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INTRODUCCIÓN 

Las empresas colombianas y multinacionales con presencia local cuentan con un 
ofrecimiento bastante amplio de productos, soluciones y servicios, para implementar sus 
infraestructuras de telecomunicaciones corporativas, que incluyen desde la presencia de 
múltiples fabricantes para equipos y suministros de primera línea; pasando por empresas 
integradoras de soluciones, prestadoras de servicios, consultoras, asesoras y analistas; 
hasta entes de control tanto estatal como gremial. 

Justificación. 

Aún con el amplio ofrecimiento y opciones disponibles en el mercado de 
telecomunicaciones privadas, se ha detectado que una parte de las implementaciones 
no cumple con las expectativas generadas en el cliente final.  

Parte de estos incumplimientos se presentan durante la etapa de implementación, 
en temas como; alcances, tiempos y cronogramas, características técnicas, dirección del 
proyecto, perfiles, documentación, etc. Pero es durante la operación o producción, donde 
más reclamaciones e insatisfacción se pueden detectar, en actividades como el 
mantenimiento preventivo y correctivo, el soporte, las ampliaciones, la ejecución de 
garantías, la iteración de componentes, los MAC´s (movimientos, adiciones y cambios) 
etc., requiriendo a veces nuevas propuestas (con su propio componente económico y 
técnico), empleando elementos de marcas diferentes y otro personal 

Varias causas del incumplimiento de las expectativas del cliente y usuario final se 
originan durante la etapa de diseño y dimensionamiento de la solución de 
telecomunicaciones, incluyendo la selección de los proveedores y marcas, así como la 
contratación de garantías y soportes. 

A nivel de emprendimiento empresarial, la creación de una empresa que brinde 
servicios dirigidos al mercado de telecomunicaciones privadas (empresarial corporativo) 
permitirá aprovechar el componente de mercado afectado por la situación problema 
enunciada. Así mismo, es un tema que presenta gran afinidad académica con el 
desarrollo y objetivos de la especialización en gerencia de proyectos de 
telecomunicaciones. 

De igual manera, es una opción bastante interesante desde el punto de vista de 
desarrollo personal y profesional, que permitirá explotar los amplios conocimientos y 
experiencia adquiridas durante la etapa laboral, en empresas multinacionales del sector, 
así como la aplicación de las mejores prácticas en el mercado, por parte del autor y de 
los posibles inversores. 
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Estructura del documento. 

En el presente trabajo, se realizará un resumen del análisis de la situación-
problema detectada de acuerdo con los diversos grupos involucrados (trabajo 
previamente realizado en la etapa de anteproyecto), así como el desarrollo de la idea de 
negocio y el producto u ofrecimiento al mercado. 

Adicionalmente, se incluye la evaluación y análisis del mercado, a partir de las 
proyecciones de empresas que participan en el mismo, involucrando los requisitos de 
creación de empresa y en general, el caso de negocios para explotar la oportunidad 
generada por la situación anteriormente anotada, aplicando las diferentes herramientas 
y conocimientos adquiridos durante la especialización. 
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OBJETIVOS 

Objetivo General. 

Desarrollar el plan de negocios, así como determinar los recursos y requisitos 
necesarios, para crear y poner en marcha una empresa de consultoría, asesoría y 
prestación de servicios en redes y telecomunicaciones corporativas, que permita 
aprovechar la oportunidad de mercado brindada por la situación-problema detectada. 

 

Objetivos Específicos. 

1) Realizar el análisis de mercado, para el sector en donde se implementaría la 
oportunidad de negocio detectada. 

2) Desarrollar el plan de negocios para determinar la viabilidad del proyecto 
empresarial desde el punto de vista financiero y económico, así como para 
servir de argumento escrito que convenza a los probables inversionistas. 

3) Determinar el tipo de sociedad más adecuado para la ejecución del proyecto 
empresarial. 

4) Analizar las diferentes opciones para implementar el proyecto empresarial, 
incluyendo la determinación de los requisitos y recursos necesarios, así 
como las posibles fuentes de los mismos, alianzas estratégicas, etc., que 
garanticen una entrada exitosa al mercado. 

5) Definir el diseño estructural y estratégico requerido para la empresa, que 
propendan por su proyección y permanencia a largo plazo. 
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MARCO TEÓRICO 

Antecedentes. 

Las tecnologías de la información y las comunicaciones (en adelante las TIC´s), 
fueron, son y serán una constante fuente de desarrollo y creación de modalidades de 
negocio, por el cambio permanentemente que originan en las formas de producción, 
comunicación, capacitación, diversión, prestación de servicios, etc., contribuyendo así 
mismo, con la generación de riqueza y la disminución de las brechas sociales.  

Pero el impacto que pueden generar depende de la manera en que la sociedad, 
las corporaciones y los gobiernos las acepten, incorporen y aprovechen. 

Un componente muy importante de las TIC´s, es el de la infraestructura de redes 
de datos y telecomunicaciones corporativas, el cual, diseñado e implementado de forma 
apropiada, garantiza disponibilidad y correcto desempeño, los cuales unidos a un 
apropiado empleo, pueden apoyar la generación de valor y la permanencia en el tiempo. 

El mercado colombiano ofrece variadas opciones para implementar una red de 
telecomunicaciones corporativas (o empresarial), con servicios LAN, WLAN, WAN, VoIP, 
UC, etc., a nivel de integradores, fabricantes, consultores, prestadores de servicios de 
soporte y relativos al producto, así como organismos de control, analistas, etc. 

Durante la implementación y posterior operación de las soluciones de 
telecomunicaciones corporativas, se evidencia que una parte de las mismas no satisface 
las necesidades presentes y futuras del negocio ni las expectativas inicialmente 
generadas en el usuario final.  

A continuación, se listan las principales causas de insatisfacción del usuario final: 
 
1) Esquemas de garantía estándar por los fabricantes, teóricamente robustos, 

pero qué en la práctica, se basan en el “mejor esfuerzo comercial”, sin un 
compromiso real a nivel de tiempos de respuesta y soporte. 
 

2) Ampliaciones en puertos y salidas de red (ya sea en equipos activos y/o 
cableado), posteriores a la implementación inicial, pueden significar 
aumentos en el costo promedio, entre un 35% y 40%. 
 

3) Para los esquemas de garantía extendida de los fabricantes, solo el 30% de 
los mismos posee depósito local para atender los requerimientos, lo cual 
afecta los tiempos de respuesta comprometidos. 
 

4) Existen reparos a los diseños, a nivel de crecimiento, disponibilidad y 
compatibilidad con soluciones de otros fabricantes. 
 

5) Seleccionado un fabricante de equipos y/o infraestructura, el ampliar pueden 
resultar demasiado costoso si se implementa con otras marcas. 
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Las anteriores causas de insatisfacción, se dan gracias a la forma como se 

conciben, diseñan e implementan parte de las soluciones de telecomunicaciones 
corporativas, como se describe a continuación: 

1) Durante las etapas de asesoría, consultoría y diseño de las soluciones (si es 
que dichas etapas se dan), es fuerte la orientación a determinadas marcas, 
incluyendo estándares y parámetros técnicos propietarios y que en muchos 
casos jamás serán requeridos durante la vida útil de la solución. 
 

2) El componente académico ha establecido alianzas con pocos fabricantes 
para apoyar sus programas educativos, por lo que encontrar personal técnico 
con capacidad para diseñar, operar y brindar soporte a marcas diferentes, 
es difícil. Esto origina fallas en la infraestructura, así como a nivel técnico y 
profesional, generando soluciones acordes a las marcas. 
 

3) A pesar de que algunos estándares propietarios pueden brindar ventajas, en 
general contribuyen más a “atar” al usuario con marcas y soluciones más 
costosas y no con base en el servicio. Las características propietarias y los 
estándares de fabricante generan una fuerte dependencia. 
 

4) Existen carencias en la auto-regulación del sector, las cuales unidas a temas 
de consultoría y diseño con fabricantes, generan inconvenientes. 
 

5) Las restricciones económicas, limitan las “inversiones no esenciales” como 
en algunos casos se toma a las labores de diseño y consultoría, por lo que 
aliarse con fabricantes para especificar proyectos y soluciones se vuelve una 
constante. 
 

6) La infraestructura de normalización y control es débil aún. 
 

7) El diseñar soluciones acordes a presupuestos y marcas, origina problemas 
de crecimiento, flexibilidad y compatibilidad, así como soporte y 
mantenimiento. 
 

Grupos Involucrados. 

Durante el diseño e implementación de una red de datos y telecomunicaciones 
corporativa, existen múltiples opciones y grupos involucrados que intervienen en la 
misma, como son: 

1) Academia: Los entes de formación superior, ofrecen programas formativos 
técnicos y profesionales, en muchos casos aliados con fabricantes. 
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2) Asesores, consultores y diseñadores: Realizan labores de diseño, 

consultoría e interventoría, algunas veces aliados con fabricantes para 
optimizar costos y aprovechar su soporte.  
 

3) Empresas integradoras y de servicios: Brindan e integran soluciones para el 
cliente final, así como los servicios relativos al producto, apalancadas en el 
ofrecimiento del fabricante. 
 

4) Entidades reguladoras: Gubernamentales o de auto-regulación para el 
mercado, generando normas, leyes y adoptando estándares. 
 

5) Fabricantes: El mercado local cuenta con la presencia de al menos doce 
fabricantes de equipos de comunicaciones corporativas y un número mucho 
mayor, de fabricantes de elementos de cableado e infraestructura. 
 

6) Gerencia técnica / Chief Technology Officer (En adelante CTO): Dirige los 
grupos de soporte, mantenimiento, proyectos de tecnología, etc. 
 

7) Gerencia general y Gerencia financiera / Chief Executive Officer y Chief 
Financial Officer (En adelante CEO, CFO): Dirigen el negocio, los recursos y 
los presupuestos. 
 

8) Personal de soporte: Brindan servicios de soporte y mantenimiento, 
garantizando su disponibilidad y desempeño a los usuarios y al negocio. 
 

9) Usuario: Emplea la red para el desarrollo de sus labores (a nivel interno) o 
espera un servicio que depende de la misma (a nivel externo). 

A continuación, se resumen los principales grupos involucrados en la situación 
problema. 
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Figura 1. Situación problema y grupos involucrados.  
Elaborada por el autor del presente trabajo, inicialmente para el anteproyecto. 
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DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO 

Resumen Ejecutivo. 

En el presente documento, se desarrolla el plan de negocios para la creación de 
una compañía que brinde tanto servicios de consultoría y asesoría, así como servicios 
gestionados y relativos al producto, en el segmento de redes de telecomunicaciones 
corporativas. 

El portafolio que esta compañía pretende brindarle al mercado comprende 
servicios de soporte y mantenimiento para soluciones de telecomunicaciones 
corporativas; así como de diseño, consultoría y servicios gestionados, totalmente 
independientes de los fabricantes y obedeciendo a los parámetros y normativas 
estándares del mercado, sin obligar al usuario final a estar atado a una marca en 
particular. 

Adicionalmente busca solucionar no solo las necesidades presentes del cliente, 
sino también las futuras, adelantándose a los requerimientos de crecimiento y nuevas 
exigencias a nivel de aplicaciones y de negocio, sin entrar a contratar costosos 
esquemas de soporte y garantía o verse abocado a crecer con una sola marca. 

La compañía aprovechará un segmento de mercado compuesto por las empresas 
a las cuales algunos proveedores de soluciones y servicios no solo no han logrado 
satisfacer con sus ofrecimientos de soporte, garantías estándares y avanzadas; sino que 
tampoco han tenido problemas cuando de crecer se trata.  

