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RESUMEN

La industria manufacturera, crucial para la economía global y el desarrollo en los Países Bajos, encuentra su fuerza impulsora en las pequeñas y medianas empresas (PYMEs). Estas desempeñan un papel esencial, pero enfrentan desafíos significativos en un entorno empresarial competitivo y en constante evolución. Para mantener su competitividad, las PYMEs necesitan optimizar procesos y adoptar prácticas avanzadas, encontrando limitaciones en la falta de recursos internos y soluciones adaptadas a sus necesidades específicas en el mercado.

La presente investigación planteó como objetivo desarrollar un plan de negocios integral para la creación y operación de una consultora en excelencia operacional para PYMES manufactureras de los Países Bajos. El propósito era determinar su sustentabilidad económica, alineándose con la hipótesis planteada. Se empleó un enfoque cuantitativo con una encuesta a posibles clientes, recolectando datos sobre sus requerimientos de mejora de procesos y su disposición a contratar servicios de consultoría en excelencia operacional. Además, se recurrió a fuentes secundarias para comprender la demanda actual y futura de servicios en la industria manufacturera neerlandesa.

Los resultados obtenidos subrayan la viabilidad económica del proyecto en todos los escenarios evaluados. A pesar de las variaciones en los indicadores, los tres escenarios demuestran consistentemente rentabilidad y generación de valor, consolidando la propuesta como una respuesta efectiva a las necesidades de las PYMEs manufactureras en los Países Bajos.
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INTRODUCCIÓN


La industria manufacturera es un pilar fundamental de la economía global y un motor de desarrollo en los Países Bajos. Las pequeñas y medianas empresas (PYMEs) desempeñan un papel fundamental en este sector, siendo esenciales para mantener su vitalidad y contribuir al crecimiento económico. Sin embargo, estas PYMEs se enfrentan a desafíos considerables en el actual entorno empresarial caracterizado por una intensa competencia y una evolución constante del sector. Para mantenerse competitivas y sostenibles, es imperativo que optimicen sus procesos y adopten prácticas empresariales avanzadas. Lamentablemente, se topan con una barrera crítica: la falta de recursos internos que les impide llevar a cabo estas mejoras de manera efectiva y la escasez de soluciones adaptadas a sus necesidades específicas en el mercado.

En este contexto, la creación de una empresa de consultoría especializada en excelencia operacional en Ámsterdam se presenta como una oportunidad estratégica para abordar estos desafíos. Esta empresa estará dedicada a proporcionar asesoramiento y soluciones específicas que ayudarán a las PYMEs del país a mantenerse competitivas y a adoptar prácticas sostenibles en sus operaciones, lo que, a su vez, contribuirá al crecimiento económico y al bienestar general de la sociedad.

El objetivo principal de esta investigación es desarrollar un plan de negocios que analice en profundidad los factores económicos, financieros y de mercado que podrían influir en el éxito de esta iniciativa. Esto se llevará a cabo teniendo en cuenta las particularidades del entorno empresarial en los Países Bajos y su industria manufacturera. Además de contribuir al avance de la teoría empresarial, esta investigación busca ofrecer una solución concreta a un problema empresarial real y relevante en el contexto de las PYMEs manufactureras en el país. La consultora propuesta tiene el potencial de aumentar la eficiencia, competitividad y sostenibilidad de este sector económico clave.

Pregunta de investigación: ¿Se puede diseñar un plan de negocios sostenible para una consultora de excelencia operacional enfocada en PYMEs manufactureras en los Países Bajos, que aborde de manera integral las necesidades de mejora de procesos, optimización de la producción y adaptación a las cambiantes demandas del mercado global?
Objetivos 

Objetivo general: 
Desarrollar un plan de negocios para la creación y operación de una consultora en excelencia operacional enfocada en PYMES manufactureras de los Países Bajos.

Objetivos específicos: 

· Realizar un análisis de mercado para determinar la demanda, la competencia y oportunidades de venta basadas en las necesidades de mejora de procesos operativos en el sector manufacturero local de los Países Bajos.
· Desarrollar una metodología de consultoría especializada en excelencia operacional para la industria manufacturera que integre prácticas destinadas a optimizar la producción y la gestión, identificando los recursos necesarios para su implementación.
· Evaluar la viabilidad económica del plan de negocios a través de la elaboración de un estudio detallado de costos, ingresos y proyecciones financieras, considerando la inversión inicial, los gastos operativos y la estimación de los retornos esperados.
· Identificar las posibles barreras y riesgos asociados a la puesta en marcha del negocio, incluyendo factores económicos, legales y operativos.
· Crear un plan para la adquisición de clientes, incluyendo estrategias de marketing y relaciones públicas.

Hipótesis:

[bookmark: _Hlk143467422]La puesta en marcha de una consultora en excelencia operacional para PYMES manufactureras en los Países Bajos es económicamente sustentable.


Diseño metodológico y marco teórico

La presente investigación tiene como objetivo desarrollar un plan de negocios integral para la creación y operación de una consultora en excelencia operacional para PYMES manufactureras de los Países Bajos y determinar si es económicamente sustentable. Para lograr esto, se utilizará un enfoque cuantitativo en su alcance descriptivo. La técnica de recolección de datos será una encuesta cuantitativa a posibles clientes para recopilar datos sobre sus necesidades de mejora de procesos y su disposición a contratar servicios de consultoría en excelencia operacional. 

En cuanto a las fuentes secundarias, se utilizarán informes de mercado, análisis de tendencias industriales y regulaciones pertinentes para comprender la demanda actual y futura de servicios de excelencia operacional en la industria manufacturera de los Países Bajos. Estos datos respaldarán la toma de decisiones estratégicas en la elaboración del plan de negocios.
































CAPÍTULO 1: MARCO TEÓRICO

Esta sección tiene como objetivo fundamental situar la investigación en su contexto adecuado, destacando cómo los antecedentes, teorías y conceptos respaldan el desarrollo del plan de negocios propuesto para una consultora de excelencia operacional dirigida a las PYMEs manufactureras en los Países Bajos. Se examina cómo esta base teórica proporciona el cimiento necesario para comprender los retos empresariales específicos y establecer una ruta coherente y eficaz para la elaboración y ejecución del plan de negocios.

1.1 Plan de Negocios

Concepto y alcance del plan de negocios en el contexto empresarial

El plan de negocios se posiciona como un elemento indispensable en el conjunto de herramientas de cualquier emprendedor o empresario. Su alcance va más allá de ser un simple documento; constituye una guía estratégica y un instrumento de comunicación vital para el éxito y la sostenibilidad de cualquier empresa en el competitivo mundo empresarial actual.

Según Weinberger (2009), un plan de negocios es un documento, escrito de manera clara y precisa, en el que se describen las consideraciones relacionadas con la puesta en marcha del negocio. Este documento único es el resultado de un proceso de planeación y reúne toda la información necesaria para evaluar un negocio y los lineamientos generales y específicos para ponerlo en marcha.

El plan de negocios es una herramienta esencial con múltiples funciones en el entorno empresarial. Primordialmente, ofrece a los posibles inversores una visión detallada de la viabilidad y riesgos del proyecto, facilitando decisiones informadas sobre la inversión. También guía al emprendedor en la organización de ideas, recursos y metas para el desarrollo de la empresa. Además, actúa como un instrumento de comunicación efectivo, estableciendo relaciones sólidas con socios comerciales, clientes y otros actores del mercado al presentar de manera convincente la propuesta de valor de la empresa.
Importancia y utilidad del plan de negocios para el desarrollo y la gestión empresarial

La relevancia y utilidad del plan de negocios para el desarrollo y gestión empresarial son evidentes, pues sirve como una herramienta multifuncional que impacta en varios aspectos clave del proceso empresarial. Este documento desempeña un papel dual ya que sirve como una herramienta de comunicación escrita con dos enfoques principales: uno orientado hacia la administración y otro dirigido a aspectos financieros y externos. McKeever (2011) lista algunos de los beneficios específicos e inmediatos que se obtienen al redactar un plan de negocios:

· Facilita la obtención de financiamiento: La elaboración de un plan de negocios es una práctica comúnmente requerida por prestamistas e inversores antes de considerar seriamente cualquier propuesta empresarial. Este documento estructurado sirve como evidencia de la solidez de la idea de negocios y la comprensión profunda de su funcionamiento. Para los inversores y prestamistas, es fundamental asegurarse de que se hayan examinado minuciosamente los aspectos críticos del negocio y que exista una alta probabilidad de éxito antes de comprometer sus recursos financieros. 
· Facilita la toma de decisiones: El proceso de elaborar un plan de negocios no solo es valioso para atraer financiamiento externo, sino que también sirve como una herramienta interna crucial. Los empresarios deben convencerse a sí mismos de la viabilidad de su propuesta empresarial, y el acto de planificación les permite pensar detalladamente en los diferentes aspectos de su negocio. Este proceso proporciona claridad sobre cómo se desarrollarán las actividades diarias y cómo se alcanzarán los objetivos a largo plazo. Además, les ayuda a entender la dinámica financiera de su negocio y a identificar cualquier debilidad en su concepto que requiera corrección antes de implementarlo.
· Fomenta la mejora continua: El plan de negocios no es un documento estático; es una herramienta dinámica que da a los empresarios la flexibilidad para explorar diferentes escenarios y ajustar estrategias. Proporciona un entorno seguro para probar y perfeccionar ideas de negocio antes de invertir recursos significativos. Por ejemplo, los cambios en aspectos específicos del plan pueden ser evaluados para comprender cómo impactarían en las ganancias o los objetivos del negocio. Este proceso permite a los emprendedores refinar sus estrategias y, en última instancia, aumentar sus posibilidades de éxito.
· Mejora las probabilidades de éxito: La elaboración de un plan de negocios es un esfuerzo proactivo para mitigar el riesgo empresarial. Facilita a los emprendedores la toma de decisiones informadas, lo que, a su vez, aumenta las posibilidades de éxito. Los negocios son inherentemente arriesgados, pero una planificación estratégica y financiera sólida, como la que ofrece un plan de negocios bien elaborado, puede ayudar a superar desafíos y evitar costosos errores.
· Facilita el mantenimiento del rumbo: La falta de planificación puede conducir a que muchos empresarios se encuentren atrapados en la gestión reactiva de sus negocios. Sin embargo, un plan de negocios ofrece una ruta clara hacia el futuro, permitiendo a los propietarios evitar distracciones que podrían desviarlos de sus objetivos. También proporciona una base objetiva para evaluar el progreso del negocio y tomar medidas correctivas si las cosas no van según lo planeado.

Es importante destacar que el plan de negocios, aunque fundamental, no cubre todas las variables específicas de cada empresa. Hay áreas críticas adicionales, como la contabilidad, los impuestos y las regulaciones específicas del sector, que requieren atención adicional y pueden estar fuera del alcance de un plan de negocios estándar. Sin embargo, el plan de negocios sienta las bases sólidas para el desarrollo y la gestión empresarial, ofreciendo una guía clara y estructurada para el éxito empresarial a largo plazo.

Componentes de un plan de negocios y relevancia para la propuesta de la consultora en excelencia operacional

Elaborar un plan de negocios para la propuesta de la consultora en excelencia operacional resulta fundamental, ya que permite trazar una ruta precisa, evaluar la viabilidad del proyecto y atraer posibles inversionistas. Este proceso brinda una guía clara para el equipo fundador al analizar tanto factores internos como externos que inciden en el éxito del negocio, y al diseñar estrategias efectivas de marketing y gestión financiera. En este sentido, es crucial considerar componentes clave durante su elaboración, los cuales se detallan en la figura N.º 1, que muestra el esquema de un plan de negocios con sus elementos esenciales.

Figura 1. Esquema de plan de negocios
[image: ]
Fuente: Plan de negocios. Herramientas para evaluar la viabilidad del negocio. 
Weinberger, K. (2009)

1.2 Fundamentos de consultoría empresarial

Evolución y desarrollo de la consultoría empresarial

La consultoría empresarial, según Biech (2007), implica que un individuo o empresa asista a un cliente en la consecución de un resultado deseado, ya sea proporcionando información, recomendaciones o ejecutando tareas prácticas concretas. A lo largo de la historia, líderes y sabios han brindado consejos especializados, pero fue en el siglo XIX, con la Revolución Industrial, cuando surgió la figura del consultor desde una perspectiva empresarial. Pioneros como Frederick W. Taylor y firmas como McKinsey marcaron el inicio de la consultoría moderna, que se ha expandido a diversos campos como tecnología de la información, marketing y diseño. 

Aunque la consultoría no es una profesión específica, a menudo se le denomina "la profesión de la consultoría" y hoy en día se extiende a distintas áreas del conocimiento, con profesionales que brindan asesoramiento en ámbitos como psicología y nutrición. Esta evolución refleja la adaptabilidad del campo para satisfacer las necesidades cambiantes de las empresas y la sociedad, mostrando una continua expansión para atender los desafíos y oportunidades emergentes en un entorno empresarial en constante transformación.

El rol del consultor en el ámbito empresarial

El consultor se caracteriza por ser un experto en una determinada área profesional y se encarga de llevar a cabo las acciones necesarias para lograr el objetivo deseado por el cliente.

El papel de un consultor puede variar considerablemente según su área de experiencia. Cada consultor debe ser un experto en una disciplina específica, que puede abarcar desde temas generales como el desarrollo de la gestión, la organización, el liderazgo o los negocios familiares, hasta áreas profesionales más concretas como la informática, la seguridad, la redacción o el marketing. Además, la experiencia del consultor puede manifestarse en la manera en que presta sus servicios, como la facilitación, la formación, la planificación estratégica o la construcción de equipos. 

Relevancia de la consultoría en la mejora de procesos y la competitividad en las PYMEs manufactureras

El campo de la consultoría no solo se limita a proporcionar recomendaciones generales, sino que también puede adentrarse en los detalles operativos de las PYMEs manufactureras para identificar áreas específicas de mejora. Al analizar minuciosamente los procesos internos, los consultores pueden desentrañar ineficiencias, cuellos de botella y redundancias que impactan negativamente en la productividad y rentabilidad. Esta exploración exhaustiva brinda una comprensión detallada de los desafíos particulares que cada empresa enfrenta, permitiendo el desarrollo de soluciones a medida.

Los consultores no se limitan a señalar problemas, sino que están capacitados para proponer soluciones prácticas y viables respaldadas por su experiencia y conocimientos especializados, así como por metodologías y enfoques contrastados en la industria. Estas soluciones pueden abarcar desde la implementación de tecnologías avanzadas hasta la optimización de flujos de trabajo, la mejora de la gestión de la cadena de suministro y la capacitación del personal.

La consultoría aporta una valiosa perspectiva externa e imparcial, permitiendo a las PYMEs manufactureras superar los sesgos internos y explorar nuevas oportunidades de mejora. Al adoptar enfoques innovadores y mejores prácticas del sector, estas empresas pueden destacarse en un mercado competitivo y adaptarse ágilmente a las cambiantes demandas del cliente y las tendencias del mercado.

1.3 Fundamentos de excelencia operacional

Definición y principios fundamentales

De acuerdo con Mitchell (2015), la excelencia operacional es un término que, en apenas dos palabras, define con precisión su aplicabilidad y objetivo. ‘Operacional’ se refiere a una empresa en operación, que utiliza medios físicos para producir y/o entregar un producto y cumplir su misión. La excelencia operacional encuentra un terreno fértil en industrias con procesos estandarizados, donde la previsibilidad, la variación mínima y la confiabilidad son esenciales para la eficacia. Por otro lado, ‘excelencia’ representa un objetivo amplio que debe alcanzarse y mantenerse para garantizar el éxito continuo.

Mitchell (2015) también enfatiza que la excelencia operacional requiere un liderazgo comprometido, una cultura laboral positiva y la responsabilidad colectiva e individual para alcanzar la excelencia y el éxito. Estos aspectos son esenciales para lograr avances reales en cualquier esfuerzo de mejora y mantener un progreso constante. Desde líderes visionarios y comprometidos hasta la gestión de la propiedad, el compromiso y la responsabilidad a nivel operativo, la excelencia operacional involucra a todos en la empresa.

La excelencia operacional y su programa se sustentan en principios fundamentales que impulsan la formulación e implementación, se potencian mutuamente y conforman la base de la cultura de trabajo esencial para alcanzar el éxito. Estos principios son aplicables a diversas empresas en funcionamiento, asegurando la máxima integración de recursos, esfuerzos y contribución al valor y éxito de la misión/empresa. La ausencia de alguno de ellos debilitará la iniciativa y reducirá significativamente el valor y los beneficios obtenidos.

Los principios de la excelencia operacional, según Mitchell (2015), comprenden:

· Garantizar un entorno laboral seguro y estable.
· Centrarse en crear un valor sostenible máximo.
· Alinear estrategia, objetivos, actividades, procesos y sistemas del programa de manera total con la estrategia y objetivos de la empresa/misión.
· Fomentar una cultura laboral ética y empoderada comprometida con la excelencia, la consistencia, la disciplina en todos los aspectos de la cultura y procesos, una actitud positiva, la responsabilidad por el éxito y la mejora continua.
· Fomentar el trabajo en equipo efectivo entre distintas áreas basado en equipos de mejora multifuncionales.
· Fomentar la audacia: buscar de manera constante nuevas ideas, métodos y procesos.
· Diseñar acciones de mejora destinadas a crear los máximos beneficios para la empresa/misión.
· Realizar una óptima priorización de todas las actividades: minimizar el tiempo dedicado a problemas de baja importancia/bajo valor.
· Identificar y eliminar deficiencias y desperdicios.
· Estabilizar y mejorar procesos y procedimientos.
· Facilitar comunicaciones efectivas: asegurar que todos estén al tanto de los objetivos del programa, beneficios y éxitos.
· Garantizar la precisión, seguridad y accesibilidad de datos e información.
· Medir lo que realmente importa: utilizar indicadores clave de desempeño (KPI) orientados a resultados y valor en lugar de centrarse en actividades/tareas, y ajustar según sea necesario para garantizar el cumplimiento de los objetivos.
· Mantener los resultados a lo largo del tiempo: conservar las medidas de desempeño y la atención en el tema.

