porque dada la variedad de servicios que ofrecemos y la
novedosa modalidad de pago que vamos a ofrecer (ser como un accionista y cobrar un
proporcional a la rentabilidad lograda a final del ejercicio si cumplimos con determinado nivel
de resultado), es que debemos ser organizados y precisos para elaborar la planificacion
financiera. Por este motivo, este analisis se vuelve crucial.

En el cuadro a continuacién, se puede observar un listado de los servicios principales que
ofrecemos, y detallamos la periodicidad estos ingresos potenciales mencionando si estos seran
Unicos, mensuales, cuatrimestrales, semestrales o anuales:

Periodicidad de Ingresos

Servicio Unica vez | Mensual | Trimestral | Semestral Anual

v’ Brindar una charla de asesoramiento para lograr una correcta planificacion
de Recursos y Gastos de una organizacion (Foco en micro-Pymes).

v’ Asesoramiento sobre posibles proyectos de inversion. X

v' Elaboracién y control del cash-flow de la organizacion. X X X X
v’ Realizar informes sectoriales para la toma de decisiones. X X

v’ Realizar encuestas y proyecciones de variables macro-econémicas. X X

v' Elaboracién del resultado econémico anualde la organizacion. X

v' Elaboracién y control del resultado econémico de la organizacion. X X X X

Ampliando los conceptos descriptos previamente, vamos a explicar el porque de cada modalidad
de ingreso:

Ingresos por Unica vez:

Hacemos referencia principalmente para los casos de las charlas in-Company, que estimo que
por lo general seran gratis con la finalidad de atraer clientes o empezar a posicionar la marca en
determinados lugares y circulos. Llegado el caso de que efectivamente tengamos algun ingreso,
este sera abonado en una Unica vez, al igual que los proyectos de inversidn o la realizaciéon del
presupuesto anual de una organizacion.

Estos seran ingresos en los que el servicio se prestard una sola vez, y el pago que nos de el cliente
sera en contraprestacion de ese servicio.

Ingresos Periddicos Mensuales/trimestrales/semestrales/anuales:

En estos casos tenemos el resto de los servicios que ofrecemos. Los informes sectoriales,
encuestas y proyeccién de variables econdmicas podrian ser trabajos por ingresos de una Unica
vez, sin embargo, también nos pueden contratar para el monitoreo continuo de las variables, o
realizacién periddica de informes, por lo cual, podria tener esta forma de ingresos mensuales.
Sin embargo, el aporte estimado de estas variables sobre el total de los ingresos estimados seria
marginal.
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En cuanto a la elaboracién y control del cash-flow y resultado econdmico, desde Kartal
Consulting vamos a proponer firmar con nuestros clientes un contrato anual, con un pago
mensual. La referencia al contrato estara siempre vigente para estos casos, ya que en el primer
mes tendremos una inversion inicial de la elaboracién del presupuesto anual, lo que nos lleva
mucho mas trabajo que en el resto de los meses (la ruptura del contrato se podria dar después
del 6to mes, de querer cancelarlo antes deberiamos llegar a un acuerdo, como pago minimo de
3 meses). En cuanto a las firmas que no tengan la posibilidad de efectuar un pago mensual por
su estructura de costos, firmaremos un contrato en el cual tendremos un fee de su rentabilidad
en caso de que alcancemos cierto objetivo. En este caso analizaremos la rentabilidad general de
la firma y veremos cuando seria mas oportuno cobrar ese fee (hay que tener en cuenta la
estacionalidad del negocio, ya que si es una heladeria la rentabilidad en verano no serd la misma
que en el invierno, debemos evitar las distorsiones), que lo podremos dividir en cortes
trimestrales, semestrales o anuales. En este caso se deberan elucubrar muchos condicionantes
para que los incentivos a la mentira y manipulacion de la informacién no superpongan al normal
desempenio de nuestro trabajo.

Analisis de costos:

Para competir en este mercado tan atomizado el precio de venta va a estar establecido por el
mercado, por lo que resulta fundamental tener el control de nuestros gastos y mantenerlo lo
suficientemente bajo, para lograr un mayor margen de utilidad al comercializar nuestros
servicios. Para ello, vamos a identificar minuciosamente cual es nuestra estructura de costos,
cuanto nos cuesta crear la consultora, mantenerla activa y cual es el costo de produccién de
cada uno de nuestros servicios.

Al mismo tiempo, al conocer nuestra estructura de costos nos permitird acercarnos
adecuadamente a definir nuestros precios de venta, (que ademas estaran condicionados por el
precio de la competencia), Finalmente, realizando continuamente este analisis nos permitira
conocer a lo largo de la ejecucion de nuestro proyecto, cuales son los servicios mas rentables y
cuales requieren realizar alguna modificacién o actualizacién.

Por todo lo expuesto con anterioridad en este apartado, es fundamental poder clasificar,
analizar, y asignar los costos correctamente a los procesos y actividades que se van a llevar a
cabo en la consultora. El conocer a fondo los generadores de costos de la empresa permitira
tener un mejor control de los mismos y nos servira como base para la toma de decisiones, y ser
mas eficientes en la utilizacién de nuestros recursos.

El poder entender y manipular a los factores que afectan a los costos, y poder predecir su
comportamiento, nos va a permitir llevar adelante una mejor estimacién y proyecciones,
establecer prioridades y lograr conseguir una eficiente asignacién y control de los recursos,
evitando costos innecesarios. De poder desarrollar esto, nos acercard a poder alcanzar las metas
establecidas en lo que serd nuestra proyeccion de ingresos y gastos que haremos en los
proximos capitulos.

Descripcion de costos:

Costo hundido:

Programador para péagina web — S0
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Disefiador para logo y tarjetas personales — S0

Equipo técnico: Se omitird la compra de Computadoras durante el 2020. Se procedera a
efectuar la adquisicidon de dos computadoras y un proyector para julio del 2021.

Registro de marca: Desembolso necesario para poder registrar la marca de la empresa para su
uso publico. Se establece una previsidn de $2.500 para poder realizar este tramite.

Gastos fijos:

Para un primer momento vamos a definir algunos gastos fijos, con un valor estimado a precio
octubre/noviembre del 2019, para a partir de ahi hacer las estimaciones correspondientes
para los proximos tres anos.

Locacion:

Alquiler = 23.000

ABL =957

Luz = 600

Gas =300
Comunicaciones:
Internet y Cable = 2000
Teléfono: 1000
Monotributo: 1.250

Costo variable:
El costo variable estard incluido en el costo de produccidon que serd incorporado al analisis de
la ganancia bruta. Community Manager de redes sociales (cobrara un porcentaje de los

clientes que se obtengan de Redes Sociales).

Personal de analisis en control de gestion (en principio pagaria un proporcional por trabajo
realizado por lo cual dependera directamente de la produccién)

Analisis y definicidon del Precio:

Desde Kartal Consulting hemos desarrollado diversos estudios que nos permiten tener un marco
consistente y preciso sobre el cual hacer el andlisis adecuado al momento de definir el precio al
gue ofreceremos nuestros servicios. Para esto, elaboramos una encuesta en donde analizamos
cuanto era lo que los clientes estarian dispuestos a pagar, y también analizamos los precios de
la competencia. El precio que se defina para el proyecto debera tener en consideracion —ademas
del cobrado por la competencia— los costos que hemos mencionado en el apartado anterior, y
el margen de ganancia que quiero tener.

La dificultad que tenemos al momento de establecer los precios para los servicios que vamos a
ofrecer radica principalmente en su intangibilidad. Dado que los servicios no se pueden
cuantificar como algo material, vamos a considerar como una variable principal en esta
definicion la cantidad de horas hombre que nos lleva elaborar el andlisis presupuestario, los
costos de traslados para las reuniones con los clientes, los costos fijos que tenemos, y la
experiencia que tienen los profesionales que van a trabajar en los proyectos. Otra dificultad al
momento de ofrecer el servicio es que estos no se pueden valorar hasta después de la compra
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y del primer analisis, ademas de que algunas de las caracteristicas son dificiles (o imposibles) de
juzgarincluso después de su consumo. Para desplegar una estrategia de precios eficaz, debemos
seguir unos pasos que nos permita introducirnos en el mercado haciendo frente a la
competencia y conseguir que el cliente perciba el servicio de manera positiva. Es por ese motivo
gue tomamos la decision de definir el precio considerando las siguientes 4 variables:

- Costos: los costos que hemos analizado vienen determinado en gran parte por los volimenes
de los servicios que vayamos a ofrecer, ya que en caso de necesitarlo por exceso de demanda
vamos a contratar a personas. Por otra parte, vamos a analizar el gasto fijo, que en esta primera
etapa va a ser casi nulo. Sin embargo lo iremos actualizando para los préximos ejercicios.

- Demanda: el precio, es una variable que tiene una especial relevancia a la hora de la toma de
decisiones. Especialmente para un negocio que se sitla en un sector en el cual la gran cantidad
de oferta existente obliga a ser altamente competitivos en precio. Sumado a la situacion
econdmica actual, la demanda estard determinada mds que nunca por el precio, ya que la
realidad econdmica de cada firma es super delicada.

- Competencia: Durante el analisis de la competencia hemos averiguado cudnto se estd pagando
en el mercado por un servicio similar al que ofrecemos. Fijar un precio excesivamente bajo
podria afectar nuestra imagen, relaciondandonos con un servicio de baja calidad. Por otro lado,
un precio elevado conseguiria que los clientes eligieran a la competencia, pese que se esté
ofertando un producto diferenciado y de calidad. Por tanto, desde Kartal Consulting definimos
que la mejor estrategia sera fijar un precio de mercado similar al de la competencia, o incluso
un poco mas bajo, para poder entrar y competir, en el mercado, aprovechando una baja
estructura de costos que nos permite hacer la diferencia.

- Prioridades del cliente: para fijar el precio es necesario conocer los comportamientos de
compra de los clientes, qué valor tiene para ellos el servicio, que es lo que mas valoran, que
imagen se tiene sobre él y principalmente cuanto se esta dispuesto a pagar por ello. Desde Kartal
Consulting sabemos que una correcta definicién del precio es una herramienta fundamental
para el éxito del proyecto, por lo cual hemos realizado una encuesta, y encontramos en base a
los resultados obtenidos que la mayoria de ellos estarian dispuestos a pagar entre 5.000 y 10.000
pesos por el servicio.

Sabemos, ademas que el consumidor considera por lo general que lo mds caro es lo mejor y esa
percepcion se acentla con los servicios de alto valor afiadido o muy personalizados. Por este
motivo, muchas empresas suelen establecer precios altos, mas alla del costo real de los bienes
0 servicios que provean, ya que la reputacién y calidad que se asocia a los precios altos es
esencial en los negocios.

Por todo lo expuesto con anterioridad nuestro precio inicial para insertarnos en el mercado
oscilara entre los 4.500 y 7.500 pesos por mes (o entre 75y 100 USD, si tengo alguno en Uruguay)

dependiendo del tamafio de la firma, y el servicio que prestariamos consistira en:

v" Informe mensual sobre la ejecucién de gastos.
v' Anélisis de la composicidn del Gasto y su evolucidn.

v' Anélisis de los desvios del gasto en relacién con lo presupuestado.
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v Elaboracién y actualizaciéon del presupuesto econdmico mensual.
v Elaboracién y actualizacién del presupuesto econémico anual.
v Analizar la rentabilidad mensual y anual del negocio.

v’ Elaboracidn y actualizacién mensual del cash-flow.