Este segmento de mercado brinda una oportunidad de negocio muy interesante y 
con márgenes adecuados que garantizan la permanencia en el tiempo y el crecimiento 
generando valor, para lo cual se analizará financieramente y se establecerán los 
parámetros requeridos para ello. 

En la propuesta de implementación del caso de negocio, se emplearán las 
recomendaciones y métodos de la gerencia de proyectos, para el desarrollo de la 
empresa como producto final, buscando siempre cumplir con las expectativas tanto de 
los accionistas como del mercado, ofreciendo valor a la propuesta de servicios. 

La base de la propuesta empresarial contempla la incorporación del recurso 
humano necesario, preparado y fuertemente orientado al servicio, con alto conocimiento 
y experiencia en el mercado objeto; así como conocedor de la fuerte competencia y de 
los clientes, que han sido afectados por la situación problema detectada. 

 

Presentación del Producto. 

La empresa que se propone crear brindará un amplio portafolio focalizado en 
servicios relacionados al producto, servicios profesionales y servicios gestionados: 
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Este ofrecimiento comprende tres líneas principales de producto:  

1) Servicios de ciclo de vida del producto (Lifecycle services): Comprende los 
servicios que apoyan el ciclo de vida del producto o la solución, incluyendo 
temas de instalación, soporte, mantenimiento correctivo y preventivo, así 
como entrenamiento técnico con foco en el producto. 
 

2) Servicios profesionales (Professional services): Comprende los servicios 
avanzados que incluyen: análisis de redes, consultoría, capacitación 
personalizada y a la medida; integración de componentes y sistemas, 
desarrollo y personalización de aplicaciones, así como la administración de 
proyectos. Todos los servicios focalizados en redes de telecomunicaciones 
corporativas (voz, datos, videoconferencia, seguridad, VoIP, centros de 
contacto o contact center, gestión de servicios al cliente o CRM, etc.) 
 

3) Servicios gestionados (Managed services): Comprende servicios de 
administración, operación y funcionamiento los cuales incluyen outsourcing 
(tercerización), outtasking (tercerización de algunas tareas), servicios de 
mesa de ayuda (Help Desk), gestión remota, suministro como servicio, etc. 

Adicionalmente, se incluyen tres líneas de producto secundarias como apoyo a 
las líneas de producto principales, foco del ofrecimiento de la compañía: 

1) Plataformas de comunicación de voz (PBX conmutados, PBX convergentes 
y PBX IP), clientes y dispositivos (Teléfonos tradicionales, teléfonos IP, 
teléfonos WLAN), gateways, adaptadores, gestión, etc. 
 

2) Redes de datos & seguridad (LAN, WAN, WLAN, cableado e Infraestructura 
física, firewalls, IDS/IPS, antivirus, etc.) 
 

3) Comunicaciones Unificadas (UC), centros de contacto (Contact Centers), call 
centers, servidores de comunicaciones unificadas, software conexo a UC, 
clientes de software / soft-phone, etc. 

En la siguiente gráfica se puede apreciar el ofrecimiento de producto para el caso 
foco de negocio planteado. 
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Figura 2. Líneas de producto.  
Figura suministrada por IC EN S (Unidad de Servicios de Siemens AG) y de libre acceso. 

 

Servicios profesionales. Grupo de servicios que incluyen, pero no se limitan a: 

• Consultoría tecnológica en redes y soluciones. 
• Análisis de red. 
• Evaluaciones de seguridad, hackeo ético, pruebas de penetración, etc. 
• Adaptación e integración de sistemas y soluciones. 
• Diseño de redes de telecomunicaciones corporativas. 
• Interventorías. 
• Gestión de proyectos de telecomunicaciones, bajo la metodología PMI. 
• Capacitación. 

Servicios relativos al producto. Grupo de servicios flexibles y modulares para 
el producto, que cubren la totalidad de su ciclo de vida y contemplan temas de instalación 
y configuración, mantenimientos preventivos programados para mejorar la disponibilidad 
de la red y mantenimientos correctivos para solucionar inconvenientes que afecten la 
continuidad del negocio. 

De igual manera puede involucrar la gestión de garantías ante terceros 
(fabricantes), la realización de movimientos y adiciones (MAC´s), así como cambios en 
el hardware y software del componente de telecomunicaciones corporativas. 

Servicios gestionados. Grupo de servicios flexibles y modulares para la 
administración y operación de la infraestructura de comunicaciones corporativas de la 
compañía. 
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El principal objetivo es brindarle al cliente final un mejoramiento a nivel de costos 

y el acceso a las mejores prácticas del mercado; así como elevar la confiabilidad y la 
disponibilidad de la red, aumentar la escalabilidad, permitir concentrarse en la razón de 
negocio, etc. 

Este componente tendrá dos niveles; los servicios proactivos de administración y 
los servicios de operación. 

• Servicios proactivos de administración, que incluyen desde el monitoreo de 
la infraestructura hasta la intervención y solución de fallas. 

• Servicios de operación basados en contratos de nivel de servicios (ANS), 
con acceso remoto y servicios de operación local en sitio, así como de 
recuperación de las redes y sistemas. 

• Este componente tendrá dos niveles de administración, los servicios 
proactivos de administración y los servicios de operación. 

Así mismo se buscará trabajar temas de suministros de hardware, plataformas y 
software como servicios (IaaS, PaaS y SaaS), ya sea de forma directa (si las condiciones 
económicas lo permiten) o a través de alianzas. 

 

Estudio de Mercado. 

Tamaño del mercado. El primer paso para la realización del estudio económico 
es determinar el tamaño del mercado real que podría tener la empresa. 

Para hallar el tamaño del mercado, se pueden emplear estudios de empresas 
como Gartner Inc., Dell'Oro Group, Inc., Forrester Research, Inc., International Data 
Corporation (IDC), etc., pero para el presente caso se utilizará un análisis privado 
facilitado por Unify Ltda., (anteriormente conocida como Siemens Enterprise 
Communications y actualmente perteneciente al grupo Atos), el cual se emplea como 
apoyo a sus canales de ventas y distribución, para la formulación de planes de negocios. 

El mencionado análisis, conocido al interior de dicha compañía como el 
Market_Compendium, estudia el mercado mundial a nivel de soluciones para 
telecomunicaciones y redes corporativas, en regiones como Asia / Pacífico, 
Norteamérica, Europa Occidental, América Latina y África. 

En la siguiente página, se pueden apreciar las cifras de dicho análisis para 
Latinoamérica (EN\America\Latin America\Sum – Unify - Final version March 2017 
Enterprise Market) y los diferentes segmentos de productos y soluciones para redes 
corporativas de telecomunicaciones, incluyendo las proyecciones realizadas a once 
años. 
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Tabla 1. Cifras del mercado Latinoamericano. 

 

Nota 1: Tabla propiedad de Unify Ltda. (Empresa perteneciente al grupo Atos), destinada a sus 
canales de venta y facilitada con fines pedagógicos para el presente trabajo. 
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A partir del estudio anterior y para las cifras de mercado latinoamericano 

expuestas, se realiza el cálculo de mercado para Colombia, de acuerdo con los 
siguientes pasos: 

1) Se determina el volumen de mercado latinoamericano para las líneas de 
producto principales y secundarias de la compañía, ya explicadas. 

Tabla 2. Cifras de mercado Latinoamericano por línea de producto 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo, con base en datos propiedad de Unify Ltda.  

 

2) Igualmente se determina el crecimiento porcentual estimado para las líneas 
de producto principales y secundarias de la compañía. 

Tabla 3. Crecimiento porcentual para Latinoamérica 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo, con base en datos propiedad de Unify Ltda.  

 

3) Una vez se tienen las cifras de mercado de Latinoamérica por línea de 
producto, se procede a determinar el mismo para Colombia. Este cálculo se 
realiza tomando el tamaño del PIB local el cual es del 5,31% (Banco Mundial, 
2017) y multiplicándolo por el mercado latinoamericano antes determinado. 
 

4) Como el valor de la anterior operación brinda cifras de mercado en Euros, se 
toma una tasa de COP $ 3.441,00 (Tasa corporativa interna de una empresa 
europea con presencia local) para su conversión a COP $ y el valor se da en 
millones de pesos, para el año 2019 (Ver la Tabla # 4 – Cifras de Mercado). 
 

5) A partir de la definición de líneas de producto, se determinan las marcas y/o 
aliados de suministros (en las líneas de producto que aplican) con los cuales 
se piensa entrar al mercado (Ver la Tabla # 4 – Canales & Fabricantes 
Definidos). Estas marcas permitirán cubrir tanto el mercado de las grandes 
empresas como el de las pequeñas. 
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6) Se procede a definir el mercado potencial bajo un histórico a nivel porcentual, 
de veinte canales y cinco fabricantes determinados, incluyendo su 
separación en grandes y medianas empresas, así como en pequeñas 
empresas (Ver la Tabla # 4). 
 

7) Posteriormente se definen los valores porcentuales del mercado objetivo, 
igualmente segmentado en grandes y medianas empresas, así como en 
pequeñas empresas (Ver la Tabla # 4). 
 

8) Luego se define la tasa de éxito a nivel de ofertas convertidas en negocio 
(Hit Rate), que se espera alcanzar mediante aplicación de estrategias de 
venta consultiva y foco en el negocio principal (Ver la Tabla # 4). 

 

Tabla 4. Cifras del mercado colombiano y tipos de mercado porcentual 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  
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9) Con las cifras globales de mercado determinadas para Colombia y los 

porcentajes de mercado potencial, mercado objetivo y la efectividad (Hit 
Rate), se realiza el cálculo del “mercado real presupuestado”. Es de anotar 
que el “mercado real presupuestado” es lo que se espera realmente vender 
de acuerdo con el índice de efectividad (Hit Rate), el principal reto es que 
sea el mismo que se logre al final de cada ejercicio. 
  

10) En la Tabla # 5, se detallan los valores calculados expuestos en los puntos 
anteriores. 

 

Tabla 5. Determinación del mercado “real” presupuestado 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Tendencias del mercado. Como información general se relacionan las 
principales tendencias tecnológicas a nivel de las tecnologías de la información y 
comunicación, durante los próximos diez años y que impactarán el mercado de redes de 
telecomunicaciones corporativas. 

Alta competencia. La competencia entre los diferentes fabricantes de equipos, 
redes sociales, prestadores de servicios, etc., será mucho más fuerte, así mismo, se 
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seguirá presentando la consolidación de las empresas y los esfuerzos de las mismas se 
focalizarán en los mercados de los países en vías de desarrollo. 

Big data. El arte de recopilar, procesar y analizar las monumentales cantidades 
de información que generan las personas y las cosas conectadas a Internet, permitirá 
establecer parámetros de consumo y necesidades, facilitando la creación de 
ofrecimientos al mercado. 

Cloud Computing. Las grandes necesidades de acceso a la información y 
servicios en la nube continuarán impulsando la implementación de grandes centros de 
datos con amplias capacidades de escalamiento. La barrera entre los teléfonos 
inteligentes y los ordenadores portátiles irá desapareciendo paulatinamente. 

Conectividad para el tercer mundo. La infraestructura inalámbrica y las 
necesidades a nivel de redes continuará creciendo, gracias a las iniciativas que buscan 
ofrecer acceso gratuito a la Internet, para países en vías de desarrollo (aproximadamente 
el 60% de la población global), tanto por iniciativas privadas (Facebook, Google, etc.) así 
como por entes de control (ITU, ISO, ONU, etc.) y gobiernos. 