Beneficios y ventajas de la excelencia operacional para las PYMEs manufactureras

[bookmark: _GoBack]La excelencia operacional va más allá de las operaciones diarias de una organización; representa un cambio fundamental en su forma de funcionar y prosperar. Al adoptar este enfoque holístico, las empresas pueden experimentar una transformación significativa que les brinda una serie de beneficios cruciales. Desde mejoras en la seguridad laboral y la eficiencia en la producción hasta una reducción sustancial de riesgos y costos, la excelencia operacional optimiza no solo los procesos, sino también la cultura organizativa en su conjunto. A través de un enfoque estratégico, alinea de manera íntegra los objetivos de la organización con sus estrategias de ejecución, dando como resultado un desempeño optimizado, una mayor rentabilidad y una ventaja competitiva sólida en un mundo empresarial en constante evolución.

En el contexto de las PYMEs manufactureras, la implementación de la excelencia operacional tiene un impacto significativo. Permite a estas empresas optimizar y rediseñar sus operaciones cotidianas, lo que se traduce en mejoras tangibles en la fabricación y otros aspectos clave de su actividad. Además, pueden beneficiarse de soluciones sostenibles para abordar problemas organizacionales complejos, como cuellos de botella en procesos y obstáculos estratégicos recurrentes, proporcionándoles una mayor agilidad y capacidad para adaptarse a las demandas cambiantes del mercado. Esta mejora integral en la calidad, eficiencia, confiabilidad y flexibilidad de las operaciones es fundamental para mejorar su competitividad en un entorno empresarial dinámico y altamente competitivo, permitiéndoles alcanzar niveles más altos de rendimiento y eficacia en sus operaciones.
Los beneficios detallados se alinean con lo expuesto por De Mast et al. (2022) y Mitchell (2015), destacando tanto la optimización de tareas cotidianas como la mejora en desempeño en seguridad, salud, medio ambiente, y la efectividad del capital, entre otros aspectos clave de la excelencia operacional.

1.4 Herramientas para el análisis estratégico del entorno empresarial

Utilización del análisis PESTEL para comprender el macroentorno en el que operan las PYMEs manufactureras en los Países Bajos

El análisis PESTEL emerge como una herramienta esencial para comprender el macroentorno en el que operan las pequeñas y medianas empresas (PYMEs) manufactureras en los Países Bajos. Este enfoque examina diversos factores externos que pueden influir en el desempeño y la competitividad de estas empresas, proporcionando una visión holística de su entorno empresarial. Según Parada (2017), este análisis tiene como objetivo principal anticipar el contexto futuro en el cual una empresa llevará a cabo sus operaciones. La sigla PESTEL, un acrónimo que agrupa factores clave de análisis y estudio, abarca áreas políticas, económicas, socioculturales, tecnológicas, ecológicas y legales. Su finalidad radica en evaluar y comprender el impacto de estos elementos, ya sea de manera favorable o desfavorable, en las organizaciones.

· P: Políticos: examina cómo las políticas gubernamentales y las regulaciones pueden impactar a las PYMEs manufactureras en los Países Bajos. Esto incluye aspectos como la estabilidad política, los cambios en la legislación laboral y ambiental, los incentivos fiscales y las políticas comerciales internacionales. Comprender estos factores es crucial para adaptarse a los cambios en el marco regulatorio y aprovechar las oportunidades emergentes.
· E: Económicos: abarcan variables como el crecimiento económico, la inflación, las tasas de interés, el desempleo y la disponibilidad de financiamiento. Para las PYMEs manufactureras, estos aspectos son fundamentales ya que pueden influir en la demanda de productos, los costos de producción y la accesibilidad al capital. Este análisis permite a las empresas anticipar y responder a las fluctuaciones económicas, mitigando riesgos y capitalizando oportunidades.
· S: Socioculturales: examina tendencias demográficas, culturales y de estilo de vida que pueden impactar en el comportamiento del consumidor y las preferencias del mercado. En los Países Bajos, factores como el envejecimiento de la población, la diversidad cultural y las tendencias de sostenibilidad pueden influir en las decisiones de compra y en la demanda de productos manufacturados. Esta dimensión ayuda a las PYMEs a adaptar sus estrategias para satisfacer las necesidades cambiantes de la sociedad.
· T: Tecnológicos: la tecnología juega un papel crucial en la competitividad de las PYMEs manufactureras. El análisis tecnológico evalúa el impacto de las innovaciones en áreas como la automatización, la inteligencia artificial, la Internet de las cosas (IoT) y la fabricación aditiva. Comprender estas tendencias tecnológicas permite a las empresas anticipar cambios en los procesos de producción, mejorar la eficiencia y desarrollar productos innovadores que satisfagan las demandas del mercado.
· E: Ecológicos: abarca cuestiones como la sostenibilidad, las regulaciones ambientales, las preocupaciones sobre el cambio climático y las tendencias hacia la responsabilidad social corporativa. Las PYMEs deben ser conscientes de su impacto ambiental y adaptarse a las expectativas de sostenibilidad de la sociedad.
· L: Legales: engloba aspectos tales como las disposiciones laborales, las regulaciones de la industria, las normativas de seguridad, las leyes de competencia y cualquier otra legislación que repercuta en la operación de la empresa. La observancia de estas regulaciones y leyes se torna esencial para prevenir posibles consecuencias legales y sanciones.

Aplicación del modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter para evaluar la competencia y las dinámicas del mercado

La aplicación del modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter emerge como un recurso fundamental para evaluar la competencia y las dinámicas del mercado en el contexto empresarial. Este modelo ofrece un marco analítico que permite a las empresas comprender mejor su entorno competitivo y tomar decisiones estratégicas informadas. Según Mendoza Farro (2019), el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter, concebido por Michael Porter en 1979, proporciona un enfoque para evaluar la competitividad de una organización dentro de su sector. 

Este modelo sostiene que cinco fuerzas clave influyen en el poder competitivo de una organización. Como señala Weinberger (2009), al abordar las cinco preguntas fundamentales que plantea este análisis, se adquiere una comprensión profunda de la estructura competitiva de la industria. A continuación, se profundiza en la discusión de cada una de estas fuerzas:

· Poder de negociación de los clientes: es crucial satisfacer las necesidades del cliente, pero también es vital evitar depender en exceso de un solo cliente, ya que esto aumenta su poder de negociación. Por lo tanto, la diversificación de la base de clientes se convierte en una estrategia fundamental para mitigar este riesgo.
· Poder de negociación de los proveedores: evaluar el poder de los proveedores es fundamental, ya que puede impactar la adquisición de materias primas o servicios de manera favorable para la empresa. Diversificar las fuentes de suministro y buscar alternativas son estrategias clave para reducir la dependencia y mitigar este riesgo.
· Amenaza de nuevos competidores: comprender las barreras que dificultan la entrada de nuevos competidores como economías de escala, dificultad en la diferenciación de productos, altos requerimientos de capital, acceso limitado a canales de distribución, etc. es crucial para planificar estratégicamente cómo superarlas y entrar en la industria.
· Amenaza de productos o servicios sustitutos: evaluar la amenaza de productos o servicios sustitutos es esencial para anticipar posibles cambios en la demanda. Si existen productos o servicios sustitutos que pueden satisfacer las mismas necesidades del cliente, las empresas deben ser conscientes de esta amenaza. La innovación constante y la adaptación a las preferencias cambiantes del consumidor son esenciales para contrarrestar esta amenaza.
· Rivalidad existente entre los competidores: el nivel de rivalidad entre los competidores es un indicador importante del grado de competencia en la industria. Empresas en competencia constante pueden reducir los márgenes de beneficio. Identificar competidores directos y comprender sus estrategias ayuda a los empresarios a desarrollar estrategias de diferenciación y ventaja competitiva.

Es importante recordar que este análisis es un proceso continuo, ya que las condiciones de la industria pueden cambiar con el tiempo debido a factores económicos, tecnológicos, políticos y sociales. Por lo tanto, la capacidad de adaptación y la búsqueda constante de oportunidades son esenciales para el éxito empresarial en cualquier industria.

1.5 Modelo de negocio Canvas

Descripción y aplicación del modelo de negocio Canvas como herramienta para diseñar y analizar modelos de negocio

Según Osterwalder y Pigneur (2010), un modelo de negocio describe la lógica de cómo una organización crea, entrega y captura valor. De igual forma resaltan que un modelo de negocio puede describirse mejor a través de nueve bloques básicos que muestran la lógica de cómo una empresa tiene la intención de generar ingresos. Los nueve bloques abarcan las cuatro áreas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad financiera. 

Estos nueve Bloques de Construcción del modelo de negocio forman la base de una herramienta útil llamada “Business Model Canvas” (Lienzo del Modelo de Negocio).

Figura 2. Modelo de Negocio Canvas
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Fuente: Business Model Generation. Osterwalder y Pigneur (2010).
· Segmentos de clientes (Customer segments): Identifica los diferentes grupos de personas o empresas a las que la empresa planea llegar y servir.
· Propuesta de valor (Value proposition): Describe los productos o servicios específicos que la empresa ofrece a sus clientes y cómo estos satisfacen las necesidades o solucionan los problemas de los clientes.
· Canales de distribución (Channels): Se refiere a la manera en que la empresa entrega y hace llegar su Propuesta de Valor a los Segmentos de Clientes, ya sea a través de ventas directas, socios, plataformas en línea, etc.
· Relaciones con los clientes (Customer relationships): Indica cómo la empresa planea interactuar y establecer relaciones con cada Segmento de Clientes. Puede incluir aspectos como servicio al cliente, asistencia técnica, comunidades, etc.
· Fuentes de ingresos (Revenue streams): Enumera las distintas maneras en que la empresa generará ingresos a través de sus Segmentos de Clientes, ya sea mediante la venta de productos, tarifas de suscripción, publicidad, entre otros.
· Recursos clave (Key resources): Son los activos fundamentales que la empresa necesita para hacer que su modelo de negocio funcione. Pueden ser recursos físicos, intelectuales, humanos o financieros.
· Actividades clave (Key activities): Son las acciones más importantes que la empresa debe realizar para que su modelo de negocio tenga éxito. Pueden incluir producción, marketing, relaciones con clientes, etc.
· Socios clave (Key partnerships): Muestra las colaboraciones y alianzas estratégicas que la empresa forma con otras organizaciones para apoyar su modelo de negocio.
· Estructura de costos (Cost structure): Detalla todos los costos asociados con la operación del modelo de negocio. Puede incluir costos fijos, variables, de adquisición de clientes, entre otros.

Utilización del Canvas para visualizar y validar los aspectos relevantes de la consultora en excelencia operacional

El Modelo de Negocio Canvas, emerge como una herramienta invaluable para la visualización y validación de la propuesta de valor y otros aspectos cruciales de la consultora en excelencia operacional. Este modelo ofrece una estructura clara y concisa que permite desglosar los elementos fundamentales del negocio, proporcionando una panorámica completa y coherente de cómo la consultora planea crear, entregar y capturar valor.

· Visualización de la propuesta de valor: El Canvas permite una representación gráfica de la propuesta de valor única que la consultora ofrecerá a sus clientes. A través de los bloques de Segmentos de Clientes y Propuesta de Valor, se puede identificar claramente quiénes son los clientes objetivo y qué necesidades específicas se pretenden satisfacer. Esto facilita la comunicación interna y externa sobre el valor distintivo que la consultora aportará al mercado, lo que a su vez ayuda a fortalecer su posición competitiva.
· Validación de la propuesta de valor: Mediante la interacción directa con clientes potenciales y la recopilación de sus comentarios, la consultora puede evaluar la relevancia y el atractivo de su propuesta de valor. Esto permite realizar ajustes y mejoras antes de la implementación completa, reduciendo el riesgo de lanzar servicios que no resuenen con las necesidades del mercado.
· Identificación de recursos y actividades clave: El Canvas ayuda en la identificación de los recursos y las actividades clave necesarias para ofrecer la propuesta de valor de manera efectiva. Al analizar los bloques de Recursos Clave y Actividades Clave, la consultora puede determinar los recursos humanos, financieros y tecnológicos necesarios, así como las acciones operativas esenciales para brindar servicios de excelencia operacional a sus clientes.
· Evaluación de la viabilidad financiera: A través de la identificación de las Fuentes de Ingresos y la Estructura de Costos, la consultora puede analizar la rentabilidad potencial del modelo de negocio y ajustar sus estrategias para garantizar su sostenibilidad a largo plazo.

En conclusión, la utilización del Modelo de Negocio Canvas ofrece a la consultora en excelencia operacional una plataforma sólida para visualizar, validar y ajustar su propuesta de valor y otros aspectos clave de su modelo de negocio, permitiéndole avanzar con confianza hacia el logro de sus objetivos comerciales.



CAPÍTULO 2: EL SECTOR Y LA EMPRESA

2.1 Introducción

La consultoría en excelencia operacional representa un segmento clave en el entorno empresarial de los Países Bajos. En un contexto donde la optimización de procesos y la eficiencia en la gestión se han vuelto imperativos estratégicos, las empresas buscan aliados especializados que les guíen hacia la excelencia en sus operaciones. Este sector se ha consolidado como un facilitador crucial para las organizaciones en su camino hacia la mejora continua y la adaptabilidad a un entorno de negocios en constante cambio.

Las consultoras especializadas en excelencia operacional están dedicadas a ayudar a diversas empresas, desde pequeñas y medianas hasta grandes corporaciones, a alcanzar un alto rendimiento y eficiencia en sus operaciones y procesos de negocio. Esto abarca desde la optimización de cadenas de suministro hasta la implementación de prácticas ágiles y la mejora de la calidad y productividad en la producción.

El mercado de consultoría en los Países Bajos se caracteriza por su dinamismo y alta exigencia. En la última década, ha experimentado un crecimiento exponencial, y uno de los factores clave que ha impulsado este desarrollo radica en la creciente flexibilidad de la fuerza laboral neerlandesa. No solo se observa un aumento en la tendencia del trabajo desde el hogar, sino también un crecimiento significativo en el número de consultores que anteriormente estaban empleados y que han decidido emprender sus propios negocios más pequeños. Esta tendencia ha resultado en un notable incremento en la cantidad de profesionales autónomos en los Países Bajos.

La presencia de estas empresas más pequeñas ha generado una presión significativa sobre las firmas de renombre. Aunque las grandes empresas cuentan con una amplia experiencia, la dimensión de su plantilla ocasionalmente resulta en la asignación de consultores que no se adecúan a ciertos proyectos. Esto ha impulsado la preferencia de muchos clientes por firmas de consultoría de menor tamaño, que ofrecen un servicio personalizado y tarifas más competitivas. Esto las convierte en una elección atractiva para las PYMEs, que buscan constantemente formas de mejorar su competitividad y sostenibilidad en el mercado.

La presente propuesta de un plan de negocios para la creación de una consultora en excelencia operacional enfocada en PYMEs manufactureras surge de la identificación de esta necesidad creciente en el sector de la consultoría. Este análisis se adentrará en el macroentorno, evaluando factores económicos, sociales, tecnológicos, legales, medioambientales y políticos que impactan tanto en la consultoría en excelencia operacional como en el desarrollo y ejecución exitosa del plan de negocios propuesto. A continuación, se analizarán estos elementos clave para comprender el contexto en el cual se insertará la empresa y cómo se alinea con las metas y necesidades del sector de consultoría en excelencia operacional en los Países Bajos.

2.2 Análisis del entorno

Análisis de la industria de consultoría en los Países Bajos

Para realizar un análisis de la industria de consultoría en excelencia operacional en los Países Bajos, es esencial considerar diversos aspectos que comprenden desde la demanda y competencia hasta las tendencias tecnológicas y regulatorias. A continuación, se abordarán estos puntos clave para proporcionar una comprensión holística de la industria en cuestión.

1. Demanda y tendencias del mercado

Se pueden identificar varias tendencias y demandas actuales en el mercado de consultoría en Europa que podrían ser aplicables a los Países Bajos. En 2022, el mercado de servicios profesionales experimentó una fuerte recuperación después de los desafíos causados por la pandemia de COVID-19, lo que sugiere un aumento en la demanda de servicios de consultoría en la región (2023 Professional Services MaturityTM Benchmark Report, s. f.). A pesar de un aumento en la rentabilidad, muchos indicadores clave de rendimiento relacionados con la entrega de servicios disminuyeron, lo que destaca la importancia de optimizar la entrega de proyectos y servicios. Esto indica una necesidad continua de enfoque en la eficacia de la entrega de proyectos para garantizar la satisfacción del cliente.

El informe subraya la persistente inquietud en torno a la disponibilidad de talento, si bien destaca que el número de trabajadores altamente calificados ha experimentado un aumento como resultado de las reducciones en el sector tecnológico. Esto podría ser relevante para las empresas de consultoría en los Países Bajos que buscan talento especializado. El enfoque en la tecnología y la innovación es evidente en el mercado de servicios profesionales, lo que podría indicar una creciente demanda de soluciones tecnológicas y servicios de consultoría relacionados con la tecnología en los Países Bajos. A pesar de desafíos como la inflación y las interrupciones en la cadena de suministro, el informe sugiere un optimismo económico a corto plazo en 2023, lo que podría ofrecer oportunidades para las empresas de consultoría en un entorno de crecimiento económico. 

Según el informe del Dutch Committee for Entrepreneurship (DCE), con respecto al panorama de las pequeñas y medianas empresas (PYMEs) en los Países Bajos, se ha registrado un incremento notable en la creación de nuevas empresas en los últimos años, especialmente en el sector del comercio. Este aumento en la formación de nuevas empresas apunta a un incremento significativo en la actividad empresarial y la creación de compañías emergentes (Dutch Committee for Entrepreneurship [DCE], 2022, p.47). 