Asimismo, tomamos la decisiéon de cobrar un fee del 1,5% anual, o 0,75% semestral, para los
clientes que no puedan abonar la suma mensual establecida. El fee puede variar en base a las
condiciones de pago, tamafio y riesgo de la firma. Este fee quedara sujeto al rendimiento que
tenga la firma.

Proyeccion de Ventas y Horizonte temporal

Para realizar la proyeccién de ventas, hemos planificado desde Kartal Consulting una estrategia
gue consiste en responder simplemente 3 preguntas claves para el negocio:

¢Qué?
¢Quién?
éCuando?

Para ello hemos elaborado la siguiente proyeccién anual:

| 2019
CONCEPTOS TOTALES

ENERO  FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Planificacion Financiera Privada $4.500,00 | $4.500,00 | $9.000,00 | $9.000,00 | $9.000,00 | $9.000,00 | $9.000,00 | $13.500,00 | $13.500,00 | $13.500,00 | $13.500,00 |$108.000,00
Servicio Charla In-Company $1.500,00 $1.500,00
Socio Contador $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $4.000,00 | $48.000,00
Evento $2.500,00 $2.500,00
Planificacion Financiera Publica $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 |$135.000,00

Para elaborar esta estimacién nos hemos basado en las siguientes premisas:

1.- Identificacion y segmentacion de los servicios que ofrecemos, en el sector privado, publico,
nuestros ingresos por charlas, por evento, y por nuestra condicién de socios con el contador.

2.- Sociedad con el Contador: Hemos identificado que posiblemente muchas mas personas
soliciten ayuda contable en un principio que presupuestaria, por lo cual, serd un buen primer
paso para generar nuestros primeros ingresos a la compania. Para el 2021, este ingreso
ascenderd a $6.500 por mes y en 2022 a $9.000.

3.- En cuanto a las charlas in-Company, y el Evento son los dos ingresos que mas en duda estan,
pero, como hemos identificado a lo largo del trabajo, serd un ingreso que no mueve el
amperimetro en lo mas minimo en base a nuestro nivel de ingreso total anual (Estaria en orden
del 1,35% entre los dos).

4.- En cuanto al Servicio de planificacion financiera Privada estimamos en febrero tener a
nuestro primer cliente, y en abril ya pasar a tener 2 clientes para finalizar el afio con 3 clientes
de $4.500 pesos cada uno a partir de septiembre del 2020. Para el 2021, estimamos una
actualizacién del valor de los servicios a $7.500, incorporar el 4to cliente en abril y el 5to en
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octubre. Por ultimo, para el 2022, estimamos mantener a nuestros 5 clientes aplicando un
aumento del 25% al valor de los servicios en enero y un 10% adicional en julio de ese afio.

5.- Por ultimo, en cuanto al servicio de planificacion financiera del Sector publico, estimamos
tener un cliente para abril del 2020, por un monto total de 15.000 pesos mensuales. Este cliente
podria ser de la Municipalidad de Vicente Lépez, o de San Isidro. Para el 2021, el costo del
servicio serd de $20.000 mensuales, e iremos a incorporar un cliente adicional por un valor de
$25.000 mensuales. En cuanto a la planificacion del 2022, el precio del primer servicio tendra
un valor de $25.000 mensuales, el segundo a $30.000 y vamos a incorporar una tercer
dependencia por un valor de $30.000 mensual.

El total de estos ingresos en términos anuales para el 2020 es de $295.000. La proyeccién para
el siguiente afio sera superar el $1.000.000 de facturacion total anual, y para el 2022 superar el
$1.500.000 de facturacion total anual. A continuacion se adjuntan los cuadros de proyeccién de
ventas:
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CONCEPTOS OTALES

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Consultora $4.000,00 $8.500,00 $8.500,00 $28.000,00 $28.000,00 $29.500,00 $48.000,00 $28.000,00 $32.500,00 $32.500,00 $32.500,00 $32.500,00 $312.500,00

Planificacion Financiera Privada $4.500,00 $4.500,00 $9.000,00 $9.000,00 $9.000,00 $9.000,00 $9.000,00 | $13.500,00 | $13.500,00 | $13.500,00 | $13.500,00 | $108.000,00
Servicio Charla In-Company $1.500,00 $1.500,00
Socio Contador $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $48.000,00
Evento $20.000,00 $20.000,00
Planificacién Financiera Publica $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $15.000,00 | $135.000,00
Socio Abogado

TOTALES $4.000,00 | $8.500,00 | $8.500,00 | $28.000,00 | $28.000,00 | $29.500,00 | $48.000,00 | $28.000,00 | $32.500,00 | $32.500,00 | $32.500,00 | $32.500,00 | $312.500,00
CONCEPTOS 2022 TOTALES
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
$76.500,00 $76.500,00 $76.500,00 $86.500,00 $84.000,00 $84.000,00 $109.000,00 $84.000,00 $84.000,00 $94.000,00 $91.500,00 $91.500,00 $1.038.000,00
$22.500,00 | $22.500,00 | $22.500,00 | $30.000,00 | $30.000,00 | $30.000,00 | $30.000,00 | $30.000,00 | $30.000,00 | $37.500,00 | $37.500,00 | $37.500,00 | $360.000,00
$2.500,00 $2.500,00 $5.000,00
Socio Contador $6.500,00 | $6.500,00 | $6.500,00 | $6.500,00 | $6.500,00 | $6.500,00 | $6.500,00 | $6.500,00 | $6.500,00 | $6.500,00 | $6.500,00 | $6.500,00 | $78.000,00
Evento $25.000,00 $25.000,00
Planificacion Financiera Pablica | $45.000,00 | $45.000,00 | $45.000,00 | $45.000,00 | $45.000,00 | $45.000,00 | $45.000,00 | $45.000,00 | $45.000,00 | $45.000,00 | $45.000,00 | $45.000,00 | $540.000,00
Socio Abogado $2.500,00 | $2.500,00 | $2.500,00 | $2.500,00 | $2.500,00 | $2.500,00 | $2.500,00 | $2.500,00 | $2.500,00 | $2.500,00 | $2.500,00 | $2.500,00 | $30.000,00

TOTALES $76.500,00 | $76.500,00 | $76.500,00 | $86.500,00 | $84.000,00 | $84.000,00 |$109.000,00| $84.000,00 | $84.000,00 | $94.000,00 | $91.500,00 | $91.500,00 | $1.038.000,00

CONCEPTOS 022 TOTALES

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE DICIEMBRE
$144.375,00 $144.375,00 $144.375,00 $149.375,00 $144.375,00 $144.375,00 $202.500,00 $147.500,00 $147.500,00 $152.500,00 $147.500,00 $147.500,00 $1.816.250,00

Planificacion Financiera Privada| $46.875,00 | $46.875,00 | $46.875,00 | $46.875,00 | $46.875,00 | $46.875,00 | $50.000,00 | $50.000,00 | $50.000,00 | $50.000,00 | $50.000,00 | $50.000,00 | $581.250,00
Servicio Charla In-Company $5.000,00 $5.000,00 $5.000,00 $15.000,00
Socio Contador $9.000,00 $9.000,00 $9.000,00 $9.000,00 | $9.000,00 $9.000,00 $9.000,00 $9.000,00 | $9.000,00 $9.000,00 $9.000,00 $9.000,00 | $108.000,00
Evento $50.000,00 $50.000,00
Planificacién Financiera Publica| $85.000,00 | $85.000,00 | $85.000,00 | $85.000,00 | $85.000,00 | $85.000,00 | $85.000,00 | $85.000,00 | $85.000,00 | $85.000,00 | $85.000,00 | $85.000,00 |$1.020.000,00
Socio Abogado $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 $42.000,00

TOTALES $144.375,00|$144.375,00|$144.375,00]$149.375,00]$144.375,00]|$144.375,00|$202.500,00| $147.500,00|$147.500,00|$152.500,00|$147.500,00]|$147.500,00] $1.816.250,00
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En este apartado vamos a enmarcar la estructura legal, contable y administrativa que tendra la
consultora, y cuales seran las rutinas administrativas que vamos a llevar adelante, analizando la
demanda de capital humano necesario para elaborar la planificacién para el corto, mediano y
largo plazo de la estructura de la consultora con la respectiva descripcién de los puestos de
trabajo.

Esto abarca desde el registro de la firma en el INPI a elegir un contador para que lleve adelante
los tramites administrativos contables correspondientes, desarrollar el porque nos hemos
inclinado en un primer momento actuar como monotributista y cuales son las ventajas y
desventajas de esta decisidn, hasta elaborar el cash-flow de nuestra firma detallando ingresos,
los costos de produccidn y los gastos operativos por los préximos 3 anos, y poder encontrar el
punto de equilibrio en el cual nuestra rentabilidad estimada de la consultora sea positiva.

Registro de la Firma:

Para proceder al registro de la firma, nos registramos en el Instituto Nacional de la Propiedad
Industrial, y llenamos el formulario para registrar la firma con los servicios que prestamos. La
vigencia que tendra este registro sera de 10 afios desde la fecha de concesidn del registro, y
puede ser renovable indefinidamente por periodos iguales si solicitamos la renovacién antes de
su vencimiento.

Una vez pagado el importe, ya el tramite nos figura como “ingresado”. Ahora debemos esperar
gue se acredite el pago y nos asignen el numero de expediente correspondiente. A continuacion
vamos a dejar el numero de referencia Web que hasta el momento es el numero de referencia
que tenemos para hacer el seguimiento.

Nro de referencia web Tipo de Tamite Descripcién Intervinintes Acta valor Adjunte

820474 SOLICITUD DE MARCAS KARTAL CONSULTING CLASE:35 nn 3859688 $2210 B Recibo Ingresa

W Formulario

Tareas vy tramites Contables de la consultora:

Sabemos que la gran mayoria de las nuevas empresas son organizadas como unipersonales en
su mayoria monotributistas. Esta forma normalmente no tiene muchas formalidades; no existen
mayores requisitos legales, cuentas que deben ser auditadas ni manejos contables complicados.
De todos modos, siempre estara presente o surgird alguna cuestién contable que vamos a tener
que considerar/resolver, mismo los pagos de 1IBB, DDJJ, etc. Por este motivo, aprovechamos la
sociedad que tengo con el contador, y le encomendaremos a el todas las tareas vinculadas a esa
gestion.

Desde Kartal Consulting hemos solicitado asesoramiento a 3 profesionales especializados en
tributacion y pymes. Los 3 profesionales coincidieron en que la mejor opcién siempre es la del
monotributo hasta que nos permita la facturacion.



Alumno: Agop Karagdz Tesis: Evaluacion de proyectos Profesor: Hernan Ruffo

El monotributo aparenta tener muchas ventajas para nuevos emprendimientos que estén
generando nuevos ingresos en una actividad nueva:

Se abona una cuota mensual fija

Se puede tener hasta tres puntos de venta

Acceso a una Obra Social (prestacion médica)

Aportes al Sistema de Seguridad Social (jubilacién)

v" No se necesita presentar Declaraciones Juradas Mensuales o Anuales ante AFIP.