Caída de las tecnologías tradicionales. Las diversas tecnologías tradicionales 
(dentro de las cuales se encuentran la telefonía fija, las redes tradicionales de voz y 
datos, etc.) y las cifras de las mismas, continuarán cayendo, siendo reemplazadas por 
tecnologías móviles, IP, etc. 

Internet de las cosas (IoT). La necesidad de controlar aún más los múltiples 
dispositivos tanto industriales y corporativos como del hogar, obligará a brindar mayor 
conexión a Internet y se requerirán mayores y mejores redes y tecnologías para su 
interconexión. 

Tecnología 5G. En este 2018 se comenzará a implementar temas de 5G lo que 
mejorará la capacidad de las redes actuales en al menos diez veces y su masificación 
se estará dando para dentro de pocos años. 

Movilidad al extremo. La fuerza laboral de los países continuará migrando a 
esquemas de trabajo remoto, lo que obligará a disponer de mayor cobertura e 
infraestructura. 

Video. El consumo de video irá en aumento, las principales redes sociales como 
Facebook, YouTube, Snapchat (de alto crecimiento en la actualidad), Periscope y otros, 
continúan desarrollando y mejorando aplicaciones que permitan a sus usuarios compartir 
este tipo de contenidos, con un consiguiente aumento de la exigencia de capacidad a las 
redes. 

Seguridad y privacidad. Los proveedores de comunicaciones, redes sociales, 
equipos, etc., deberán trabajar mucho más en el fortalecimiento de la privacidad y la 
protección de la información de sus usuarios. Los gobiernos y entes de control 
aumentarán sus exigencias en dicho sentido también. 
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Estudio Técnico. 

A continuación, se definirán los recursos necesarios para desarrollar la idea de 
negocio, desde el punto de vista de infraestructura, personal relacionado con el producto, 
equipos de informática, herramientas, oficina, etc., los cuales permitirán “atacar” el 
mercado “real presupuestado” de la compañía. 

El resultado permitirá establecer el valor de las inversiones requeridas y las 
opciones para el mismo, de acuerdo con el estudio económico y financiero.  

Personal relacionado al producto. Para obtener los resultados presupuestados, 
el personal que se planea emplear por la compañía tendrá dos orígenes: 

1) Personal de contratación directa: Se focalizará en las líneas de producto 
principal, particularmente en los servicios profesionales y en los servicios 
gestionados, a nivel de dirección, diseño y gestión de los mismos. 
 

2) Personal tercerizado: Se focalizará en los servicios relativos al producto y en 
las tareas operativas de los servicios profesionales y gestionados. Su costo 
se encuentra contemplado dentro de los servicios a adquirir (Ver la Tabla 8 
– Proyección de compras de materiales y servicios para la venta) y se 
contratarán bajo paquetes determinados a empresas especialistas en los 
mismos, de acuerdo con los proyectos generados. Por lo general operarán 
en las instalaciones del cliente y/o en las de sus propias compañías y el 
paquete a contratar de servicios incluirá las herramientas informáticas y de 
comunicaciones requeridas. 

El recurso humano técnico relacionado con el producto, que se contratará de 
forma directa, debe ser el principal factor de éxito y competitividad en el mercado.  

A continuación, se detalla el personal a contratar: 

1) Ingeniero de Producto & Preventa 1:  
• A cargo de las ofertas técnicas y comerciales de plataformas de voz y 

comunicaciones unificadas; así como de los servicios de ciclo de vida del 
producto, servicios profesionales y servicios gestionados, relacionados 
con las mismas. 

• Deberá contar con certificaciones de diseño en los temas anteriormente 
indicados. 

• Debe contar con conocimientos en soluciones Unify KG, Cisco Systems 
Inc., Hewlett Packard Enterprise y Microsoft Corporation. 

 
2) Ingeniero de Producto & Preventa 2: 
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• A cargo de las ofertas técnicas y comerciales de redes de datos y 

seguridad; así como de los servicios relativos al producto, servicios 
profesionales y servicios gestionados, relacionados. 

• Deberá contar con certificaciones técnicas y de diseño en los temas 
anteriormente indicados. 

• Debe contar con conocimientos en soluciones Cisco Systems Inc., 
Hewlett Packard Enterprise, Extreme Networks Inc. 

 
3) Ingeniero de Soporte 1:  

• A cargo del soporte a las implementaciones de voz y comunicaciones 
unificadas (directas o tercerizadas), así como de los servicios relativos 
al producto, servicios profesionales y servicios gestionados, 
relacionados. 

• Deberá contar con certificaciones técnicas de instalación, soporte y 
troubleshooting, para los temas anteriormente indicados o en su defecto, 
se establecerá un plan de formación a través de los socios de negocio. 

• Deberá contar con conocimientos técnicos de soporte en soluciones 
Unify KG, Cisco Systems Inc., Hewlett Packard Enterprise y Microsoft 
Corporation. 

 
4) Ingeniero de Soporte 2:  

• A cargo del soporte de las implementaciones de redes de datos y 
seguridad, así como de los servicios relativos al producto, servicios 
profesionales y servicios gestionados, relacionados. 

• Deberá contar con certificaciones técnicas de instalación, soporte y 
troubleshooting, para los temas anteriormente indicados o en su defecto, 
se establecerá un plan de formación a través de los socios de negocio. 

• Deberá contar con conocimientos técnicos de soporte en soluciones 
Cisco Systems Inc., Hewlett Packard Enterprise y Extreme Networks Inc. 

 
5) Ingeniero de integración y desarrollo 1:  

• A cargo del desarrollo e integración de soluciones de voz, 
comunicaciones unificadas y aplicaciones conexas. 

• Deberá contar con certificaciones técnicas en los temas anteriormente 
indicados o en su defecto, se establecerá un plan de formación a través 
de los socios de negocio. 

• Deberá contar con conocimientos solidos a nivel técnico en soluciones 
Unify KG, Cisco Systems Inc., Hewlett Packard Enterprise y Microsoft 
Corporation. 

 
6) Ingeniero de integración y desarrollo 2:  

• A cargo del desarrollo e integración de soluciones de redes y seguridad, 
así como de aplicaciones conexas. 

• Deberá contar con certificaciones técnicas en los temas anteriormente 
indicados o en su defecto, se establecerá un plan de formación a través 
de los socios de negocio. 
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• Deberá contar con conocimientos técnicos de soporte en soluciones 

Cisco Systems Inc., Hewlett Packard Enterprise y Extreme Networks Inc. 
 

7) Gerente de proyectos 1:  
• Es el responsable de garantizar que los proyectos que la empresa 

emprenda como resultado de su gestión de negocios, son ejecutados de 
acuerdo con lo presupuestado, garantizando el éxito de la empresa. 

• Deberá participar desde la concepción del proyecto (así sea solo de 
manera informativa), pasando por su planificación, definición de 
objetivos, dirección, etc. 

• Deberá contar con cursos certificados de dirección de proyectos y 
experiencia demostrable en los mismos, particularmente en el ámbito de 
las telecomunicaciones. 

 
8) Gerente de proyectos 2:  

• Es el responsable de garantizar que los proyectos que la empresa 
emprenda como resultado de su gestión de negocios, son ejecutados de 
acuerdo con lo presupuestado, garantizando el éxito de la empresa. 

• Deberá participar desde la concepción del proyecto (así sea solo de 
manera informativa), pasando por su planificación, definición de 
objetivos, dirección, etc. 

• Deberá contar con cursos certificados de dirección de proyectos y 
experiencia demostrable en los mismos, particularmente en el ámbito de 
las telecomunicaciones. 

Instalaciones. En cuanto a las instalaciones físicas (oficinas) se ha optado por 
trabajar en áreas compartidas, también conocidas como áreas colaborativas, eligiendo 
la opción de escritorios fijos y área de almacenamiento. 

La opción planteada posee las siguientes características y alcances: 

• Alquiler de dieciocho (18) puestos de trabajo sencillos y cuatro (4) tipo 
jefatura (Oficina privada) 

• Internet inalámbrico, Dirección Postal, Agua-Café Gratis, Impresora-
Escáner, Sala de juntas 3h/mes, (por puesto), archivador. 

• Siete parqueaderos, 2 baterías de baños, ascensor, CCTV. 
• Una bodega 7mx7m. 
• Servicios públicos de acueducto, energía, administración, aseo general 

y de oficina, etc. 

Su ubicación debe ser central y con facilidad en cuanto a vías de comunicación, 
con entorno tipo corporativo, por lo que se propone que se encuentre en la calle (avenida) 
26 o avenida Esperanza, entre carreras 50 y avenida Boyacá, en donde el actual 
ofrecimiento de esta modalidad de oficinas es bastante amplio. 
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Equipos informáticos. Se adquirirán quince equipos tipo computador portátil 

(tanto para el personal técnico como para el de oficinas), clasificados en tres categorías: 

• Dos equipos gama baja 
• Cinco equipos gama media 
• Ocho equipos gama alta. 
• Un equipo de impresión multifuncional (aunque la oficina compartida 

posee dicha facilidad) 
• Licencias completas de Office, antivirus, comunicaciones unificadas 

(UC). 
• Servidor local como soporte a la solución en la nube & hosting planteada. 

Cabe resaltar que la opción de alquilar los equipos informáticos es muy atractiva 
cuando se trata de disminuir la inversión inicial y se estudiará en el momento de la 
creación de la compañía. 

Comunicaciones. Adicional a las facilidades de comunicaciones de la oficina 
compartida, se presupuesta contratar un servicio de Internet con las siguientes 
características: 

• Banda ancha / 100Mbps. 
• Llamadas locales, nacionales e internacionales. 
• Ocho líneas / PBX. 

Se implementará una solución de comunicaciones unificadas provista por la 
misma compañía y la cual se basará en las soluciones de sus principales partners de 
negocio (Cisco Systems, Unify y Microsoft) de forma tal que adicional a las facilidades 
de comunicaciones unificadas, mensajería y movilidad; permita realizar demostraciones 
sobre la integración y características de las mismas. 

Hosting & Dominio. Se contempla contratar un servicio de hosting empresarial 
de 10GB y 30 correos corporativos, así como el dominio de la compañía (.com). 

Equipos & herramientas. En cuanto a equipos y herramientas especializadas, 
planea invertir en los siguientes elementos: 

• Certificadores de cableado, analizadores de red, probadores, 
herramientas para instalación, etc. 

• Software de gestión & monitoreo modular, que permita creer a medida 
que sea requerido. 

• Herramientas menores. 

Otros requerimientos. Adicionalmente a los recursos planteados, se contemplan 
otros requerimientos como: 

• Material POP: Material marcado (Folletos, carpetas, esferos, letreros, 
papelería en general). 
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• Soporte IT:  Mantenimiento plataforma de IT 
• Seguros: Seguro para responsabilidad civil, equipo electrónico, incendio, 

sustracción, etc. 
• Telefonía celular: Servicio telefónico celular para quince usuarios. 
• Página Web: Diseño e implementación de la página Web corporativa 

 

Estudio Administrativo. 

Una vez definidos los recursos requeridos a nivel del producto, se procede a 
definir el tipo de sociedad bajo el que operará la compañía, así como los requerimientos 
administrativos. 

El resultado permitirá establecer el valor de las inversiones requeridas y las 
opciones para el mismo, de acuerdo con el estudio económico y financiero.  

Tipo de empresa. En Colombia existen diferentes tipos de sociedades 
(Anónimas, Limitadas, Comanditarias, Por Acciones Simplificada, etc.) y cada una posee 
unas características particulares a nivel de su constitución, aspectos fiscales, liquidación, 
responsabilidades de los socios, etc. 

