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INTRODUCCION

El crecimiento empresarial en Colombia ha mostrado un comportamiento dinamico
durante los ultimos afos y el municipio de Santander de Quilichao no ha sido la
excepcion, ya que se evidencia la ampliacion del tejido empresarial local,
especialmente de las micro, pequefias y medianas empresas (Mipymes), que ha
impulsado la demanda de servicios especializados que permitan mejorar los
procesos administrativos, financieros, contables, comerciales y de formalizacion
empresarial. En este contexto, surge la necesidad de evaluar la viabilidad para la
creacion de una empresa de asesorias y consultorias empresariales orientada a
fortalecer la competitividad y sostenibilidad de este sector, el cual constituye mas
del 80 % de la estructura productiva del municipio (Cadmara de Comercio del Cauca,
2024) y que tiene como obijetivo realizar un estudio de factibilidad para la creacion
de una empresa de asesorias y consultorias empresariales en Santander de
Quilichao, integrando componentes de mercado, administrativos, técnicos,
financieros y econémicos.

Para la construccion del estudio se emplearon métodos cualitativos y cuantitativos,
entre ellos encuestas aplicadas a propietarios de Mipymes del municipio,
permitiendo identificar necesidades reales relacionadas con la gestion empresarial,
el acceso a informacion técnica, la planeacion financiera, la digitalizacion y la mejora
de procesos internos. Estos datos permitieron estructurar un portafolio de servicios
basado en la demanda efectiva, con propuestas de valor orientadas a mejorar la
productividad, reducir riesgos y aumentar la capacidad operativa de los negocios
locales, garantizando que la propuesta empresarial sea pertinente y responda a las
condiciones actuales del entorno socioeconémico del territorio.

El estudio también aborda aspectos normativos y administrativos asociados a la
creacion de una empresa en Colombia, determindndose que no existen barreras
significativas para su constitucién y operacién, y que requerimientos como el registro
ante la Camara de Comercio, el cumplimiento tributario, la contratacién formal y la
implementacion de sistemas contables son procesos asequibles y necesarios para
garantizar transparencia, confianza y sostenibilidad. Asimismo, se propone una
estructura organizacional compacta conformada por dos consultores profesionales,
un director administrativo y apoyo contable externo, modelo que favorece la
eficiencia operativa, la optimizacién de recursos y la flexibilidad para adaptarse al
crecimiento proyectado durante los primeros cinco afios de funcionamiento.

En cuanto al componente financiero, las proyecciones realizadas muestran un
comportamiento favorable para la nueva empresa, lo que se refleja en los estados
financieros proyectados que evidencian un crecimiento progresivo del activo, una
reduccion del endeudamiento, un fortalecimiento del patrimonio y un aumento
constante de la utilidad neta. Los indicadores de liquidez, endeudamiento y
rentabilidad confirman que el proyecto es financieramente viable, con capacidad de
generar excedentes desde su primer afio de operacion y con un punto de equilibrio
alcanzable bajo una estructura interna de costos eficiente, panorama que refuerza
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la sostenibilidad del modelo de negocio propuesto y su capacidad para realizar
reinversiones en tecnologia, marketing y ampliacién de servicios.

Finalmente, este plan de negocio no solo busca responder a una oportunidad
econdmica, sino contribuir de forma directa al fortalecimiento empresarial del
municipio, ya que la creacion de una empresa de consultorias y asesorias
beneficiara no solo a las Mipymes locales, sino también a estudiantes, docentes y
actores sociales vinculados al desarrollo regional, al permitir la transferencia de
conocimiento, la profesionalizacion de la gestion empresarial y el impulso a la
innovacion administrativa. De esta manera, el estudio propone una alternativa
estratégica para promover la sostenibilidad, formalizacién y competitividad de las
empresas en Santander de Quilichao, aportando al desarrollo econémico y social
del Cauca y consolidando bases soélidas para la creacion de una organizacion
moderna, eficiente y alineada con las necesidades del territorio.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En Colombia, el panorama para las pequeias y medianas empresas es complejo y
lleno de desafios. Estas entidades, que forman el tejido fundamental de la economia
local, enfrentan un camino arduo para consolidar su presencia en el mercado. A
menudo, muchos de estos negocios no logran sostenerse a largo plazo,
encontrandose con multiples obstaculos que impiden su desarrollo y continuidad.
Las dinamicas que afectan a las empresas son diversas y complejas, incluyendo
desde la gestion interna y el acceso a financiamiento, hasta la adaptabilidad en un
mercado en constante cambio. De hecho, las pymes representan un componente
crucial de la economia colombiana, puesto que emplean alrededor del 80% de la
fuerza laboral del pais, asi mismo, las estadisticas revelan que cada tres minutos
se establece una nueva empresa solo en Bogota. Sin embargo, la tasa de
supervivencia de los nuevos emprendimientos se sitla en un preocupante 29,7%
(Sabogal, 2018).

De la misma manera, es crucial considerar la relevancia de las pymes, ya que, son
casi la totalidad del entramado empresarial ocupando un 99,5% y proporcionando
casi un 80% del empleo y contribuyendo con un 35% al Producto Interno Bruto (PIB)
(Gonzélez y Llanes, 2024). Es mas, Rosmery Quintero, presidente nacional de la
Asociacion Colombiana de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (ACOPI),
resalta que estas empresas son esenciales para fomentar el desarrollo y crear
empleos de calidad, mejorando asi las condiciones de vida de la poblacién. En el
contexto actual de cambios politicos y econdmicos, ACOPI identifica varios desafios
criticos para el sector, incluyendo el desabastecimiento y aumento de costos de las
materias primas, la falta de progresividad en ciertos impuestos, el acceso restringido
a financiacion y las dificultades para entrar en los mercados internacionales (Pérez,
2022).

Sin embargo, en Colombia como en el mundo entero iniciando el afio 2020 se
presentd una crisis sanitaria sin precedentes debido al coronavirus COVID 19,
pandemia que trajo como consecuencia un confinamiento obligatorio, con el fin, de
salvaguardar la vida de las personas. Este contexto generé una interrupcion
significativa en las actividades econdmicas y resulté en el cierre temporal de
numerosas empresas fisicas, como consecuencia, se produjo una disminucion en
las tasas de ocupacion, donde los trabajadores mantenian sus vinculos laborales,
pero con una reduccion en las horas laboradas, mientras que otros perdieron sus
empleos y salieron del mercado laboral sin perspectivas de reintegracién a corto o
largo plazo.

A esto se suma que en la actualidad las Pymes en Colombia se enfrentan a una
serie de desafios constantes relacionados con cambios en el entorno economico,
social, politico, tecnolégico y cultural. La adquisicion de conocimiento de mercado y
la implementacion de planes estratégicos son cruciales para que estas empresas
puedan adaptarse a los cambios, comprender las necesidades, gustos y
preferencias de su publico objetivo, y, en Ultima instancia, asegurar su sostenibilidad
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a largo plazo. Ademas es fundamental impulsar la actividad de todos los tipos de
empresa, para que se genere empleo, inversion y confianza en el pais
(Confecamaras, 2023).

En vista de lo anterior, el actual gobierno a través del Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo se ha planteado como meta implementar una politica de
reindustrializacion que apuesta hacia el avance de las Pymes en el pais para
mejorar la productividad e impacto en familias y comunidades en un intento por
despejar el preocupante escenario que para este tipo de empresas se presenta en
la economia colombiana (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2024).