A pesar de las fluctuaciones causadas por la pandemia de COVID-19, se ha notado una recuperación en el desempeño económico de las PYMEs. El aumento en la facturación y el empleo ha sido un indicador positivo para muchas de estas empresas. Además, la confianza empresarial ha ido en aumento, lo que sugiere una perspectiva optimista en el mercado empresarial, incluidas las PYMEs.

No obstante, estas empresas actualmente enfrentan desafíos significativos que abarcan la alta inflación y la escasez de personal, factores que podrían impactar negativamente en su capacidad para mantener el crecimiento y satisfacer la creciente demanda del mercado. La combinación de la tensión en el mercado laboral, los desafíos derivados de la guerra en Ucrania y las secuelas de la pandemia generan incertidumbre sobre el futuro. A pesar de que se prevé un crecimiento económico en 2023, es probable que sea a un ritmo más lento.

Por otro lado, la digitalización y la sostenibilidad también ocupan lugar en la agenda de las PYMEs en los Países Bajos. Estas empresas están enfocadas en ajustarse a las tendencias tecnológicas y satisfacer las crecientes expectativas en cuanto a prácticas sostenibles.

2. Tendencias tecnológicas

Una tendencia de gran relevancia es la integración del trabajo a distancia en la prestación de servicios profesionales. A pesar de la amplia disponibilidad de tecnología para el trabajo remoto, las interacciones cara a cara siguen siendo esenciales en contextos comerciales específicos y para garantizar la plena satisfacción del cliente. Además, se observa una inclinación hacia la adopción de tecnologías innovadoras con el propósito de optimizar la ejecución de proyectos y servicios, lo que podría moldear la forma en que las empresas de consultoría estructuran sus operaciones y colaboran con sus clientes. Estas tecnologías permiten a las consultoras recopilar y analizar datos, identificar áreas de mejora y diseñar estrategias más efectivas para sus clientes.

La disponibilidad de talento y recursos humanos se destaca como otro de los temas relevantes. Los recientes recortes en la industria tecnológica han ampliado el grupo de profesionales cualificados disponibles. Este factor podría ejercer influencia en las estrategias que implementan las empresas de consultoría en los Países Bajos para reclutar y retener talento.

3. Factores regulatorios y legales

En el ámbito de la consultoría en Europa y los Países Bajos, se destacan factores regulatorios y legales cruciales que impactan la industria. En primer lugar, las normativas de la Unión Europea (UE) ejercen una influencia significativa, abarcando áreas como la protección de datos y la competencia. El cumplimiento de regulaciones de la UE es esencial para las empresas de consultoría en la región. Además, la protección de datos, respaldada por el Reglamento General de Protección de Datos (GDPR), es de vital importancia, ya que regula la gestión de información personal y afecta directamente a cómo se manejan los datos de los clientes y empleados.

En el ámbito laboral, la legislación europea y neerlandesa establece los derechos y responsabilidades de empleadores y empleados, abarcando aspectos como las condiciones laborales y la seguridad en el trabajo. Las normativas fiscales también son un factor clave, ya que influyen en la estructura de precios y la contabilidad de las empresas de consultoría. La obtención de licencias y acreditaciones adecuadas es esencial en áreas especializadas de consultoría, y el cumplimiento de regulaciones de competencia y profesionales es vital para evitar prácticas comerciales anticompetitivas y garantizar la ética en la prestación de servicios. 

Análisis del macroentorno – Análisis PEST

2. Político:

En los Países Bajos, el entorno político es generalmente estable y propicio para los negocios. El país se caracteriza por su sistema democrático y políticamente estable. Las políticas gubernamentales tienden a fomentar la inversión extranjera y el espíritu empresarial, lo que crea un ambiente favorable para las empresas. Sin embargo, existen desafíos políticos relacionados con la sostenibilidad y la regulación ambiental. El gobierno neerlandés se ha comprometido a abordar estos problemas, lo que podría resultar en regulaciones más estrictas en el futuro. Además, los cambios en la política fiscal y comercial de la Unión Europea, a la que los Países Bajos pertenecen, también pueden influir en el entorno empresarial.

3. Económico:

La economía neerlandesa es próspera y abierta a los negocios. Se ha recuperado de los impactos iniciales de la pandemia de COVID-19 y muestra un crecimiento constante. El informe del DCE señala un aumento en la creación de nuevas empresas, especialmente en el sector del comercio, lo que refleja un crecimiento en la actividad empresarial. La economía está influenciada por factores globales, como la guerra en Ucrania y los desafíos y perturbaciones en la cadena de suministro global. Estos elementos pueden introducir incertidumbre en el crecimiento económico a corto plazo, aunque se espera que la economía siga creciendo en 2023 (DCE, 2022, p.38-47)

4. Sociocultural:

El entorno sociocultural de los Países Bajos es diverso y progresista. La sociedad valora la sostenibilidad y la innovación, lo que se refleja en la creciente demanda de productos y servicios respetuosos con el medio ambiente. Además, la creación de nuevas empresas y la promoción del espíritu empresarial son tendencias sociales destacadas. Las empresas y los consumidores buscan adaptarse a las últimas tendencias tecnológicas y cumplir con las expectativas en materia de sostenibilidad. La diversidad cultural y una población altamente educada hacen de los Países Bajos un mercado atractivo para diversas industrias.

5. Tecnológico:

La tecnología desempeña un papel fundamental en la economía neerlandesa, manifestándose claramente en el mercado de servicios profesionales. Se prevé que la demanda de soluciones tecnológicas y servicios de consultoría relacionados con la tecnología continúe en aumento, ya que las empresas buscan la adopción de tecnologías avanzadas para potenciar su eficiencia y mantenerse competitivas. Además, la disponibilidad de talento altamente calificado, impulsada por recortes en el sector tecnológico, se presenta como un valioso recurso para aquellas empresas en busca de especialistas en este sector.

En conclusión, el análisis PEST de los Países Bajos arroja una imagen de un entorno político, económico, sociocultural y tecnológico favorable para el sector de la consultoría en excelencia operacional. Las políticas gubernamentales tienden a fomentar la inversión extranjera y el espíritu empresarial, brindando un terreno sólido para el crecimiento. Además, la próspera economía neerlandesa y la creciente actividad empresarial ofrecen oportunidades para todo tipo de organizaciones. La sociedad diversa y progresista valora la sostenibilidad y la innovación, lo que coincide con la demanda de soluciones sostenibles. Por último, la tecnología juega un papel esencial, ya que las empresas buscan adoptar tecnologías avanzadas para mejorar la eficiencia y mantenerse competitivas. 

Dentro de esta perspectiva, las firmas de consultoría en excelencia operacional están en una posición ventajosa para florecer mediante la oferta de soluciones tecnológicas, apoyo en sostenibilidad, optimización de eficiencia y reducción de desperdicios. Sin embargo, el éxito estará condicionado a su capacidad para mantenerse alineadas con las necesidades cambiantes del mercado y su flexibilidad en el afrontamiento de las incertidumbres geopolíticas.

Análisis del microentorno

Para el análisis del microentorno, se utilizará el diagrama de fuerzas de Michael Porter, el cual fue previamente introducido en el marco teórico y se analizará en detalle en secciones posteriores. Se llevará a cabo una evaluación de los principales competidores, así como la aplicación de la Matriz de Porter, con el propósito de desarrollar una estrategia organizacional que le permita establecer y mantener un exitoso modelo de negocio.

2.3 Composición del mercado

Límites geográficos

Los límites geográficos primarios del mercado incluyen todo el territorio de los Países Bajos. Esto abarca las provincias del país, como Holanda Septentrional, Holanda Meridional, Utrecht, Güeldres, Overijssel, Drente, Frisia, Groninga, Zelanda, Limburgo y Flevolanda.

Además de los límites nacionales, se prestará una atención particular a las áreas urbanas clave en los Países Bajos. Estas áreas incluyen ciudades importantes como Ámsterdam, Róterdam, La Haya, Utrecht y Groninga. Dado que estas ciudades albergan una gran cantidad de empresas y PYMEs, representan un enfoque estratégico para la consultora en excelencia operacional.

Límites demográficos

· Pequeñas y Medianas Empresas (PYMEs) Manufactureras: El mercado se compone principalmente de PYMEs manufactureras en los Países Bajos. Esto incluye empresas con un número de empleados menor a 250 según Netherlands Enterprise Agency, y un enfoque en la producción y fabricación de productos. Las PYMEs pueden variar en tamaño, desde microempresas hasta medianas empresas, y pueden operar en diversas industrias, como la manufactura de productos electrónicos, alimentos, maquinaria, productos químicos, entre otros.
· Empresarios y Emprendedores: Además de las PYMEs, el mercado también incluye empresarios y emprendedores individuales que buscan mejorar la eficiencia y la excelencia operacional en sus operaciones.
· Diversidad de Industrias: El mercado se compone de una amplia gama de industrias manufactureras, lo que incluye la producción de bienes de consumo, bienes industriales, equipos médicos, productos farmacéuticos, productos químicos, alimentos y más. La consultora en excelencia operacional se adaptará a las necesidades específicas de estas diferentes industrias.
· Profesionales y Líderes de Empresas: El mercado incluye profesionales y líderes de empresas, como gerentes de operaciones, directores generales, directores de calidad y otros responsables de la toma de decisiones relacionadas con la mejora de la eficiencia y los procesos operativos.

Competidores

Para llevar a cabo un análisis de la competencia en la zona específica de los Países Bajos en el ámbito de la consultoría en excelencia operacional para PYMEs manufactureras, es crucial examinar las empresas que operan en este sector y los principales competidores:

1. Otras empresas de consultoría especializadas: 

La consultoría en excelencia operacional para PYMEs no es un sector ampliamente explorado en los Países Bajos; sin embargo, existen algunas empresas que podrían considerarse como competidores significativos debido a su tamaño y experiencia en áreas afines. Algunas de estas empresas incluyen:

· LMP (Lean Management Program): es una empresa de consultoría y capacitación especializada en Lean Management y optimización de procesos. Ofrecen varios programas y servicios diseñados para ayudar a las organizaciones, incluyendo las PYMEs, a mejorar su eficiencia operativa, reducir el desperdicio y potenciar su rendimiento en general. El Programa de Lean Management, ofrecido por LMP, generalmente incluye capacitación, talleres y servicios de consultoría relacionados con los principios y metodologías Lean. El programa está diseñado para ayudar a las organizaciones, incluyendo a las PYMEs en los Países Bajos, a optimizar sus operaciones y lograr una mayor eficiencia y productividad. Cabe mencionar que, si bien LMP puede ser altamente efectivo en la optimización de procesos, la adecuación de sus soluciones a situaciones y desafíos únicos puede requerir un nivel adicional de personalización y flexibilidad que vaya más allá de la metodología Lean, y esto parece no ser su fuerte.
· BLMC B.V.: con sede en los Países Bajos, se especializa en la optimización de la cadena de suministro y la gestión de operaciones. Sus servicios incluyen la mejora de la eficiencia y eficacia de la cadena de suministro, planificación de la demanda, producción y capacidad, y la promoción de una cadena de suministro sostenible. BLMC se distingue por su especialización en la optimización de procesos y la gestión de la cadena de suministro, lo que brinda a las empresas la posibilidad de beneficiarse de su experiencia y conocimientos en estas áreas clave. No obstante, es importante considerar que su especialización podría limitar la gama de servicios generales de consultoría empresarial que ofrecen. 

2. Firmas de consultoría de renombre: 

Aunque es posible que no se centren exclusivamente en PYMEs, tienen la capacidad de proporcionar servicios de consultoría en este ámbito. A continuación, se mencionan algunas de las firmas más reconocidas en los Países Bajos:

· KPMG: es una firma global de servicios profesionales que ofrece consultoría en una amplia variedad de áreas, incluyendo auditoría, asesoramiento fiscal, y consultoría en estrategia y gestión.
· Deloitte: es otra firma líder en servicios profesionales con presencia en los Países Bajos, que brinda servicios de consultoría en áreas como tecnología, estrategia, transformación digital y más.
· PwC (PricewaterhouseCoopers): PwC es una firma global que ofrece una amplia gama de servicios de consultoría, incluyendo asesoramiento en impuestos, auditoría, consultoría de gestión y ciberseguridad.
· EY (Ernst & Young): EY es una firma global de servicios profesionales que ofrece servicios de consultoría en áreas como la gestión del riesgo, la estrategia empresarial y la transformación digital.
· Accenture: Accenture es una firma de consultoría y servicios profesionales que trabaja en áreas como la estrategia digital, la tecnología y la transformación empresarial.

Las firmas de consultoría de renombre, a menudo, son competidores sólidos en el mercado. Su ventaja principal radica en su amplia experiencia y reputación establecida. Estas firmas suelen contar con una amplia base de clientes y una red global de profesionales, lo que les permite ofrecer un conjunto diversificado de servicios de consultoría. También tienen acceso a recursos significativos, tanto en términos de personal altamente calificado como de herramientas y tecnología de vanguardia. Esto les permite abordar proyectos complejos y desafiantes de manera efectiva. Además, su reputación puede brindar confianza a los clientes, ya que son percibidas como fuentes confiables de asesoramiento.

Sin embargo, a menudo, sus tarifas son más altas que las de competidores más pequeños, lo que puede ser un factor limitante para las PYMEs que buscan servicios de consultoría. Su tamaño y estructura organizativa más robustos pueden dar lugar a una menor agilidad y flexibilidad al adaptarse a las necesidades particulares de los clientes, lo que a veces se traduce en un enfoque más genérico en lugar de ajustarse a las especificidades de las PYMEs manufactureras. Además, en ocasiones, su enfoque en proyectos de gran escala podría no ser apropiado para empresas más pequeñas. 
3. Consultores independientes: 

Consultores independientes con experiencia en excelencia operacional pueden ser competidores, especialmente si tienen una reputación sólida y una cartera de clientes establecida. 

Desde una perspectiva ventajosa, los consultores independientes suelen ofrecer un enfoque altamente personalizado y flexible. Al trabajar de manera autónoma, pueden adaptarse de manera más ágil a las necesidades específicas de las PYMEs manufactureras, brindando soluciones hechas a medida. Además, suelen tener una estructura de costos más baja en comparación con otras firmas de consultoría, lo que puede traducirse en tarifas más competitivas para sus clientes.

Sin embargo, también enfrentan ciertas desventajas. Al no contar con la infraestructura y el respaldo de una firma, pueden tener recursos limitados para abordar proyectos complejos o de gran envergadura. Además, pueden carecer de la diversidad de conocimientos y experiencia que una firma más grande puede ofrecer. La confiabilidad y la capacidad de mantener altos estándares de calidad pueden variar de un consultor independiente a otro. Por último, en un mercado competitivo, los consultores independientes deben esforzarse para construir y mantener una sólida reputación y una cartera de clientes, lo que puede ser un desafío, especialmente en un sector altamente especializado.

4. Empresas tecnológicas: 

Empresas de tecnología que brindan soluciones de automatización, software de gestión de procesos o herramientas de análisis de datos pueden competir si ofrecen soluciones directas a las PYMEs manufactureras para mejorar sus operaciones y eficiencia. No obstante, es fundamental destacar que, sin una previa eliminación del desperdicio mediante enfoques de excelencia operacional, existe el riesgo de que estas soluciones simplemente automaticen procesos ineficientes, lo que podría generar problemas adicionales en lugar de mejoras significativas.

5. Entidades gubernamentales y organizaciones sin fines de lucro: 

En algunos casos, entidades gubernamentales o sin fines de lucro pueden ofrecer programas de asesoramiento y apoyo a PYMEs manufactureras. Aunque no son competidores tradicionales, pueden influir en el mercado y ser parte del panorama.

Volumen de mercado

En 2016, se estimaba que el mercado global de servicios de consultoría de gestión tenía un valor superior a los 130 mil millones de dólares, representando un poco más del 50% del mercado global total de consultoría en ese momento. Durante los años previos, los gastos en consultoría de gestión habían experimentado un crecimiento promedio anual de más del 4%, y estos porcentajes han aumentado en consonancia con la recuperación económica de los mercados maduros. La consultoría de operaciones se destacaba como el segmento más grande dentro de este sector, con un valor de 70 mil millones de dólares para ese entonces, mientras que la consultoría de recursos humanos y la consultoría estratégica presentan un valor similar, superando ligeramente los 30 mil millones de dólares cada una.

Figura 3. Mercado Global de Servicios de Consultoría. Período: 2011-2016.
[image: ]
Fuente: Management Consulting, Consultancy.uk

Según las estadísticas de la industria proporcionadas por IBISWorld, la Consultoría de Gestión en los Países Bajos tiene un valor de mercado de 19.9 mil millones de euros (medido por ingresos), lo que la coloca como la segunda más grande en Europa en el año 2023, dentro de un grupo de 26 países pertenecientes a la Unión Europea. La posición de esta industria como la segunda más grande se ha mantenido constante desde el año 2018 (IBISWorld, 2022).

En cuanto a la situación específica en los Países Bajos, en 2023, la Consultoría de Gestión se encuentra en el decimonoveno lugar en tamaño dentro de un conjunto de 152 industrias rastreadas por IBISWorld. Además, es importante destacar que esta industria se caracteriza por una distribución de cuota de mercado poco concentrada, ya que no existe ninguna empresa que tenga una participación superior al 5% en el país (IBISWorld, 2022).