En el presente caso, se ha elegido establecer una sociedad por acciones 
simplificadas o SAS, dado que: 

1) Simplificación de los trámites, al poderse crear bajo un documento privado. 
 

2) Limita la responsabilidad del accionista, lo que protege su patrimonio ante 
posibles acciones legales. 
 

3) Mayor flexibilidad a nivel de capital, composición societaria, etc. 

Razón social. A nivel de temas legales, la siguiente es la denominación escogida 
de la empresa como razón social: 

“Compañía de Redes Privadas y Comunicaciones Corporativas” 

Nombre comercial. A nivel de temas comerciales, el nombre que se va a 
posicionar con los diferentes clientes y el mercado es: 

“PriNet.Com” 

Personal administrativo. Como apoyo administrativo y dirección de la empresa, 
se planea el personal que se planea emplear por la compañía tendrá dos orígenes 

1) Personal de contratación directa: Focalizado en la administración y manejo 
de la compañía, así como en la toma de decisiones financieras y de negocio. 
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2) Personal tercerizado: Su orientación será el apoyo en temas operativos 

como mensajería externa y otros servicios. Dada la modalidad de alquiler de 
oficinas en espacios compartidos, temas como aseo, cafetería, portería y 
vigilancia no se contratarán. 

El recurso humano administrativo, que se contratará de forma directa, se detalla 
a continuación: 

1) Gerente general:  
• Dentro de sus principales funciones se encuentran las de dirigir la 

empresa, controlando y coordinando los diferentes grupos que la 
componen; realizando tareas de análisis y planeación estratégica, así 
como la toma de decisiones a nivel de negocios, etc. 

• Deberá contar con experiencia en el cargo y en empresas del mismo 
segmento de mercado, así como en temas de dirección de empresas y 
con profesiones afines a la misma. 

 
2) Gerente financiero:  

• Su principal responsabilidad tendrá que ver con la definición de la 
estrategia financiera de la compañía, apoyando al gerente general en los 
temas de planeación y dirección. De igual manera deberá llevar el control 
de nivel de inversiones, capitales, variables económicas y temas 
financieros, coordinando tema de presupuestos e información contable 
interna y hacia el exterior. 

• Deberá contar con experiencia en el cargo y en empresas del mismo 
segmento de mercado, así como en temas de dirección financiera de 
empresas y con profesiones afines a la misma. 

 
3) Gerentes de cuenta 1 & 2: 

• Su principal responsabilidad es la de buscar de forma activa nuevos 
clientes, así como de propender por la conservación de los clientes que 
se vayan adquiriendo. Debe tener un perfil fuertemente orientado a la 
venta consultiva de las soluciones que comercializara PriNet.Com, 
trabajando muy coordinadamente con los encargados técnicos de 
producto, los gerentes de proyecto y otros cargos que estén involucrados 
en la atención al usuario final.  

• Tendrán un salario básico más una asignación variable de acuerdo con 
el producto que vendan (porcentaje definido en la tabla de factores que 
se empleará para calcular el margen de venta). 

• Deberá contar con amplia experiencia en el cargo y en empresas del 
mismo segmento de mercado, así como conocer los sectores de la 
industria, comercio, cuidado médico, servicios públicos, etc. 
 

4) Gerente de recursos humanos: 
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• Su función comprende la gestión de los recursos humanos de la 

compañía, incluyendo los temas de clima organizacional y planes de 
carrera acordes con la estructura. 

• Deberá contar con experiencia en el cargo y en empresas del mismo 
segmento de mercado, así como pertenecer a profesiones afines a su 
cargo. 
 

5) Otros cargos: 
• Asistente administrativa. 
• Auxiliar de bodega & mensajería (coordinación). 

Componente estratégico. Inicialmente se propone la siguiente definición de la 
misión, visión y objetivos estratégicos. 

Misión. Somos una compañía innovadora en la implementación e integración de 
soluciones de telecomunicaciones y servicios corporativos, basados en estándares 
abiertos del mercado, para ofrecer valor tanto a nuestros clientes como a los proveedores 
y accionistas. 

Visión. En el mediano plazo ser elegidos y reconocidos en el mercado como una 
de las empresas líderes en integración de soluciones de telecomunicaciones 
corporativas y servicios, contando con una amplia base de clientes satisfechos y 
dispuestos a continuar con nosotros. 

Nuestros valores.  

• Trabajamos e innovamos para apoyar el éxito de nuestros clientes y 
proveedores. 

• Somos responsables en nuestras relaciones con los clientes, la sociedad 
y el ambiente. 

• Propendemos por establecer relaciones de confianza y transparencia. 
 

Estudio Económico y Financiero. 

Inicialmente, se partirá de la siguiente definición de caso de negocios: 
"Documento que proporciona la información necesaria, desde una perspectiva comercial, 
para determinar si el proyecto vale o no la inversión requerida. Normalmente la necesidad 
comercial y el análisis coste-beneficio se incluyen en el caso de negocio para justificar el 
proyecto. En el caso de proyectos externos, la organización solicitante o el cliente pueden 
elaborar el caso de negocio. El caso de Negocio responderá a una o más de las 
siguientes razones: demanda del mercado, necesidad comercial, solicitud de un cliente 
(que es el que financia), adelantos tecnológicos, requisitos legales, impactos ecológicos 
o necesidades sociales." (PMI, 2018). 
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A partir de la definición anteriormente dada por el PMI y la información 

previamente expuesta, se procederá a realizar el estudio económico y financiero del caso 
de emprendimiento comercial. 

Estudio económico. Con la determinación del mercado “real” presupuestado 
Tabla 5, se procede a realizar el estudio económico y financiero del caso de negocio 
propuesto para la creación de la empresa PriNet.Com. 

Factores de venta. El primer paso y uno de los más importantes, es definir cuáles 
serán los factores de venta que se deberán aplicar a los costos de los servicios y 
productos que va a comercializar PriNet.Com. Estos factores se determinan de acuerdo 
con el estudio realizado a los canales de venta, al análisis sobre los productos y sus 
probables márgenes del mercado y a la determinación de si son propios o de terceros. 

Esto se realiza mediante la definición de una Tabla de Factores diferencial por 
cada línea de producto (no es lo mismo vender productos propios que de terceros o 
servicios), teniendo en cuenta los siguientes temas: 

• Factores de legalización de contratos, impuestos y otros. 
• Factores para pólizas y garantías que cubran anticipos, fiel 

cumplimiento, calidad y correcto funcionamiento, salarios y prestaciones, 
responsabilidad civil, etc. 

• Otros factores como porcentajes de descuento a clientes, imprevistos, 
garantías anuales y TAC, repuestos, comisiones para los vendedores, 
etc. 

• Financiación que involucra factores porcentuales en caso requerirse 
algún tipo de financiación mes a mes, si la forma de pago no se 
encuentra dentro de los tiempos establecidos o presupuestados. 

• Margen de ganancia propuesto por línea de producto, de acuerdo con 
las características y condiciones de mercado y del producto a brindar. 

• Factor porcentual total, que es la suma de todos los valores porcentuales 
anteriormente mencionados. 

• Factor lineal total “corporativo”, que es el numero por el cual se va a 
multiplicar el costo del producto a ofrecer y cuya determinación es = 1/(1-
% factor de venta) 

Es de anotar que los factores de venta no son inamovibles durante la vida del 
proyecto y que pueden cambiar de acuerdo con las condiciones del mercado, los nuevos 
impuestos, el tipo de contratación, etc., etc. 

En la Tabla # 6 se indican los diferentes factores que se proponen para cada línea 
de producto 
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Tabla 6. Tabla de factores 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Ventas proyectadas. Partiendo de las cifras determinadas en la Tabla # 5 y en 
las cuales se indica el mercado real “presupuestado”, se procede a realizar una 
proyección de las ventas anuales a diez años (2019 a 2028).  

Se proyecta a diez años, dado que se sigue el ejemplo de empresas europeas de 
telecomunicaciones las cuales realizan sus proyecciones estratégicas cada año, a un 
horizonte de tiempo de diez años.  

Las ventas “reales” proyectadas se calculan teniendo en cuenta el crecimiento 
porcentual del mercado para cada línea de productos (Determinado de la información de 
Unify Ltda.) así como el índice de precios al consumidor, el cual se toma como 3,5% 
anual constante para el periodo de análisis. Vale la pena tener en cuenta que como 
mínimo, las ventas de una compañía deberían crecer en igual porcentaje al del IPC. 

Para el presente cálculo, se parte del presupuesto de que las ventas anuales de 
la compañía crecerán en un porcentaje igual a la suma del IPC más la mitad porcentual 
del crecimiento del mercado en dicha línea de producto. Este es un estimado bastante 
conservador. 

En la Tabla # 7 se puede visualizar el crecimiento en ventas anual. 
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Tabla 7. Proyección de ventas 

 
 
Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 
 

Compras proyectadas. Teniendo en cuenta las ventas proyectadas por cada línea de producto, al dividirlas por el 
factor lineal de venta (Tabla de Factores) correspondiente a cada una, se puede hallar el valor de los equipos, materiales 
y servicios para comercializar que va a comprar la compañía, proyectados a diez años. Si el valor de la compra de 
materiales crece y el valor de venta no lo hace como mínimo en la misma proporción, el margen de la compañía se verá 
afectado. 
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 Tabla 8. Proyección de compras de materiales y servicios para la venta 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  
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Constitución de la compañía. La empresa PriNet.Com se constituirá como una 

sociedad por acciones simplificada o SAS y en la Tabla # 9 se pueden observar los costos 
de constitución de dicha sociedad, partiendo de la definición de un capital suscrito igual 
a COP $ 160.000.000,00. (Como el capital requerido para funcionar inicialmente) 

Estos gastos solo se contemplan en el inicio de la empresa. 

Tabla 9. Gastos de constitución 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Gastos de personal. Para el cálculo de los gastos de personal directo, se parte 
de una plantilla de 15 funcionarios, distribuidos entre cuadros directivos, personal de 
soporte, personal de ventas, personal de producto, etc. 

Los salarios calculados son al 2019 y se parte de un valor salarial directo al 
empleado, más el costo resultante de calcular el factor salarial para los temas 
prestacionales, de aportes, etc. En este caso se toma un factor del 1,54 para contemplar 
los costos no visibles de la contratación. 

De igual manera, el incremento anual para la proyección de dichos costos es del 
valor del IPC más un porcentaje del 1% por temas de desempeño. 

En la siguiente Tabla se puede observar la proyección de costos salariales a diez 
años. 
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Tabla 10. Gastos de nómina 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Activos iniciales. A nivel de activos a adquirir inicialmente, se contemplan elementos como servidor, licencias, 
equipos de prueba y análisis, solución de comunicación corporativa (Voz sobre IP y Comunicaciones Unificadas / UC), etc. 
De igual manera, los equipos como PC´s e impresora, se tomarán bajo la modalidad de alquiler mensual, por lo que la 
inversión inicial es cero en estos elementos y se traslada a costo mensual. 

Para el presente calculo y durante el tiempo de la proyección, se contemplan dos compras de equipos, una al inicio 
de la empresa y otra a mediados del periodo de análisis (5 años). Esta sería la opción más costosa a nivel de inversión 
inicial, dado que se puede recurrir al alquiler de equipos, en donde el valor se trasladaría directamente a los gastos de 
operación mensual y no a la inversión, así mismo, sería responsabilidad del proveedor el tema del software y 
licenciamiento, así como el mantenimiento.  