Por otro lado, se estima que, en el departamento del Cauca, el nimero de empresas,
tanto naturales como juridicas, oscila entre 50,001 y 100,000 (DANE, 2021), este
volumen considerable subraya la urgencia de que estas entidades desarrollen
estrategias robustas y programas de mejora continua para asegurar Su
sostenibilidad en el mercado. Ademas, es crucial que estas empresas se enfoquen
en innovar y adaptarse a las cambiantes condiciones econémicas y sociales para
fortalecer su competitividad y capacidad de generar empleo y riqueza en la region,
lo que ha dejado como consecuencia la disminucién de las ventas, que segun datos
de la Encuesta Ritmo Empresarial corresponde a porcentajes entre el 10% y 20%
para el 53,42% de las empresas (Camara de Comercio del Cauca, 2024).

Ahora bien, en Santander de Quilichao, segun el directorio de empresas (Einforma,
s.f.), se registran alrededor de 980 empresas, reflejo de una economia diversificada
que abarca los sectores primario, secundario y terciario. El sector primario es
notable por sus cultivos de café, cafia de azlcar y yuca, los cuales constituyen una
fuente importante de ingresos para los agricultores locales. Asimismo, el sector
secundario ha ganado relevancia en el area gracias a la Ley Paez, la cual facilit6 la
instalacion de empresas manufactureras, fortaleciendo la base industrial de la
region. Por su parte, el sector terciario impulsa el empleo y la actividad econémica,
beneficiAndose de la estratégica ubicacion geografica del municipio. Santander de
Quilichao se sitia cerca de importantes centros de consumo y produccién como
Cali, Buenaventura, Yumbo y Buga, ademas de otros municipios cercanos, lo que
amplifica las oportunidades de negocio y el potencial de crecimiento econémico en
la region (Alcaldia de Santander de Quilichao, 2024).

Teniendo en cuenta lo antes mencionado se presenta la concepcion de realizar un
plan de negocio para la creacion de una empresa de asesorias y consultorias
empresariales en el municipio de Santander de Quilichao con el fin de prestar
servicios a las Pymes ya consolidadas como también a las nacientes, de tal manera
gue estas pueden fortalecer sus procesos empresariales desde el principio, ademas
de su resiliencia y capacidad para adaptarse a entornos cambiantes como el actual,
afectado por el conflicto armado, la pobreza, la falta de oportunidades y, al mismo
tiempo, desarrollar planes estratégicos que les permitan enfrentar situaciones de
crisis, con mayor eficacia y continuidad operativa.

14



1.1

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Cual es el plan de negocio para la creacion de una empresa de asesorias y
consultorias empresariales en el municipio de Santander de Quilichao?

1.2.

SISTEMATIZACION

¢, Cudl es el comportamiento actual de las Pymes y del sector de asesorias y
consultorias empresariales en Santander de Quilichao, y como influye en la
dindmica econdmica de la region?

¢.Cuales son las caracteristicas del mercado en términos de clientes
potenciales, competidores y comportamiento de la oferta y la demanda de los
servicios de asesorias y consultorias empresariales en el municipio?

¢, Qué aspectos administrativos, organizacionales, normativos, fiscales y
laborales deben considerarse para la creacion y funcionamiento de una
empresa de asesorias y consultorias en Santander de Quilichao?

¢Es viable financieramente la creacion de una empresa de asesorias y
consultorias empresariales en Santander de Quilichao, de acuerdo con los
analisis econdmicos y financieros proyectados?
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2. OBJETIVOS

2.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de asesorias y
consultorias empresariales en el municipio de Santander de Quilichao.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar un analisis del comportamiento de las Pymes de asesorias y consultorias
empresariales para comprender la dinAmica de este sector en la region.

Efectuar un analisis de mercado que permita la recoleccién de informacion acerca
de los potenciales clientes, competidores y comportamiento de la oferta y la
demanda de los servicios que se ofrecen.

Indagar acerca de aspectos como la estructura organizacional, normatividad
vigente, aspectos fiscales y laborales realizando un adecuado andlisis
administrativo.

Analizar la viabilidad de una empresa de asesorias y consultorias administrativas
en Santander de Quilichao, a partir del analisis financiero.
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3. JUSTIFICACION

El presente proyecto tiene como objetivo aportar al ambito del emprendimiento,
sabiendo que, el emprendimiento se ha consolidado como un motor esencial para
el desarrollo econémico y social en diversas sociedades; es mas, se fundamenta en
la capacidad de los individuos para identificar oportunidades de negocio, innovar y
gestionar recursos de manera eficiente (Valdiviezo y Gallardo, 2020). En este
sentido, el comportamiento emprendedor se identifica con la innovacion, debido a
que, emprender implica iniciar proyectos nuevos con vision, iniciativa y
organizacion. Estas caracteristicas demandan que quien emprende posea un
conjunto especifico de habilidades y conocimientos técnicos profundos que le
permitan llevar a cabo estas acciones de manera efectiva. (Prieto, C., 2017). No
obstante, para materializar estas ideas creativas es necesario realizar un estudio de
factibilidad que abarque, de acuerdo con Arboleda (2014), aspectos técnicos,
econdémicos, comerciales, financieros, sociales y ambientales proporcionando una
base sélida para tomar decisiones informadas sobre inversiones; aunque estas
decisiones no siempre tienen que coincidir estrictamente con las conclusiones del
estudio.

Como fundamento principal de esta investigacion y para desarrollar las acciones
mencionadas anteriormente, se ha decidido basar la informacion en las ideas del
destacado embajador del emprendimiento colombiano, Rodrigo Varela Villegas
(2001). Esto se llevara a cabo a través de la elaboracion de un plan de empresa o
plan de negocio, que servirA como guia para las diversas actividades
emprendedoras. La adopcién de estas ideas resalta la importancia del plan de
empresa y subraya por qué todo empresario que aspire al éxito debe abordar su
elaboracién con la seriedad profesional necesaria. Ademas, la elaboracién de un
plan de empresa mejora de manera significativa las probabilidades de éxito, ya que,
todas las decisiones estaran respaldadas por un solido fundamento, los
conocimientos sobre la empresa seran mas profundos y los riesgos inherentes se
reduciran considerablemente.

Para el desarrollo del plan de negocio se utilizan técnicas cualitativas y cuantitativas,
como la entrevista a los diferentes propietarios de las Pymes con el fin de identificar
las necesidades de cada uno y poder ejecutar asi un portafolio de servicios que
requiera la empresa en estudio; por ende, posibilita conocer mas a fondo la situacién
de los microempresarios de manera interna con el proposito de obtener una base
de datos que permita tomar decisiones basadas en situaciones reales. La
recoleccion de informaciébn se complementa con técnicas cuantitativas, como
encuesta digital, para obtener datos especificos y cuantificables. La combinacion de
ambas técnicas ofrece una vision amplia y detallada de las diversas situaciones que
enfrentan las PYMES en Santander de Quilichao; esto, a su vez, proporcionara a la
investigacion una base de datos sélida para ampliar el portafolio de servicios,
disefiar estrategias efectivas y fortalecer las decisiones empresariales
fundamentadas en datos reales.
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Por dltimo, se pretende que este trabajo de investigacion constituya un valioso
aporte para la autora, impulsandola hacia su culminacién con éxito de su carrera
profesional, proporcionandole una experiencia enriquecedora en términos de
conocimiento, ademas, que sea un proceso inspirador, que permitan traducir esos
conocimientos en acciones concretas. Esta motivacion es esencial, ya que no solo
beneficiara a las pequefias y medianas empresas (Pymes), sino también a
estudiantes, profesores y a la sociedad en general, que participen en este estudio,
con el objetivo primordial de contribuir al mantenimiento de la sostenibilidad de las
Pymes en el municipio de Santander de Quilichao, lo que fortalecera
significativamente el tejido econémico y social de la regién.
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4.1. ANTECEDENTES