Al analizar el entorno de las PYMEs en los Países Bajos, se evidencia que más del 75 por ciento de la actividad económica está compuesta por trabajadores autónomos que no emplean personal. En el cuarto trimestre de 2022, la cifra de estos trabajadores autónomos sin empleados se acercó a 1.1 millones (ver Figura 4). Prácticamente la totalidad de las empresas dentro de la esfera económica pertenecen al grupo de las PYMEs, representando un 99.9 por ciento del total. En lo que respecta al sector de las PYMEs, excluyendo a los trabajadores autónomos sin empleados, esta proporción es del 22.3 por ciento del total de empresas, lo que equivale a aproximadamente 310,000 empresas. Cabe destacar que, al cierre de 2022, de acuerdo con la información proporcionada en el sitio web de Statista Research Department, 76,235 de estas empresas eran PYMEs manufactureras (Statista Research Department, 2022).

En el cuarto trimestre de 2021, se observó un aumento en el número de empresas en todas las categorías de tamaño en comparación con el año anterior, y este crecimiento se mantuvo en el cuarto trimestre de 2022 (ver Figura 5). 







Figura 4. Número de empresas en Países Bajos. Período: cuarto trimestre de 2022.
[image: ]
Fuente: State of the SME Sector Annual Report 2022, Dutch Committee 
for Entrepreneurship, p.44.

Figura 5. Crecimiento en el número de empresas. Economía empresarial. Período: cuarto trimestre de 2022.
[image: ]
Fuente: State of the SME Sector Annual Report 2022, Dutch Committee 
for Entrepreneurship, p.44.

2.4 El proyecto

Descripción

La futura empresa se especializará en consultoría para la excelencia operacional enfocada en pequeñas y medianas empresas (PYMEs) manufactureras en los Países Bajos. En este entorno empresarial altamente competitivo y dinámico, la meta principal será proporcionar soluciones efectivas y personalizadas que impulsen la eficiencia operativa y la rentabilidad de las PYMEs. Los servicios comprenderán un análisis exhaustivo de los procesos operativos existentes, la identificación de áreas de mejora y la creación e implementación de estrategias para optimizar la producción, la gestión de la cadena de suministro y reducir costos. Además, se brindará capacitación y apoyo continuo para garantizar la sostenibilidad de las mejoras implementadas.

Los recursos estratégicos de esta empresa incluirán un equipo altamente capacitado de consultores expertos en excelencia operacional, herramientas de análisis y optimización de procesos, así como alianzas estratégicas con instituciones educativas y organizaciones industriales.

Se establecerán relaciones con proveedores directos de tecnología avanzada, software especializado en análisis de procesos y capacitación en excelencia operacional, asegurando acceso a herramientas actualizadas y eficaces. Además, se buscará establecer alianzas estratégicas con instituciones académicas para acceder a investigaciones y conocimientos actualizados en excelencia operacional, así como colaboraciones con proveedores de servicios de capacitación especializados.

[bookmark: _Hlk148965660]Análisis de las 5 fuerzas de Michael Porter

Figura 6. Diagrama de las 5 fuerzas de Michael Porter
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Fuente: Elaboración propia.
1. Rivalidad entre competidores existentes:

En el mercado neerlandés, la rivalidad en la industria de consultoría puede considerarse moderada. Aunque no está saturado, y la consultoría en excelencia operacional para PYMEs no es un sector ampliamente explorado en los Países Bajos, existen otras empresas que brindan servicios similares en áreas como la excelencia operacional, optimización de la cadena de suministro y la mejora de procesos. La empresa propuesta deberá centrarse en la diferenciación y la adaptación a las necesidades específicas de las PYMEs para mantener una ventaja competitiva.

2. Poder de negociación de los proveedores:

El poder de negociación de los proveedores se podría catalogar como moderado en este contexto. A pesar de que los proveedores de tecnología y recursos especializados son esenciales para ofrecer servicios de consultoría en excelencia operacional, en los Países Bajos existe una amplia disponibilidad de proveedores de este tipo. Esto otorga a la empresa la capacidad de negociar acuerdos ventajosos debido a la competencia en el mercado. No obstante, en situaciones donde se requieran recursos altamente especializados, la influencia del proveedor en la negociación podría aumentar, dependiendo de las necesidades específicas de los clientes. La empresa propuesta debe tratar de diversificar su base de proveedores y buscar acuerdos favorables para mantener los costos bajo control y mitigar los posibles riesgos asociados con el poder de los proveedores.

3. Poder de negociación de los compradores:

Dentro de este escenario, es importante destacar que las PYMEs manufactureras neerlandesas tienen un poder de negociación moderado. Si bien buscan servicios especializados para mejorar sus operaciones, también son conscientes de la importancia de mantener costos competitivos. Por lo tanto, estas empresas tienen la capacidad de influir en las condiciones de contratación y precios que les ofrecen las firmas de consultoría. La empresa de consultoría deberá ser ágil y flexible en su enfoque para satisfacer las necesidades específicas de los clientes y mantenerlos satisfechos, lo que puede ser un factor crítico en un mercado donde los compradores ejercen un poder de negociación moderado.
4. Amenaza de productos o servicios sustitutos:

La amenaza de productos o servicios sustitutos se considera baja. Esta percepción se basa en la naturaleza altamente especializada de los servicios de consultoría, diseñados para optimizar eficiencia y productividad en operaciones manufactureras. En este contexto, no existen alternativas directamente comparables capaces de reemplazar de manera completa estos servicios.

No obstante, es imperativo mantener una vigilancia constante sobre las tendencias y cambios en el mercado, dado que podrían surgir nuevos enfoques o tecnologías en el futuro, potencialmente representando amenazas. 

5. Amenaza de entrada de nuevos competidores:

La amenaza de entrada de nuevos competidores se puede considerar moderada, en parte debido a las barreras de entrada inherentes en la industria de la consultoría. Estas barreras radican principalmente en la necesidad de adquirir una experiencia sólida y un conocimiento especializado en las áreas de excelencia operacional y las particularidades de las PYMEs manufactureras. Para sobresalir en este entorno altamente competitivo, la experiencia acumulada y la especialización en la optimización de procesos y operaciones son activos cruciales de la empresa que no solo le permitirán ganar una posición en el mercado, sino también atraer y retener a clientes exigentes en busca de soluciones efectivas y personalizadas.










CAPÍTULO 3: METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN

3.1 Justificación de la investigación de mercado

La justificación de la investigación de mercado se basa en la necesidad de comprender a fondo el entorno en el que operará la consultora en excelencia operacional en los Países Bajos, con un enfoque en las PYMEs manufactureras. Esta investigación se llevó a cabo mediante un enfoque cuantitativo que incluye encuestas detalladas y un análisis estadístico.

3.2 Problema de investigación de mercado 

Al intentar conocer el mercado de consultoría en excelencia operacional enfocada en PYMEs manufactureras en los Países Bajos, se deberá recurrir a las PYMEs manufactureras que podrían ser clientes potenciales. La segmentación geográfica será específica para los Países Bajos, dada la ubicación de nuestro enfoque de negocio.

Por lo antedicho, la formulación del problema de investigación sería: ¿Cuáles son las características del mercado de consultoría en excelencia operacional para PYMEs manufactureras en los Países Bajos en los últimos años?

Para abordar este desafío, se llevará a cabo una investigación de mercado mediante un análisis exhaustivo de la situación actual de las PYMEs manufactureras en los Países Bajos. Esto implicará la recopilación de datos y estadísticas relevantes, así como la interacción directa con empresarios y representantes de PYMEs manufactureras para comprender sus necesidades, los desafíos operativos que enfrentan, estimaciones de posibles ahorros y su disposición a pagar por servicios de asesoría que les ayuden a resolver dichos desafíos. A través de este proceso, se busca identificar las oportunidades de mercado y los obstáculos que enfrenta la creación de una consultora en excelencia operacional enfocada en este sector. 

3.3 Objetivo general de la investigación de mercado

El propósito principal de esta investigación es obtener una visión detallada de las necesidades, desafíos y oportunidades específicas que enfrentan las PYMEs manufactureras en los Países Bajos en lo que respecta a la excelencia operacional. Al entender mejor su entorno, procesos y demandas, se podrán desarrollar estrategias y servicios que se adapten de manera precisa a sus requerimientos.

Los resultados de esta investigación serán fundamentales para el desarrollo de un plan de negocios sólido y efectivo, proporcionando datos precisos sobre el potencial de mercado, la demanda de servicios de consultoría y las expectativas de las PYMEs manufactureras. De esta manera, se pretende minimizar la incertidumbre en la toma de decisiones estratégicas y maximizar la viabilidad y rentabilidad de la propuesta de negocio en los Países Bajos.

3.4 Diseño de la investigación

Dado que la fuente de información es externa, se debe aclarar que esta proviene tanto de fuentes primarias, representadas por los potenciales clientes, como de fuentes secundarias, que incluyen el análisis de cámaras de comercio e informes económicos.

La investigación adoptará un enfoque cuantitativo para la recolección de datos, lo que permitirá la cuantificación de información a través de muestras representativas. Estos resultados se utilizarán para proyectar tendencias en el mercado en su totalidad. El proceso de investigación incluirá la realización de encuestas a los posible clientes como parte de la investigación de campo, con el propósito de abordar preguntas previamente planteadas relacionadas con sus necesidades, los desafíos operativos que enfrentan, estimaciones de posibles ahorros y su disposición a pagar por servicios de asesoría que les ayuden a resolver dichos desafíos. 

En cuanto a las fuentes secundarias, se utilizarán informes económicos, análisis de tendencias industriales y regulaciones pertinentes para comprender la demanda actual y futura de servicios de excelencia operacional en la industria manufacturera de los Países Bajos. Estos datos respaldarán la toma de decisiones estratégicas en la elaboración del plan de negocios.

Las encuestas

En el Anexo 1 se presenta el modelo de encuesta realizado. En el proceso de encuestar a los participantes, se les informó en primera instancia que los datos proporcionados serían tratados con carácter confidencial y que su   información no sería objeto de difusión ni distribución.

3.5 Cálculo de la muestra 

El cálculo del tamaño de la muestra para los posibles clientes se basa en una población total de 76,235 PYMEs manufactureras en los Países Bajos, de acuerdo con la información proporcionada en Number of SMEs in the Netherlands 2014-2022, per sector, Statista Research Department. Se utiliza un margen de error del 15% para garantizar la precisión de los resultados. Este enfoque permite obtener una muestra representativa que refleje adecuadamente la diversidad de PYMEs manufactureras en los Países Bajos y brinda una base sólida para el análisis y las proyecciones en el plan de negocios.

La fórmula utilizada para determinar el tamaño de la muestra de clientes a encuestar se expresa de la siguiente manera: 

Tamaño de la muestra = (Z² * P * (1-P) / (e² * (N-1) + Z² * P * (1-P))

Donde:

N: es el tamaño de la población total.
Z: es la puntuación Z correspondiente al nivel de confianza deseado. Se utiliza una puntuación z de 1.44 para un nivel de confianza del 85%.
P: es la proporción estimada de la característica que se está investigando en la población.
E: es el margen de error permitido, que determina la precisión deseada en los resultados.

Considerando un nivel de confianza del 85% y un margen de error del 15%, se ha optado por una estrategia conservadora al fijar P=50% en la fórmula. Esta elección se justifica debido a la diversidad y la posibilidad de limitación de los datos en el sector de las PYMEs manufactureras. Al establecer este valor, se pretende asegurar la máxima cobertura posible para dar cabida a la variabilidad en la población objetivo. Como resultado de este enfoque, se determina que se deben encuestar 23 PYMEs manufactureras para llevar a cabo un análisis representativo y sólido.

3.6 Desarrollo de la metodología 

Se recopilaron respuestas de un total de 25 participantes, cada uno representando a una PYME distinta en Países Bajos, mediante una encuesta electrónica distribuida a través de la plataforma de LinkedIn y WhatsApp. El cuestionario consistió en 10 preguntas formuladas y administradas mediante Google Forms.

3.7 Análisis de los resultados de las encuestas aplicadas en las PYMEs

La aplicación de la encuesta permitió obtener información valiosa sobre la percepción de las PYMEs en relación con los servicios de consultoría, así como evaluar estrategias potenciales para ingresar al mercado. Las encuestas se distribuyeron entre 112 PYMEs en los Países Bajos, centrándose en aquellas ubicadas en la región de Randstad y otras áreas clave como Groninga y Frisia, por ser las más importantes del país. En total, se recibieron respuestas de 25 PYMEs, que sirvieron como base para el análisis subsiguiente.

El objetivo primordial de la encuesta consiste en evaluar las perspectivas para el establecimiento de una consultora que ofrezca servicios a PYMEs manufactureras en los Países Bajos, así como analizar la aceptación y opiniones de posibles clientes en relación con el servicio. Los análisis de los resultados obtenidos en la encuesta se exponen a continuación.






Gráfica 1. Sector primario de PYMEs manufactureras
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Fuente: Elaboración propia.

Se observa que el sector de Alimentos y Bebidas representa un significativo 40% del total de PYMEs encuestadas, destacándose como una proporción considerable. Por otro lado, el restante 60% se distribuye entre industrias farmacéuticas, biociencias y aviación, sugiriendo una diversidad en la participación de distintos sectores económicos en la encuesta. 

Gráfica 2. Tamaño aproximado de PYMEs manufactureras (Número de empleados)
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Fuente: Elaboración propia.

El análisis del tamaño aproximado de las PYMEs manufactureras según el número de empleados revela una distribución significativa en la muestra. Destaca que el 60% de las PYMEs encuestadas tienen más de 100 empleados, indicando una presencia notable de empresas de mayor tamaño en la muestra. Además, se observa que el 20% de las PYMEs tienen entre 10 y 50 empleados, así como otro 20% entre 51 y 100 empleados. 

Gráfica 3. Ubicación de PYMEs manufactureras en los Países Bajos
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Fuente: Elaboración propia.

En la Gráfica 3 se destaca la concentración geográfica de la muestra encuestada. En particular, se observa que el 60% de las PYMEs se encuentra en la región de Randstad, lo que indica una presencia significativa en esta área clave. Además, un 20% de las PYMEs está ubicado en Groninga y otro 20% en Frisia. Esta distribución geográfica proporciona información valiosa sobre las áreas geográficas con una mayor participación en la encuesta, lo que será crucial para comprender las dinámicas regionales y adaptar estrategias específicas según la ubicación de las empresas encuestadas.








Gráfica 4. Áreas para mejoras significativas en eficiencia y calidad operativa
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Fuente: Elaboración propia.

La logística y distribución se destacan como el principal foco para posibles mejoras en eficiencia y calidad operativa, con un 80% de las empresas identificándola como una de las áreas clave. Le siguen el área de producción, la gestión de inventarios, el mantenimiento y la seguridad y medio ambiente, todas mencionadas por el 60% de las PYMEs como áreas que podrían beneficiarse de igual forma de mejoras en eficiencia y calidad. Además, el área de calidad también se destaca, siendo señalada por el 40% de las empresas. Estos resultados ofrecen una visión clara de las prioridades percibidas por las PYMEs en términos de áreas para implementar mejoras operativas.

Gráfica 5. Consideración de servicios de consultoría para la mejora en los procesos [image: ]
Fuente: Elaboración propia.
La gran mayoría de las PYMEs, con un 80%, ha considerado la posibilidad de contratar servicios de consultoría para mejorar sus procesos, demostrando una receptividad significativa hacia la externalización de asesoramiento especializado. No obstante, un 20% de las empresas encuestadas aún no ha contemplado esta opción. Estos resultados sugieren una apertura general hacia la búsqueda de soluciones externas para optimizar sus operaciones.

Gráfica 6. Expectativas de beneficios de la consultoría en excelencia operacional
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Fuente: Elaboración propia.

La mayoría de las PYMEs encuestadas, con un 80%, busca mejorar la eficiencia operacional y reducir costos, evidenciando una clara prioridad en la optimización de procesos y en la gestión financiera. Además, el 60% tiene como objetivo mejorar la calidad del producto, enfocándose en la excelencia en la producción. En menor medida, el 20% busca mejorar la satisfacción del cliente y cumplir con regulaciones vigentes. Estos resultados subrayan la diversidad de expectativas, destacando que la mejora de la eficiencia operacional y la reducción de costos son los principales objetivos perseguidos por las PYMEs a través de servicios de consultoría en excelencia operacional.





Gráfica 7. Disposición para la inversión en servicios de consultoría
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Fuente: Elaboración propia.

La evaluación de la disposición de las PYMEs a invertir en servicios de consultoría revela que el 60% de los encuestados ha indicado un nivel de disposición por encima de 3 en una escala del 1 al 5. Esto sugiere que la mayoría de las empresas encuestadas están moderadamente dispuestas o muy dispuestas a considerar la inversión en servicios de consultoría para mejorar la eficiencia y competitividad de sus operaciones.

Gráfica 8. Factores clave al seleccionar una firma de consultoría
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Fuente: Elaboración propia.

El análisis de las respuestas revela que, para las PYMEs manufactureras encuestadas, el criterio más crítico al seleccionar una consultora es el “Enfoque personalizado a las necesidades de su empresa”. Este resultado sugiere que las empresas valoran enormemente la capacidad de una consultora para adaptar sus servicios de manera específica a los requisitos particulares de cada negocio. Además, se observa que la “Experiencia y conocimiento de la industria” y las “Recomendaciones o referencias” también son consideradas factores muy importantes en la toma de decisiones, destacando la relevancia de la experiencia sectorial y la reputación de la consultora en la mente de las PYMEs.

Gráfica 9. Preferencias en la recepción de servicios de consultoría
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Fuente: Elaboración propia.

El análisis de las preferencias de recepción de servicios de consultoría indica que el 100% de las empresas encuestadas muestra una preferencia por la consultoría en persona en sus instalaciones. Además, el 40% está interesado en sesiones de capacitación para su equipo, mientras que el 20% considera la consultoría en línea o virtual y el uso de información y guías escritas como opciones viables. Estos resultados sugieren una clara inclinación hacia la interacción directa y personalizada en el entorno empresarial para la implementación de servicios de consultoría de excelencia operacional.