En las siguientes tablas se desglosan las dos inversiones a realizar, tanto la inicial como la de mediados del ejercicio. 
La correspondiente a mediados del ejercicio es una proyección de la inversión inicial e IPC. 
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Tabla 11. Activos iniciales 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Tabla 12. Activos a mediados del ejercicio 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Otros costos. Existen otros costos que se deben contemplar y que tienen que ver 
con temas de alquiler de oficinas, comunicaciones, hosting, publicidad, soporte IP, 
material publicitario, etc., los cuales se calculan anualmente y cuyo valor se incrementa 
mediante proyecciones de IPC (para el presente caso, del 3,5%) 
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Tabla 13. Otros costos 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Inversión inicial y amortización. Una vez se tiene la proyección de ventas y con esta, apoyados en los factores, 
el valor de la compra de materiales y servicios para la venta, así como los costos de nómina, activos iniciales, gastos de 
constitución, otros gastos, etc., se procede a calcular la inversión inicial requerida para poner en marcha la empresa. 
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La inversión se ve afectada no solo por los activos iniciales y gastos, sino también 

por las políticas de venta y pago a proveedores. Se buscará que los servicios y productos 
vendidos se facturen y cobren en lapsos de tiempo cortos, así mismo las compras de 
servicios y materiales para la venta se paguen en lapsos de tiempo amplios. En el 
presente caso se parte de presupuestar que el 55% de los productos y servicios vendidos 
sean pagados por los clientes a 30 días y el restante 45% a 60 días, así mismo, el pago 
de los productos y servicios comprados para la venta, sean pagados el 35% a 30 días y 
el restante 65% a 60 días. A partir de los presupuestados anteriores de pagos y cobros, 
se determinan las necesidades de inversión y financiamiento inicial. 

 
Tabla 14. Compras y gastos del primer año 

 
Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 
 
Tabla 15. Requisitos de capital y financiación primer año 

 
Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  
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El planteamiento inicial es obtener capital para comenzar la empresa mediante 

aportes sociales (cuatro socios que aportan cada uno COP $ 40.000.000,00) y préstamos 
bancarios (COP $ 90.000.000,00). Este valor inicial de capital, sumado a las ventas 
proyectadas para el primer año, permitirán cubrir las inversiones requeridas y los gastos 
iniciales y anuales del primer ejercicio, así como la compra de material y servicios para 
la venta. En la siguiente Tabla se desglosa la amortización del crédito solicitado. Para el 
mismo se presupuesta un préstamo bajo la modalidad de cuota fija, con un 12% de tasa 
anual y a un plazo inicial de 60 meses. 

Tabla 16. Amortización del crédito / cuota fija 

               
Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  
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Depreciación. Otro tema importante a tener en cuenta es la depreciación. Para 

el presente caso de negocio, se va a emplear el método más sencillo que es el de 
depreciación por línea recta. Vale la pena aclarar, que se tomará para la compra de 
activos inicial y a mediados, del tiempo de análisis. 

Tabla 17. Depreciación inicial 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Tabla 18. Depreciación otros activos adicionales 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  
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Estado de resultados proyectado. Una vez realizados los cálculos anteriormente indicados, se procede con el 

desarrollo de las cuentas T y sus subtotales, así como a la verificación de sus diferencias, para hallar los datos contables 
que permitirán determinar estados de resultados, balances generales clasificados y balances generales acumulados.  

Es de resaltar que estos cálculos se realizarán para la totalidad del periodo del proyecto empresarial, o sea durante 
diez años. En la siguiente Tabla se puede observar, el estado de resultados presupuestado para el tiempo indicado. 

Tabla 19. Estado de resultados proyectado 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Balance general clasificado. Con los datos del estado de resultados proyectado, se procede a realizar los balances 
generales clasificados del proyecto empresarial, por año. 
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Tabla 20. Balance general clasificado anual 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Balance general acumulado. El balance general acumulado, permite apreciar de una mejor manera, el 
comportamiento de la empresa durante varios ejercicios, como es el actual caso.  
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Tabla 21. Balance general acumulado 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Balance inicial. A continuación, se muestra el balance inicial, que va a servir para realizar algunos de los cálculos 
de razones financieras de rentabilidad de acuerdo con lo recomendado por Oscar León García S, en su texto Administración 
Financiera, Fundamentos y Aplicaciones. 
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Tabla 22. Balance inicial 

    

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Estudio financiero. Con los datos económicos proyectados y la información 
desarrollada en los numerales anteriores, se procederá a realizar el análisis de las 
razones o indicadores financieros, que permitirán determinar y cuantificar el desempeño 
financiero de PriNet.Com y como asumirá su responsabilidad ante los diferentes entes 
con los que ha asumido compromisos (accionistas, bancos, empleados, proveedores, 
etc.) durante el lapso de operación. 

“Un índice o indicador financiero es una relación entre cifras extractadas bien sea 
de los estados financieros principales o de cualquier otro informe interno o estado 
financiero complementario o de propósito especial, con el cual el analista o usuario busca 
formarse una idea acerca del comportamiento de un aspecto, sector o área de decisión 
específica de la empresa (García O., 2003). 
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Flujo de efectivo. Básicamente lo que busca el flujo de efectivo, es mostrar la diferencia entre el efectivo que ha 

generado la empresa por su actividad y el que ha debido emplear en temas operativos, financieros y de inversión. 

Tabla 23. Flujo de efectivo & VPN 

 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

El valor presente neto indica que la compañía incrementará su valor.  
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Flujo de caja libre. Mide el efectivo que queda disponible para atender las obligaciones financieras adquiridas con 

las fuentes de los recursos empleados (accionistas y deuda bancaria). 

Tabla 24. Flujo de caja libre 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Durante los tres primeros años, la compañía no genera el suficiente flujo de caja para cubrir sus obligaciones a nivel 
de deuda y dividendos para el accionista, a partir del cuarto año este flujo es positivo. 

Razones financieras de liquidez. Entendidas estas razones como la posibilidad que tiene la empresa de responder 
por las obligaciones que ha contraído a corto plazo, se van a analizar tres de las mismas; la razón corriente, la prueba 
ácida y el capital de trabajo. A continuación, se puede observar el comportamiento de las mismas:  
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Tabla 25. Liquidez 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Las siguientes son las principales conclusiones sobre las razones financieras de liquidez: 

• Tendrá activos corrientes suficientes para responder con sus obligaciones y pasivos exigibles a corto plazo. 
• Tendrá activos corrientes suficientes para responder con sus obligaciones y pasivos exigibles a corto plazo, 

sin incluir sus inventarios. Como se puede ver, para el presente caso la empresa va a buscar que sus 
inventarios sean cero, de forma tal que no se tengan existencias inoficiosas causando gastos financieros y 
de manejo. Esto es posible solo mediante fuertes alianzas con mayoristas y fabricantes, así como el manejo 
estricto de las proyecciones de ventas (forecast), adicional a que las compras de material y equipos para la 
venta solo se realizará como apoyo a las líneas de producto principales y se manejarán como servicios. 

• Tendrá el capital de trabajo suficiente, una vez cubra sus pasivos exigibles a corto plazo, para afrontar otras 
inversiones o negocios. 

Razones financieras de endeudamiento o solvencia. Buscan medir en qué grado los acreedores participan dentro 
de la empresa y el riesgo al cual se enfrentan. Se analizarán dos razones; el endeudamiento total y el endeudamiento 
financiero. 
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Tabla 26. Endeudamiento 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Las siguientes son las principales conclusiones sobre las razones financieras de endeudamiento: 

• Inicialmente su endeudamiento total es relativamente alto pero el mismo disminuye paulatinamente y por 
consiguiente va dependiendo menos de sus proveedores. 

• De forma similar, el endeudamiento financiero inicialmente es muy alto (o sea las obligaciones financieras 
comparadas con las ventas), pero este disminuye rápidamente. 

Razones financieras de rentabilidad o rendimiento. Entendiendo la rentabilidad como la productividad de los 
fondos que se invierten, se analizarán los siguientes indicadores; rentabilidad sobre el patrimonio, margen bruto de utilidad, 
margen operacional de utilidad, margen neto de utilidad y rendimiento sobre activos.  

Es de notar que la rentabilidad sobre el patrimonio y el rendimiento sobre activos debe calcularse de acuerdo con el 
patrimonio y los activos al inicio de cada periodo a calcular (García O., 2003). 

A continuación, se puede observar el comportamiento de las razones financieras de rentabilidad. 
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Tabla 27. Rentabilidad 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 
Las siguientes son las principales conclusiones sobre las razones financieras de rentabilidad: 

• Si bien la rentabilidad sobre el patrimonio crece durante los primeros periodos analizados, desde el año 5 
comienza a disminuir, lo cual implica que el margen de utilidad liquida, no aumenta en la misma proporción 
que el patrimonio. Una solución puede ser el pago de deuda al fin de cada periodo y la distribución de 
utilidades, la realización de nuevas inversiones o el pago de la deuda. 

• El margen bruto de utilidad, el margen operacional de utilidad y el margen neto de utilidad, presentan 
crecimientos porcentuales pequeños pero constantes, algo bueno para la compañía. 

• La rentabilidad sobre los activos crece hasta el año 8, a partir del cual comienza a disminuir, lo cual puede 
implicar la existencia de activos no productivos. 
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Generadores / inductores de valor. A continuación, se analizan los indicadores que afectan el valor de la empresa 

y que se conocen como inductores de valor, ya que afectan su caja (García O., 2003). 

Tabla 28. Generadores / inductores de valor 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  
 

Las siguientes son las principales conclusiones sobre los generadores o inductores de valor: 

• El EBITDA indica básicamente las ventas, así como la totalidad de gastos y costos que implican la salida de 
efectivo, por eso se calcula antes de las depreciaciones. Para este caso, es un indicador que se incrementa 
en cada periodo. Inicialmente se puede concluir que su comportamiento es bueno ya que aumenta, pero se 
debe tener en cuenta si cubre los compromisos de la empresa (impuestos, deuda, reposiciones y utilidades). 
Siempre se debe tratar de que los desembolsos de efectivo (costos y gastos) crezcan porcentualmente en 
menor valor que las ventas.  
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• El margen EBITDA (ME) indica qué parte de un peso se convierte en caja 

para cumplir con los compromisos empresariales. Su comportamiento es 
bueno dado que aumenta con cada periodo analizado. 

• El capital de trabajo operativo KTO es un inductor que crece a medida que 
los periodos analizados aumentan y está compuesto por la suma de las 
cuentas por cobrar más los inventarios. Por si solo no indica mucho, pero 
comparado con las ventas, lo ideal es que crezca en menor proporción que 
las ventas. 

• El capital de trabajo neto operativo KTNO involucra no solo las cuentas por 
cobrar más los inventarios, sino que también involucra las cuentas por 
pagar a proveedores. Esta es una medida más exacta del capital de trabajo. 
En el presente caso, va aumentando a medida que pasan los periodos 
analizados. 

• La productividad del capital de trabajo PKT, indica que parte de un peso de 
las ventas debe mantenerse en el KTNO. El comportamiento de esta 
variable es bueno, dado que su valor se mantiene bastante bajo, implicando 
que la inversión en KTNO es baja en comparación con las ventas. 

• La palanca de crecimiento PDC es la relación entre el margen EBITDA y la 
productividad del capital de trabajo PKT, si su valor es menor que uno 
(como ocurre para los tres primeros periodos analizados) implica que no se 
alcanza a cubrir el KTNO, a partir del cuarto periodo se registra un valor 
mayor a uno, lo que implica crecimiento de la empresa y mayor liquidez. 
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GERENCIA DEL PROYECTO 

El caso de negocios realizado servirá como la justificación financiera para 
emprender un proyecto y para convencer a los probables socios de realizar la inversión 
en el mismo y no en otros probables emprendimientos.  