4.1.1. Estado de Arte
Tabla 1. Antecedentes de Investigacion

4. MARCO DE REFERENCIA

Titulo Afo Autor Conclusiones Referencia
Plan de 2017 Reyes De acuerdo con el texto desarrollado se determina que el http://repositorio.
factibilidad Lovato, mercado es altamente competitivo, por ende, emprender puce.edu.ec/han
para la Katiuska  proyectos sostenibles es esencial. Ahora bien, un servicio de dle/22000/13065
creacion  de Pamela asesoria para emprendedores, como REYES LOVATO

una empresa
consultora en
asesoria para
el
emprendimient
o en el Distrito
Metropolitano
de Quito

CONSULTING CORP., busca guiar a quienes desean
desarrollar ideas y proyectos para que sean viables y
duraderos en el tiempo.

Este trabajo se encamina en evaluar la viabilidad de crear una
empresa consultora de asesoria en el Distrito Metropolitano
de OQuito, utilizando herramientas innovadoras como
Business Model Canvas y Lean Startup para analizar planes
de negocio. Es por ello, que en el estudio de factibilidad para
creacion de la empresa de asesoria para emprendedores en
el Distrito Metropolitano de Quito se concluye que el proyecto
es viable y rentable. Se basa en el crecimiento constante del
emprendimiento en la regibn y en un entorno
macroecondmico mas estable. Ademas, la encuesta
desarrollada respalda la alta demanda de servicios de
asesoria para emprendedores en la zona.
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Titulo Ao Autor Conclusiones Referencia
Proyecto de 2019 Chevez De acuerdo con el texto la empresa R & C Asociados http://repositorio.sangr
prefactibilidad Mera, Blanca es una empresa en Guayaquil que pretende ofrecer egorio.edu.ec/handle/1
de la creacion Rosa asesoramiento a microempresarios en el sector de la 23456789/1476
de un centro de _ Bahia. Su enfoque es ayudar a estas microempresas a
asesorias Jaime superar desafios 'y mejorar Sus  procesos
administrativas Carrion, administrativos para ser mas competitivas. Del mismo
en el sector de Johnny modo, el proyecto busca brindar asesoria de calidad y
la Bahia, ciudad Roberto  4tica a precios asequibles.
de Guayaquil

En resumen, la propuesta para crear un centro de
asesoria administrativa en la Bahia de Guayaquil se
concluye con éxito. Por otro lado, se llevé a cabo un
estudio de mercado que identifico las necesidades y
demandas insatisfechas. Ademas, los indicadores
financieros respaldan la viabilidad del proyecto,
finalmente, el proyecto se considera econémicamente
viable en varios escenarios, lo que sugiere un impacto
positivo en la comunidad de microempresarios de la
Bahia.

Titulo Ao Autor Conclusiones Referencia
Plan de 2019 Géandara La investigacion desarrollada se orienta hacia el andlisis de https://repositorio.
negocio para el Barros, Luis desarrollar un area de consultoria en gestion empresarial para uchile.cl/bitstream
desarrollo de Eduardo las Pymes en la empresa GClI CONSULTORES y contribuir a /handle/2250/173
un area de mejorar la productividad y estdndares de gestion en la 064/Plan-de-

consultoria en
gestiéon
empresarial
para pequefas

pequefia y mediana empresa.

Los andlisis realizados de entorno externo y de mercado
permitieron determinar la factibilidad y viabilidad del area de
gestion para Pymes para contribuir en el mejoramiento de la

negocio-para-el-
desarrollo-de-
una-%C3%81rea-
de-
Consultor%eC3%A
Da-en-
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y medianas

productividad incentivando la adopcién de mejores estandares

gesti%C3%B3n-

empresas de gestion para este tipo de empresas. empresarial.pdf

Titulo Ao Autor Conclusiones Referencia
Estudio de 2021 Jiménez En el texto se plantea la creacion de una empresa de https://bibliotecadi
factibilidad para Jiménez, Luis asesoria y consultoria empresarial, con una orientacién enla gital.udea.edu.co/
la creacion de Fernando agricultura y ganaderia, con el fin, de mejorar y reactivar la handle/10495/202
una empresa de economia local, generando empleo y sostenibilidad para las 45
asesorfa y Montoya  picro y pequefias empresas.
consultoria Porras, _ _ _ _ .
empresarial en Natalia Asi mismo, se _Iogra evidenciar que el estudio de factlbllld_ad
el municipio de para el montaje de la empresa de consultoria en gestion
Amalfi. empresarial en Amalfi arroja resultados positivos. Los

estudios de mercado, técnico, administrativo y financiero
respaldan la viabilidad del proyecto. Se identificé una fuerte
demanda de servicios, se definio la ubicacion 6ptima de las
oficinas, En conjunto, se concluye que las condiciones son
propicias para el inicio exitoso de la empresa M&J
Consultores Empresariales S.A.S.

Titulo Ao Autor Conclusiones Referencia
Modelo de 2023 Buitron El trabajo desarrollado presenta la necesidad de mejorar la https://repositorio.
negocio para la Foronda, eficiencia, efectividad y sostenibilidad de las MiPymes en la uniajc.edu.co/ser
creacion de una Nicolle ciudad de Cali a través de la creacion de una empresa de ver/api/core/bitstr
empresa de Stephanny  consultoria de procesos empresariales. Se realiz6 eams/99a52750-
consultoria de desarrollando un planteamiento teérico-préctico y el analisis  057b-45f9-a575-
procesos Montoya  ge |as necesidades especificas, oportunidades y desafios de  937a7244b499/co
empresariales éﬂ;br;?ezlé mercado y la definicion de estrategias y procesos ntent

en apoyo a las
MiPymes
ubicadas en la
ciudad de Cali

empresariales efectivos para el apoyo a este sector
empresarial.

Se concluye que la creacion de una empresa de consultorias
puede generar un impacto positivo en los negocios

21



emergentes y establecidos de la ciudad de Cali. Ademas que
es factible y viable en cuanto propone soluciones especificas
y expone la disposicién de las MiPymes para adoptar los
servicios y superar las barreras y probleméticas que
presentan.

Titulo Afio Autor Conclusiones Referencia
Estudio de 2019 Quintero El trabajo plantea la importancia de las empresas de https://repository.
factibilidad para Herrera, asesoria y consultoria en la ciudad de Manizales, con el fin  unilibre.edu.co/bit
la creacion de Geny Astrid  de que mejoren la capacidad en el manejo de recursos y del stream/handle/10

una empresa de
asesoria y
consultoria en
planeacién para
las Pymes del
municipio de
Manizales en
2020.

personal, optimicen su imagen, puedan innovar y mejoren de
manera continua.

Para determinar la factibilidad se desarrollaron andlisis del
potencial empresarial, de la competencia y la viabilidad
econdémica, llegando a la conclusién que es un proyecto
exitoso debido a que las empresas estan interesadas en
recibir asesorias y consultoria para mejorar sus posibilidades
de permanecer en el mercado de forma sostenible.