Gráfica 10. Presupuesto mensual para servicios de consultoría en excelencia operacional
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Fuente: Elaboración propia.

El análisis de los resultados indica que el 50% de los encuestados estaría dispuesto a invertir en servicios de consultoría en el rango de €1,000 a €4,000 mensuales, mientras que otro 50% consideraría el rango de €4,000 a €7,000. No se observaron respuestas en los rangos superiores (€7,000 - €10,000 y Más de €10,000), lo que sugiere que la mayoría de los encuestados está contemplando presupuestos más moderados para estos servicios, incluso con la disponibilidad de un consultor durante 20 horas a la semana. Estos resultados ofrecen percepciones valiosas sobre la disposición financiera de las PYMEs para invertir en consultoría en excelencia operacional.

Tras analizar los resultados de la encuesta dirigida a PYMEs manufactureras en los Países Bajos, se evidencia claramente un espacio significativo en el mercado para la prestación de servicios de consultoría en excelencia operacional. Los datos revelan una demanda palpable, con el 80% de las empresas manifestando su disposición a considerar la contratación de servicios de consultoría para mejorar sus procesos. Este interés se refleja no solo en la consideración de contratar consultoría (80%), sino también en las expectativas de beneficios asociados, donde un 80% busca mejorar la eficiencia operacional y reducir costos, indicando una prioridad compartida en la optimización de procesos y gestión financiera.

Adicionalmente, la preferencia por un “Enfoque personalizado a las necesidades de su empresa” como el factor más crucial al seleccionar una consultora destaca la necesidad de soluciones adaptadas a los requisitos específicos de cada PYME manufacturera. Este hallazgo proporciona una clara dirección para la oferta de servicios de consultoría, subrayando la importancia de diseñar enfoques personalizados y estrategias que aborden las necesidades particulares de cada cliente.

En cuanto a la disposición a invertir, el 60% de las empresas respondió con un nivel de disposición por encima de 3 en una escala del 1 al 5, mostrando un interés sustancial en la inversión para mejorar la eficiencia y competitividad. Además, el rango de presupuesto mensual para servicios de consultoría varía, con la mitad de las empresas indicando un rango de €4,000 a €7,000, lo que sugiere flexibilidad en la inversión según las capacidades financieras individuales.

En resumen, los resultados de la encuesta respaldan la viabilidad y el potencial éxito de ofrecer servicios de consultoría en excelencia operacional a PYMEs manufactureras en los Países Bajos. La combinación de una demanda explícita, la importancia otorgada a la personalización de servicios y la disposición a invertir establece una base sólida para la propuesta de valor de la consultora en este mercado específico.















CAPÍTULO 4: PROPUESTA DE VALOR

Opteema LLC se presenta como el socio estratégico que transformará los desafíos operativos en oportunidades de crecimiento sostenible para las PYMEs manufactureras en los Países Bajos. La firma de consultoría buscará de manera enfocada proporcionar soluciones altamente personalizadas, meticulosamente adaptadas a las necesidades singulares de cada cliente. Reconociendo el poder de negociación de las PYMEs, es importante forjar un compromiso que facilite la fijación de tarifas competitivas, propiciando así una colaboración cercana con cada cliente, garantizando que las soluciones propuestas se alineen perfectamente con su visión y objetivos específicos.

Es necesario que su especialización en excelencia operacional se vea respaldada con un equipo de consultores altamente capacitados. La amplitud de experiencia de este equipo, que abarca diversos sectores, confiere una importancia crucial a los recursos humanos en el modelo de negocio. 

Opteema LLC adoptará un enfoque holístico que abarcará desde la producción hasta la entrega, asegurando mejoras sostenibles, reducción de costos y un notable aumento en la calidad de sus productos. Su presencia se concentrará principalmente en la región de Randstad, y dedicará especial atención a la construcción de conexiones en Groninga y Frisia. Esta estrategia busca posicionar a Opteema LLC de manera estratégica para comprender las dinámicas regionales y brindar servicios ajustados a las necesidades particulares de cada área.

Es crucial explorar la colaboración con proveedores tecnológicos líderes y la implementación de herramientas especializadas en el análisis de procesos. Esto posibilitará la entrega de soluciones fundamentadas en datos, impulsando así la toma de decisiones informada y generando resultados tangibles. Simultáneamente, la formación de alianzas estratégicas con instituciones académicas y líderes de la industria se presenta como una iniciativa clave. Esta asociación estratégica no solo asegura la relevancia continua de las soluciones para los clientes, sino que también mantendrá a la empresa a la vanguardia de las tendencias emergentes en el panorama empresarial.

4.1 Segmentación y targeting

En el proceso de establecer una propuesta de valor efectiva, se inicia con la etapa de segmentación de clientes, donde se busca identificar grupos con necesidades o deseos similares. Esto tiene como objetivo proporcionar a cada segmento una propuesta de valor única y adaptada a sus características específicas. Según Osterwalder y Pigneur (2010), los grupos de clientes representan segmentos separados si:

· Sus necesidades requieren y justifican una oferta distinta.
· Se llega a ellos a través de canales de distribución diferentes.
· Requieren diferentes tipos de relaciones.
· Tienen rentabilidades sustancialmente diferentes.
· Están dispuestos a pagar por aspectos diferentes de la oferta.

Dada la orientación y objetivo de la investigación, resulta factible identificar distintos segmentos vinculados al tamaño de la empresa, su ubicación geográfica, el sector industrial al que pertenece y las áreas específicas de mejora que considera como oportunidades. En el contexto de esta investigación, se pondrá especial atención en los segmentos de clientes que presentan oportunidades asociadas a las áreas de mejora previamente identificadas (en donde las PYMEs esperan obtener mayores beneficios), ya que ello posibilitará la adaptación precisa de la oferta de servicios de la consultora a las necesidades particulares de cada segmento. Se mantendrá un enfoque centrado en la región de Randstad, destacando la significativa concentración de PYMEs encuestadas en esta área, así como en Groninga y Frisia. Este enfoque regional asegurará una comprensión profunda de las dinámicas locales y permitirá ofrecer soluciones específicas y efectivas que resuenen con las demandas de las empresas en estas ubicaciones clave.

Áreas de mejora identificadas (Expectativas de beneficios):

· Clientes con oportunidades de mejora en el área de logística y distribución (80%): Este segmento abarca a las PYMEs que priorizan mejoras relacionadas con la optimización de la cadena de suministro, ya que enfrentan desafíos específicos en esta área. Desde la gestión eficaz de inventarios hasta la planificación estratégica de rutas de distribución, estos clientes están enfocados en mejorar la eficiencia operativa y reducir costos en cada fase del proceso logístico.
· [bookmark: _Hlk153473419]Clientes con oportunidades de mejora en el área de producción, gestión de inventarios, mantenimiento, seguridad y medio ambiente y calidad (60-40%): Este segmento abarca aquellos clientes que presentan desafíos en la gestión eficiente de inventarios para evitar excesos o escaseces, establecer estrategias de mantenimiento que permitan la continuidad operativa, así como prácticas de seguridad y medio ambiente alineadas con las regulaciones actuales. Dado que estas áreas son críticas para el funcionamiento de las PYMEs manufactureras, este segmento tiene como objetivo elevar sus estándares de calidad en cada fase del ciclo de producción, asegurando la entrega de productos finales de excelencia.

4.2 Diseño de la propuesta de valor

Cada propuesta de valor comprende una cuidadosa selección de productos y/o servicios diseñados para satisfacer las necesidades de un segmento de clientes específico. En el actual panorama empresarial, caracterizado por la necesidad de diferenciación y adaptabilidad, el diseño de una propuesta de valor efectiva emerge como un elemento fundamental para el éxito sostenible de las organizaciones.

Según Osterwalder y Pigneur (2010), en el marco de la metodología Business Model Canvas, el diseño de una propuesta de valor implica seguir una serie de pasos estructurados que facilitan la comprensión y creación de valor para los clientes. La propuesta de valor se destaca como un elemento crucial para evaluar si lo que estamos creando tiene sentido para el cliente. En este contexto, el análisis sitúa al cliente en el centro, como indica el siguiente diagrama:






Figura 7. La propuesta de valor Canvas.
[image: ]
Fuente: Business Model Generation. Osterwalder y Pigneur (2010).

Clientes con oportunidades de mejora en el área de logística y distribución:

· Segmento de clientes:

	Tareas del cliente
	· Gestión de la cadena de suministro para garantizar la entrega oportuna y rentable de productos.
· Control de Inventarios y gestión óptima de almacenes, maximizando el espacio y facilitando la accesibilidad.
· Planificar y optimizar rutas de distribución para una mayor eficiencia.
· Seguimiento en el movimiento de mercancías.
· Coordinar eficientemente con proveedores para garantizar la disponibilidad oportuna de materias primas y componentes.
· Asegurarse de cumplir con las regulaciones y normativas en el transporte y manejo de productos.

	Dificultades
	· Lidiar con procesos operativos ineficientes que afectan el tiempo de entrega y aumentan los costos operativos.
· Enfrentar desafíos en la planificación de rutas óptimas, lo que puede resultar en entregas tardías o costos adicionales.
· Manejar un inventario complejo puede generar errores, pérdida de productos y dificultades para cumplir con la demanda.
· Falta de visibilidad en tiempo real sobre el estado de los envíos e inventarios, lo que lleva a incertidumbres.
· Soportar costos elevados asociados con el transporte, almacenamiento y gestión de la cadena de suministro.

	Beneficios
	· Lograr ahorros mediante procesos logísticos optimizados y estrategias de distribución eficientes.
· Obtener una cadena de suministro más eficiente y optimizada, lo que conduce a operaciones más fluidas.
· Asegurar entregas oportunas y precisas, lo que se traduce en una mayor satisfacción del cliente.
· Acceder a datos en tiempo real para una toma de decisiones más informada en los procesos logísticos y de distribución.



· Propuesta de valor: Luego de analizar este segmento de clientes, se puede desglosar la propuesta de valor ofrecida con la apertura de una empresa de consultoría especializada en excelencia operacional para PYMEs manufactureras en los Países Bajos, usando la metodología descrita por Osterwalder y Pigneur (2010).

	Productos y servicios
	· Análisis Integral de la Cadena de Suministro: análisis exhaustivo de la cadena de suministro de cada cliente, identificando áreas de ineficiencia y proponiendo soluciones específicas para optimizar el flujo de productos desde la producción hasta la entrega, haciendo uso de herramientas Lean.
· Gestión Eficiente de Inventarios: sistemas avanzados para una gestión precisa de inventarios, evitando excesos y escaseces, y que aseguren una cadena de suministro fluida.
· Planificación Estratégica de Rutas de Distribución: estrategias personalizadas para la planificación eficiente de rutas de distribución, minimizando costos y tiempos de entrega.
· Tecnología Avanzada de Seguimiento: soluciones tecnológicas de vanguardia para el monitoreo en tiempo real de la ubicación y estado de los productos en tránsito, mejorando la visibilidad y la toma de decisiones.

	Aliviadores de dificultades (Pain relievers)
	· Reducción de Costos Logísticos: las soluciones ofrecidas estarán diseñadas para identificar y abordar los puntos críticos que generan costos innecesarios en la cadena logística, permitiendo a los clientes optimizar sus recursos financieros.
· Optimización de Tiempos de Entrega: Al mejorar la eficiencia en la planificación de rutas y la gestión de inventarios, es posible reducir los tiempos de entrega, proporcionando una experiencia más rápida y confiable para los clientes y sus propios clientes.
· Minimización de Pérdidas por Desperdicio: a través de la implementación de prácticas que reducen el desperdicio en la cadena de suministro, contribuyendo a la sostenibilidad y disminuyendo las pérdidas económicas asociadas.

	Creadores de beneficios (Gain creators)
	· Mejora de la Satisfacción del Cliente: Al asegurar entregas precisas y tiempos de respuesta rápidos, es posible mejorar la satisfacción del cliente final, fortaleciendo las relaciones a largo plazo.
· Incremento de la Eficiencia Operativa: soluciones que no solo abordan problemas específicos, sino que también generan mejoras globales en la eficiencia operativa, permitiendo a los clientes centrarse en su crecimiento.
· Adopción de Tecnologías Innovadoras: adopción de tecnologías avanzadas en la cadena de suministro, posicionando a los clientes en la vanguardia de la innovación.


[bookmark: _Hlk153481534]Clientes con oportunidades de mejora en el área de producción, gestión de inventarios, mantenimiento, seguridad y medio ambiente y calidad:

· Segmento de clientes:

	Tareas del cliente
	· Mejorar la eficiencia de sus procesos de producción, identificando y eliminando cuellos de botella para aumentar la capacidad y reducir tiempos.
· Gestionar la calidad del producto en todas las etapas, desde la selección de materias primas hasta el control de calidad final, para cumplir con estándares exigentes.
· Optimizar la gestión de inventarios para evitar excesos o escaseces, asegurando un equilibrio óptimo de stock que respalde una producción eficiente.
· Establecer estrategias de mantenimiento efectivas que garanticen la continuidad operativa de sus instalaciones y maquinaria, minimizando tiempos de inactividad no planificados.
· Adoptar prácticas de seguridad y medio ambiente que cumplan con las regulaciones actuales, garantizando un entorno laboral seguro y sostenible.
· Buscan elevar sus estándares de calidad en todas las fases del ciclo de producción con el objetivo de entregar productos de excelencia al mercado.

	Dificultades
	· La presencia de ineficiencias en los procesos de producción que puede resultar en costos adicionales, pérdida de tiempo y recursos, y una disminución en la calidad del producto final.
· La falta de un sistema robusto de control de calidad puede llevar a productos defectuosos, rechazos y reclamos de clientes, afectando la reputación y la rentabilidad.
· Desafíos para mantener un control efectivo de sus inventarios, lo que puede llevar a excesos o escaseces, afectando la eficiencia operativa.
· La falta de estrategias de mantenimiento efectivas que puede resultar en tiempos de inactividad no planificados, afectando la continuidad operativa y generando pérdidas económicas.
· La alineación con las regulaciones de seguridad y medio ambiente puede representar un desafío, especialmente con las actualizaciones constantes de las normativas.
· La búsqueda de mejorar la calidad en todas las fases de producción puede encontrarse con obstáculos relacionados con la eficiencia de los procesos y la consistencia en la entrega.

	Beneficios
	· Mejorar la eficiencia operativa mediante la optimización de procesos, lo que se traduce en una producción más rápida, menos residuos y menores costos.
· Productos con calidad consistente, cumpliendo con las expectativas del mercado y generando confianza entre los clientes.
· Gestión optimizada de inventarios para mejorar la eficiencia y reducir costos asociados al almacenamiento y logística.
· Mantener operaciones continuas, garantizando la disponibilidad de maquinaria y equipos.
· Buscan cumplir con normativas de seguridad y medio ambiente para asegurar un entorno de trabajo seguro y contribuir a la sostenibilidad.
· Entregar productos de alta calidad, superando las expectativas del mercado y construyendo una reputación sólida.



· Propuesta de valor: 

	Productos y servicios
	· Consultoría en Optimización de Procesos de Producción:
· Análisis detallado de los procesos actuales para identificar cuellos de botella y áreas de mejora.
· Desarrollo de estrategias para aumentar la capacidad de producción y reducir los tiempos de ciclo.
· Implementación de estrategias de mantenimiento predictivo para evitar tiempos de inactividad no planificados.
· Monitoreo continuo de maquinaria y equipos para identificar posibles problemas antes de que ocurran.
· Implementación de tecnologías y metodologías avanzadas para mejorar la eficiencia operativa.
· Sistema Integral de Gestión de Calidad:
· Diseño e implementación de un sistema de control de calidad completo que abarque todas las etapas de producción.
· Desarrollo de protocolos y procedimientos para cumplir con estándares exigentes y regulaciones del sector.
· Capacitación del personal en prácticas de aseguramiento de la calidad.
· Software de Gestión de Inventarios:
· Desarrollo de software para la gestión óptima de inventarios.
· Implementación de algoritmos y análisis predictivo para evitar excesos o escaseces.
· Integración con sistemas de producción para lograr una cadena de suministro eficiente.
· Auditorías de Seguridad y Medio Ambiente:
· Evaluación exhaustiva de los protocolos de seguridad y medio ambiente.
· Desarrollo de prácticas y políticas para cumplir con regulaciones actualizadas.
· Capacitación del personal en seguridad laboral y prácticas sostenibles.

	Aliviadores de dificultades (Pain relievers)
	· Implementación de tecnologías y prácticas para identificar y eliminar ineficiencias en los procesos de producción, reduciendo costos y mejorando la calidad del producto final.
· Diseño de programas de mantenimiento para minimizar tiempos de inactividad no planificados, asegurando la continuidad operativa y reduciendo pérdidas económicas.
· Desarrollo de un sistema robusto de control de calidad que garantice la detección temprana de defectos, reduciendo rechazos y reclamaciones y mejorando la reputación.
· Mejora en la gestión de inventarios optimizando el equilibrio entre oferta y demanda, evitando excesos y escaseces y mejorando la eficiencia operativa.
· Oferta de servicios de asesoramiento especializado para garantizar la alineación con las regulaciones de seguridad y medio ambiente, evitando desafíos legales y operativos.

	Creadores de beneficios (Gain creators)
	· Introducción de herramientas de excelencia operacional y tecnologías para la automatización de procesos, permitiendo una producción más rápida, eficiente y con menores costos.
· Oferta de programas de mantenimiento predictivo basados en datos, que minimicen tiempos de inactividad no planificados y prolonguen la vida útil de equipos e instalaciones.
· Implementación de un sistema de gestión de calidad avanzado que asegure una calidad consistente en todas las fases de producción, generando confianza en los clientes.
· Desarrollo de herramientas que permitan la optimización de inventarios en tiempo real, mejorando la eficiencia y reduciendo costos asociados al almacenamiento y la logística.
· Desarrollo de programas de formación en mejores prácticas operativas y de seguridad, empoderando a los empleados y contribuyendo a un entorno laboral seguro y eficiente.