AN NI NN

En otro plano también debemos considerar las desventajas en las que incurrimos al tomar este
formato de monotributista: Sabemos que al estar inscripto como monotributista le quita
seriedad a la consultora, otro punto para tener en cuenta sera la dificultad de tener acceso a la
financiacidén necesaria para iniciar una nueva unidad de negocios o para comprar/actualizar
herramientas de trabajo como las computadores/Proyectores/etc. o para ampliar una unidad
de negocio ya existente. De todos modos, esta modalidad, al menos para un comienzo, es una
gran (y barata) alternativa.

Adicionalmente serd necesario construir rutinas que aseguren por lo menos los siguientes
puntos administrativos:

J Control de comprobantes de ingresos y gastos

o Registro regular de los comprobantes en libros contables

. Manejo de impuestos / impuestos sobre ventas y otras obligaciones reglamentadas por
el estado

o Remisidén de facturas a los clientes

o Pago de facturas de los proveedores

o Administracién de sueldos de empleados (en un futuro)

o Revisidn regular de los estados de ganancias y pérdidas

J Hacer un ejercicio potencial de cuanto serian las deducciones de ganancias

. Hacer un ejercicio potencial de cuanto serian nuestros saldos de IVA acreedor y deudor.
. Contestar el teléfono / correos electrénicos para estar siempre atento y al tanto de lo
gue sucede.

Organigrama, Funciones y Descripcion de Tareas :

Definicidon de estructura del Corto, Mediano y Largo Plazo

Desde Kartal Consulting planificamos la estructura que adoptara la consultora en el corto,
mediano y Largo Plazo. El primero sera para la implementacion INMEDIATA de la consultora y
su puesta en marcha, después elaboramos dos modelos de estructura: Uno para el mediano y
otro para el largo plazo. La diferencia entre ellos, como se vera a continuacioén, radica en que a
medida que vayamos incorporando clientes, debemos especializarnos cada vez mas y dividir las
tareas para poder asi delegar y ocuparnos de la gestion integra con nuestros clientes.

Para ellos vamos a detallar la descripcion de cada puesto de trabajo y las funciones que
adoptaremos para cada area:
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Funciones y descripcidn de los puestos en el corto plazo:
1
[

Administracion s
y Contabilidad

Administracion, Charlas in | Pl .

Contabilidad y company e | aneaml?‘int.O

Compras Informes resupuestario
o l Informes PyMes y Micro

Individuos,
| Familias y
Negocios Barriales

Grandes Empresas
y Multinacionales

En este primer momento tendriamos dos areas, donde un empleado administrativo se ocupara
de llevar adelante los trabajos que se demanden, y en caso de considerarlo oportuno
terciarizaremos una parte de las presentaciones e informes. En base a los servicios que
prestamos dividimos la estructura en dos grandes grupos, por un lado lo que ocurrira de manera
no habitual como son las charlas e informes in Company, y por otro lado lo que requerira de un
asesoramiento mensual, y lo cual sera la principal fuente de ingreso de la consultora.

En caso de alguna eventualidad de superposicion de tareas, o necesidad momentanea de analisis
y procesamiento de la informacidn contrataremos mediante el sistema de monotributo a un

colaborador.

Funciones y descripcidn de los puestos en el Mediano Plazo:
1
I |
Administracion .
y Contabilidad
Administracién, Charlas in | Pl .
Contabilidad y company e - aneamletnt'o
Compras Informes resupuestario
l B PyMPeys’\ZIE'\:ICI’O

Individuos,
| Familias y
Negocios Barriales

Grandes Empresas
y Multinacionales

En este escenario, habremos alcanzado un nivel de ventas/asesorias que nos van a “obligar” a
reconvertir, perfeccionar nuestra organizacién. El volumen de facturacién hard que el monto
facturado supere la categoria del monotributo y le tenga que dar una nueva forma a la entidad,
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por lo cual tendré que decidir entre Responsable Inscripto, SRL, SAS o SA. El plazo estimado de
llegar a esta etapa sera aproximadamente para mediados del 2021/inicio del 2022.

Una vez definido esto, para llevar la contabilidad vamos a contratar a un contador part-time,
responsable de la contabilidad de la firma y del control/manejo sobre los RR.HH. El mismo sera
auditado por un contador externo semestralmente, en un formato de auditoria.

Segun las estimaciones de ventas, la rentabilidad y la necesidad de horas hombre para trabajar
en los distintos reportes hard que contrataremos a 2/3 personas abocadas para el “Area
Operativa”, serdn polifuncionales, ya que no sera necesaria tanta especializacién en un primer
momento.

Para esta etapa, Kartal Consulting contara con 4/5 empleados: 1 Contador part-time, 1 abogado
part-time y 2/3 analistas part time. El control y manejo de RR.HH., lo haran el contador y el

abogado en conjunto.

Funciones y descripcion de los puestos en el largo plazo:

En el largo plazo, vamos a seguir con un modelo de registro tipo SAS, y con un formato de gestiéon
muy parecido al nivel anterior. La diferencia principal radicara en la especializacidn de cada una
de las areas, y ademds vamos a incorporar el area de marketing y prensa que servira para
terminar de ganar la visibilidad que hemos proyectado.

Es evidente luego de ver y analizar este organigrama que la especializacidn por rubro, y sector,
serd el diferencial principal que tendrda con el modelo de mediano plazo. En esta etapa
contaremos con 7 empleados: 1 Contador, 1 abogado, 1 Prensa y Marketing, 2 analistas para la
elaboracion de informes, 2 analistas para la elaboracidn de analisis presupuestarios.

Proyeccion econdmica v financiera:

En este apartado lo que vamos a ver es cual sera el resultado econdmico de nuestros primeros
3 afios de actividad. El analisis que vamos a utilizar es el mismo con el que vamos a asesorar a
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nuestros clientes, y el analisis se divide en tres grandes rubros: La proyeccién de ingresos, los
costos de produccidn de esos ingresos, y los gastos que no estén relacionados con la produccion
de estos servicios.

En cuanto al primer punto, la proyeccién de ingresos la tomamos de nuestra estimacién de
ventas que hemos realizado en el apartado anterior. Estimamos que en febrero tengamos
nuestro primer cliente en términos de asesoramiento financiero al sector privado, luego de las
visitas y cartas de presentaciéon que habremos hecho, ya proyectadas en nuestro plan de
marketing. En base a las visitas actuales que ya estamos haciendo con el contador con el cual
nos hemos asociado, el costo de produccion que tendremos en esta variable es cero, porque es
directamente la comisidn por los servicios contables que vamos a vender.

En cuanto al asesoramiento del sector publico, la complejidad en la primer parte del afio sera
encontrar los nuevos contactos luego del cambio de autoridades y que quienes nos contraten
deberan hacerlo mediante alguna tercerizacion o servicio de consultoria ya que no se puede
trabajar en dos organismos publicos en simultaneo.

En cuanto a los eventos, la idea es generar visibilidad y no rentabilidad, al menos en un primer
momento. Para el primer evento estimamos gastar cerca de 18.000 pesos en la elaboracién y
generar ingresos por 20.000. Esto es principalmente para generar un lindo lugar/espacio para
disertantes y que sea una jornada de concurrencia masiva. La idea es que el primer afio sea un
evento gratuito, incluso el segundo también, y a partir de ahi empezar a cobrar y enfocarnos en
la rentabilidad.

En cuanto a los costos de la produccién de estos servicios tienen la siguientes estimaciones para
los préximos 3 anos:

e Costo svs Planificacién Sector Privado — 52%
e Costo svs Charlas — 40%

e (Costo Evento —90%

e Costo svs Planificacién Sector Publico — 20%

En cuanto al primer punto llegamos a este porcentaje analizando cuanto seria el costo de horas
hombre para la produccion de este servicio, y yo duplicaria el valor, lo mismo en caso de tener
que terciarizar los informes.

En relacidn con el segundo punto, estimo que serd un 40% los costos por los traslados y tiempo
de preparacién de la charla en términos de hrs hombre.

El tercer punto ya lo hemos explicado con anterioridad, reinvirtiendo en los primeros tres afios
casi todos los ingresos obtenidos para este fin.

Por ultimo en el sector publico, estimo este 20% en base a la cantidad de hrs hombre relacionada
con la produccion de estos informes.

Gastos operativos:

A los gastos operativos los voy a dividir en 7 grandes categorias:
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RR.HH.

Local

Publicidad
Elementos_de_oficina
Viajes_y_Viaticos
Serv_Profesionales
Comunicaciéon_y_Mensajeria

No s wDNR

En RR.HH. tendremos incorporado los gastos relacionados principalmente con la Obra Social,
Seguros, Sueldos y pago de impuestos relacionados con la actividad, como monotributo e 1I1BB,
y demas gastos relacionados con el personal.

En “Local” tendremos incorporado los gastos relacionados principalmente con el Alquiler,
Servicios Basicos, Combustible, el servicio de mantenimiento de oficinas y de limpieza, entre
otros servicios.

En “Publicidad” tendremos incorporado los gastos relacionados principalmente con las
campafiias de marketing y publicidad que haremos, principalmente para eventos y presencia en
redes sociales.

En “Elementos de Oficina” tendremos incorporado los gastos relacionados con la adquisicidn de
cartuchos para impresora, repuestos varios, resmas y Utiles de oficina.

En “Viajes y Viaticos” tendremos incorporado los gastos relacionados con este rubro.
En “Servicios Profesionales” tendremos incorporado los gastos relacionados principalmente con
los honorarios del contador y abogado externo.

En “Comunicacién y Mensajeria” tendremos incorporado principalmente los gastos
relacionados con los servicios de internet, celular y de televisién por cable.