901/22495/MD00
74.pdf?sequence
=1&isAllowed=y

Fuente. Elaboracion propia con base en diferentes fuentes literarias
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4.2. MARCO TEORICO

Con el avance de la tecnologia y la globalizacion, el mundo empresarial se ha
convertido en un terreno fértil para aquellos que desean crear su propia empresa.
Crear una empresa es una tarea desafiante pero muy gratificante, ya que puede
ofrecer una oportunidad Unica para convertirse en duefio de su propio negocio y
establecer su propio horario de trabajo. La creacién de empresas es un proceso
complejo que implica varios pasos y decisiones importantes; Aunque puede parecer
intimidante, emprender un negocio puede ser una experiencia gratificante y
satisfactoria. No obstante, es importante tener en cuenta que crear una empresa
implica mucho mas que simplemente tener una idea. Para tener éxito, es necesario
desarrollar un plan de negocios solido que incluya una estrategia de marketing, un
analisis de la competencia, un plan financiero y una descripcién clara del producto
0 servicio que se ofrecera. Ademas, es importante tener una comprension clara de
los recursos necesarios para lanzar el negocio, como el capital, la mano de obra y
los materiales.

Algunas teorias que sustentan la creacion de empresas son:
Teoria de la Ventaja competitiva de Michael Porter

La teoria de la ventaja competitiva propuesta por Michael Porter en 1980, es una de
las mas relevantes en la creacion de empresas porque sugiere que las empresas
pueden lograr una ventaja competitiva a través de la diferenciacion de sus productos
y servicios, la reduccion de costos o la focalizacibn en un nicho de mercado
especifico. La identificacién y explotacién de una ventaja competitiva es esencial
para el éxito de la empresa, porque con ella, los empresarios y futuros
administradores tendran claros los conceptos y herramientas para la competitividad
y un valor agregado que le permita atraer y conservar a sus clientes (Porter, 2015).

Con esta teoria se introduce el concepto de Cadena de Valor, consistente en
conocer el potencial de la empresa para la creacion de ventajas competitivas sobre
la competencia y el analisis de sus actividades, especialmente dirigidas a los
clientes en pro de segmentar estratégicamente cada uno de los procesos
empresariales y evaluar los mismos para generar diversificacion. Porter (2015),
identificd tres estrategias genéricas que pueden ser usadas de forma individual o
conjunta, con el fin de crear a largo plazo una sostenibilidad competitiva, estas son:

e Liderazgo en costos
e La diferenciacion

¢ El enfoque
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Figura 1. Estrategias competitivas de Porter (1980)

ESTRATEGIAS

DE PORTER
L'de.raZED 2l Diferenciacion Enfoque
bajo costo
Bajo costo Diferenciacion
enfocado enfocada

Fuente. Tomado de Universidad Ricardo Palma.

Porter (2015) explica que el liderazgo de costos, consiste en mantener el costo mas
bajo frente a los competidores y lograr un alto volumen de ventas, lo que requiere
una alta participacion en el mercado y la manutencion de una alta linea de
productos. La diferenciacion, se relaciona con la creacion de un producto o servicio
anico, que requieren de investigacion y calidad de materias primas y el enfoque se
relacionaba con la segmentacion de clientes, enfocandose en un grupo especifico,
dependiendo de la ubicacién, la preferencia de una linea de productos, la
satisfaccion con un producto especifico.

Por otro lado, es fundamental realizar un analisis del sector econémico donde
compite la empresa, por tal razén, Porter expone Cinco Ventajas Competitivas,
también llamadas fuerzas que determinan la rentabilidad a largo plazo en el
mercado y que permite evaluar los objetivos y maximizar los recursos con el fin de
superar a la competencia. Estas cinco fuerzas son segun Riquelme (2015, en
Torres-Arriaga, 2019):

Amenaza de la entrada de los nuevos competidores: Es una de las
fuerzas mas usada en la industria para detectar empresas con las mismas
caracteristicas econdmicas o con productos similares en el mercado.

Poder de negociacion de los proveedores. Proporciona a los proveedores
de la empresa las herramientas necesarias para poder alcanzar un objetivo.

Poder de negociacién de los compradores. Los clientes identifican un
producto que tiene varios sustitutos en el mercado, o que puede llegar a tener
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un costo mas alto que otros productos similares. Si los compradores estan
bien organizados, sus exigencias pueden ser mas altas para exigir una
reduccion de precios notable.

Amenaza por productos sustitutos. Cuando los sustitutos de los productos
comienzan a ser reales, eficaces y mas baratos que el que vende la empresa
inicial, provoca que dicha empresa baje su precio, y a su vez, reduzca sus
Ingresos.

Rivalidad entre competidores. Este factor es el resultado de los cuatro
anteriores y es el que proporciona a la organizacion la informacidén necesaria
para el establecimiento de sus estrategias de posicionamiento en el mercado.
Cada competidor establece las estrategias con las que destacar sobre los
deméas. De tal modo, que una fuerte rivalidad se traduce en muchas
estrategias. La rivalidad aumenta si los competidores son muchos, estan muy
bien posicionados o tienen costes fijos, entre otros factores (pp.8-9).

Figura 2. Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Fuente. Tomado de Torres-Arriaga, 2019.

Teoria de la Innovacién de Drucker

La teoria de la innovacion también es relevante en la creacidbn de empresas,
comprendiendo que la innovacion se refiere a la introduccion de nuevos productos,
servicios, procesos u oportunidades en el mercado. La capacidad de innovar es un
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factor clave en la creacion de empresas exitosas, ya que permite a la empresa
diferenciarse de la competencia y ofrecer soluciones Unicas a los problemas del
mercado.

Para Drucker (2004):

La mayoria de las innovaciones, y en especial las exitosas, son el resultado
de una busqueda consciente y decidida de oportunidades de innovacion, las
gue se encuentran tan solo en unas pocas ocasiones. Existen cuatro areas
de oportunidad dentro de una empresa o0 sector: acontecimientos
inesperados, incongruencias, necesidades de proceso y cambios sectoriales
y de mercado (p.3).

Las oportunidades deben ser identificadas y aprovechadas por los empresarios para
generar productos o servicios innovadores que consigan fidelizar a los clientes,
siendo fundamental que estén atentos a los cambios del mercado que es donde
generalmente se presentan las posibilidades de innovar para satisfacer las
necesidades de los clientes.

Las fuentes de innovacion segun Drucker (2004), pueden definirse de la siguiente
manera:

Acontecimientos Inesperados: el fracaso inesperado puede ser una fuente de
innovacion que puede llevar a la creacion de una linea nueva de productos para una
empresa, pero también es aplicable en areas de la empresa donde se han obtenido
excelentes resultados.

Incongruencias: lainnovacion puede surgir a partir de la inconsistencia en la l6gica
o ritmo de un proceso o entre realidades econdémicas o tecnoldgicas que pueden
resultar en oportunidades de innovar para la empresa.

Necesidades de proceso: se refiere a pequefias innovaciones que se hacen a
productos que ya se comercializan en la empresa, optimizando su funcionalidad y
abriendo nuevas puertas en el mercado.

Cambios sectoriales y de mercado: tiene relacion con los cambios que suelen
darse en las empresas acerca del sector o mercado en donde se mueve
generalmente la empresa, dando lugar a grandes oportunidades para la innovacion
pudiendo enfrentar los desafios de los nuevos mercados.