En el transcurso del análisis detallado de los diversos segmentos de clientes, se han identificado necesidades específicas, desafíos y expectativas únicas en cada área. Con el compromiso de abordar estas demandas de manera efectiva, se propone iniciar con un Producto Mínimo Viable (PMV) diseñado a medida para cada segmento. Este enfoque permitirá no solo validar la propuesta de valor, sino también aprender de manera ágil y continua a medida que se interactúa con los clientes. Con la plena conciencia de la importancia de ofrecer valor significativo desde el principio, la implementación del PMV posibilitará ajustar y expandir las ofertas en función de la retroalimentación y las experiencias reales de los clientes. Este enfoque iterativo, basado en la construcción gradual sobre un prototipo inicial, brindará la flexibilidad necesaria para adaptarse a medida que se evoluciona en el mercado. 

El PMV, constituirá un proyecto de 20 semanas en donde se consideran las siguientes etapas:

· Identificación de necesidades del cliente: Se llevan a cabo reuniones exploratorias con el fin de comprender los desafíos operativos específicos y las metas a alcanzar.
· Auditoría operativa y análisis de procesos: Se realiza un análisis estándar de las distintas áreas operativas de la empresa, en el marco de la excelencia operacional, que contempla varios módulos para identificar áreas de oportunidad.
· Desarrollo de soluciones personalizadas: Se seleccionan herramientas basadas en las principales metodologías de excelencia operacional y se implementa un software de captura de datos en tiempo real para facilitar la toma de decisiones y medir el impacto de las mejoras.
· Implementación del programa de excelencia operacional: Se lleva a cabo la implementación de las soluciones propuestas.
· Monitoreo de la implementación después de 6 meses para proponer los siguientes pasos.

4.3 Modelo de negocio Canvas

En la siguiente etapa del diseño estratégico, se avanza en la elaboración de las secciones restantes del modelo de negocio Canvas. Esta fase adquiere una importancia crucial al esbozar de manera exhaustiva la operatividad de la empresa, la creación de valor y la garantía de su sostenibilidad a largo plazo. Cada elemento será abordado con la premisa de fomentar sinergias que refuercen la propuesta de valor única que Opteema LLC ofrece a las PYMEs manufactureras en los Países Bajos.

· Segmentos de clientes (Customer segments): Opteema LLC se enfocará en dos segmentos clave, los cuáles se definieron inicialmente por las áreas en donde las PYMEs ven oportunidad de mejora y esperan beneficios asociados a este tipo de consultoría:
· PYMEs con oportunidades de mejora en logística y distribución: Este segmento se dirige a PYMEs que buscan optimizar su cadena de suministro. Estas empresas enfrentan desafíos específicos relacionados con la gestión de inventarios, la planificación estratégica de rutas de distribución y la eficiencia general en el proceso logístico. 
· PYMEs con oportunidades de mejora en producción, inventarios, mantenimiento, seguridad, medio ambiente y calidad: Este segmento aborda las necesidades de PYMEs manufactureras que enfrentan desafíos en la gestión de la producción, inventarios, el establecimiento de estrategias de mantenimiento para garantizar la continuidad operativa, y la implementación de prácticas de seguridad, medio ambiente y calidad alineadas con las regulaciones actuales. Dado que estas áreas son críticas para el funcionamiento de las PYMEs manufactureras, este segmento tiene como objetivo elevar sus estándares de calidad en cada fase del ciclo de producción, asegurando la entrega de productos finales de excelencia.

· Propuesta de valor (Value proposition): Los detalles de la propuesta de valor fueron explicados en detalle en la sección anterior, a través de la metodología de The Value Proposition Canvas. La empresa se centra en elevar estándares de calidad, reducir costos y mejorar la eficiencia en todas las fases del ciclo de producción y a lo largo de la cadena de suministro. Los consultores especializados aseguran una implementación exitosa, respaldando la excelencia operacional en las PYMEs manufactureras.

· Canales (Channels): Se implementará una estrategia de canales diversificada. La empresa utilizará plataformas digitales y redes sociales para la promoción en línea, participará en eventos clave de la industria para establecer contactos directos y presentar soluciones. La interacción personalizada a través de representantes de consultores especializados también será fundamental para comprender las necesidades de los clientes y fomentar la co-creación de soluciones. La estrategia abarcará medios digitales, eventos sectoriales, colaboraciones estratégicas, un enfoque personalizado, y la construcción de una red de contactos en el sector.
· [bookmark: _Hlk153476974]Relaciones con clientes (Customer relationships): Opteema LLC busca establecer relaciones sólidas con sus clientes ofreciendo asistencia personalizada mediante la asignación de representantes específicos, especialmente en el ámbito de la excelencia operacional para PYMEs manufactureras. Esta estrategia implica designar consultores especializados, desarrollando relaciones a largo plazo y comprendiendo a fondo las necesidades operativas. Además, promoverá la co-creación de soluciones, invitando a las PYMEs manufactureras a participar activamente en proyectos piloto y colaboración en la creación de soluciones innovadoras. Comprometidos con brindar un servicio de alta calidad y personalizado, la empresa busca mantener relaciones duraderas con sus clientes.

· Fuentes de ingresos (Revenue streams): Las fuentes de ingresos incluirán el costo por hora de los consultores, con tarifas adaptadas a proyectos específicos, como análisis integral de la cadena de suministro, gestión eficiente de inventarios, planificación estratégica de rutas de distribución y consultoría en optimización de procesos de producción. Además, se aplicarán tarifas por la implementación de tecnologías avanzadas, software personalizado de gestión de inventarios y auditorías exhaustivas de seguridad y medio ambiente. Este modelo flexible permitirá adaptar las tarifas a las necesidades individuales de cada cliente, incluyendo gastos asociados a viáticos y traslados, garantizando soluciones personalizadas y generación de ingresos escalonada.

· Recursos claves (Key resources): Opteema LLC consolidará alianzas cercanas con proveedores de tecnologías avanzadas para la gestión de la cadena de suministro, análisis de datos y optimización de procesos, fortaleciendo así las herramientas de excelencia operacional con tecnología de vanguardia. Su equipo humano estará compuesto por consultores multidisciplinarios con experiencia en excelencia operacional, respaldados por alianzas estratégicas con expertos independientes. Opteema LLC establecerá conexiones con universidades y centros de investigación para acceder a conocimientos de vanguardia, mientras mantiene relaciones estratégicas con clientes clave y empresas especializadas en capacitación. La empresa también se asegurará de contar con datos relevantes del sector, instalaciones equipadas y una red amplia de clientes para poder comprender a fondo sus necesidades y adaptar las soluciones de manera efectiva. La estrecha colaboración con proveedores de servicios complementarios y firmas de consultoría garantizará la capacidad de ofrecer soluciones integrales, respaldando así el éxito sostenible de sus clientes.

· Actividades clave (Key activities): Incluirán estrategias de marketing integral para promover sus servicios y establecer nuevas relaciones en el sector. La participación en eventos clave de la industria, como ferias comerciales, conferencias y seminarios, permitirá a la empresa presentar sus soluciones y establecer contactos con potenciales clientes. De igual forma, su foco se centrará en proporcionar soluciones integrales en excelencia operacional para las PYMEs manufactureras. Esto incluirá la implementación de herramientas de excelencia operacional, así como tecnologías avanzadas para la gestión de la cadena de suministro, análisis de datos y optimización de procesos. El equipo de consultores llevará a cabo auditorías operativas, identificación de áreas de mejora y desarrollo de estrategias personalizadas para cada cliente. La empresa mantendrá una colaboración con proveedores de tecnología, universidades y centros de investigación para mantenerse a la vanguardia en conocimientos y herramientas. Además, se llevarán a cabo programas de formación adaptados a las necesidades específicas de los clientes, contribuyendo así a la mejora continua. La participación en proyectos piloto con clientes clave permitirá la validación y ajuste continuo de las soluciones propuestas, asegurando su eficacia y adaptabilidad. 

· Asociaciones claves (Key partners): La empresa forjará alianzas estratégicas con socios clave para robustecer su capacidad de ofrecer soluciones integrales en excelencia operacional. Colaborará estrechamente con proveedores especializados en tecnología para la gestión de la cadena de suministro, análisis de datos y optimización de procesos. Asimismo, establecerá asociaciones con universidades y centros de investigación para acceder a conocimientos y tecnologías de vanguardia en este ámbito. Contará con una red de expertos y consultores independientes que enriquecerán su experiencia interna. Buscará cultivar relaciones estratégicas con clientes clave dispuestos a participar en el desarrollo de soluciones, y se asociará con empresas especializadas en capacitación para ofrecer programas formativos personalizados. La colaboración con firmas de consultoría complementaria será esencial para proporcionar soluciones integrales que aborden de manera efectiva los desafíos operacionales de las PYMEs manufactureras. 

· Estructura de costos (Cost structure): La estructura de costos se compone de elementos clave para la prestación de servicios de consultoría especializada en excelencia operacional. Los costos laborales abarcan salarios y beneficios para consultores especializados, mientras que los gastos de tecnología incluyen la adquisición y mantenimiento de herramientas avanzadas. Los desplazamientos y viáticos relacionados con proyectos específicos se contemplan en los costos de desplazamiento. Para promover sus servicios, se asignan recursos a marketing y participación en eventos. La formación continua del personal y los costos administrativos son esenciales, junto con inversiones en auditorías, certificaciones, seguros y cumplimiento normativo para garantizar la calidad y conformidad con regulaciones del sector. Esta estructura flexible se adapta a las necesidades de cada proyecto, manteniendo un equilibrio entre la excelencia en la prestación de servicios y la eficiencia financiera.

En la Figura 8 se presenta de manera concisa el modelo de negocio Canvas. Para una visualización más detallada, se incluye también en el Anexo 2.

Figura 8. Modelo de negocio Canvas.
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia

CAPÍTULO 5: PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIOS

5.1 Planes funcionales

Plan de operaciones

1. Descripción de la empresa:

La misión de Opteema LLC es ofrecer soluciones de consultoría integral en excelencia operacional, convirtiendo los desafíos en oportunidades de crecimiento sostenible para las pequeñas y medianas empresas manufactureras en los Países Bajos. Tienen como visión ser el principal socio estratégico, reconocido por el impacto positivo que generan en la eficiencia y calidad operativa de las empresas. Guiados por sus valores fundamentales de excelencia, adaptabilidad, colaboración e innovación, se comprometen a proporcionar servicios que impulsen el éxito y la sostenibilidad a largo plazo de sus clientes.

2. Objetivos Operativos:

· Corto plazo: Establecer presencia en la región de Randstad y consolidar relaciones con al menos 10 PYMEs clave en los primeros 12 meses.
· Largo plazo: Convertirse en la consultora de referencia para PYMEs manufactureras en los Países Bajos, ampliando la cartera de servicios y alcanzando una participación del 3% en el mercado regional en 5 años.

Es importante señalar que, como se explicó en secciones anteriores, ninguna empresa en este sector ostenta una cuota de mercado superior al 5%.

3. Proceso de prestación del servicio:



Tabla 2. Proceso de prestación del servicio de consultoría
	Fase del Proceso
	Descripción

	Identificación de necesidades del cliente:

	· Inicia con una fase de consultoría inicial, donde se establece un contacto cercano con el cliente.
· Se llevan a cabo reuniones exploratorias para comprender los desafíos operativos específicos y las metas a alcanzar.
· Utilización de encuestas y entrevistas detalladas para recopilar información clave sobre áreas de mejora prioritarias.

	Asignación de consultores especializados.

	· Basado en las necesidades identificadas, se asigna un equipo de consultores multidisciplinarios con experiencia específica en las áreas relevantes.
· La asignación considera la complejidad del proyecto, la industria del cliente y las habilidades particulares de cada consultor.

	Auditoría operativa y análisis de procesos.

	· Se realiza una auditoría exhaustiva de los procesos existentes de la empresa cliente.
· Los consultores recopilan datos mediante observación directa, análisis de documentos y entrevistas con el personal.
· Utilización de herramientas avanzadas para evaluar la eficiencia, identificar cuellos de botella y áreas de mejora.

	Desarrollo de soluciones personalizadas.

	· Con base en los resultados de la auditoría, se desarrollan soluciones personalizadas que aborden las necesidades específicas del cliente.
· Se fomenta la co-creación, involucrando al cliente en el diseño de estrategias y soluciones para garantizar la alineación con sus objetivos.

	Implementación de tecnologías y entrenamiento.

	· Introducción de tecnologías avanzadas según sea necesario, como software de gestión, análisis de datos y herramientas de optimización de procesos.
· Se proporciona formación integral al personal del cliente para asegurar la adopción efectiva de nuevas prácticas y tecnologías.

	Monitoreo continuo y ajuste de soluciones.

	· Se establece un sistema de seguimiento continuo para evaluar el rendimiento de las soluciones implementadas.
· Implementación de indicadores clave de rendimiento (KPI) para evaluar la eficacia y eficiencia de las operaciones.
· Ajustes regulares basados en los resultados del monitoreo y en la evolución de las necesidades del cliente, asegurando la sostenibilidad y mejora continua.



4. Infraestructura y recursos:

Opteema LLC contará con oficinas centrales estratégicamente ubicadas en Amsterdam, equipadas con tecnología de vanguardia que facilitará la ejecución de reuniones y capacitaciones. El equipo estará conformado por consultores altamente capacitados y personal administrativo, todos comprometidos con la excelencia operacional. Además, contará con software de gestión especializado y herramientas de análisis de datos, que respalden sus soluciones y contribuyan a la eficiencia en la prestación de servicios a las PYMEs manufactureras en los Países Bajos.

5. Figura societaria

Opteema se constituirá como una Limited Liability Company (LLC), proporcionando una estructura legal que combina la flexibilidad de una empresa individual con la limitación de responsabilidad de una corporación. Esta elección permite a la empresa beneficiarse de la simplicidad en la toma de decisiones y la gestión, al tiempo que protege los activos personales de los propietarios. La LLC también facilita la distribución de ingresos y pérdidas entre los socios de manera proporcional a sus contribuciones, brindando una estructura flexible y transparente para el crecimiento y la gestión eficiente de la empresa.

6. Personal y organización:

En términos de su estructura organizativa, la empresa se caracterizará por poseer por una jerarquía plana que favorece la agilidad y una toma de decisiones eficiente. La empresa se organizará en equipos especializados, cada uno liderado por profesionales capacitados para abordar distintas áreas de mejora en las PYMEs manufactureras. Respecto a las políticas de recursos humanos, Opteema se comprometerá con el desarrollo continuo de su personal, ofreciendo programas de formación que mantienen a los consultores al tanto de las últimas tendencias y tecnologías en excelencia operacional. El ambiente de trabajo se caracterizará por su naturaleza colaborativa, fomentando la comunicación abierta y el intercambio de ideas entre los equipos. Además, la flexibilidad laboral será una parte integral de la cultura organizacional, permitiendo a los empleados equilibrar sus responsabilidades profesionales y personales de manera efectiva. Estas prácticas permitirán respaldar un entorno laboral motivador y orientado al éxito, donde cada miembro del equipo puede contribuir significativamente al logro de los objetivos de la empresa.

Se propone una estructura organizativa inicial compuesta de las siguientes funciones claves:

· Socios Fundadores:
Socio Gerente: Encargado de la dirección estratégica de la empresa, toma de decisiones clave y representación externa.
Socio de Operaciones: Responsable de la gestión diaria, implementación de proyectos y coordinación del equipo.
· Gerencia:
Gerente de Proyectos: Supervisa la ejecución de los proyectos, asegurando la calidad y satisfacción del cliente.
Gerente de Recursos Humanos y Administración: Encargado de la gestión del personal, contratación, capacitación y administración general.
· Consultores:
Consultores Especializados (x6): Equipos multidisciplinarios dedicados a proyectos específicos, trabajando directamente con los clientes para implementar soluciones.
· Apoyo Administrativo:
Asistente Administrativo: Brinda apoyo en tareas administrativas, gestión de documentos y coordinación de reuniones.
· Áreas de Especialización:
Especialistas en Tecnología: Responsables de la implementación y mantenimiento de las soluciones tecnológicas propuestas.
Especialistas en Marketing: Apoyan en la promoción de la empresa, participación en eventos y generación de leads.