A continuacidon expondremos la proyeccion econdmica para los proximos 3 afios de nuestra
compaiiia:




Profesor: Hernan Ruffo

Tesis: Evaluacién de proyectos

Proyeccion 2020

Alumno: Agop Karagoz

Resumen

EMBRE
DICIEMBRE

ABRIL
ABRIL

SEPTIEMBRE
SEPTIEMBRE

TENDENCIA

FEBRERO

Socio Contador $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 54.000,00 $4.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00| § 48.000

Evento ) $20.000,00 H 20.000

Planificacidn Financiera Publica - 5$15.000,00) $15.000,00( 515.000,00| $15.000,00| 515.000,00 515.000,00 5$15.000,00 5$15.000,00 5$15.000,00| § 135.000

Socio Abogado 5 -
28.000 28.000 29.500 48.000 $

CostosPEPriv [— | 2340 |8 2340 |8 4.680 | § 4.680 | § 4.680 | § 4.680 | § 4.680 | 7.020 |8 7.020 | 7.020 | § 7.020 | § 56.160
Castos Charlasin Company | —— "\ |§ - s - s - s - s 600 | - s - s - s - s - s - |s 600

Costos Contador |—————————— | § - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - ] - s =
CostoEventa |— /|3 - s - s - s - s - |s  1gooo|s - s - s - s - |s - |s 18.000
Costo PFPub_ |/ H - s - s 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | § 3,000 | § 3.000 | § 3.000 | § 3.000 | § 27.000

Costo Abog [————————— | § - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
oTA a0 a0 580 580 8.280 0 0 0.020 0.020 0.020 0.020 01.760
5 b s b 60 b 60 0 0 0 0 0 0 0 0 BO BO BO BO 0 0

ASTOS OPERATIVO D A BRERO ARZO ABR AYO o o AGOSTO p BR OCTUBR o BR D BR OTA

- s 19700 [$ 19700 |$ 19700 |$  19.700 [ 25500 |§ 25500 |$  25.500 |§ 25.500 | § 25.500 | § 25.500 | § 25.500 | § 277.000
— /s 34138 |§ 34138 |$ 34138 |$ 34138 |$ 34338 |$ 37080 |5 37.080 S 37.080 | § 37.080 | § 37.080 | 37.080 | § 427.503
dad T~ s - s 500 | & 1.000 | S 2.500 |5 2.000 5 1.000 | S - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 7.000
] ._de_oficina $ 1.000 | § 1.000 | § 1.000 | § 1.000 | § 1.000 | § 1300 |§ 1.300 | § 1300 | § 1.300 | § 1300 | § 1.300 | § 13.800
Viajes_y_Vidticos — /s 750 | § 750 | § 750 | § 750 | § 750 | § 960 | $ 960 | $ 960 | § 960 | $ 960 [ 960 | § 10.260
Sery_P ional —_— 8 1.000 | § 1.000 | § 1.000 | § 1.000 | § 1.000 | § 1.300 | § 1.300 | § 1.300 | 5 1.300 | § 1.300 | § 1.300 | § 13.800
Comunicacion_y_Mensajeria B 2.000 [ 2.000 [ 2.000 [ 2.000 [ 2.000 [ 2.600 [ 2.600 [ $ 2.600 [ § 2.600 [ $ 2.600 [ § 2.600 | § 27.600
TOTAL __ H 58.588 § 59.088 § 59.588 § 61088 § 66588 §  69.740 §  6B.740 68.740 § 68.740 $ 68.740 § 68.740 § 776.963
Ganancias netas §  (52.428)§ (52.928) § (39.268) §  (40.768) § (45.368) §  (47.420) S  (48.420) $ (46.260) §  (46.260) S (46.260) § [46.260) §  (566.223)

Ganancias Brutas/Ventas Netas 72% 72% 73% 73% 72% a7% 73% 59% 69% 69% 69% 67%

Ganancias netas/Ventas Netas £17% -£23% -140% -146% -154% -99% -173% -142% -142% -142% -142% -181%
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Proyeccion 2021

Resumen

INGRESO0S
Planificacién Financiera Privada

522.500,00

FEBREROD
FEBREROD
5$22.500,00

MARZO
MARZO
522.500,00

ABRIL
ABRIL
5$30.000,00

5$30.000,00

JUNIO
5$30.000,00

uLlo
5$30.000,00

530.000,00

SEPTIEMBRE
SEPTIEMBRE
5$30.000,00

$37.500,00

|EMBRE
NOVIEMBRE
5$37.500,00

|EMBRE
DICIEMBRE
5$37.500,00

Servicio Charla In-Company $2.500,00 $2.500,00 5.000
Socio Contador $6.500,00 $6.500,00] $6.500,00) $6.500,00| $6500,00| $6.500,00| $6.500,00]  $6.500,00 $6.500,00 $6.500,00 $6.500,00 $6.500,00 78.000
Evento 525.000,00 25.000
Planificacién Financiera Piblica £45.000,00 £45.000,00( $45.000,00( $45.000,00| $45.000,00| $45.000,00| $45.000,00| $45.000,00 £45.000,00 £45.000,00 £45.000,00 £45.000,00 540.000

Socio Abogado

52.500,00

52.500,00

52.500,00

52.500,00
86.500

52.500,00
$4.000

52.500,00

52.500,00
109.000

52.500,00

52.500,00

52.500,00

52.500,00

52.500,00

P [0 | |40 [0 |4

1.038.000

Costos PFPriv H 11.700 | § 11700 [$ 11700 |§ 156005 15600 |5 15600 |S 15600 |5 15600 [$ 15.600 | 5 19.500 | 5 19.500 | 5 19.500 | § 187.200

Costos Charlas In Company 5 - 5 - 5 - 5 1.000 S - 5 - 5 - 5 - ] - S 1.000 [ S - 5 - S 2.000

Costos Contador s - /s - ls -5 - |5 -5 - |s - ]s - |5 - |15 - s - 15 - |5 =

Costo Evento ] - |5 - |5 - |5 - |8 - |s - |§ 225008 - |8 - |5 - |5 - 15 - 15 22.500

Costo PFRub H 9.000 | § 9.000 | § 9.000 | § 9.000 | § 9.000 | § 9.000 | § 9.000 | § 9.000 | $ 9.000 | § 9.000 | § 9.000 | § 9.000 [ § 108.000

Costa Abog 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - 5 - ] - 5 - s - 5 - 5 =
TOTAL $ 11.700 $ 20700 § 20.700 § 25600 § 24.600 $ 24600 $ 47100 $  24.600 § 24.600 $ 29.500 § 28.500 $ 28.500 $ 319.700

Ganancias brutas s 64.800 § 55.800 § 55.800 § 60.900 5 59.400 59.400 5 61.900 § 59.400 § 59.400 5 64.500 § 63.000 § 63.000 § 718.300

GASTOS OPERATIVOS TENDENCIA ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JuNIo Jutio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
RRHH - s 28.500 | 5 28.500 |$ 28500 |§ 28500 |5 28500 [$ 28500 |$ 32500 [§  32.500 % 32.500 | § 32.500 | § 32.500 | § 32.500 | § 366.000
Local H 37.080 | 5 37.080 |$ 37080 |$ 37080 |5  37.080 [$ 37080 |$  37.080 |$  37.080 % 37.080 | § 37.080 | § 37.080 | § 37.080 | § 444.956
Publicidad ety || - 5 - 5 - 5 3.000|5 4.500 | S 6.000 | § - 5 - H - 5 - ] - 5 - 5 13.500
] :_ de_oficina H 1.300 | 5 1.300 | § 1.300 | 5 1.300 | § 1.300 | § 1300 | § 1.300 | § 1.300 | § 1.300 | § 1300 | § 1.300 | § 1.300 | § 15.600
Viajes_y_Vidticos H 960 | § 960 | § 960 | § 960 | § 960 | § 960 | S 960 | § 960 [ § 960 | § 960 | § 960 | § 960 [ § 11.520
Sery_P I —_— (5§ 2.000 | § 2.000 |5 2.000 | § 2.000 |5 2.000 |5 2.000 | 2.500 | § 2.500 | § 2.500 | 2.500 | § 2.500 | § 2.500 | § 27.000
Comunicacidn_y_Mensajeria H 2600 | § 2,600 |5 2600 | § 2,600 |5 2,600 |5 2.600 | § 2,600 |5 2,600 | § 2,600 |5 2600 | § 2.600 | § 2.600 [ & 31.200
TOTAL $ 72490 § 72440 § 72440 5 75440 5 76940 § 78440 § 76940 5§  76.940 76.940 $ 76840 $ 76.940 $ 76.940 $ 909.776
Ganancias netas H (7.640) 5  (16.640) 5 (16.640) § (14.540) 5 (17.540) § (19.040) $ (15.040) § (17.540) $ (17.540) 5 (12.440) § (13.940) § (13.940) § (182.476)

Ganancias Brutas/Ventas Netas 85% 73% 73% 70% 71% 71% 57% 71% 71% 69% 69% 69% 69%
Ganancias netas/Ventas Netas -10% 22% 2% 17% 21% 23% -14% 21% 21% -13% -15% -15% -18%
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Resumen

INGRESOS

TENDENCIA

FEBRERO!
FEBRERO

MARZO

MARZO

ABRIL
ABRIL

MAYO

MAYO

JUNIO

L
Juuo

SEPTIEMBRE
SEPTIEMBRE

|EMBRE
NOVIEMBRE

|EMBRE
DICIEMBRE

Planificacién Financiera Privada e A $46.875,00|  S46.875,00| S46.87500| S$46.87500| $46.87500) $46.87500) $50.000,00) $50.000,00 $50.000,00)  $50.000,00 $50.000,00 $50.000,00 § 581.250

Servicio Charla In-Company - $5.000,00 $5.000,00 $5.000,00 5 15.000

Socio Contador $9.000,00 $9.000,00]  $9.000,00| $5.000,00) $9.000,00| $9.000,00)  $9.000,00)  $9.000,00 £9.000,00 $9.000,00 $9.000,00 $5.000,00( & 108.000

Evento $50.000,00 s 50,000

Planificacién Financiera PUl $B5.000,00|  $85.000,00| $85.000,00 $85.000,00 $85.000,00) $85.000,00) $85.000,00) $B5.000,00 $85.000,00)  $85.000,00 $85.000,00 $85.000,00) § 1,020,000

Socio Abogado $3.500,00 53.500,00] $3.500,00) $3.500,00) $3.500,00) $3.500,00) §$3.500,00)  $3.500,00 53.500,00 $3.500,00 $3.500,00 53.500,00( § 42.000
5

144.375 144.375 144375 §  149.375 § 144375 144375 § 202500 § 147.500 147.500 152.500 147.500 147.500 1.816.250
Costo Variable

Costas PFPriv H 24.375 | § 24375 (5 24375 |$ 24375 [$§ 243755 24375 |5 260005 26000 % 26.000 | § 26.000 | § 26.000 | § 26.000 | § 302.250

Costos Charlas In Company § - |5 - |5 - |5 2.000 [ § - |5 - |8 20005 - |5 - |5 2,000 | S - 15 - s 6.000

Costos Contador | | § k] - 15 - |5 - 18 L] L] - |5 - 15 - |5 L] - |5 - |5 =

Costobvento | "\ |§ - s - |s - |s - |8 - |8 - S aso00|s - |s - s - |s - |s - |s 45.000

Costo PFPub H 17.000 | § 17.000 [ 17.000 |$ 17000 |$ 17.000 |5 17000 |$ 17000 |%5  17.000 5 17.000 | § 17.000 | § 17.000 [ § 17.000 | § 204.000

Costo Abog |~ | § - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 - IS c

$ $ $ $ $ 5 $ $ $ $ 5 $ 5 557.250

Ganancias brutas $ 103.000 § 103000 5 103.000 § 106.000 $§ 103.000 $§ 103.000 $ 112500 $ 104.500 % 104.500 § 107.500 § 104,500 $ 104.500 §  1.259.000