26



Figura 3. Fuentes de Innovacion segun Drucker
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Fuente. Elaboracion propia basado en Drucker (2004)

Teoria del Emprendimiento de Schumpeter

Desde la perspectiva de Joseph Schumpeter, el emprendedor se concibe como el
actor central del desarrollo econémico, caracterizado por su capacidad para innovar
mediante la combinacion de los factores productivos. Esta innovacién se manifiesta
en diversas formas, tales como la introduccion de nuevos bienes o mejoras en su
calidad, la implementacion de métodos de produccion no experimentados
previamente, la apertura de nuevos mercados, la identificacion de fuentes inéditas
de materias primas o insumos, asi como la transformacion de las estructuras
organizativas dentro de una industria, ya sea mediante la creacion o la ruptura de
posiciones monopdlicas (Schumpeter, 1983).

Para Schumpeter el emprendimiento y la innovacion van de la mano, por tal razén
acuia el término “destruccion creativa”, refiriéndose al proceso en el que cambia el
modelo de negocio que predomina en una empresa o industria y que “revoluciona a
las estructuras econémicas desde dentro, destruyendo a las viejas y creando a las
nuevas”, o que supone una tendencia a cambios en todas las dimensiones
socioecondémicas y que se vincula significativamente al emprendimiento (Delgado,
2019).
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Figura 4. Beneficios de la destruccién creativa
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Fuente. Tomado de FasterCapital.com

Ahora bien, desde otra mirada mas actual, el término emprendimiento, segun los
autores Cuervo et al., (2007), aportan un nuevo concepto y lo describen como: “La
existencia, la naturaleza y el descubrimiento de oportunidades como el nucleo real
de la iniciativa empresarial’ (pag. 2), en otras palaras, destacan la importancia de la
capacidad de los emprendedores para detectar oportunidades y transformarlas en
negocios exitosos. El emprendimiento no se trata solo de tomar riesgos, sino de
identificar y aprovechar oportunidades de manera efectiva y sostenible.

El emprendimiento es un fendmeno que ha tomado gran relevancia en los Gltimos
afios y se relaciona con el proceso de identificar una oportunidad y crear una
empresa o0 negocio para aprovecharla. A medida que la economia global se vuelve
mas dinamica, el emprendimiento se convierte en una herramienta clave para el
crecimiento y la innovacién. Los emprendedores crean nuevos negocios y empleos,
lo que a su vez aumenta la produccion y el consumo en la economia, lo que se
traduce en un aumento en la actividad econémica y, en Ultima instancia, en un mayor
crecimiento econdmico. Los emprendedores también son innovadores, creando
nuevos productos, servicios y procesos que mejoran la eficiencia y la competitividad
de la economia.

Cabe mencionar otros factores que son fundamentales como:
Espiritu empresarial

Otro factor importante es el espiritu empresarial, que segun Varela (2008), “El
espiritu empresarial es vida, es belleza, es progreso. Desarrollémoslo, dejemos
poseernos por él y estaremos en capacidad de producir los cambios y de lograr los
objetivos que buscamos” (p.20), entendiendo esto como una fuerza dindmica y
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creativa que puede impulsar el progreso econdmico y social. El espiritu empresarial
es una actitud mental que implica la creatividad, la innovacion y la determinacion.
Se trata de una mentalidad que impulsa a las personas a buscar nuevas
oportunidades, a asumir riesgos y a tomar decisiones informadas, ademas de ser
una caracteristica fundamental de los emprendedores exitosos, que han sido
capaces de identificar oportunidades en el mercado y convertirlas en negocios
exitosos.

La importancia del espiritu empresarial en la economia es significativa, porque los
emprendedores son los motores de la innovacion y la creatividad en el mercado, lo
gue se traduce en la creacion de nuevos productos y servicios que satisfacen las
necesidades del consumidor, son generadores de empleo y riqueza en la economia
local, contribuyendo asi al desarrollo econdmico y social del pais.

El espiritu empresarial también fomenta la competencia en el mercado, lo que se
traduce en una mayor eficiencia y mejores precios para los consumidores. Los
emprendedores estan constantemente buscando nuevas formas de hacer las
cosas, mejorar la calidad de los productos y servicios, lo que obliga a las empresas
existentes a mejorar sus practicas para mantenerse competitivas, contando con
caracteristicas especiales como el liderazgo, el riesgo y el conocimiento. Sin
embargo, ser emprendedor también implica asumir riesgos y estar dispuestos a
aceptar el fracaso y aprender de él para seguir adelante y mejorar en sus proximas
oportunidades.

Figura 5. Caracteristicas de los Emprendedores

Fuente. Tomado de Fundacion Te tengo en cuenta (2020).
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Estudio de factibilidad

Arboleda (2014) expone que el estudio de factibilidad emerge como un aliado
indispensable en el camino emprendedor, brindando a los empresarios una hoja de
ruta detallada y fundamentada para evaluar la viabilidad de sus ideas de negocio.
Al proporcionar un analisis exhaustivo de variables técnicas, financieras,
comerciales, sociales y ambientales, este estudio permite a los emprendedores
comprender mejor los desafios y oportunidades que enfrentan sus proyectos.
Asimismo, les ofrece una vision clara de los riesgos potenciales y les ayuda a
anticipar posibles obstaculos en el camino hacia el éxito empresarial. Ademas, al
identificar y analizar alternativas estratégicas, el estudio de factibilidad permite a los
emprendedores tomar decisiones informadas y fundamentadas, maximizando asi
sus posibilidades de alcanzar sus objetivos empresariales. En Ultima instancia, este
andlisis riguroso no solo ayuda a mitigar los riesgos asociados con la inversion en
un proyecto, sino que también contribuye a incrementar la confianza y la credibilidad
tanto entre los inversores como entre los posibles socios comerciales.

Cabe anotar que los estudios de factibilidad se erigen como pilares esenciales al
momento de considerar la inversion en un proyecto, ya que proporcionan una sélida
base técnica, financiera, comercial, social y ambiental para tomar decisiones
fundamentadas. Estos analisis exhaustivos permiten evaluar la viabilidad de una
iniciativa empresarial, considerando aspectos clave como su potencial técnico, su
rentabilidad financiera, su viabilidad comercial en el mercado, asi como su impacto
social y ambiental. Sin embargo, es importante destacar que las decisiones finales
respecto a la inversibn en un proyecto no estan necesariamente limitadas o
determinadas por los hallazgos del estudio de factibilidad, ya que pueden estar
sujetas a otros factores o consideraciones estratégicas (Arboleda, 2014).

Plan de empresa o0 negocio

La motivacién no es un conducto determinante para el éxito de un emprendimiento,
por lo que es necesario una estructuracion de pasos para alcanzar los fines
deseados y conformar una empresa. Por lo tanto, de acuerdo con Garcia y
Casanueva (2000), definen la empresa como una “"entidad que, mediante la
organizacion de elementos humanos, materiales, técnicos y financieros proporciona
bienes o servicios a cambio de un precio que le permite la reposicion de los recursos
empleados y la consecucion de unos objetivos determinados” (pag. 3). En este
sentido, el plan de empresa se convierte en una herramienta muy valiosa para
cualquier emprendedor, ya que le permite tomar decisiones informadas, prever
posibles riesgos y oportunidades, y establecer objetivos claros y medibles.

De acuerdo con Varela (2008), un plan empresarial debe contemplar de manera
detallada los recursos requeridos, el proceso a seguir, las dificultades que podrian
presentarse, los objetivos propuestos y las estrategias junto con las tacticas
necesarias para su ejecucion. Asimismo, debe incluir un analisis completo de la
viabilidad del negocio, permitiendo al emprendedor contar con bases sélidas para
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reflexionar, evaluar y tomar decisiones informadas sobre las probabilidades de éxito
de la empresa.