7. Presupuesto Operativo:

Tabla 3. Costos de implementación y puesta en marcha
	Concepto de Implementación
	Costo Total (EUR)

	Constitución legal de la empresa
	152

	Alquiler de oficina por un ano 
	117.600

	Contratación de personal
	143.000

	Tecnología y equipamiento
	36.100

	Sistemas contables y administrativos
	2.640

	Capacitación y formación (inducciones)
	6.400

	Valores de puesta en marcha asociados a Marketing (inscripción de marca, sitio web, etc.)
	7.250

	Gastos administrativos y operativos (servicios públicos, suministros de oficina, y otros gastos operativos cotidianos)
	1.200

	Total
	373.925



Supuestos para el cálculo de los costos de implementación y puesta en marcha:

· Los datos de constitución legal de la empresa fueron obtenidos de la página web de Multiplier ("Starting Business In The Netherlands." Multiplier, 2023).
· Para determinar el costo de alquiler de la oficina, se consideraron los precios vigentes en la ciudad de Ámsterdam (https://www.fundainbusiness.nl/).
· En relación con la contratación de personal, se contempló la contratación de seis consultores para formar los equipos iniciales, dos gerentes, un asistente administrativo y dos especialistas para tecnología y marketing. El costo de contratación en los Países Bajos representa el 20% del paquete salarial anual de cada empleado. Para simplificar los cálculos, se utilizó un salario anual promedio de 65,000 EUR. Los socios no se incluyen en el cálculo de contratación, y la contratación solo iniciará una vez comprometidos al menos tres proyectos con distintas PYMEs.
· En cuanto a los costos asociados a tecnología y equipamiento, se consideraron 18 laptops (precio unitario promedio de 800 EUR), 3 impresoras (precio unitario promedio de 900 EUR), instalación de un año de internet (precio anual promedio de 800 EUR), 3 proyectores para salas de reuniones (precio unitario promedio de 600 EUR), 10 escritorios (precio unitario promedio de 800 EUR), dos mesas de reuniones (precio unitario promedio de 1200 EUR) y un total de 30 sillas de escritorio (precio unitario promedio de 200 EUR). Se asume que el resto del mobiliario viene incluido en el alquiler de la oficina (semi-amoblada).
· Los gastos de capacitación y formación se calcularon teniendo en cuenta el costo de la capacitación de 8 empleados (Gerentes y consultores), con un entrenador, calculándolo a 100 EUR la hora de trabajo del entrenador.
· Los valores asociados a la puesta en marcha relacionados con el área de marketing incluyen aquellos gastos que requieren un único pago, calculados en la sección del plan de marketing, anteriormente descrita.
Los gastos asociados a sistemas contables y administrativos son de aproximadamente 220 EUR mensuales, de acuerdo con los valores del mercado.
Se asumen 1,200 EUR de gastos administrativos y operativos para la puesta en marcha del modelo de negocios.

Plan de marketing

1. Análisis de la situación

En capítulos previos, se ha llevado a cabo un exhaustivo análisis del macroentorno y microentorno de los Países Bajos mediante herramientas como el análisis PEST, FODA y las 5 fuerzas de Michael Porter. Además, se realizaron encuestas a una muestra representativa de posibles clientes como parte de la investigación de mercado, con el objetivo de respaldar la viabilidad y potencial éxito de ofrecer servicios de consultoría en excelencia operacional a PYMEs manufactureras en este país.

En este contexto, Opteema LLC emerge como un socio estratégico para las PYMEs manufactureras en los Países Bajos, con la misión de convertir desafíos operativos en oportunidades de crecimiento sostenible. Su enfoque altamente personalizado, respaldado por un equipo de consultores expertos en excelencia operacional y socios estratégicos para la implementación de tecnología avanzada, tiene como objetivo abordar áreas críticas, desde logística hasta calidad. La estrategia se concentrará en la región de Randstad, con especial atención a Groninga y Frisia para comprender las dinámicas locales. La diversificación en segmentos, como clientes con oportunidades en logística y producción, permitirá adaptar la oferta a necesidades específicas. La diferenciación se logrará mediante una comunicación efectiva, participación en eventos sectoriales y la construcción de relaciones a largo plazo con los clientes. El modelo de ingresos flexible se ajustará a cada proyecto, mientras que las alianzas con proveedores y académicos respaldarán la trayectoria en excelencia operacional. El análisis destaca desafíos como la diversidad sectorial y la negociación con proveedores. Las estrategias propuestas en el modelo de negocios se centran en posicionamiento, canales de comunicación efectivos y relaciones sólidas con los clientes, estableciendo así una base sólida para el éxito sostenible de Opteema LLC en el mercado neerlandés.
2. Objetivos:

· Objetivos generales de negocio:

· Posicionarse como el socio estratégico líder en consultoría de excelencia operacional para PYMEs manufactureras en los Países Bajos. 
· Aumentar de manera sostenible los ingresos anuales mediante la adquisición y retención de clientes, la diversificación de servicios y la expansión de la cartera de proyectos. 

· Objetivos específicos de negocio:

· [bookmark: _Hlk153547289]Establecer una presencia sólida y reconocida en la región de Randstad, Groninga y Frisia comprendiendo las dinámicas locales y construyendo relaciones clave.
· Abordar eficazmente las necesidades específicas de clientes con oportunidades de mejora en áreas como claves de sus operaciones como logística y distribución.
· Mantener una estructura de costos eficiente y sostenible que permita a la empresa operar de manera rentable a largo plazo.
· Objetivos de marketing:

· Generar reconocimiento de la empresa en la región de Randstad, Groninga y Frisia, a través de campañas de marketing localizadas, participación en eventos regionales y establecimiento de relaciones con cámaras de comercio locales.
· Implementar una estrategia de canales de comunicación diversificada, que incluya presencia en plataformas digitales, participación en eventos, colaboraciones estratégicas y una comunicación personalizada.
· Construir relaciones sólidas con clientes a largo plazo, fomentando la co-creación de soluciones y demostrando un compromiso continuo con la mejora operacional. Implementar programas de fidelización y obtener testimonios que respalden la efectividad de los servicios.

3. Estrategias de marketing:
· Estrategia de posicionamiento:

Opteema LLC aspira a consolidarse como el socio estratégico de preferencia para las PYMEs manufactureras en los Países Bajos, destacando por su propuesta de valor única y enfoque integral en excelencia operacional. En un mercado donde la competencia en consultoría es significativa, Opteema se diferencia mediante la personalización de soluciones respaldada por un equipo altamente capacitado. La estrategia incluye una comunicación efectiva, participación en eventos sectoriales, y la construcción de relaciones a largo plazo basadas en la co-creación de soluciones. A través de contenido educativo, testimonios y programas de fidelización, Opteema busca generar reconocimiento, preferencia de marca y, en última instancia, posicionarse como el socio estratégico indispensable para el crecimiento sostenible de las PYMEs manufactureras en la región de Randstad, Groninga y Frisia. El plan de posicionamiento se enfocará en los siguientes aspectos clave:

· Desarrollo de mensajes clave: 
Crear mensajes que resalten la capacidad de Opteema LLC para transformar desafíos operativos en oportunidades de crecimiento sostenible. 
Comunicar la experiencia del equipo, la personalización de soluciones y la relevancia de las alianzas estratégicas.
· Estrategia de contenidos: 
Creación de contenido educativo sobre las ventajas de la consultoría en excelencia operacional para las PYMEs manufactureras.
Publicación de estudios de caso que demuestren éxitos previos con clientes.
Participación en webinars y podcasts para establecer autoridad en el sector.
· Canales de comunicación:
Implementar una estrategia multicanal que incluya presencia online (sitio web, redes sociales) y offline (participación en eventos sectoriales, ferias comerciales).
Utilizar plataformas digitales para promover contenido relevante y mantener la interacción con la audiencia.
· Relaciones públicas:
Colaborar con medios de la industria para obtener cobertura en noticias, entrevistas y artículos especializados.
Participar como ponentes en eventos relevantes para destacar la experiencia y conocimientos de Opteema LLC.
· Programas de fidelización y referencias:
Desarrollar programas de fidelización para clientes recurrentes, ofreciendo beneficios exclusivos.
Solicitar y destacar testimonios y casos de éxito de clientes satisfechos.
· Estrategia de SEO local:
Optimizar el contenido del sitio web para búsquedas locales relevantes.
Registrar la empresa en directorios locales y plataformas de reseñas.

4. Marketing operativo (Mix de marketing)

· Producto: Opteema LLC ofrecerá servicios de consultoría especializada en excelencia operacional para PYMEs manufactureras. Esto incluirá análisis integral de la cadena de suministro, gestión eficiente de inventarios, planificación estratégica de rutas de distribución, consultoría en optimización de procesos de producción y auditorías exhaustivas de seguridad y medio ambiente.
· Plaza: La empresa se focalizará principalmente en la región de Randstad, con especial atención a Groninga y Frisia. Utilizará canales digitales, participación en eventos sectoriales, colaboraciones estratégicas y representantes de consultores para llegar a los clientes. La presencia en eventos locales y la colaboración con cámaras de comercio fortalecerán su posicionamiento regional.
· Precio: El modelo de ingresos será flexible, adaptándose a proyectos específicos. Se aplicarán tarifas por hora de consultores, con ajustes según la naturaleza del proyecto. Además, se contemplarán costos asociados a tecnologías avanzadas, desplazamientos y otros gastos específicos. Este enfoque permitirá tarifas personalizadas, garantizando soluciones ajustadas a las necesidades de cada cliente.
· Promoción: La estrategia de promoción incluirá campañas de marketing localizadas, participación en eventos regionales, colaboraciones con instituciones académicas y una comunicación personalizada a través de representantes de consultores especializados. Se desarrollarán campañas de generación de leads y programas de fidelización para fortalecer relaciones a largo plazo. La participación en eventos sectoriales y la generación de testimonios respaldarán la efectividad de los servicios.

5. Presupuesto:

Tabla 1. Costo de estrategias de marketing para captar nuevos clientes
	Estrategias
	Frecuencia Anual
	Costo Unitario (EUR)
	Costo Total (EUR)

	Creación de sitio web
	1
	2.500
	2.500

	Diseño de imagen de la marca
	1
	4.500
	4.500

	Inscripción de la marca
	1
	250
	250

	Promoción de servicios en plataformas digitales
	12
	500
	6.000

	Creación de contenido
	12
	500
	6.000

	Campanas de marketing en Linkedin 
	12
	500
	6.000

	SEO
	12
	400
	4.800

	Participación en eventos del sector
	6
	3.500
	21.000

	Total
	
	
	51.050



Los valores detallados en la tabla 1 están en consonancia con los objetivos de posicionar a la empresa, fomentar el reconocimiento en el sector y están alineados con las tendencias y valores predominantes en el mercado neerlandés.

5.2 Análisis de viabilidad económica – financiera

Hasta el momento, la investigación se ha centrado en examinar los desafíos actuales que enfrentan las PYMEs manufactureras en los Países Bajos, así como en identificar las oportunidades de mercado para los servicios de consultoría en excelencia operacional destinados a este sector empresarial. En este capítulo, se procederá a evaluar la viabilidad económica-financiera de este modelo de negocios. Este análisis se llevará a cabo mediante la aplicación de los métodos delineados en el Marco Teórico y utilizando la información recopilada como punto de referencia. Es relevante destacar que los cálculos realizados se presentan como estimaciones en euros (EUR) y están sujetos a posibles cambios en función de las variables económicas.

Con base en los parámetros y supuestos del "plan de negocios", se procederá a proyectar el estado de resultados. Posteriormente, se construirá el flujo de fondos y se determinará el valor residual del negocio. A continuación, se aplicarán las herramientas financieras pertinentes para la toma de decisiones y se evaluará la viabilidad económica del proyecto.

Indicadores de desempeño (KPI)

Se definen los KPI para monitorear la evolución del modelo de negocio y realizar los ajustes necesarios o en su defecto adicionar recursos:

· Margen de utilidad: Examina el margen de beneficio para asegurar de que los ingresos superen los costos. 
· Número de proyectos activos: Mide cuántos proyectos se manejan simultáneamente. Este KPI puede ayudar a gestionar la capacidad y la carga de trabajo del equipo. 
· Porcentaje de utilización de consultores: Evalúa cuánto tiempo están ocupados los consultores en proyectos. Un alto nivel de utilización indica eficiencia y demanda constante.
· Tasa de conversión de clientes: Mide la proporción de clientes potenciales que se convierten en clientes reales. 
· Retención de clientes: Indica cuántos clientes continúan utilizando los servicios a lo largo del tiempo. Una alta retención sugiere la satisfacción del cliente y la calidad de los servicios prestados.
· Ingresos recurrentes: el seguimiento de los ingresos recurrentes proporcionará una visión clara de la estabilidad financiera a lo largo del tiempo.
· Satisfacción del cliente: Utiliza encuestas, comentarios y revisiones para evaluar la satisfacción del cliente. 
· Costo de adquisición de clientes (CAC): Calcula cuánto cuesta adquirir un nuevo cliente, teniendo en cuenta los gastos de marketing y ventas. 

Supuestos del plan de negocios

1. Supuestos generales

· Ubicación de la operación: Ámsterdam, Randstad, Países Bajos.
· El año base, marcado como Año 0, corresponde a la inversión inicial para poner en marcha el modelo de negocios, programado para el año 2024, ya que el análisis de los flujos se lleva a cabo en un contexto avanzado del año 2023.
· La elección de fijar la tasa de descuento en un 25% se fundamenta en consideraciones comunes para empresas en etapa inicial, caracterizadas por la ausencia de un historial consolidado de ingresos y rendimiento, lo que típicamente se traduce en una tasa de descuento ligeramente más elevada.
· La tasa de impuestos se establece en un 26%, reflejando la tasa estándar corporativa en los Países Bajos (CIT).
· La estrategia de crecimiento contempla la expansión en la oferta de servicios, con la incorporación de dos nuevos proyectos cada dos años a partir del tercer año. Este aumento se materializará mediante la inclusión de un equipo adicional de consultores en el año tres y el año cinco, ampliando así la capacidad operativa de la empresa.
· Se asume un incremento anual del 2% en el precio promedio del servicio, alineado con los índices de inflación observados en los Países Bajos.	
· Los costos directos se presuponen decrecientes a partir del tercer período, resultado de la consolidación del negocio y el mayor poder de negociación derivado del incremento en el volumen de ventas.
· Se proyecta un aumento anual del 10% en los gastos fijos considerando variaciones como la inflación.
· La depreciación se estima en un 20%, considerando un promedio representativo de la depreciación de equipos de oficina y tecnológicos.
· La contratación de empleados (gerentes y consultores) se inicia una vez se hayan captado y comprometido al menos 2 proyectos con fecha de inicio.

2. Supuestos para la estimación de la inversión inicial

· El financiamiento para poner en marcha el modelo de negocios surge de los socios fundadores al invertir capital propio en el negocio (sin tomar deuda).
· La inversión para la puesta en marcha fue calculada en la sección del plan operacional, siendo un total de 314.342 EUR.
· En los años 3 y 5, se contempla realizar una inversión adicional para la contratación de consultores suplementarios, representando el 20% de su paquete salarial anual, estimado en 65,000 EUR. Esta inversión se establece en 26,000 EUR en el primer año. Sin embargo, considerando un ajuste del 2% para tener en cuenta la inflación promedio en el país, el valor sería de 27,050 EUR en el año 3 y de 28,143 EUR en el año 5. Es importante señalar que los gastos relacionados con el equipamiento adicional ya fueron considerados en la inversión inicial, por lo que la depreciación no sufrirá ningún ajuste.
3. Supuestos para la estimación de ventas

· Precio promedio del servicio: 

Para hacer el cálculo del precio promedio del servicio, se tomará en cuenta el Producto Mínimo Viable descrito en secciones anteriores, ya que se pretende que este tipo de proyectos sea la principal fuente de ingresos para la empresa:

· Se propone asignar un equipo compuesto por dos consultores, dedicando un total de 20 horas semanales a la implementación en la locación del cliente durante un período de 20 semanas. La tarifa diaria establecida para cada consultor es de 80 EUR / hora. 
· Se asume que, durante el resto de la jornada, los consultores se dedicarán a la captación de nuevos clientes, participación en eventos y la innovación de soluciones adicionales para ampliar nuestra oferta de servicios.
· Respecto a la implementación del software de captura de datos en tiempo real, su costo puede variar según la infraestructura existente en cada empresa, pero se considera un promedio de 45.000 EUR que es el precio que se maneja en el mercado para la implementación de este tipo de herramientas digitales cuando la infraestructura requerida se encuentra presente.
· El costo total del diagnóstico y la implementación de las herramientas, excluyendo el costo por hora de los consultores, se establecerá en 35.000 EUR.
· El precio promedio del servicio se expresa en detalle en la siguiente tabla:

Tabla 5. Precio promedio del servicio
	Concepto de Implementación
	Costo Total (EUR)

	Equipo de consultores 20 horas a la semana
	64.000

	Software de captura de datos en tiempo real
	45.000

	Diagnostico + implementación
	35.000

	Total
	144.000





· Capacidad máxima: 

· Se contempla la viabilidad de ejecutar hasta tres proyectos simultáneos, asignando un equipo compuesto por seis consultores, ya que se estima necesario contar con dos consultores por proyecto. Esta distribución se fundamenta en la necesidad de destinar las 20 horas restantes de la jornada laboral a actividades complementarias, previamente mencionadas, las cuales poseen una relevancia equivalente para el desarrollo integral de la empresa. La perspectiva a futuro implica la incorporación de un equipo adicional cada dos años, representado por dos nuevos consultores a partir del tercer año, una vez que la empresa haya consolidado su posición. En consecuencia, se establece que la capacidad máxima de la empresa en los dos primeros años será de seis proyectos en total.
· Se planifica la ejecución de un total de cuatro proyectos durante el primer año. En el segundo año, se estima que se alcanzará la capacidad máxima con la realización de seis proyectos.
· A partir del tercer año, se tiene la intención de incorporar un equipo adicional de consultores de forma bianual. Esta estrategia tiene como objetivo aumentar la capacidad para incorporar proyectos adicionales cada dos años.
· Este enfoque estratégico busca facilitar el crecimiento en la cantidad de proyectos, lo que, a su vez, abriría nuevas oportunidades para aumentar las ventas asociadas.

4. Supuestos para la estimación de costos

· Costos fijos:

· El primer año de alquiler se encuentra incluido en la inversión inicial. Por este motivo, durante el año uno, se excluye el monto de alquiler y luego es incluido en los años subsiguientes.
· El primer año de internet se encuentra incluido en la inversión inicial. Por este motivo, durante el año uno, se excluye el monto de internet y luego es incluido en los años subsiguientes.
· Los salarios y beneficios se calculan considerando tres empleados en roles administrativos, mientras que el resto de los salarios forma parte de los costos variables. El salario anual promedio para estos tres empleados es de 45,000 EUR, según los valores del mercado.
· Para honorarios y servicios externos, se contempla un total de 240 horas al año trabajando con profesionales independientes, con un costo promedio de 110 EUR por hora.
· Las horas de capacitación y desarrollo se centran en el equipo de consultores, considerando seis en el primer año, ocho en el tercer año y diez para el quinto año. El costo de la hora de capacitación se establece en 100 EUR, asumiendo que cada consultor requiere 10 horas anuales. 
· Los gastos anuales de publicidad y marketing fueron detallados en la sección de plan de marketing, totalizando 43.800 EUR, excluyendo costos únicos como la inscripción de la marca y la creación del sitio web.
· Los costos fijos se ajustan anualmente en un 10% para considerar variaciones como la inflación.
· Los costos fijos operativos anuales se desglosan en la tabla 6.