Dentro de una compañía, se debe estar conscientes del valor de cada proyecto, 
así mismo, la asignación de fondos para los mismos debe ser realizada de acuerdo con 
su importancia. Y esta importancia la da el caso de negocios, el caso de negocios es la 
razón de la existencia de un proyecto y debe estar alineado con la estrategia corporativa 
y los objetivos empresariales. 

En el presente caso, se aplicarán los conceptos de la gerencia de proyectos, en 
la creación y puesta en marcha de la compañía PriNet.Com. El gerente del proyecto será 
el responsable de dirigir la creación de la compañía y de entregarla lista para comenzar 
operaciones, o sea el insumo al final del proyecto, es la empresa operando. 

 

Ciclo de Vida del Proyecto. 

Para el desarrollo del caso de negocios de creación de la compañía PriNet.Com, 
se trabajará con base en el ciclo de vida del proyecto, que comprende las fases de Inicio, 
Planificación, Ejecución y Cierre del proyecto. 

Inicio. En el comienzo del proyecto para constituir la compañía PriNet.Com, el 
primer documento y el más importante, es el Acta de Constitución del Proyecto (también 
conocido como Project Charter) y que contendrá el resumen de los aspectos más 
importantes que se deben conocer del proyecto. Su aprobación da comienzo a las tareas 
formales de constitución de la empresa. 

A nivel general, el acta de constitución del proyecto contendrá los siguientes 
puntos:  

• Propósito y justificación. 
• Descripción. 
• Objetivos. 
• Alcance. 
• Interesados. 
• Fechas principales (hitos). 
• Presupuesto e información financiera. 
• Gerente de proyecto asignado y niveles de autorización. 
• Patrocinador del proyecto. 
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Como se puede observar, básicamente el acta de constitución del proyecto tiene 

mucho que ver con el caso de negocio del mismo, muchos de sus datos dependen de lo 
determinado en el mismo. 

Planificación. Con los datos recopilados en el Acta de Constitución del Proyecto 
(Inicio) se procede con la apertura o inicio del Plan de Dirección del Proyecto, que se 
compone de varios documentos formales empleados para controlar el desarrollo del 
proyecto. 

El responsable de iniciar el Plan de Dirección del Proyecto es el Gerente de 
Proyecto (PM). Dentro de este plan se elaborarán los siguientes documentos y pasos en 
el orden propuesto: 

• Plan de Gestión de Interesados. 
• Plan de Recursos Humanos. 
• Plan de Gestión de Adquisiciones. 
• Plan de Gestión de Cronograma. 
• Plan de Gestión de Comunicaciones. 
• Plan de Gestión de Riesgos. 
• Etc. 

Una vez elaborados los anteriores documentos, se está preparado para cerrar el 
Plan de Dirección del Proyecto y se puede programar el inicio del mismo. 

Ejecución. En esta fase se comienza a desarrollar el proyecto, siguiendo lo 
definido en la fase de planificación. En muchos casos, esta fase se solapa con la de 
planificación, dado que su inicio se puede dar antes de finalizar la planificación. 

El gerente del proyecto debe velar porque no se presenten desviaciones 
significativas en el Plan de Dirección del Proyecto, así mismo: 

• Garantizar que lo planeado se cumpla. 
• Controlar los recursos tanto económicos como humanos, 
• Controlar los tiempos definidos y los hitos. 
• Gestionar los cambios (internos y externos), recalcular tiempos y recursos, 

objetivos, etc.  

Cierre. Para el presente caso de negocio, la fase de cierre finalizará cuando la 
inversión haya sido realizada y la empresa PriNet.Com comience a operar de la forma 
planeada. Para llegar a esta etapa y que no se tengan sorpresas desagradables, como 
la no viabilidad de la compañía se debe ser muy exigente en las fases anteriores. 
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Gerencia de Proyectos Aplicada al Caso de Negocios. 

A continuación, se aplicarán los principales conceptos de la gerencia de proyectos 
para el desarrollo del caso de negocios.  

Inicio.  

Acta de Constitución del proyecto.  

Control de versiones 

Versión Elaborada Revisada Aprobada Fecha Causa 

1.0 Juan Delgado Socio 2 Socio 3 01/08/2018 Inicio de proyecto 

      

      

      

      

 
Información del Proyecto 

Nombre Sigla 

Creación de la compañía con razón social “Compañía 
de Redes Privadas y Comunicaciones Corporativas” 

“PriNet.Com” 

Objetivos 

• Realizar el análisis de mercado, para el sector en donde se implementaría la oportunidad de 
negocio detectada. 

• Desarrollar el plan de negocios para determinar la viabilidad del proyecto empresarial desde el 
punto de vista financiero y económico, así como para servir de argumento escrito que convenza a 
los probables inversionistas. 

• Determinar el tipo de sociedad más adecuado para la ejecución del proyecto empresarial. 

• Analizar las diferentes opciones para implementar el proyecto empresarial, incluyendo la 
determinación de los requisitos y recursos necesarios, así como las posibles fuentes de los 
mismos, alianzas estratégicas, etc., que garanticen una entrada exitosa al mercado. 

• Definir el diseño estructural y estratégico requerido para la empresa, que propendan por su 
proyección y permanencia a largo plazo. 

Alcance 

PriNet.Com brindará un portafolio focalizado en servicios relacionados al producto, servicios 
profesionales y servicios gestionados, para el segmento de telecomunicaciones corporativas, 
comprendiendo las siguientes líneas de producto principales: 

• Servicios de ciclo de vida del producto (Lifecycle services). 

• Servicios profesionales (Professional services). 

• Servicios gestionados (Managed services). 
Adicionalmente, se incluyen tres líneas de producto secundarias como apoyo a las líneas de producto 
principales: 

• Plataformas de comunicación de voz. 

• Redes de Datos & Seguridad. 

• Comunicaciones Unificadas (UC). 

 
Justificación del Proyecto 

Propósito y justificación 
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El crear una compañía que brinde servicios dirigidos al mercado de telecomunicaciones privadas 
(empresarial corporativo) permitirá aprovechar el componente de mercado afectado por la situación 
problema enunciada. 
De igual manera, es una opción bastante interesante desde el punto de vista de desarrollo personal y 
profesional, que permitirá explotar los amplios conocimientos y experiencia adquiridas durante la etapa 
laboral, en empresas multinacionales del sector, así como la aplicación de las mejores prácticas en el 
mercado, por parte de los posibles inversores. 

Descripción 

Desarrollar el plan de negocios, así como determinar los recursos y requisitos necesarios, para crear y 
poner en marcha una empresa de consultoría, asesoría y prestación de servicios en redes y 
telecomunicaciones corporativas, que permita aprovechar la oportunidad de mercado brindada por la 
situación-problema detectada. 

 
Gerencia / Gobierno 

Generalidades 

El sponsor del proyecto será Juan G. Delgado R. (Creador de la idea de negocio) y autor del presente 
trabajo, actualmente laborando con la multinacional europea Nokia, en un proyecto de mantenimiento 
de infraestructura celular para uno de sus clientes. Posee amplia experiencia en el sector de 
telecomunicaciones privadas que comprende desde el simple diseño de infraestructura hasta ser 
responsable por la gerencia de producto de redes de datos y comunicaciones en empresas como 
Siemens S.A., Siemens Enterprise Communications Ltda., y Unify Ltda., así mismo será uno de los 
cuatro inversores. 
Adicionalmente, se tendrán tres socios, también con amplia experiencia en el sector y actualmente 
empleados con empresas multinacionales. 

Gobierno, roles y responsabilidades 

Nombre Cargo Rol Responsabilidades 

Juan 
Gabriel 
Delgado 
Ruíz 
(JGDR) 

Socio creador Sponsor 

• Promocionar el proyecto con los probables socios. 

• Lograr que los futuros socios se comprometan con el 
proyecto y realicen sus aportes. 

• Apoyar al gerente de proyecto en la implementación. 

• Realizar el caso de negocios y suscribir el Acta de 
Constitución del Proyecto. 

• Definir la gerencia del proyecto. 

Socio # 2 
(S2GG) 

Gerente 
General 

Gerente de 
proyecto 

• Liderar la creación y puesta en funcionamiento de la 
empresa PriNet.Com. 

• Generar la documentación requerida a nivel de 
avance del proyecto. 

• Dirigir y motivar tanto al equipo de apoyo en la 
creación de la compañía, como a las personas 
contratadas al iniciar operaciones (Planificación & 
ejecución). 

• Asignar las labores a ejecutar y buscar solución a 
los problemas que se generen. 

• Coordinar y facilitar las reuniones del equipo de 
trabajo. 
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Socio # 3 
(S3GF) 

Gerente 
Financiero 

Apoyo 

Apoyar al gerente de proyecto en temas como: 

• Realizar seguimiento al cumplimiento de las cifras de 
inversión proyectadas. 

• Buscar opciones para optimizar los costos, 

• Elaborar los informes de inversiones y adquisiciones 
realizadas para el inicio del proyecto. 

• Definir la contratación de oficina bajo el esquema de 
“espacio colaborativo”. 

• Llevar a cabo los pasos para la creación y 
legalización de la compañía, sus estatutos, etc. 

Gobierno, roles y responsabilidades 

Nombre Cargo Rol Responsabilidades 

Socio # 4 
(S4GC) 

Gerente de 
Cuenta # 1 

Apoyo 

Apoyar al gerente de proyecto en temas como. 

• Definir los perfiles del recurso humano. 

• Realizar el primer filtro al recurso humano a 
contratar. 

• Elaborar cronogramas de ingresos. 

• Apoyar a la gerencia de proyecto en el tema de 
comunicaciones. 

 
Cronograma 

 

Principales hitos 

Hitos  

Descripción Fecha de Inicio 
Número de 

días 
Fecha de 

Finalización 

Inicio: Elaboración del Acta de Constitución del 
Proyecto 

30/08/2018 15 14/09/2018 



Opción de Grado II                                                                                                      51 

 
Hitos  

Descripción Fecha de Inicio 
Número de 

días 
Fecha de 

Finalización 

Planificación: Planes de gestión de 
interesados, Alcance, RH y Adquisiciones 

17/09/2018 11 28/09/2018 

Planificación: Planes de Calidad, 
Cronograma, Comunicaciones y Riesgos. 

01/10/2018 15 16/10/2018 

Planificación: Estructura de Descomposición 
del Trabajo (EDT) 

17/10/2018 14 31/10/2018 

Ejecución: Control de lo definido en la 
planificación. 

01/11/2018 55 26/12/2018 

Ejecución: Selección de personal para 
contratación posterior. 

01/11/2018 29 30/11/2018 

Ejecución: Compra de equipos, herramientas 
de pruebas, etc. 

15/11/2018 33 18/12/2018 

Ejecución: Creación y legalización de la 
compañía PriNet.Com 

03/12/2018 9 12/12/2018 

Ejecución: Contratación de personal 13/12/2018 8 21/12/2018 

Ejecución: Firma de contrato de arriendo para 
oficinas (espacio compartido) / Inicio 
02/01/2019 

13/12/2018 13 26/12/2018 

Cierre: Culminación de la ejecución - Inicio de 
operaciones PriNet.Com 

26/12/2018 7 02/01/2019 

        

  30/08/2018 

  02/01/2019 

 

Presupuesto Estimado 

El presupuesto para el proyecto es el equivalente a los gastos y compras de 
cativos requeridos para entregar la compañía PriNet.Com debidamente operativa (No se 
incluyen las compras de mercancías para la venta, del primer mes de operación). 
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Premisas, restricciones, requerimientos y riesgos 

Premisas 

• Creación y puesta en marcha de la compañía PriNet.Com SAS. 