Entonces, el plan de empresa es una herramienta esencial para cualquier
emprendedor que esté considerando la creacidn de una nueva empresa, ya que
ayuda a los emprendedores a definir y gestionar el modelo de negocio, evaluar la
viabilidad de la idea empresarial y buscar financiacion. Puede definirse también
como una hoja de ruta detallada que permite a los emprendedores tomar decisiones
informadas y establecer objetivos claros y medibles para su empresa, siendo
primordial que los emprendedores dediquen tiempo y esfuerzo para elaborar un plan
detallado y bien estructurado.

Segun Varela (2008), el plan de empresa constituye una guia estructurada que
orienta la puesta en marcha y desarrollo de un negocio, especificando los recursos,
acciones y condiciones necesarias para alcanzar los objetivos propuestos. Dentro
de este proceso se identifican varias etapas fundamentales como son: la concepcién
de la idea, donde el emprendedor reconoce una necesidad u oportunidad en el
mercado y valida su viabilidad mediante analisis de demanda; la planificacion, fase
en la que se disefia el plan empresarial integrando estudios de mercado, estrategias
de marketing, proyecciones financieras y aspectos operativos, ademas de definir la
estructura legal; la financiacion, en la cual se determinan los recursos econémicos
requeridos y las fuentes para obtenerlos, asegurando proyecciones realistas y
control del flujo de caja; la implementacion, que implica ejecutar el plan mediante la
organizacion de recursos, contratacion de personal y puesta en marcha de
procesos, junto con el seguimiento de metas y finalmente, la etapa de evaluacion y
ajuste que permite analizar los resultados alcanzados, introducir mejoras y
reorientar estrategias para garantizar la sostenibilidad y el crecimiento del negocio.

En conclusion, cada etapa del plan de empresa es crucial para el éxito a largo plazo
del negocio. Desde la concepcidn de la idea hasta la evaluacion y ajuste, cada paso
es necesario para asegurar que el negocio esté en el camino correcto. Si se siguen
cuidadosamente las etapas del plan de empresa, se aumentaran las posibilidades
de éxito del negocio y se construird una base sélida para el futuro crecimiento y
desarrollo de este.

31



Figura 6. Etapas del Plan de Empresa o Negocio

1. 4

5 3 . 5.
Concepcién . Implementa

Evaluaciéony

Planificacion Financiacion :
ajuste

de idea cion

Fuente. Elaboracion propia con base en los planteamientos de Varela (2008).

4.3. MARCO CONCEPTUAL

Inicialmente, se pretende dar a conocer la definicion exacta de estudio de factibilidad
y viabilidad, tomando como referencia al autor Arboleda (2013), a partir del texto
Proyectos: identificacion, formulacion, evaluacion y gerencia:

Estudio de factibilidad: “Los estudios de factibilidad deben proporcionar la base
técnica, financiera, econdmica, comercial, social y ambiental para la decision de
invertir en un proyecto” (pag. 76); esto significa que los estudios de factibilidad
deben evaluar la viabilidad técnica del proyecto, su rentabilidad financiera y
econOmica, el mercado y la demanda potencial, el impacto social y ambiental que
pueda tener el proyecto, entre otros aspectos relevantes. Con esta informacion, se
podra tomar una decision informada sobre si vale la pena invertir en el proyecto o
no.

Estudio de viabilidad:

Un estudio de viabilidad de un proyecto empresarial es el entrecruzamiento de
variables financiera, econémicas, sociales y ambientales que implica el deseo de
suministrar un bien o de ofrecer un servicio, con el objetivo de determinar su
contribucién potencial al desarrollo de la comunidad a la cual va dirigido y de
estructurar un conjunto de actividades interrelacionadas que se ejecutaran bajo una
unidad de direccion y mando, con miras a lograr un objetivo determinado, en una
fecha definida, mediante la asignacion de ciertos recursos humanos y materiales.

(p.78).
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En resumen, el estudio de viabilidad de un proyecto empresarial se refiere a la
evaluacion de factibilidad del proyecto en términos financieros, econdémicos,
sociales y ambientales, y la planificacion de actividades y recursos necesarios para
lograr un objetivo determinado en un plazo establecido.

Por otro lado, se mencionan las siguientes definiciones para una mejor
comprension:

Asesor: Un asesor es aquel que tiene como objetivo realizar labores de consejero,
es decir, desempefar el papel de descifrar los diferentes elementos empresariales
gue permita desde ahi elaborar una estrategia de negociacion (Gonzalez-Arnaiz y
Lépez-Cotelo, 2015).

Consultor: Un consultor es una persona profesional o semiprofesional que presta
otros servicios u otorga consejos a cambio de una gratificacion econémica. (Cohen,
2003).

Innovacion: De acuerdo con Garzon e lbarra (2013), la innovacidén se entiende
como el uso de nuevos conocimientos orientados a generar ideas y soluciones
novedosas, mediante la interaccion de diversos actores que contribuyen a la
creacion o mejora de productos, servicios, métodos o formas de organizacion. Este
proceso implica desarrollar propuestas Utiles, viables y adaptadas a las necesidades
existentes y emergentes del entorno, las cuales pueden ser implementadas y
comercializadas para aportar valor en el ambito empresarial.

Planeacion: Segun Bernal-Torres y Sierra-Arango (2017): “la planeacion es el
proceso mediante el cual se definen los objetivos, se fijan las estrategias para
alcanzarlos y se formulan programas para integrar y coordinar las actividades para
desarrollar por parte de la companiia” (p.60).

Rentabilidad: La rentabilidad se entiende como la capacidad de una inversién para
generar ganancias o rendimientos, ya sea en el presente o de manera proyectada
(Sevilla, 2020), en otras palabras, la rentabilidad se define como la capacidad de
una inversién para generar beneficios 0 ganancia en proporcion a los recursos
invertidos.

4.4. MARCO CONTEXTUAL

Como se ha mencionado en el titulo del trabajo, la creacion de la empresa de
asesorias se ubica en el municipio de Santander de Quilichao, Cauca, Colombia.
Sabiendo que, dicho municipio, actualmente cuenta con una extensa area en el
norte del Cauca que corresponde al municipio homénimo y que ha experimentado
cambios significativos en su historia, sociedad, economia y también en su
disposicion espacial y geogréfica desde mediados del siglo XVI. Lo anterior,
demuestra que la evolucion de Santander de Quilichao a lo largo de los siglos ha
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dado lugar a una rica mezcla cultural y a una identidad Unica contribuyendo al
enriquecimiento de la comunidad local. Ademas, el desarrollo econémico a lo largo
del tiempo ha generado oportunidades de empleo y mejorado las condiciones de
vida de la poblacion (Ocampo, 2023).

Segun la pagina de la Alcaldia de Santander de Quilichao (2024), afirma que, “el
municipio estd ubicado en la Republica de Colombia, en el sector Norte del
Departamento del Cauca, a 97 Km al norte de Popayan y a 45 Km al Sur de Santiago
de Cali, Valle del Cauca”. Es asi como las transformaciones en la disposicion
espacial y geografica del municipio también han llevado a una planificacion urbana
mas eficiente y a la creacion de infraestructuras que benefician la accesibilidad y la
calidad de vida en la region.