GASTOS OPERATIVOS TENDENCIA AGOSTO NOVIEMBRE DICIEMBRE

RRHH [e——— 5 32.500 | § 32500 [$  32.500 |$ 32500 [§  32.500 |$ 32500 |$ 360005 360003 36.000 [ $ 36.000 | § 36.000 | S 36.000 | § 411.000
Local | 37.080 [ 3 37.080 | 5 37.080 | § 37.080 | 5 37.080 | 5 37.080 | 5 40,000 | 5 40.000 | 5 40.000 | § 40.000 | 5 40,000 | 5 40.000 | & 462,478
Publicidad [ U ] - |5 - |5 - |5 2.500 [ § 4.000 | § 5.000 | S - |8 - |5 - |5 - 15 - |8 - |8 11.500
; de_oficina s 1.500 | § 1500 | § 1.500 | § 1500 | § 1500 | 5 1500 |5 1500 [ 5 1.500 | 5 1.500 | § 1.500 | § 1500 | S 1.500 | § 18,000
Visjes_y_Vidticos $ 1.100 | $ 1.100 | § 1.100 | § 1100 | § 1100 | 1100 | 1100 [ 1.100 | § 1.100 | § 1.100 | § 1100 | § 1.100 | § 13.200
Sery_ ] —_— |8 3.000 | § 3.000 | 5 3.000 | § 3.000 | § 3.000 |5 3.000 |5 3.500 |5 3.500 | 5 3.500 | § 3500 |5 3.500 |5 3.500 | § 39.000
Comunicacién_y_Mensajeria —_— |§ 3.500 | § 3.500 | 5 3.500 | § 3.500 | § 3.500 | § 3.500 | § 5.500 | § 5.500 | 5 5.500 | § 5.500 | § 5.500 | § 5.500 | & 54.000
TOTAL —— $ 78.680 $ 78.680 § 78.680 § 81180 $ 82.680 § 83680 $ 87.600 §  87.600 § 87.600 $ 87.600 $ 87.600 $ 87.600 $  1.009.178

Ganancias netas 5 24320 24320 5 24320 § 24820 § 20320 § 19320 § 24500 § 16900 § 16.900 $ 19900 $ 16500 $ 16.900 $ 249.822

Ganancias Brutas/Ventas Netas 1% 71% 71% 71% 71% 71% 56% 1% 1% 70% 1% 71% 69%
Ganancias netas/Ventas Netas 17% 17% 17% 17% 14% 13% 12% 11% 11% kL 11% 11% 14%
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Conclusiones finales:

En base a las proyecciones realizadas, tenemos que con los saldos actuales de ingresos y gastos
para el afio 2020 tendriamos un déficit mensual promedio de 47 mil pesos. La perdida anual
estimada para ese afio serd de 566.223 Pesos. La rentabilidad “ganancia neta/Ventas Netas”
sera de -181%.

Durante los 3 afios los gastos operativos mas importantes seran los relacionados a las categorias
de “RR.HH.” y “Local”. Vemos que para el 2020, los gastos representan un 36% y 55%
respectivamente arrojando un total del 91% sobre el total de los gastos operativos. Esta cifra
merma un 2% anual llegando al 89% en 2021 y al 87% en 2020. El dato a considerar es que en
estas variables va perdiendo peso la incidencia del alquiler que impacta en la categoria “Local”
y va ganando la categoria “RR.HH.” debido a la incorporacién de nuevo personal para cumplir
con nuestras proyecciones de demanda correspondiente (40% y 49% en 2021y 41% y 46% para
el 2022, RR.HH. y Local Respectivamente).

Para el 2021, encontramos que seguimos teniendo un saldo negativo en términos de
rentabilidad, pero con una sustancial mejora en nuestro rendimiento. Las perdidas mensuales
promedio pasaron de los -$47.000 mensuales del 2020 a -$15.000 mensuales, por lo que hemos
reducido el promedio de perdida promedio mensual al 31,9% del valor original. Y la perdida
global anual efectiva pasara de -$566.223 a -$182.476, equivalente al 32,2% del resultado final
del ejercicio anterior.

Siguiendo con la comparacion entre los ejercicios 2020 y 2021 encontramos que durante este
ultimo, proyectamos tener una rentabilidad promedio mensual de “Ganancias netas / ventas
netas” del -18% vs el -230% del 2020, y finalmente la rentabilidad anual en este concepto
finalizara en torno al -18%, en lugar del -181% del 2020.

Por ultimo para el afio 2022, tenemos que nuestro negocio comienza a ser rentable, nuestra
rentabilidad promedio mensual (Ganancia Neta/Ventas Netas) es del 14%, logrando un
resultado econédmico final de $250.000. Esta cifra representa una rentabilidad anual del 15%.
Con estas proyecciones estamos en condiciones de afirmar que compensamos la perdida
econdmica sufrida durante el 2021. Habiendo adquirido el personal suficiente para la
incorporacién de nuevos trabajos sin tener la necesidad de incorporar personal, por lo cual,
estamos en condiciones de afirmar que para finales del 2023, proyectamos recuperar toda la
inversion realizada.
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ANEXOS:

ANEXO 1: Primer cuestionario - Método Delphi

CUESTIONARIO DELPHI PARA EXPERTOS Y

EQUIPOS DIRECTIVOS

Introd .z

La experiencia para la cual usted ha sido convocado nos permitira obtener una
informacién mas especializada sobre la eficiencia en la administracién, control y
ejecucion presupuestaria. Para esta primera fase, hemos disenado el siguiente
formulario, tomando en consideracién los diferentes aspectos claves que los
funcionarios tienen en cuenta al momento de la toma de decisiones en esta tematica.
Asimismo, se le preguntaran cuales son las variables claves que usted considera
deberia tener un modelo de gestion para la toma de decisiones presupuestarias.

Es importante su participacion en este panel de expertos en cuestiones
presupuestarias, por ser una persona destacada, con conocimiento y experiencia, lo
cual se traduce en un valor fundamental para generar la vision y el enfoque certero
en esta materia.

;E ~ ist tici ie o

Uno de los factores clave de este método de investigacion reside en conservar la
composicion inicial de los expertos hasta el fin del trabajo. Por ello le pedimos que
valore el interés que para nosotros supone contar con su participacion en esta
investigacion. Su tarea consistira en:

1. Leer detalladamente el cuestionario (impreso o digital).

2. Contestar todas las preguntas.

3. Devolver el cuestionario en la fecha que se le ha indicado (plazo maximo para
la primera fase: (15 de Noviembre de 2019) y remitirlo a la siguiente direccion
electronica (preferiblemente): agopkaragoz@gmail.com

4, Proximamente, recibird un nuevo cuestionario en el que se expondra la

informacién que se ha recogido de las respuestas obtenidas en esta primera fase

y se le pedird que se posicione y valore las distintas opiniones que se han

obtenido.

Ficha Técnica Participantes

Profesion:

Puesto:

Edad:

Sexo: Mujer: ' Hombre:

Correo electrénico
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INTRUCCIONES PARA CUMPLIMENTAR EL FORMULARIO

1. Intente seguir el orden en que aparecen las preguntas.

2. Lea detenidamente cada enunciado las veces que crea necesario e intente
contestarlas todas.

3. Sino puede o no desea contestar alguna cuestion, déjela en blanco.

Si desea hacer algun comentario, por favor, no lo haga en la misma hoja. Utilice la
hoja final del cuestionario prevista para este fin.

CUESTIONARIO. PRIMERA FASE

En esta parte deseariamos conocer su opinion sobre las
condiciones que deben darse para lograr un correcto
andlisis, administracion y ejecucion presupuestaria en el
Sector Publico. Lea detenidamente cada pregunta y
responda segun su criterio.

1. De los recursos actuales que dispone la administracion (Nacional,
Provincial o Municipal) a la cual pertenece, éQué variables considera
relevantes para lograr un correcto analisis presupuestario dentro de su
dependencia?

- VARIABLES INTERNAS VARIABLES EXTERNAS

5.-

Ej: Personal / Capacitacion / informacion en tiempo y forma por parte del ente
regulador del presupuesto/ comunicacion internas y externa /vinculo con Hacienda/
El drea administradora de presupuesto general no brinda la informacion en forma
oportuna/ informacion en tiempo y forma por parte de agentes de nuestra
dependencia /Nuevas PCs, etc.

2. Con los recursos actuales que usted dispone dentro de su dependencia,
écudles considera relevantes y cual descartar, para lograr un correcto
analisis presupuestario dentro de su dependencia?
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- RECURSOS RELEVANTES RECURSOS IRRELEVANTES

ej: Duplicacion en la carga de informacion, modelo de gestion interno, libertades
administrativas otorgadas, manuales internos, Circuitos administrativos excesivos,
Falta de PCs, Falta de Agentes, Falta de tiempo para la planificacion presupuestaria,
falta de capacitacion, Agentes bien calificados, etc.

3.-Vislumbre las principales FORTALEZAS/DEBILIDADES Internas vy
OBSTACULOS/ OPORTUNIDADES Externas con los que se encuentra al
momento de gestionar la formulacién, ejecucion y analisis presupuestario.

| FORTALEZA/ DEBILIDAD OBSTACULO/ OPORTUNIDAD

ej: No contamos con un modelo de gestién, Contamos con un modelo de gestion
dificil de manejar, Dificultad en la carga de informacion, falta de previsibilidad en los
gastos, unificar la carga de informaciéon en una planilla universal, cargar gastos por
probables por trimestre, reuniones periddicas, contratar un agente que realice
Unicamente el control de gestion, etc.

4.- ¢Qué medidas deberian adoptar/facilitar para mejorar este proceso?

PROCESO/INFORMACION <
- T PROCESO/INFORMACION EXTERNA

Ej: Que salgan rapido las modificaciones presupuestarias, tener un control de cuando
se va a efectuar el gasto, poca previsibilidad, falta de presupuesto, control de gestion
centralizado dentro de la dependencia, etc.

5.- éTiene un modelo de seguimiento de las compras y adquisiciones que
realiza? En caso afirmativo, éCudles son las 5 variables fundamentales que
tiene en cuenta al momento de realizar un seguimiento de las compras de
su dependencia?
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Ej: Nro de expediente, Monto, plazo de ejecucion, Mes de impacto presupuestario,
Tipo de compra (licitaciéon publica, privada, adquisicion directa, concurso de precios),
etc.

6.- Con relacion a la facilidad para realizar modificaciones presupuestarias...

QUE OBSTACULOS PUEDEN

QUE VIRTUDES ENCUENTRA ENCONTRARSE

Ej: Lentitud en el impacto de las modificaciones presupuestarias, desconocimiento
de gastos, falta de previsibilidades de gastos futuros, planilla de control efectiva,
conocimiento del circuito administrativo, administracion de limitativas claves, etc

7.- En base a una posible mejora en el sistema de control de gestion sobre
el analisis, ejecucion y administracion presupuestaria, enumere del 1 al 10
el grado de relevancia de las siguientes variables (del 1 como menos
relevante, al 10 indispensable).

Puntaje DIMENSION A ABORDAR Observaciones

Sistema personalizado de control de gestion y
proyeccidon presupuestaria.

Estrategias anunciadas por la Politica Nacional /
Provincial / Municipal.

Rol del ente regulador del Presupuesto (Dir. De
presupuesto).

Clima Laboral en su dependencia
Habitos de la Organizacién a la cual Pertenece

Rol del administrador presupuestario interno (dentro
de su dependencia)

Disefio del modelo de gestidn presupuestario
Distribucion de tiempos para realizar las tareas de
proyecciones y modificaciones presupuestarias.

Otras politicas (detallar)...
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8.- éQué practica utilizada en alguna de las experiencias exitosas que usted
conoce le parecen mas oportunas para el fomento de la ejecucion,
administracién y analisis Presupuestario?

II.