• La empresa que va a ser creada debe quedar lista para brindar servicios dirigidos al mercado de 
telecomunicaciones privadas (empresarial corporativo) 

Restricciones 

• Cumplir y/o mejorar el cronograma de implementación presupuestado. 

• Evitar los sobrecostos y/o en lo posible disminuir los costos de creación y puesta en marcha de la 
compañía PriNet.Com. 

Requerimientos 

Plan de Gastos - Proyecto PriNet.Com - Inicio & Cierre 

No. Ítem ago-2018 sep-2018 oct-2018 nov-2018 dic-2018 Total 

1 
Gastos de 
constitución de 
la compañía 

$ 0  $ 0  $ 0  $ 652.950  $ 652.950  $1.305.900 

2 
Adquisición de 
activos iniciales 

$ 0  $ 0  $ 0  $ 34.050.000  $ 79.450.000  $113.500.000 

3 

Gastos de 
primer mes 
(Alquilar de 
Oficinas y 
Equipos, 
Arriendo, 
Comunicaciones
, Hosting, 
Seguros, etc.) 

$ 0  $ 0  $ 0  $ 0  $ 30.970.000  $30.970.000 

4 

Gastos de 
contratación & 
alistamiento de 
la compañía. 

$ 1.200.000  $ 1.200.000  $ 1.200.000  $ 1.200.000  $ 1.200.000  $6.000.000 

5 

Gastos de PM, 
Sponsor y 
socios 
fundadores en la 
etapa del 
proyecto. 

$ 1.400.000  $ 1.400.000  $ 1.400.000  $ 1.400.000  $ 1.400.000  $7.000.000 

                

  

Gastos de Proyecto "Creación de la Compañía PriNet.Com $158.775.900 
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• Entregar la empresa PriNet.Com debidamente creada y lista para entrar en operación. 

• Definir el staff de personal adecuado para entrar en plena producción y operación completa 
desde el primer día. 

• Obtener los recursos y apoyo necesarios por parte del sponsor y de los accionistas. 

• Definir e implementar la infraestructura física para entrar en producción. 

Riesgos 

• No encontrar el staff completo y adecuado para la empresa PriNet.Com. 

• Demora en la ejecución del cronograma. 

• No completar el cuadro de inversionistas. 

• Cambio en las variables macroeconómicas que afecten la viabilidad económica del producto final 
(PriNet.Com SAS.) 

 
Aprobación del producto final 

Producto final 

• Infraestructura física presupuestada. 

• Recurso humano acorde con el objetivo del producto. 

• Verificación de cumplimiento de parámetros legales para la operación. 

• Acta de entrega del proyecto con el cumplimiento de los requisitos mencionados, a suscribirse 
entre el sponsor y el gerente de proyecto. 

 
Interesados / Stakeholders 

Internos 

• Sponsor 

• Accionistas 

Externos 

• Clientes (A obtener de acuerdo con los estudios realizados para la detección de la situación 
problema) 

• Proveedores de equipos y soluciones para telecomunicaciones corporativas. 

• Empresas de la competencia. 

• Entes de control (gubernamental y de mercado). 

 

Planificación. En este numeral se desarrollará la fase de planificación del 
proyecto, que involucra los planes de gestión. 

Plan de gestión de cambios. El plan de gestión busca establecer un proceso 
para analizar las solicitudes de cambio y tomar las decisiones para la ejecución de los 
mismos.  

Toda actividad que genere los siguientes cambios en el proyecto debe someterse 
al proceso de cambios: 

• Aumento mayor al 2% del presupuesto de ejecución. 
• Aumento del tiempo de implementación. 
• Cambio den los cargos y/o perfiles solicitados. 
• Otros que impacten al proyecto de forma significativa. 
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Las solicitudes de cambios podrán ser escaladas por los socios y/o el gerente del 

proyecto, siendo revisadas por el sponsor, quien definirá si están completamente 
justificadas y procederá a estudiarlas ya sea de forma directa o en conjunto con los 
socios, para tomar una decisión. 

A continuación, se observa el proceso a aplicar: 

            

Figura 3. Proceso del plan de gestión de cambios.  
Elaborada por el autor del presente trabajo. 

 

Plan de gestión del personal. A continuación, se observa el organigrama del 
proyecto. 

            

Figura 4. Organigrama del proyecto.  
Elaborada por el autor del presente trabajo. 

 

En la siguiente Tabla se pueden observar los roles en el proyecto, cargos en la 
futura empresa y dedicación al desarrollo de la iniciativa empresarial. 
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Tabla 29. Cargos y roles 

Nombre Rol en el proyecto 
Cargo en la 

futura empresa 
Dedicación 

Juan Gabriel Delgado Ruíz 
(JGDR) 

Sponsor Socio creador 100% 

Socio # 2 (S2GG) Gerente de proyecto Gerente General 50% 

Socio # 3 (S3GF) 
Apoyo a la gerencia de 
proyecto 

Gerente 
Financiero 

50% 

Socio # 4 (S4GC) 
Apoyo a la gerencia de 
proyecto 

Gerente de 
Cuenta # 1 

50% 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  
 

Tabla 30. Responsabilidades 

Actividad JGDR S2GG S3GF S4GC 

Promocionar el proyecto con los probables socios. R I I I 

Lograr que los futuros socios se comprometan con el proyecto y 
realicen sus aportes. 

R I I I 

Apoyar al gerente de proyecto en la implementación. R I I I 

Realizar el caso de negocios y suscribir el Acta de Constitución del 
Proyecto. 

R I I I 

Definir la gerencia del proyecto. R I I I 

Reuniones de trabajo / Cronograma / Kick-off / Seguimiento y 
control / Consecución de recursos 

I R I I 

Liderar la creación y puesta en funcionamiento de la empresa 
PriNet.Com. 

I R I I 

Generar la documentación requerida a nivel de avance del proyecto. I R I I 

Dirigir y motivar tanto al equipo de apoyo en la creación de la 
compañía, como a las personas contratadas al iniciar operaciones. 

I R I I 

Asignar las labores a ejecutar y buscar solución a los problemas 
que se generen. 

I R I I 

Coordinar y facilitar las reuniones del equipo de trabajo. I R I I 

Realizar seguimiento al cumplimiento de las cifras de inversión 
proyectadas. 

I A R I 

Buscar opciones para optimizar los costos, I A R I 

Elaborar los informes de inversiones y adquisiciones realizadas para 
el inicio del proyecto. 

I A R I 

Definir la contratación de oficina bajo el esquema de “espacio 
colaborativo”. 

I A R I 

Llevar a cabo los pasos para la creación y legalización de la 
compañía, sus estatutos, indicadores, etc. 

I A R I 

Definir los perfiles del recurso humano. I A I R 

Realizar el primer filtro al recurso humano a contratar. I A I R 

Elaborar cronogramas de ingresos. I A I R 

Apoyar a la gerencia de proyecto en el tema de comunicaciones. I A I R 

     

I = Informado. / R = Responsable. / A = Aprobador.     

     

 
Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  
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Plan de gestión del costo. La línea base de dinero asignado para entregar el 

proyecto operativo (esto es la empresa PriNet.Com lista para entrar a funcionar) es de 
COP $ 158.775.900. 

Este monto de dinero se distribuye de la siguiente manera entre las diferentes 
fases: 

• Fase de inicio: COP $ 0,00. 
• Fase de planeación: COP $ 7´800.000,00. 
• Fase de ejecución: COP $ 150´975.900,00. 
• Fase de cierre: COP $ 0,00 

Por actividades generales, la distribución es la siguiente: 

• Gastos de constitución de la compañía: COP $ 1´305.900,00. 
• Adquisición de activos iniciales: COP $ 113´500.000,00. 
• Gastos de primer mes (Alquilar de Oficinas y Equipos, Arriendo, 

Comunicaciones, Hosting, Seguros, etc.): COP $ 30´970.000,00. 
• Gastos de contratación & alistamiento de la compañía: COP $ 

6´000.000,00. 
• Gastos de PM, Sponsor y socios fundadores en la etapa del proyecto: COP 

$ 7´000.000,00 

Dado que el inicio de operaciones es a partir del 01/01/2019, el presupuesto 
estimado contempla costos del año 2018 con un incremento en temas de IPC del 3,5%, 
la contratación de las actividades deberá ser realizada de forma calculada, teniendo en 
cuenta que los servicios deberán ser operativos a partir del 01/01/2019. 

En caso de tenerse desviaciones (aumento) en el presupuesto, se debe proceder 
de la siguiente manera: 

• Desviaciones menores al 2%: Podrán ser aprobadas por el PM. 
• Desviaciones mayores al 2%: Deberán ser escaladas al sponsor y socios, 

para su análisis y determinación de acciones a seguir. 
• Se deberá hacer un seguimiento detallado a las posibles fuentes de 

desviaciones (aumento). 
• Para cada servicio y/o suministro a contratar se deberá realizar un análisis 

de mínimo tres (3) ofertas de proveedores del mercado y/o perfiles de 
recursos humanos. Este análisis debe sopesar temas no solo económicos, 
sino técnicos, de perfiles y soporte. 

Plan de gestión de cronograma / tiempos y recursos. Para este plan el primer 
paso es identificar las actividades y su duración, así como realizar una secuenciación de 
las mismas, determinando la duración de cada actividad. 
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Tabla 31. Actividades y secuencia 

 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

A nivel de los recursos físicos, en la siguiente Tabla se definen cuando deberán 
encontrarse listos los mismos. 

Tabla 32. Planificación de recursos 

Planificación de Recursos 

No. Ítem ago-2018 sep-2018 oct-2018 nov-2018 dic-2018 

1 Definición de PM X X X X X 

2 
Definición y comienzo de apoyo 
de socios 

  X X X X 

3 
Adquisición de activos iniciales 
(Herramientas & otros) 

      X X 

4 Alquiler de Oficina (1)         X 

5 Servicios de comunicaciones (1)         X 
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Planificación de Recursos 

No. Ítem ago-2018 sep-2018 oct-2018 nov-2018 dic-2018 

6 
Servicios de hosting & dominio 
(1) 

        X 

7 Servicios de soporte de IT (1)         X 

8 Seguros (1)         X 

9 
Alquiler de equipos tipo PC & 
otros (1) 

        X 

10 Selección de recursos humanos       X   

11 
Contratación de recursos 
humanos (1) 

        X 

12 Material POP (1)         X 

              

  
Nota (1): Para comenzar y/o tener 
preparado el 01/01/2019 

          

              

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  

 

Plan de gestión de interesados. En primer lugar, se deben identificar los 
diferentes interesados en el proyecto. 

Tabla 33. Identificación de los interesados 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  
Nota 2: Las etapas son: I = Inicio, P = Planificación, E = Ejecución, C= Cierre.  
Nota 3: Las posiciones son: F = Favorable, C = Contraria, N = Neutra 
 

La segunda parte es definir como se gestionarán los interesados dependiendo de 
su impacto. 

Interesado Tipo Posición 

Etapa de 
mayor 

influencia 
Intereses 

I P E C  

Clientes (futuros) Externo 
Neutral - 
Favorable 

N N F F 

Opción de servicios / 
Cumplimiento de alcances / 
Aplicación de estándares / 
Soluciones abiertas. 

Accionistas Interno Favorable F F F F 
Generación de ganancias / 
Creación de valor. 

Proveedores de 
equipos y 
soluciones 

Externo 
Neutral - 
Favorable 

N N N F 
Nuevas oportunidades de 
negocio. 