Por todas estas bondades que ofrece el municipio, se han podido establecer que,
de acuerdo con E-Informa (s.f.), marca dedicada a la recoleccion de informacion
comercial de Colombia, Santander de Quilichao cuenta con 927 pymes. De esta
manera, la rica base de pymes en el municipio proporciona un mercado potencial
significativo y un solido respaldo para la viabilidad de una nueva empresa de
asesorias. Ofreciendo a las empresas fundadas a sostenerse en el tiempo y a
aumentar su rentabilidad.

Figura 7. Ubicacion geografica de Santander de Quilichao, departamento del
Cauca, Colombia

|
| B

Fuente. Tomado de la pagina web de la Alcaldia del municipio de Santander de
Quilichao (2024).
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4.5. MARCO LEGAL

En el vasto panorama del emprendimiento en Colombia, se despliega un listado
normativo y legal disefiado para propiciar y consolidar el florecimiento de iniciativas
empresariales. En este contexto, resulta fundamental explorar las diversas normas,
reglamentos y leyes que han sido meticulosamente concebidas con el propésito de
fortalecer y apoyar el tejido emprendedor del pais. Estas disposiciones no solo
constituyen los pilares fundamentales del marco regulatorio que rige la actividad
empresarial, sino que también se revelan como herramientas esenciales que
ofrecen sustento y direccién al proceso de investigacion en este dinamico ambito. A
continuacion, se detallan las siguientes:

Ley 2112 del 2021: El propdsito de esta legislacion es estimular el emprendimiento
y el crecimiento de la red empresarial en Colombia mediante el fortalecimiento de
los fondos de capital privado y/o deuda privada. (Congreso de Colombia, 2021). Lo
anterior, fortalece los fondos de capital privado y/o deuda privada, contribuyendo
asi al crecimiento, la estabilidad financiera y la innovacién dentro del entorno
empresarial colombiano.

Ley 2069 de 2020: La finalidad de esta ley es instaurar un conjunto de normativas
gue fomente la iniciativa empresarial y el desarrollo, fortalecimiento y durabilidad de
las empresas, con el propdsito de elevar el nivel de bienestar social y promover la
equidad (Congreso de Colombia, 2020). El impacto de esta ley se traduce en un
impulso a la actividad emprendedora, con la esperanza de generar beneficios tanto
para los individuos que inician empresas como para la economia en su conjunto.

Ley 1429 de 2010: El propoésito principal de esta legislacibn es promover la
formalizaciébn de empresas y la creacién de empleo, con el objetivo de ofrecer
incentivos para la formalizacion durante las primeras etapas de establecimiento de
negocios. La intencién es incrementar los beneficios asociados con la formalizacién
y reducir los costos relacionados con este proceso (Congreso de Colombia, 2010).
Al promover la formalizacion temprana y ofrecer incentivos que buscan hacer méas
accesible y beneficioso el proceso. Esto no solo favorece a los nuevos empresarios,
sino que también puede tener efectos positivos en el empleo y el crecimiento
econdémico a nivel general.

Ley 1014 de 2006: Esta legislacion busca fomentar el emprendimiento como una
alternativa viable y atractiva para generar empleo, impulsar el desarrollo econdmico
y contribuir al bienestar social. La Ley 1014 establece lineamientos para la inclusion
de la educacion emprendedora en los diferentes niveles educativos y promueve la
creacion de empresas desde edades tempranas. (Congreso de Colombia, 2006).
Dicha ley, refleja en el fomento de una alta comunidad emprendedora y en un
aumento en la cantidad y diversidad de empresas que han surgido en el pais.

Decreto 934 de 2003: el decreto se enfoca en el articulo 40 de la Ley 789 de 2002,
gue establece la creacion del Fondo Emprender (FE). Este fondo, concebido como
una cuenta independiente y especial, estd adscrito al Servicio Nacional de
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Aprendizaje, Sena. La administracion de este fondo recae en el Sena, y su proposito
exclusivo es financiar iniciativas empresariales, siguiendo las directrices
establecidas en la legislacion mencionada. (Congreso de Colombia, 2003). El fondo
proporciona un respaldo financiero crucial para emprendedores, facilitando el
establecimiento y crecimiento de nuevos negocios. Ademas, al estar adscrito al
Sena, contribuye a fortalecer la formacion y capacitacion empresarial, generando
un impacto integral en el ecosistema emprendedor al facilitar el acceso a recursos
y conocimientos necesarios para el éxito empresarial.

Iniciar y formalizar una empresa, especialmente en el ambito de los servicios de
asesoria, demanda la superacion de diversos tramites esenciales que sientan las
bases para el funcionamiento efectivo de la entidad. En este proceso, es imperativo
entender y seguir cuidadosamente una serie de pasos que abarcan desde la
inscripcién en entidades gubernamentales hasta la obtencién de licencias y
permisos necesarios. A continuacion, se presenta una tabla detallada que no solo
facilita la comprension de estos tramites, sino que también proporciona una guia
practica para crear y formalizar una empresa de asesorias en un marco legal y
regulatorio sélido. Es importante mencionar que actualmente existe una guia para
formalizar y crear empresas, que se encuentra en las paginas de la Camara de
Comercio (Camara de Comercio de Cali, 2024).

Tabla 2. Requerimientos para la creacién de una empresa en Colombia

Requisitos Otros Requisitos Pasos
Obtener informacién sobre Pago de Bomberos. PASO 1. Crear y verificar el nombre
la situacion actual de la de la futura empresa.
empresa
Presentar el formulario Sayco y Acinpro. PASO 2. Elaborar los Estatutos
PRE-RUT. Sociales, completar el formulario y

presentar copias de documentos de
identificacion.

Proporcionar  tanto el Uso de suelo. PASO 3. Gestionar la solicitud del
original como una copia de pre-RUT ante la DIAN.

la cédula de identidad de los

S0ocios.

Entregar una copia del Matricula de PASO 4. Solicitar el Registro
Registro Unico Tributario persona juridica. Mercantil para la nueva entidad.
(RUT).

Suministrar la resolucién de Inscripcion de liboro PASO 5. Establecer y obtener una
facturacion de comercio cuenta bancaria para la empresa.

correspondiente.
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Presentar una copia del

Constituciéon de la

PASO 6. Obtener el RUT definitivo.

registro en la Camara de sociedad.

Comercio.

Registrar la empresa en el Registro de PASO 7. Gestionar la solicitud del

sistema de  Seguridad empleados. Certificado de  Existencia vy

Social. Representacion Legal.

Iniciar la apertura de una Registro de PASO 8. Realizar el registro

cuenta bancaria. Seguridad a municipal en Industria y Comercio.
empleados.

Fuente. Elaboracion propia basada en los requisitos exigidos por la Camara de

Comercio del Cauca.

Al examinar la tabla anterior, se observa la existencia de mdltiples pasos que
demandan una consideracién detallada y la necesidad de ajustarse a los requisitos
especificos del municipio o ubicacién. Asimismo, es esencial estar atento a posibles
oportunidades de descuentos que podrian aplicarse en la regién. No se debe perder
de vista que el proceso de inscripcion de una empresa conlleva gastos, por lo que
es crucial tener en cuenta estos costos no solo en el momento inicial, sino también
en las fases subsiguientes del desarrollo empresarial.
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METODOLOGIA

En esta parte del desarrollo del plan de negocio, se detallan los métodos y técnicas
a utilizar para la recoleccion y analisis de datos; de esta manera, dichas
herramientas son esenciales para obtener informacion precisa y confiable sobre el
mercado y las necesidades especificas de las empresas en el municipio de
Santander de Quilichao. Por ende, la metodologia propuesta, a continuacion,
permite la validez y fiabilidad de los datos recolectados, logrando asi una evaluacion
rigurosa de la viabilidad del proyecto empresarial.