PRIORIDAD VELGEDIE Observacion

Discriminacion mensual de los gastos
proyectados con su respectivo crédito
disponible y potencial

Créditos Restringidos

Cuota Restringida

Cuotas proyectadas proximos trimestres
Datos de expediente (Nro, Dependencia
solicitante, Estado, Ubicacidn, fecha, plazo de
ejecucion, etc.)

Proyeccion Cuota Compromiso del trimestre
Proyeccion Cuota Devengado del trimestre
Ejecuciéon Cuota Compromiso del trimestre
Ejecucién Cuota Devengado del trimestre
Distribucién del crédito por Partida
Distribucién del crédito por Programa

Mes a Preventivar

Seguimiento planilla de Compras

Otras (especificar)




Alumno: Agop Karagdz Tesis: Evaluacion de proyectos Profesor: Hernan Ruffo

9.- ¢Cuales de las siguientes variables considera debe incluirse en el modelo
de ejecucion/anadlisis Presupuestario? (indispensable /alta/ media/ baja/
innecesaria)

Discriminacion mensual de los gastos
proyectados con su respectivo crédito
disponible y potencial

Créditos Restringidos

Cuota Restringida

Cuotas proyectadas proximos trimestres
Datos de expediente (Nro, Dependencia
solicitante, Estado, Ubicacion, fecha, plazo
de ejecucion, etc.)

Proyeccion Cuota Compromiso del
trimestre

Proyeccion Cuota Devengado del trimestre
Ejecuciéon Cuota Compromiso del trimestre
Ejecucion Cuota Devengado del trimestre
Distribucion del crédito por Partida
Distribucion del crédito por Programa

Mes a Preventivar

Seguimiento planilla de Compras

Otras (especificar)

10.- ¢Qué es lo que puede complicar en el futuro la ejecucion/analisis
presupuestario y cOmo piensa revertir eso?

11. éCuales son, a su juicio, las alternativas y mejoras que deben
materializarse inmediatamente para que usted pueda tener mayor libertad
en la ejecucion de sus acciones y que el presupuesto no sea un limitante (en
caso de que en términos generales disponga de los fondos).
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12. éComo son y cOmo cree que deberian ser las relaciones interpersonales
para mejorar este proceso?

13. éConsidera oportuno tener en su modelo de gestion la planilla de
seguimiento de compras y la planilla de ejecucién presupuestaria
unificadas? Si/No, Por qué?

Muchas gracias por su amable colaboracion.
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ANEXO 2: Segundo cuestionario - Método Delphi

CUESTIONARIO DELPHI PARA EXPERTOS Y

EQUIPOS DIRECTIVOS
(Segunda Fase)

Introd .z

En primer lugar quisiera agradecerle por su participacion en la primera fase
de la investigacion, ha sido de gran ayuda. Para esta Segunda fase, hemos disefiado
el siguiente formulario para poner a consideracion las conclusiones que nos ha dejado
la primera fase con las variables claves que usted considerd incluir en un modelo de
gestion.

Devolver el cuestionario en la fecha que se le ha indicado (plazo maximo para la

primera fase: (01 de Diciembre de 2019) y remitirlo a la siguiente direccion
electronica (preferiblemente): agopkaragoz@gmail.com

CUESTIONARIO. PRIMERA FASE

En esta segunda parte deseariamos conocer su opinion
sobre el modelo de gestion que se ha elaborado para el
andlisis, administracion y control de la ejecucion
presupuestaria en el Sector Publico. Le pedimos lea
detenidamente cada pregunta y responda segun su criterio.

1.- ¢En base al analisis del modelo, porque considera que seria util disponer
de este para su gestion?

1.-
2.-
3.-
4.-
5.-

2. Mencione las virtudes y defectos que le encuentra a la planilla de la carga
de informacion
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Virtudes Defectos

3. Mencione las virtudes y defectos que le encuentra a la Planilla de
ejecucién presupuestaria

e Do

1.-
2.-
B
4.-
D=

4. Habiendo observado el modelo en General éQué cree usted que
deberiamos Agregar o Quitar?

- Agregar al Modelo de Gestion Quitar del Modelo de Gestion

1.-
2.-
B
4.-
5.-

5. Ordene del l1ler al 5to Puesto a alguna de las siguientes variables que
considere mas importante: ejecucion de crédito anual, ejecucion de crédito
por mes, ejecucion de cuota compromiso, ejecucion de cuota devengado,
proyeccion cuota préximos trimestres, Datos de la planilla de adquisiciones,
seguimiento proyectos de inversion, seguimiento y control de servicios,
seguimiento y control de gastos en personal (inciso 1)

1.-
2.-
3.-
4.
5.

9.- Evalué del 1 al 10 las siguientes caracteristicas de nuestro modelo:
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PRIORIDAD Variable Observacion

Claridad en el analisis de la ejecucion de crédito
presupuestario.

Claridad en el analisis de la ejecucion de cuota
presupuestaria (compromiso y devengado).
Facilidad en la carga de informacion

Virtud para estimar las cuotas y gastos proyectados
de los proximos meses y trimestres.

Extension de la base de datos: que tan elemental
considera incluir los datos de los expedientes que
respaldan la parte presupuestaria (Nro de exp,
Dependencia solicitante, Estado, Ubicacién, fecha,

plazo de ejecucidn, etc)

OBSERVACIONES Y COMENTARIOS

Muchas gracias por su amable colaboracion.
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ANEXO 3: ENCUESTA PARA EL SECTOR PRIVADO

KARTAL € onsalling

Dia a dia queremos mejorar, y brindarte el mejor servicio, solo seran unos minutos de tu tiempo y tus respuestas seran confidenciales.

Nombre:
iad:

Mail:

Empresa:

Rol que ocupa dentro de su empresa:

Cantidad de Empleados en su firma

<5
entre 5y 10
Entre 10 y 20
=20

2Tenés cuantificado tus ingresos/gastos anuales?

si
No

2Sabe cuanto es la Rentabilidad de su negocio?

No
si,<ao0

Si, entre 0 y 10%

entre 10 y 20%

> al 20%

Si, prefiero no responder

2Sabe cual sera la Rentabilidad de su negocio el afio que viene?

No

si, <ao.

Si, entre 0y 10%

Si, entre 10 y 20%

Si, > al 20%

Si, prefiero no responder

No
Si, elaborado por mi

Si, lo hacen empleados de la firma
Si, lo hace un proveedor externo.

2Su firma cuenta con un sistema de control de gestion?

¢Es usted quien realiza las g para estos 2

si
No

n analizara los resultados de nuestros informes?

¢Es usted q

No

En caso de usuario posea un proveedor externo para el control de gestién

Cual:

2Con que frecuencia realizan un control de gest
15 dias
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

Segun tu experiencia como es el servicio que te brinda la consultora

Excelente Buena Regular Mala

Calidad del servi
Presentacion de los resultados

Relacion precio calidas

Conformidad con el precio que paga
Atencion brindada

Conformidad con la frecuencia del servicio
Conformidad con el servicio

Estarias dispuesto a cambiar de proveedor?
si
No

2Tienes algun comentario que creas que serviria para mejorar ese servicio y que no estén teniendo en cuenta?

control de su

En caso de que el usuario NO posea un proveedor externo para

Le interesaria contratar a una firma para que realice el control de su gestion?

si
No

Cuanto estaria dispuesto a pagar?

<2,5% de la rentabilidad
entre 2,5% y el 5% de la rentabilidad
Entre el 5% y 7,5% de la rentabilidad
>7.5% de la rentabilidad del negocio
Prefiero pagar un valor mensual fijo de hasta

2Con que frecuencia le gustaria realizar un seguimiento de los ingresos y gastos de su firma ?

15 dias
Mensual

Para de los dos caso:

Como calificaria usted la relevancia de estos factores
Muy impoiimportante indiferente

Control sobre los Gastos
Control sobre los Ingresos

Que la reunion se haga en su firma
Que la reunién se haga en la consultora
Vinculo humano

Puntualidad

Tarifa

Te interesaria recibir un informe sobre economia y politica todos los meses?

si
No

Te interesaria responder unas preguntas via mail para diagnosticar la salud financiera de tu negocio?

si
No

Gracias por tu valioso tiempo, esperamos poder estar en contacto nuevamente.
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ANEXO 4: CONSULTORIA PRIVADA

KARTAL

Tu mejor decisién para el control de la gestidn

Un equipo moderno e interdisciplinario de
profesionales especializados en el rubro.

¢ Quiénes
Somos?

Contamos con un equipo de profesionales que se
adecuan a las necesidades del cliente para husecar
soluciones en conjunto.

Nuestro éxito es el éxito de las firmas gue confian
en nosotros. Ese es nuestro lema.

Nuestros valores nos definen: honestidad,
integridad, profesionalismo, cercania con el cliente.

KARTAL Comsilting
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:Por qué
elegirnos?

iacién para
cidn financiera.

to significativo en la rentabilidad

¢Qué podemos g% _.
lograr juntos? B

ontrol y optimizacion de la

KARTAL Comsulting

Mision, Vision y Valores

Misién Visién Valores

Ofrecerles a los clientes una mirada Las personas, empresas y entidades,

La honestidad, la integridad,
innovadora, una nueva forma de deben ser actores protagdnicos de la

el profesionalismo y la

oy . : b ; sociedad en la que se desarrollan. . i
percibir la eficiencia organizacional. q cercania con el cliente,

' ) desde el punto de vista
Haciendo énfasis en el anlisis y Mediante las ventajas :
) o . . técnico y humano.
sistematizacion del proceso de la sistematizacion del proceso
presupuestario, encontraremos la presupuestario y nuestros planes de
herramienta fundamental para el financiacidn, toda firma tendra la
crecimiento de toda compafifa. posibilidad de acceder a nuestros
servicios de planificacidn financiera y
presupuestaria.
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ZElPlanificacion y Control de Gestion
& EJAnalisis de Escenarios Politicos y Econémicos
¢: BiICharlas In-Company

DOptimizacian en la planificacion
de Recursosy Gastos.

Foco primordial en el andlisis de
ejecucion presupuestaria,
proyecciones y desvios.

Contamas con un mecanismo
de control de gestion
especializado, flexible v
adaptable a las necesidades del

p

Somos un equipo de especialistas
asignados a procesar y analizar de
manera critica la informacion
disponible.

Con ella elaboramos informes v
proyecciones que contribuyan a
minimizar los riesgos y maximizar
las oportunidades del negocio.

3

Brindamos charlas y conferencias
In Company en donde analizamos
el escenario macroeconomico,
actual y futuro.

Ello incentiva el entendimiento de
como el contexto podria impactar
en las organizaciones y en los
distintos sectores de la economia.

cliente.

Planificacién y Control de Gestién

P 3 4

Elaboracion del Control de ejecucidn
presupuestaria, analisis de
desvios y reformulacidn

del presupuesto.

Analisis continuo de la
rentabilidad del negocio, y
la composicidn relativa del

gasto.

5

ol

Reuniones mensuales, y
presupuesto Anual,

: ; asistencia permanente a
estimacion de Recursos y

nuestros usuarios.
Gastos.