Tabla 6. Costos fijos anuales referenciales escenario esperado
	Concepto de Implementación
	Costos año 1 (EUR)
	Costos año 2 (EUR)
	Costos año 3 (EUR)
	Costos año 4 (EUR)
	Costos año 5 (EUR)

	Alquiler de oficina
	-
	129.360
	142.296
	156.526

	172.178


	Salarios y beneficios
	135.000
	148.500
	163.350

	179.685

	197.654


	Gastos administrativos y operativos
	400 (excl. internet)
	1.320
	1.452

	1.597

	1.757


	Publicidad y marketing
	43.800
	48.180
	52.998

	58.298

	64.128


	Licencias y permisos
	800
	880
	968

	1.065

	1.171


	Honorarios de servicios profesionales externos
	26.400
	29.040
	31.944

	35.138

	38.652


	Sistemas contables y administrativos
	220
	242

	266

	293

	322


	Capacitación y desarrollo con aliados estratégicos
	6.000
	6.600
	9.680*
	10.648
	14641*

	Total
	212.620
	364.122
	402.954
	443.250
	490.503


*Incorporación de equipo de consultores adicionales

· Costos variables:

· Inicialmente los costos variables se establecen como el 65% de las ventas. Esta estimación se simplifica para reflejar un valor típico que abarca varios aspectos de la estructura de costos, siendo representativo para la mayoría de los modelos de negocios.
· Los salarios forman parte del costo variable, a excepción del personal administrativo, que se incluyó en el apartado anterior.
· Se estima que cada equipo en los proyectos está conformado por 2 personas.

5. Supuestos para la estimación de plazos de cobranza

· Plazos de cobranza: máximos de 30 días.
· Plazos de pago a proveedores: 60 días.
· Días de inventario: No se maneja inventario.

Proyección de resultados

· Escenario esperado
Los enfoques previos fueron empleados para esbozar el escenario anticipado del modelo de negocios que se implementará. Se parte de la expectativa de iniciar con 4 proyectos en el primer año, alcanzar la capacidad máxima en el segundo año, e incorporar un equipo adicional de consultores en el tercer año, con la previsión de realizar 7 proyectos. Para el cuarto año, se prevé alcanzar la capacidad máxima de 8 proyectos, y en el quinto año, se incorpora otro equipo, buscando alcanzar la cifra de 9 proyectos anuales.

Tabla 7. Parámetros de la proyección en el escenario esperado
[image: ]

La próxima fase implica que se realice el cálculo de la inversión en capital de trabajo, considerando las variaciones en cuentas por cobrar y proveedores. Este análisis resulta esencial para la determinación del flujo de fondos del proyecto. El siguiente paso consistirá en dimensionar y asignar de manera temporal las inversiones de capital.




Tabla 8. Capital de trabajo / inversión en capital de trabajo en el escenario esperado
[image: ]
Con los parámetros definidos en el anteriormente, se procede con la proyección del estado de resultados, que exhibe las ganancias y pérdidas del proyecto

Tabla 9. ERRR proyectado escenario esperado
[image: ]

Tras llevar a cabo estas operaciones, se dispone del flujo de fondos del proyecto, el cual, se ve expresado en la tabla 10.









Tabla 10. Flujo de fondos escenario esperado
[image: ]
Los resultados del análisis económico financiero para el escenario esperado son los siguientes:

· Repago (Payback): Se espera que la empresa recupere la inversión en aproximadamente 3,0 años.
· VAN (Valor Actual Neto): 122.231 EUR
· TIR (Tasa Interna de Retorno): 35%

Análisis de sensibilidad

· Escenario optimista

En un escenario optimista, se considerará la realización de 5 proyectos en el primer año, con la capacidad máxima alcanzada en el segundo año. Para el tercer año, se proyecta realizar 8 proyectos, manteniendo esta cifra en el cuarto año, y finalmente, llegar a un total de 10 proyectos en el quinto año, momento en el cual se alcanza la capacidad máxima.
Tabla 11. Parámetros de la proyección en el escenario optimista
[image: ]

Tabla 12. Capital de trabajo / inversión en capital de trabajo en el escenario optimista
[image: ]

Tabla 13. ERRR proyectado escenario optimista
[image: ]
Tabla 14. Flujo de fondos escenario optimista
[image: ]

Los resultados del análisis económico financiero para el escenario optimista son los siguientes:

· Repago (Payback): El periodo de repago estimado es de 2,7 años, lo que sugiere una recuperación más rápida de la inversión en comparación con el escenario base.
· VAN (Valor Actual Neto): 177.911 EUR
· TIR (Tasa Interna de Retorno): La TIR del 40% es más alta que la del escenario base, lo que indica un rendimiento financiero aún más atractivo.

· Escenario pesimista

En un escenario pesimista, se contempla que la empresa ejecute solo los tres proyectos comprometidos antes de iniciar la contratación en el primer año. En el segundo año, se proyecta alcanzar una capacidad de 4 proyectos, y no es sino hasta el tercer año que se llegaría a la capacidad máxima. En consecuencia, la contratación de un equipo adicional de consultores solo ocurriría en el cuarto año, con el fin de llevar a cabo un total de 7 proyectos. Para el quinto año, no se prevé contratación adicional, y se plantea realizar 7 proyectos.

En este escenario proyectado, dado que se incorporará un equipo adicional de consultores solo en el año cuatro, se producirá un cambio en la estructura de costos fijos. En cuanto a los costos de contratación, estos ascenderían a 27,591 EUR, considerando una inflación del 2%. Es relevante destacar que los gastos asociados con el equipamiento adicional ya fueron contemplados en la inversión inicial, por lo que la depreciación no experimentará ninguna modificación. En la tabla 15 se muestra la estructura ajustada de los costos fijos.

Tabla 15. Costos fijos anuales referenciales escenario pesimista
	Concepto de Implementación
	Costos año 1 (EUR)
	Costos año 2 (EUR)
	Costos año 3 (EUR)
	Costos año 4 (EUR)
	Costos año 5 (EUR)

	Alquiler de oficina
	-
	129.360
	142.296

	156.526

	172.178 
 


	Salarios y beneficios
	135.000
	148.500
	163.350

	179.685

	197.654 


	Gastos administrativos y operativos
	400 (excl. internet)
	1.320
	1.452

	1.597

	1.757 
 


	Publicidad y marketing
	43.800
	48.180
	52.998

	58.298

	64.128 
 


	Licencias y permisos
	800
	880
	968

	1065

	1.171 
 


	Honorarios de servicios profesionales externos
	26.400
	29.040
	31.944

	35.138

	38.652 


	Sistemas contables y administrativos
	220
	242

	266

	293

	322 
 

	Capacitación y desarrollo con aliados estratégicos
	6.000
	6.600
	7.260
	10.648*
	11.713

	Total
	212.620
	364.122
	400.534
	443.250
	487.575


*Incorporación de equipo de consultores adicionales

Tabla 16. Parámetros de la proyección en el escenario pesimista
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Tabla 17. Capital de trabajo / inversión en capital de trabajo en el escenario pesimista 
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Tabla 18. ERRR proyectado escenario pesimista
[image: ]

Tabla 19. Flujo de fondos escenario pesimista
[image: ]

Los resultados del análisis económico financiero para el escenario pesimista son los siguientes:

· Repago (Payback): El periodo de repago estimado es de 3,6 años, indicando una recuperación más prolongada de la inversión en comparación con los escenarios anteriores.
· VAN (Valor Actual Neto): El VAN es de 25.428 EUR, revelando una disminución en comparación con los valores obtenidos en el escenario base y optimista.
· TIR (Tasa Interna de Retorno): La TIR del 27% es menor en comparación con los escenarios base y optimista, lo que indica un rendimiento financiero más modesto en condiciones desfavorables.








































CAPÍTULO 6: EVALUACIÓN DE RESULTADOS

En la evaluación de los indicadores financieros para los diversos escenarios del proyecto, se destacan resultados significativos que proporcionan información valiosa para guiar la toma de decisiones estratégicas.

Resultados de los escenarios:

· Esperado: TIR (35%) VAN (122.231 EUR).
· Optimista: TIR (40%) VAN (177.911 EUR).
· Pesimista: TIR (21%) VAN (25.428 EUR).

Si se considera una probabilidad de ocurrencia del 60% para el escenario más probable y un 20% para cada uno de los escenarios alternativos (optimista y pesimista), se puede evaluar la potencial desviación en el valor actual neto del proyecto a lo largo de cinco años.

En uno de los escenarios alternativos, de naturaleza negativa, se contempla la posibilidad de no lograr captar la cantidad necesaria de clientes anuales. Este escenario puede ser influenciado por diversos factores, siendo el precio del servicio un factor crítico, ya que las encuestas indicaron que las PYMEs estarían dispuestas a pagar hasta cierto límite. Si el precio propuesto supera ese umbral, podría afectar la captación de clientes. Además, eventos inesperados como cambios abruptos en el entorno económico (como los ocurridos durante la pandemia de COVID-19 o eventos geopolíticos como la guerra en Ucrania) o la entrada de nuevos competidores al mercado podrían impactar negativamente las ventas de la empresa.

De igual forma surge la posibilidad de un escenario optimista, influenciado por una mejora significativa en la perspectiva económica. Este escenario contempla un aumento en las ventas, derivado de campañas de captación de clientes exitosas, recomendaciones de clientes satisfechos y la disposición para participar en soluciones piloto innovadoras. Asignándole una probabilidad del 20% de ocurrencia, se estima que este escenario podría conducir a una mejora del 45% en el valor actual neto con respecto a la estimación inicial del proyecto. 

Al examinar los resultados de los indicadores financieros en los flujos analizados, se evidencia que, en los tres escenarios, la TIR es mayor a cero (TIR > 0), lo que señala que el proyecto es aceptable desde el punto de vista financiero en todas las situaciones. Además, el VAN exhibe valores positivos (VAN > 0), indicando que el proyecto es económicamente rentable.

En adición, cabe resaltar que el Valor Actual Neto (VAN) mostró ser particularmente sensible a las variaciones en la cantidad de proyectos vendidos. Este indicador se incrementó notablemente en el escenario optimista, reflejando un aumento del 45%, mientras que en el escenario pesimista experimentó una disminución del 21%. A pesar de estas variaciones, es crucial destacar que en ambos casos el proyecto se mantiene económicamente viable y rentable. Esta sensibilidad a las fluctuaciones en la cantidad de proyectos vendidos sugiere que el rendimiento financiero del proyecto está directamente vinculado a su capacidad para asegurar y ejecutar contratos. 

En términos generales, se puede afirmar que el proyecto exhibe un riesgo moderado. Los resultados consistentes en el escenario esperado respaldan la solidez financiera del proyecto, aunque la sensibilidad ante variaciones en la cantidad de proyectos vendidos indica la importancia de una gestión cuidadosa. Sin embargo, este aspecto no descarta la viabilidad integral del proyecto.











CAPÍTULO 7: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

· El análisis de mercado realizado proporcionó una comprensión profunda de la demanda en el sector manufacturero local de los Países Bajos. Se identificaron oportunidades significativas basadas en las necesidades de mejora de procesos operativos, brindando una base sólida para la propuesta de valor del negocio.
· La metodología de consultoría especializada en excelencia operacional se diseñó de manera integral, logrando la creación de un Producto Mínimo Viable (PMV) alineado con la propuesta de valor definida. 
· Los resultados indican que el proyecto es económicamente viable en todos los escenarios evaluados. Aunque existen variaciones en los indicadores, los tres escenarios demuestran rentabilidad y generación de valor.
· El Valor Actual Neto (VAN) muestra ser sensible a las variaciones en la cantidad de proyectos vendidos. Esta sensibilidad destaca la importancia de una gestión eficiente de contratos y la captación de nuevos clientes para el éxito financiero del proyecto.
· A pesar de las fluctuaciones en los escenarios extremos, la conclusión general es que el riesgo asociado al proyecto es moderado. Los resultados sólidos en el escenario esperado respaldan la estabilidad financiera del proyecto, mientras que la sensibilidad a los cambios en la cantidad de proyectos vendidos sugiere la necesidad de una gestión cuidadosa, pero no desestima la viabilidad global del proyecto.
· Con la información recopilada, se brinda una base sólida para la toma de decisiones estratégicas. La empresa puede aprovechar los resultados positivos para respaldar la inversión y considerar acciones específicas para mitigar los riesgos identificados (los detalles se encuentran en las recomendaciones).
· Se concluye que la hipótesis propuesta en la presente tesis queda demostrada siendo este un negocio económicamente sustentable.



Recomendaciones

· Se recomienda realizar una revisión periódica de la estrategia de precios para asegurar que se alinee adecuadamente con la disposición de pago de las PYMEs del sector manufacturero. Considerar la variabilidad en los precios para mitigar riesgos asociados a posibles fluctuaciones en las expectativas del mercado.
· Dada la sensibilidad de las PYMEs a factores económicos externos, se aconseja implementar un sistema de monitoreo constante del entorno económico. Esto permitirá una adaptación proactiva a cambios inesperados que puedan impactar la demanda y la estabilidad financiera.
· Para reducir la dependencia de un mercado específico, se recomienda explorar oportunidades de diversificación. Esto podría implicar la expansión a mercados geográficos adicionales o la identificación de segmentos dentro del sector manufacturero con necesidades similares, enfocándose especialmente en empresas con mayores recursos y presupuestos.
· Ante posibles variaciones en los flujos de efectivo, se recomienda constituir reservas financieras. Estas reservas actuarán como un colchón que permitirá enfrentar eventualidades económicas adversas sin comprometer la operatividad del negocio.
· Para maximizar la efectividad del plan de adquisición de clientes, se sugiere optimizar continuamente las estrategias de marketing. La incorporación de análisis de datos y retroalimentación del cliente contribuirá a ajustar las campañas para satisfacer mejor las necesidades del mercado.
· Se insta a realizar evaluaciones regulares de las barreras y riesgos identificados. Esto permitirá una respuesta proactiva y ajustes en las estrategias de mitigación a medida que evoluciona el entorno operativo y económico.
· Dada la esencia de la consultoría, se sugiere explorar alianzas estratégicas con empresas del mismo sector. Aunque se mencionó en el modelo de negocios, no se abordó en detalle en este trabajo. Estas asociaciones brindan ventajas competitivas y ayudan a mitigar riesgos asociados a la captación de clientes.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta cuantitativa 

1. ¿Cuál es el sector principal de su empresa manufacturera? (Seleccionar una opción)
· Alimentación y Bebidas
· Farmacéutica
· Textiles y Confección
· Químicos
· Automotriz
· Metalurgia
· Plásticos
· Otros (Especificar): __________

2. ¿Cuál es el tamaño aproximado de su empresa en términos de empleados? (Seleccionar una opción)
· Menos de 10 empleados
· 10-50 empleados
· 51-100 empleados
· Más de 100 empleados

3. ¿Dónde se ubica tu empresa en los Países Bajos? (Ciudad o región)
· Randstad
· Groninga
· Frisia
· Drenthe
· Overijssel
· Güeldres
· Zelanda
· Brabante del Norte
· Limburgo 

4. ¿Qué áreas específicas de sus procesos operativos considera que podrían beneficiarse de mejoras significativas en términos de eficiencia y calidad? (Marcar todas las que apliquen)
· Producción
· Logística y Distribución
· Gestión de Inventarios
· Control de Calidad
· Mantenimiento
· Otros (Especificar): __________

5. ¿Ha considerado previamente la posibilidad de contratar servicios de consultoría para mejorar sus procesos? (Seleccionar una opción)
· Sí
· No

6. ¿Cuáles son los principales beneficios que esperas obtener de una consultora en excelencia operacional? (Selecciona todos los que correspondan)
· Mejora de la eficiencia operativa.
· Reducción de costos.
· Aumento de la calidad del producto.
· Mayor satisfacción del cliente.
· Cumplimiento de regulaciones.
· Otros (Especificar): __________

7. En una escala del 1 al 5, ¿cuán dispuesto estaría a invertir en servicios de consultoría para mejorar la eficiencia y competitividad de su empresa? (1: Nada dispuesto, 5: Muy dispuesto)

8. ¿Qué factores considera más importantes al seleccionar una consultora? (Ordenar de más importante a menos importante)
· Experiencia y conocimiento de la industria
· Historial de resultados exitosos
· Eficiencia en costo y precios
· Enfoque personalizado a las necesidades de su empresa
· Uso de tecnologías innovadoras
· Recomendaciones o referencias
· Reputación y reconocimiento de marca

9. ¿Cómo preferirías recibir los servicios de consultoría? (Selecciona todas las opciones que correspondan)
· [bookmark: _Hlk153395288]Consultoría en persona en tu empresa.
· Consultoría en línea o virtual.
· Sesiones de capacitación para tu equipo.
· Información y guías escritas.

10. Pregunta opcional: Si estuvieras considerando invertir en servicios de consultoría, ¿cuál sería tu rango de presupuesto mensual para servicios de consultoría en excelencia operacional? (Supón la disponibilidad de un consultor para tu empresa durante 20 horas a la semana)
· €1,000 - €4,000
· €4,000 - €7,000
· €7,000 - €10,000
· Más de €10,000

11. Pregunta opcional: ¿Le gustaría recibir más información sobre cómo los servicios de consultoría en excelencia operacional podrían beneficiar a su empresa? (Seleccionar una opción)
· Sí
· No
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