Competencia Externa Contraria C C C C 
Mantener sus clientes y 
mercados / Crecer en cifras 

Entes de control 
del mercado 

Externo Favorable N N F F Regular el mercado /  

Entes 
gubernamentales 

Externo Favorable F F F F Regular el mercado /  
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Tabla 34. Gestión de los interesados 

Gestión de los interesados 

Nombre Clientes (futuros) Accionistas 
Proveedores de 
equipos y soluciones 

Tipo Externo Interno Externo 

Nivel de interés Medio Alto Alto 

Nivel de influencia Alto Alto Medio 

Acciones 

Positivas 
Opción abierta / 
estandarizada, para 
servicios y soluciones 

Aceptación de la 
nueva herramienta 

Nuevas opciones de 
mercado. 

Negativas 
Posibles opciones y 
búsqueda de otros 
proveedores. 

Falta de 
convencimiento 

Objeciones a los 
esquemas de servicios 

Estrategias de gestión 
Campañas / 
Promociones / 
Valores agregados. 

Información 
permanente / Valores 
agregados. 

Eventos conjuntos / 
Acuerdos 
comerciales. 

Información 
al 

interesado 

Tipo y 
frecuencia 

Web / Correo 
electrónico /  
Plegables y material 
POP 

Web /  
Correo electrónico / 
Reuniones / 
Información 
confidencial. 

Web / Correo 
electrónico / Acuerdos 
y Planes de negocios. 

     

Nombre Competencia 
Entes de control del 
mercado 

Entes 
gubernamentales 

Tipo Externo Externo Externo 

Nivel de interés Medio Medio Medio 

Nivel de influencia Medio Alto Alto 

Acciones 

Positivas 
Interés en desarrollo 
de negocios conjuntos 

Interés en opciones 
auto-reguladas. 

Desarrollo de nuevas 
empresas, generación 
de empleos e ingresos 
fiscales. 

Negativas 
Acciones contra la 
competencia. 

Falta de regulación / 
Influencia de 
fabricantes. 

Nuevas tasas 
impositivas / 
Regulaciones. 

Estrategias de gestión 

Participación en 
congresos del sector / 
Explorar opciones de 
negocio conjuntas. 

Participación en 
organismos 
reguladores del 
mercado. 

Participación en 
eventos oficiales / 
Acuerdos e iniciativas 
público – privadas. 

Información 
al 

interesado 

Tipo y 
frecuencia 

Plegables y material 
POP. 

Plegables y material 
POP / Reuniones y 
eventos. 

Reuniones y eventos 
público – privados / 
Información pública de 
la compañía. 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  
 

Plan de gestión de comunicaciones. El plan de comunicaciones que se 
implementará estará basado en el plan de gestión de los interesados y la información 
que se les enviará para su manejo, de forma tal que su diseño sea adecuado a las 
necesidades de los interesados y que apoye de forma efectiva la divulgación de la 
información que sea de interés para los mismos. 
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El gerente de proyecto se encargará de mantener a las partes interesadas 

debidamente informadas, de forma fluida y de acuerdo con sus intereses, establecerá 
los medios para su entrega y las características de la misma. 

Las comunicaciones son muy importantes y mantener informados a los actores 
interesados en la compañía igualmente, pero la información debe estar acorde con el 
origen del interesado (interno o externo), sus intereses y los temas de confidencialidad 
que acompañen a la misma. 

 

Tabla 35. Gestión de comunicaciones 

Plan de gestión de comunicaciones 

Nombre Clientes (futuros). Accionistas. 
Proveedores de 
equipos y soluciones. 

Tipo de interesado Externo. Interno. Externo 

Tipo de información 
Externa / Comercial / 
Valores agregados. 

Interna / Confidencial / 
Resultados / Inversión. 

Externa / Comercial / 
Forecast. 

Estrategias de gestión 
Campañas / 
Promociones / 
Valores agregados. 

Información 
permanente / Valores 
agregados. 

Eventos conjuntos / 
Acuerdos 
comerciales. 

Información 
al 

interesado 

Tipo y 
frecuencia 

Web (Semanal) / 
Correo electrónico 
(Semanal) /  
Plegables y material 
POP (Mensual) 

Web (Semanal) /  
Correo electrónico 
(Semanal) /  
Cartelera (Semanal) / 
Reuniones / 
Información 
confidencial. 

Web (Quincenal) / 
Correo electrónico 
(Semanal) / Acuerdos 
y Planes de negocios. 

     

Nombre Competencia 
Entes de control del 
mercado 

Entes 
gubernamentales 

Tipo de interesado Externo Externo Externo 

Tipo de información Externa / Comercial. 
Información 
permanente / Valores 
agregados 

Externa comercial / 
Información de control 
de la compañía. 

Estrategias de gestión 

Participación en 
congresos del sector / 
Explorar opciones de 
negocio conjuntas. 

Participación en 
organismos 
reguladores del 
mercado. 

Participación en 
eventos oficiales / 
Acuerdos e iniciativas 
público – privadas. 

Información 
al 

interesado 

Tipo y 
frecuencia 

Plegables (mensual) y 
material POP 
(mensual). 

Plegables y material 
POP (mensual) / 
Reuniones y eventos 
(Por programación). 

Reuniones y eventos 
público – privados (por 
programación) / 
Información pública de 
la compañía (Por 
requerimientos legales 
y de control) 

Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo.  
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CONCLUSIONES 

En toda iniciativa de emprendimiento, proyecto, etc., la parte más importante para 
iniciar tiene que ver con el caso de negocios, dado que este es el que brinda los insumos 
para la posterior implementación y básicamente, es la razón de que el mismo se dé o no, 
o de que tenga los recursos suficientes para ejecutar. 

El segmento de negocios relacionados con los servicios de telecomunicaciones 
para redes corporativas brinda un nicho de oportunidades bastante interesante, 
particularmente en los temas de asesoría, diseño y servicios gestionados. 

El análisis de los indicadores financieros debe brindar la información necesaria 
para determinar si una iniciativa de negocio es viable o no a nivel financiero. Si estos 
indicadores no se determinan de forma exacta, pueden conducir a la toma de 
conclusiones erradas a nivel de inversión. 

Existen múltiples opciones para disminuir los valores de la inversión inicial, 
evitando adquirir activos y recurriendo a figuras alternativas como leasing, arriendo, etc. 

A nivel general, se puede concluir que el proyecto de emprendimiento empresarial 
es viable y puede arrojar resultados financieros favorables para los inversionistas. 

La aplicación de los conceptos de gerencia de proyectos bajo la metodología PMI 
permitirá iniciar, planear, controlar y cerrar de forma exitosa, el proyecto de creación de 
la compañía. Si bien la etapa de inicio (partiendo del supuesto de un caso de negocios 
bien estructurado) es un insumo muy importante, las etapas de planeación y ejecución 
(involucrando esta última el control) llevadas de forma estricta, son una buena garantía 
de culminar el proyecto de forma exitosa. 
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ANEXO 1 – ANÁLISIS DE PRECIOS PUERTOS LAN 

Tabla 36. Valor por puerto, servicios y garantías en proyecto inicial y ampliación 

              
Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo, basada en listas de precios públicas y los porcentajes de descuento normales para 
proyectos.  
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ANEXO 2 – ANÁLISIS DE PRECIOS SALIDAS DE CABLEADO 

Tabla 37. Valor por salida doble de cableado, en proyecto inicial y ampliación 

 
Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo, basada en listas de precios públicas y los 
porcentajes de descuento normales para proyectos.  
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ANEXO 3 – GARANTÍAS ESTÁNDAR CISCO SYSTEMS INC.  

Tabla 38. Alcance de garantías estándar Cisco Systems Inc. 

          
Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo, basada en los alcances descritos en la página web del fabricante 
http://www.cisco.com/c/en/us/products/warranty_qa_guest.html#~hardware_software   

 

http://www.cisco.com/c/en/us/products/warranty_qa_guest.html#~hardware_software
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Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo, basada en los alcances descritos en la página web del fabricante 
http://www.cisco.com/c/en/us/products/warranty_qa_guest.html#~hardware_software   

 

 

  

http://www.cisco.com/c/en/us/products/warranty_qa_guest.html#~hardware_software
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ANEXO 4 – ALCANCE DE GARANTÍAS ESTÁNDAR HPE. 

Tabla 39. Alcance de garantías estándar HPE. 
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Nota 1: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo, basada en los alcances descritos en la página web del fabricante 

http://h17007.www1.hpe.com/bo/es/networking/support/warranty/index.aspx  

http://h17007.www1.hpe.com/bo/es/networking/support/warranty/index.aspx
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ANEXO 5 – INFORMACIÓN DE EMPRESAS ENCUESTADAS 

Tabla 40. Información encuesta empresarial 2014-2017. 

Sector Proyectos 
Puertos 

promedio 

Reparos 

Diseño(1) Garantías(2) Otros(3)  

Salud 17 500 7 8 8 

Energía 5 1200 1 2 2 

Educación 25 800 11 7 10 

Industrial 157 200 62 55 57 

Servicio social (Cajas de 
compensación) 

4 4000 1 1 1 

Gobierno (FFMM y Policía) 9 350 3 3 5 

Servicios Públicos 3 3000 0 0 1 

Financiero 13 600 5 6 4 

Telecomunicaciones 4 1500 1 1 0 

Comercio / Grandes 
superficies 

6 800 3 2 1 

Gobierno (Otros) 12 700 3 6 5 

Agrícola 22 150 4 8 11 

Transporte 10 1200 4 5 4 

Otros 65 375 24 21 25 

Implementaciones 2014 101  35 37 38 

Implementaciones 2015 122  41 41 43 

Implementaciones 2016 129  50 47 51 

Total (2014 al 2016) 352  126 125 132 

Grandes & Medianas 
Empresas 

86  
25 

(19,84%) 
31 (24,80%) 

28 
(21,21%) 

Pequeñas Empresas 266  
101 

(80,16%) 
94 (75,20%) 

104 
(78,79%) 

Nota 1: Reparos a nivel de diseño, crecimiento, compatibilidad con infraestructura existente, etc. 
Nota 2: Reparos en la ejecución de garantías, tiempos de entrega de repuestos, cargos por costos de 

importación y reexportación, etc. 
Nota 3: Reparos a nivel de tiempos de entrega de la solución, cumplimientos de cronogramas, gerencia 

de proyecto, conocimientos técnicos, documentación, sobrecostos, etc. 
Nota 4: Tabla elaborada por el autor del presente trabajo, basada en los levantamientos de información 

realizados por el autor del presente trabajo, durante los años 2014 – 2017 / Clasificados por el 
año de implementación.  
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ANEXO 6 – IMÁGENES DE SOPORTE 

 

 
 
Figura 5. Red de datos y cableado sin escalabilidad ni crecimiento (A).  
Imagen tomada de un levantamiento en empresa del sector energía. Nombre reservado por solicitud 
del cliente. 
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Figura 6. Red de datos y cableado sin escalabilidad ni crecimiento (B).  
Imagen tomada de un levantamiento en empresa del sector industrial. Nombre reservado por solicitud 
del cliente. 
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Figura 7. Red de datos y cableado sin 
escalabilidad ni crecimiento (C).  
Imagen tomada de un levantamiento en empresa 
del sector médico. Nombre reservado por solicitud 
del cliente. 

Figura 8. Red de datos y cableado sin 
escalabilidad ni crecimiento (D).  
Imagen tomada de un levantamiento en empresa 
del sector textil. Nombre reservado por solicitud 
del cliente. 

 

 

                                                  
Figura 9. Red de datos y cableado sin escalabilidad ni crecimiento (E).  
Imagen tomada de un levantamiento en empresa del sector médico. Nombre reservado por solicitud del 

cliente. 
 