Informes Ejecutivos de Coyuntura
Econdémica

p

Informes Ejecutivos, Proyecciones y analisis de Actualiza a de

econdémicos y politicos a coyuntura sectoriales. ariables Macroecond

medida de cada sector.

. A
©) &

< 4
Y
IIII
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Mediante un relevamiento de sus necesidades, objetivos y metas realizaremos un prasupuesto

Planificacién Anual anualizado, tenienda en cuenta los recursos que va a disponer y los gastos que deberd
afrontar. '
Anélisis de la ejecuclén Analizaremos los gastos por calegorias y conceptos de Ingresos y Gastos:

Para allo tendremes en cuenta la composicidn intramensual de cada una de estas categorias y
su participacién porcentual anual.

presupuestaria

Sabemos que muchas veces no todo sale como o pla.nna,d'r,-, o bien, gue las ddspmms
Anélisis de los desvios presipuestarias en un contexto inflacionaris, o mismo al cambin continua de prisridades te

Presupuestarlos lleva a reprogramar |a ejecucidn de tu presupuesto. Por es0 _:_In_i:lernn_s sjgm'p_re anallzar y tener
en claro las causas ly consecuencias) de que fue lo que provocd esta situacian,

Como hemos visto los imprevistos y desvios son parfe del proceso p{asupueﬂarin..?a,ra
eumplir con tode lo expueste con anterloridad tendremos reunlones mensuales, y charlas
diarias para brindarte slempre el mejor servicia y que tu presupuesto este siempre listo pars
ejecutarse.

Elaboracién de las
modificaciones pertinentes

Proceso del Analisis Presupuestario

Paso 2
) Paso 4 Paso 6
Elaboracian y ; :
Pianificacion dal Impacte y ejecucidn del Reprogramacian
k Presupuesto Estimado Presupuaﬂarla

Presupuesta Anual
: : Mensual

01 02 03
Paso 1
T Paso 3 L#soH
Priorizar sus metas, Analisis de los desvios

Prayeccidn de Compras
¥ Adquisiciones del
area

necesidades y
objetivas

presupuestarios por concepto
del Gasto y por Proveedaor.

Ciclo Presupuestario

Priorizar sus metas,
necesidades y

abletivos. Elaboracidn y
Planificacidn dal

Presupuesto Anual
Informe anual de

Reprogramacian
Presupuestaria

Mensual o } Impacto ¥ ajecucksn del
Prasupuasto Estimado
Mensual

Clerre de Elarcicia
Proyeccidn de
e - Compras y
Adauisiclonas

Analisis de los desvios
presupuestarios por conceplo
del Gasto ¥y por Proveedor.
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Nuestros
Resultados

G.ptinﬂzamén de los recursos.

Control sobre las finanzas.
Precisién y eficiencia para la toma de
decisiones.

Crear una cultura de previsién y orden
con nuestros clientes.
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ANEXO 5: CONSULTORIA MUNICIPAL

KARTAL

Tu mejor decisién para el control de la gestién

Un equipo moderno e interdisciplinario de
profesionales especializados en el rubro.

¢ Quiénes

integridad, prafesionalismo, cercania con el cliente.

Caontamos con un equipo de profesionales que se
adecuan a las necesidades del cliente para buscar
soluciones en conjunto.

Nuestro éxito es el éxito de las firmas gue confian
en nosotros. Ese es nuestro lema.

S ?
omos - . Nuestros valores nos definen: honestidad,
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¢Por qué %
elegirnos?

KARTAL

¢Qué podemos [
lograr juntos? BB

&
&'®

KARTAL

Mision, Vision y Valores

Misién Vision Valores

Las personas, empresas y entidades,
deben ser actores protagdnicos de la
sociedad en la que se desarrollan.

Ofrecerles a los clientes una mirada
innavadora, una nueva forma de
percibir la eficiencia organizacional.

La honestidad, la integridad,
el profesionalismo y la

cercania con el cliente,
desde el punto de vista
técnico y humano.

Mediante las ventajas
de la sistematizacion del proceso
presupuestario y nuestros planes de
financiacion, toda firma tendra la
posibilidad de acceder a nuestros
servicios de planificacion financiera y
presupuestaria.

Haciendo énfasis en el analisis y
sistematizacion del proceso
presupuestario, encontraremaos la
herramienta fundamental para el

crecimiento de toda compaiila.
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ZElPlanificacion y Control de Gestion
& EAnalisis de Escenarios Politicos y Econémicos
s EICharlas In-Company

2 3

Optimizacion en la planificacion Somos un equipo de especialistas
de Recursos y Gastos.

Brindamos charlas y conferencias

asignados a procesar y analizar de In Company en donde analizamos

manera critica la informacién el escenario macroeconomico,

Foco primordial en el analisis de
ejecucion presupuestaria, disponible.

actual y futuro.
proyecciones y desvios.

Con ella elaboramos informes v
proyecciones que contribuyan a

Ello incentiva el entendimiento de
Contamas con un mecanismo

de control de gestion
T T minimizar los riesgos y maximizar
adaptable a las necesidades del las oportunidades del negocio.
cliente.

como el contexto podria impactar
en las organizaciones y en los
distintos sectores de la economia.

Planificacion y Control de Gestion

Elaboracion del Control de ejecucién Analisis de los desvios, Reuniones mensuales, y
presupuesto Anual, presupuestaria y analisis evaluando posibles asistencia permanente a
estimacion de Gastos y de de la planilla de Meodificaciones nuestros usuarios.
Recursos. saguimiento de compras. Presupuestarias.

ol

Informes Ejecutivos de Coyuntura
Econdémica

Informes Econdmicos Infarmes Ejecutivos, Proyecciones y andlisis de §| Actualizacidn continua de

semanales, mensuales y econdmicos y politicos a coyuntura sectoriales.  Bvariables Macroecondmicas.
trimestrales. medida de cada sector.

4

‘.'5
\ 0 L Nr— _
& | @ | o
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Planificacién Anual

Anélisis de la ejecucién
presupuestaria

Andlisis de los desvios
Presupuestarios

Elaboracién de las
modificaciones

presupuestarias pertinentes

Tesis: Evaluacion de proyectos

Mediante un relevamiento de sus necesidades. objetivos ¥ metas realizaremos un presupdesto
anuafizado, tenlende en cuenta los Recursos gue va a dispaner y los gastos que deberd
afrontar.

Analizaremos como se ejecuta el presuplesto por Fuente, Programa e Inclso Presupuestaria.
Todos los datos podrdn ser cargados por una planilla que brindaremos para que puedan
realizar también el seguimiento de los expedientas en curso,

Sabemos que muchas veces no todo sale como lo planeado, o bien, que las dispersiones
presupuestarias en un contexto inflacionario, o cambic de prioridades te lleva a reprogramar tu
presupuesto. Para esto analizaremos el gasto por Programa y Partida Presupuestaria.

Coma hemos visto los imprevistos y desvios sen parte del proceso presupuestario. F‘ara
cumplir con tedo lo expuesto con anterloridad tendremos reunlones mensuales, y charia!
diarfas para brindarte siempre el mejor servicio y que tu presupuesto este slempre listo para
ejecutarse.

Proceso del Analisis Presupuestario

Paso 2 Paso 4 Paso 6
Elahmmm".r_ Impacto y ajecucidn del Reprogramacion
Planificacion del Cudito P tail Prasupuastaris
iy e At 1édito Presupuastario L A

01

Paso 1
Priorizar sus matas,

necesidadas y
objetivos

Priorizar sus metas,
necesidades y
obletivos.

Informe anual de
Clerre de Ejerciclo

Reprogramaclan
Presupuestaria
Mensual

Analisis de los desvios

Mansual

03
Paso &
Paso 3
Peayaccldn da Analisis de los desvios
Gamnrs prasupuestarios y elaboracion

de modificacionas

Adguisiciones dal
prasupuesiarias

Elaboracidn y
Planificacion del
Presupuesto Anual

Proyaccidn de
Compras y
Adquisicionas dal
drea

Impacto y ajecucion dal
Crédito Presupuastaria
Mensual

presupuestarios y alaboraclon

de modificaclones
Presupuestarias.

Profesor: Hernan Ruffo
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Nuestros
Resultados

Control sobre las finanzas.

Precisidn y eficiencia para la toma de
decisiones.
Crear una cultura de prevision y orden

con nuestros clientes.

KARTAL Comsinlting
e AP
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ANEXO 6: CONSULTORIA SECTOR PUBLICO NACIONAL

KARTAL

Tu mejor decision para el control de gestién

Un equipe moderno e interdisciplinario de
profesionales especializados en el rubro.

¢ Quiénes

integridad, profesionalismo, cercanfa con el cliente.

Cantamos con un equipo de profesionales que se
adecuan a las necesidades del cliente para buscar
soluciones en conjunte.

Nuestro éxito es el éxito de las firmas que confian
en nosotros. Ese es nuestro lema.

S ?
omos - . MNuestros ¥alores nos definen: henestidad,
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¢Por qué %
elegirnos?

KARTAL

¢Qué podemos [
lograr juntos? BB

&
&'®

KARTAL

Mision, Vision y Valores

Misién Vision Valores

Las personas, empresas y entidades,
deben ser actores protagdnicos de la
sociedad en la que se desarrollan.

Ofrecerles a los clientes una mirada
innavadora, una nueva forma de
percibir la eficiencia organizacional.

La honestidad, la integridad,
el profesionalismo y la

cercania con el cliente,
desde el punto de vista
técnico y humano.

Mediante las ventajas
de la sistematizacion del proceso
presupuestario y nuestros planes de
financiacion, toda firma tendra la
posibilidad de acceder a nuestros
servicios de planificacion financiera y
presupuestaria.

Haciendo énfasis en el analisis y
sistematizacion del proceso
presupuestario, encontraremaos la
herramienta fundamental para el

crecimiento de toda compaiila.
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Tesis: Evaluacion de proyectos

Profesor: Hernan Ruffo

ZElPlanificacion y Control de Gestion
& EAnalisis de Escenarios Politicos y Econémicos
s EICharlas In-Company

Optimizacion en la planificacion
de Recursos y Gastos.

Foco primordial en el analisis de
gjecucion presupuestaria,
proyecciones y desvios.

Contamos con un mecanismo
de control de gestion
especializado, flexible v
adaptable a las necesidades del
cliente.

p

Somos un equipo de especialistas

asignados a procesar y analizar de
manera critica la informacion
disponible.

Con ella elaboramos informes v

proyecciones que contribuyan a
minimizar los riesgos y maximizar

las oportunidades del negocio.

3

Brindamos charlas y conferencias
In Company en donde analizamos
el escenario macroeconomico,
actual y futuro.

Ello incentiva el entendimiento de
como el contexto podria impactar
en las organizaciones y en los
distintos sectores de la economia.

Planificacion y Control de Gestion

Elaboracion del
presupuesto Anual,
estimacion de Gastos y
Recursos. Elaboracion de
Cuotas Trimestrales.

Control de ejecucion
presupuestaria y analisis
de la planilla de
seguimiento de compras.

o

modific

Andlisis de desvios,
evaluando posibles

Reuniones mensuales, y
asistencia permanente a

ciones nuestros clientes.
presupuestarias y de cuota.

s

Informes Ejecutivos de Coyuntura

Informes Ejecutivos,
econdmicos y politicos a

Econémica

medida de cada sector.

. A
© &

Proyecciones y andlisis de Actualiza a o
coyuntura sectoriales. ariables Macroeconémica
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Planificacién Anual

Andlisis de la ejecucién
presupuestaria

Anélisis y Elaboracién de la
Solicitud de Cuota
Trimestral

Anélisis de los desvios y
elaboracién de las
modificaciones pertinentes

Tesis: Evaluacion de proyectos

Realizaremos un presupuesto anualizade a partir del relevamients de las riecesidades y
objetives arganlzacionales, tertendo en cuanta tanto los recursos que se deberdn disponer
coma los gastes que ae deberdn afrontar para su ejecucidn. '

Analizaremas cémo se ejecuta el presupuesto por Fuente, Programa e Inclso por limitativa. Los
datos podran ser cargados EN una planilla a fin de realizar el segulmiento de los expedientes en
curso

En base a la informacién registrada en nuestras proyecciones de compras y adqulshéfgﬁe_;,;
elaboraremos un pedido de Cucla Presupuestaria y se re-estimardn los valores a ejecutar una
vez gue el Ministro de Hacienda asigre la cuota compremiso y devengado dc’rr!sparﬁerlﬁ.

A su vez, en el transcursa del trimestre realizaremos las modificaciones de crédito y cuota
pertinente.

Muchas veces los resultades no son los esperadas debido a hechos fortultes Int_arnps,_jigmbim_
de prioridades, o bien, dispersiones presupuestarias suletas a un contextd inflacionario. Estas
factores conllevan a reprogramar el presupuesto, por esa mantendremos re-i.rrd'nna; menwalﬁ
y asesoramienta permanﬁt_:! ‘a fin de brindar el mejor servicio y un presupussto siempre
factible de ejecutar. 3

Proceso del Analisis Presupuestario

Paso 2 Paso 4 Pasod
Plil:ll:r:aciﬂnn:al Froyeccign de Compras Nﬁl‘i@m@b‘ﬂﬂ
Prasupussto Anual y Adguisiciones del drea Presupusstaria
de Creditoy

01

Paso 1
Priorizar sus metas,
necesidades y
objativos

Priorizar sus metas,
necesidades y
objetivos.

Informe anual da
Clerre de Ejercicio

Reprogramacion
Prasupusastaria
Mensual

Analisis da los desvios

03

Paso &

Paso 3

Analisis de la Cuota
Trimastral Otorgada

Analisis da los desvios
presupuestarios y
elaboracion da
Maodificecionas
Prasupuestarias

Elaboracion y
Planificacian del
Presupuesto Anual

Proyeccidn de
Compras y
Adauisiciones dal
araa

Impacto y alecuclon del
Crédito Presupusstario
Mensual

presupuastarios y alaboraclon

de modiflcaciones
Presupuesiarias.

Profesor: Hernan Ruffo
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N U est ros . . --ﬂpﬁiﬁzgcién de los recursos.
Resultados |

. Con sbre las finanzas.

Precision y eficiencia para la toma de
decisiones.

. Fomento de una cultura organizacional
basada en la previsién y orden.
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ANEXO 7: PLANILLA DE PRESENTACION DE PRESUPUESTO

Presupuesto Compaiia

Estimado x:

Agradezco la confianza depositada al solicitar mis servicios como consultor. Basado
en las entrevistas que hemos tenido para entender la problematica actual de su firma,
me permito presentarle mi Propuesta de Servicios Profesionales para atender a sus
necesidades.

Para optimizar la gestidn de su compafia nuestro servicio consistira en:

e Provision de plantilla para la carga de gastos y actualizacion periddica de los conceptos del
gasto (en caso de ser necesaria la modificacién de ello).

e Informe mensual sobre la ejecucién de gastos.

e Andlisis de la composicion del Gasto y su evolucion.

e Analisis de los desvios del gasto en relacién a lo presupuestado.

e Elaboracién y actualizacién del presupuesto econédmico mensual.

e Elaboracion y actualizacion del presupuesto econdmico anual.

e Analizar la rentabilidad mensual y anual del negocio.

e Elaboracion y actualizacién mensual del cashflow.

Honorarios Propuestos: $X

La propuesta serd revisada por ambas partes cada 6 meses y de mutuo acuerdo pactaran

la variacién monetaria de ajuste en la medida que se incrementen las tareas, la actividad
econdmica de la empresa o exista inflacion, todos los valores no incluyen IVA.

Sin mas la saludo a Ud. muy atte.

Agop Karagoz

Lic. en Economia

- Especialista en Presupuesto

Tel: +5411-3444-0986

KARTAL Consulting e- mail: akaragoz@kartal.com.ar

commRp e Cérdoba 2681 (Olivos)
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Alumno: Agop Karagdz

Tesis: Evaluacion de proyectos

ANEXO 8: LOS PRIMEROS 10

Profesor: Hernan Ruffo

Coémeo lo conocid M * orden a] 10] Totales
A. Amigo Codigo A A | Grupo A
L
s
=
z
o 5
&
&
g
Menos de § 200.000 1
§ 200.000 - § 300.000 0
IT&TLE § 300.000 - 5§ 400.000 i]
§ 400.000 - § 500.000 3
Mas de § 500.000 1
Menor de 25 afios [i]
25 - 30 afos 0
EDAD 31 - 40 afos 4
41 = 50 afos [i]
Mz de 50 anos 1
Estudiante 0
Ama de casa [i]
> Relacion de dependencia : 0
0 # Director 1]
ﬁ # Gerenta [ Jefa de area 0
& # Empleado 0
3 Autdnomo : 1]
# Profesional independianta 5
# Empresario (duefio [ socia) 0
# Comearciante, [§]
Soltero 2
ESTADO |Casado sin hijos 2
CIVIL Casado con hijos 0
Separado/ divorcladel viudo con hijos 1
TIEMPO DE :“: :;::H“ ‘:
CONDCERSE Menos de 2 afios 0
oo (A e
RELACION Intercambian saludo 0
CONTACTOS |Mdis de 4 veces 2
EN ULTIMD |1 a4 veces 1
ANO ___ |Ninguno. 2
DIFICULTAD |Faeil 3
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ANEXO 9: FORMULARIO DE SALUD FINANCIERA

Test de calidad empresarial

Muchas gracias por contactarnos y por mostrar el interés en conocer cual es la situaciéon
en especial financiera de su firma y realizar el test que hemos elaborado desde Kartal
Consulting.

Mediante la realizacion de este test usted podra detectar los puntos mas importantes a
desarrollar y mejorar de su empresa. No solo por nuestra respuesta sino por la propia
inquietud que le van a generar a ustedes las preguntas que vamos a abordar en
conjunto.

Este test nos va a indicar cual es el nivel de gestién y eficiencia en la administracion de
su firma, cual es el conocimiento que usted posee sobre la situaciéon financiera de su
firma, y si esta bien llevada la gestidon comercial, de RRHH y de contabilidad.

Sector:

- Agropecuario

- Comercio

- Construccion

- Industria y Mineria
- Servicios

Cantidad de empleados:

- <5

- Entre5y 10
- Entre10y 20
- >20

Tamafio
- Micro, de 0 a 3.6 Millones de Pesos
- Pequeiia, de 3.5 a 21 Millones de Pesos
- Mediana, de 21 a 175 Millones de Pesos
- Grande, de 175.0 a 260.0 Millones de Pesos
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Gestion Estratégica y Planificacion Econdmica y Financiera

Analisis sobre la Planificacion estratégica de la organizacion, la toma de decisiones y la
comunicacion de tu PyME

1.- Tiene un Plan estratégico y formalizado/documentado para el corto y mediano

plazo?

No existe

Esta en los planes

Esta en proceso de implementacion
Esta parcialmente implementado
Esta totalmente implementado

2.- Tiene definidas y comunicadas la misidn, vision y valores?

3.-

No existe

Esta en los planes

Esta en proceso de implementacion
Esta parcialmente implementado
Esta totalmente implementado

Tiene un organigrama funcional definido que establezca con claridad roles y

funciones de los integrantes?

4.-

No existe

Esta en los planes

Esta en proceso de implementacion
Esta parcialmente implementado
Esta totalmente implementado

Tiene un plan formal (o acciones especificas) de comunicacién sobre el plan

estratégico?

No existe

Esta en los planes

Esta en proceso de implementacion
Esta parcialmente implementado
Esta totalmente implementado

5.- Tiene un Tablero de Control formalizado con las principales variables del negocio?

No existe

Esta en los planes

Esta en proceso de implementacion
Esta parcialmente implementado
Esta totalmente implementado
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6.- Tiene un equipo directivo y gerencial profesionalizado con formacion de grado y/o
posgrado?

- No existe

- Estaenlos planes

- Estaen proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Esta totalmente implementado

7.- Tiene definidos mecanismos formales para la toma de decisiones?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado

8.- Tiene informatizados todos los procesos de planificacion estratégica y toma de
decisiones?

- No existe

- Estaenlos planes

- Estaen proceso de implementacidn
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado

9.- Tiene un sistema de control de gestidn sistematizado?

- No existe

- Estaen los planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado

10.- Tiene informacidn en tiempo y forma sobre las variables econdmico- financieras?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Esta totalmente implementado

11.- Tiene alguna herramienta para acceder a informacidn precisa y confiable sobre
los Costos e Ingresos de cada operacidon que realiza?

- No existe
- Estaenlos planes
- Esta en proceso de implementacion
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- Esta parcialmente implementado
- Estatotalmente implementado

12.- Hace un analisis de rentabillded general por unidad de negocio, por linea de
producto/servicio y por linea de ingreso/gasto?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Esta totalmente implementado

13.- Cuenta la empresa con un plan de negocios anualizado?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacién
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado

14.- Ha realizado un planeamientro estratégico de la empresa?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado

15.- Realiza y monitorea un presupuesto de Ventas?

- No existe

- Estaenlos planes

- Estaen proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Esta totalmente implementado

16.- Realiza y monitorea seguimiento sobre su estructura de costos y gastos?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacidn
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado
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17.- Realiza y monitorea un presupuesto econémico anual?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacidn
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado

18.- Realiza y monitorea un presupuesto financiero anual?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Esta totalmente implementado

19.- Tiene una metodologia determinada para realizar la fijacion de sus precios?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Esta totalmente implementado

20.- Conoce su punto de equilibrio?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado

21.- Con que frecuencia realiza reportes de control de gestion?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado

22.- Cuenta con procesos y planificacion de plazos de pagos?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado
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23.- Cuenta con procesos vy planificacion de plazos de cobros?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacidn
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado

24.- Hace ern analisis de rentabilidad general, por unidad de negocio, por linea de
producto/servicio?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado

25.- Hacen proyecciones de corto y mediano plazo sobre la proyeccion econdmico-
financiera?

- No existe

- Estaenlos planes

- Estaen proceso de implementacidn
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado

26.- Tienen informacion actualizada sobre las lineas de financiamiento ofrecidas por
los bancos publicos y/o privados?

- No existe

- Estaenlos planes

- Esta en proceso de implementacion
- Esta parcialmente implementado

- Estatotalmente implementado
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