5.1 TIPO DE ESTUDIO

Segun Hernandez-Sampieri y Mendoza-Torres (2023), los estudios descriptivos
“tienen como finalidad especificar propiedades y caracteristicas de conceptos,
fendmenos, variables o hechos en un contexto determinado”. (p.109). Por lo tanto,
esto significa que este tipo de estudios se centran en detallar y documentar con
precision las particularidades y aspectos distintivos de los elementos bajo
investigacion, sin necesariamente explorar las causas o efectos subyacentes. Asi,
los estudios descriptivos proporcionan una comprension detallada y estructurada
del objeto de estudio, lo cual es fundamental para la elaboracion de un diagndstico
completo y preciso en el contexto del plan de negocio.

Método de investigacion

De la misma manera, otro método a utilizar es el método deductivo que, de acuerdo
con Martinez-Ruiz (2018): “este proceso nos remite a una teoria. Con base en el
marco teodrico se formula una hip6tesis mediante un razonamiento deductivo que
intentara ser validado empiricamente en la realidad”. (p.47). Por consecuencia,
dicho método sera particularmente util en el desarrollo del plan de negocio, ya que
permitira aplicar teorias y modelos empresariales establecidos para formular
hipétesis especificas sobre el mercado de asesorias y consultorias en el municipio
de Santander de Quilichao. A través de este proceso, se podra verificar la validez
de dichas hipotesis mediante la recoleccion y andlisis de datos, lo cual facilitara la
identificacion de oportunidades de negocio, la definicién de estrategias de mercado
y la evaluacion de la viabilidad del proyecto empresarial en un contexto real.

5.2 ENFOQUE DE INVESTIGACION

Los métodos mixtos combinan procesos de investigacion que son sistematicos,
empiricos y criticos, involucrando tanto la recopilacion como el analisis de datos
cuantitativos y cualitativos. Estos métodos permiten integrar y discutir
conjuntamente ambos tipos de datos, lo que facilita la realizacion de inferencias
basadas en la informacién recopilada y promueve una comprensién mas profunda
del fendbmeno estudiado. (Hernandez- Sampieri y Mendoza-Torres, 2023). Por lo
tanto, esta investigacion se fundamenta en la metodologia previamente mencionada
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debido a su capacidad para abordar con mayor precision diversos aspectos del
estudio, lo que mejora la recopilacion de datos. Ademas, permite la eleccion de
diversas herramientas que facilitan su desarrollo, como entrevistas y encuestas.

5.3 FUENTES DE INFORMACION

Para obtener la informacion necesaria, se aplica un enfoque completo que utiliza
herramientas tecnolégicas y recursos accesibles tanto en internet como en el
entorno local del estudio. Esta metodologia se estructurar4d en varias etapas,
abarcando tanto fuentes primarias como secundarias:

Fuentes primarias: Se lleva a cabo entrevistas con empresarios del sector en
Santander de Quilichao, con el objetivo de obtener perspectivas directas y
experiencias especificas sobre las necesidades y desafios empresariales locales.
Ademas, se aplicaran encuestas a un grupo mas amplio de empresarios,
permitiendo recopilar datos cuantitativos que complementen las entrevistas
cualitativas.

Fuentes secundarias: Incluye la busqueda y consulta en la base de datos de la
Universidad del Valle, asi como en paginas web relevantes, revistas cientificas y
articulos especializados. Se recopila informacion detallada sobre cifras econémicas,
estadisticas sectoriales y tendencias en consultoria empresarial. Estos recursos
proporcionan una base soélida de conocimientos que respalda la fundamentacion y
la visién integral del proyecto, facilitando la identificacion de oportunidades en el
mercado de Santander de Quilichao.

5.4 HERRAMIENTAS DE INFORMACION

Encuesta: se trata de un instrumento en forma de cuestionario que emplea métodos
estandarizados para recolectar datos especificos. Su propdésito principal es obtener
informacion crucial para la investigacion, la cual sera analizada cuantitativamente,
dado que proviene de una muestra especificamente seleccionada para representar
adecuadamente el fenébmeno de estudio (Martinez, H., 2018). Por ende y basandose
en la propuesta del autor, se opta por utilizar encuestas como herramienta principal
en este trabajo, debido a su capacidad para recolectar de manera precisa los datos
necesarios para cumplir con los objetivos establecidos.

Entrevista: trata de la recoleccion de informacién a través de conversaciones entre
dos o mas individuos. El objetivo es identificar percepciones, conocimientos y
perspectivas sobre el tema de estudio, especialmente entre los participantes mas
directamente afectados. (Martinez, 2018). Por lo tanto, a través de estas
conversaciones estructuradas con empresarios locales y potenciales clientes, se
podr& obtener informacion detallada sobre sus necesidades especificas, desafios y
expectativas en relacion con los servicios de consultoria empresarial; identificando
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oportunidades emergentes y establecer relaciones clave en la comunidad
empresarial de Santander de Quilichao.

5.5 POBLACION Y MUESTRA

Poblacién: La poblacién se define como el grupo de todos los casos que cumplen
con ciertos criterios especificos y que son relevantes para una investigacion
determinada, segun se establece en la formulacion del problema. (Herndndez-
Sampieri y Mendoza-Torres, 2023). Siendo asi, la poblacién objeto de estudio son
las MiPymes formales e informales que existen actualmente en el municipio de
Santander de Quilichao.

Es importante tener en cuenta que el municipio cuenta con 119,121 habitantes
segun datos de Terridata (2025), con una distribucion en tres (3) grupos
poblacionales del 51%, conformada en un 53.9% por poblacion indigena, 46.1% por
afrocolombianos y 12 personas que se identifican como ROM y palenques, se
proyectan 61.084 mujeres (51.3%) y 58.037 hombres (48.7%) y representan el 7.5%
de la poblacion total de poblacidon caucana, siendo el segundo municipio en este
aspecto

Para determinar la poblacion y muestra de la investigacion denominada Plan de
negocio para la creacion de una empresa de asesorias y consultorias empresariales
para las MiPymes en el municipio de Santander de Quilichao, se tuvieron en cuenta
los datos estadisticos suministrados por el registro publico de la Camara de
Comercio del Cauca, encontrando que el tejido empresarial del departamento esta
compuesto por microempresas (95,73%), pequefias empresas (3,35%), medianas
(0,62%) y grandes (0,30%). En relacion con la densidad empresarial en el Cauca se
registran 17 empresas por cada 1000 habitantes y por segmento empresarial,
existen 16 microempresas y una pequefia empresa por cada 1000 habitantes
(Camara de Comercio del Cauca, 2024).

40



Tabla 3. Tamafo de las empresas del departamento del Cauca 2016-2024

Micro Pequefia Mediana  Grande G:::Ll Er[::::;iar?al
2016 96,3% 2,8% 0,6% 0,3% 22.285 14,15
2017 106,2% 2,7% 0,6% 0,3% 24.471 15,54
2018 110,7% 4,1% 0,9% 0,5% 25.891 16,44
2019 116,7% 3,2% 0,6% 0,4% 26.935 17,11
2020 112,2% 3,4% 0,7% 0,4% 26.002 17,24
2021 119,3% 3,7% 0,6% 0,5% 27.677 18,15
2022 121,2% 3,8% 0,7% 0,4% 28.106 18,24
2023 108,7% 3,7% 0,7% 0,4% 25.300 16,24
2024 110,9% 3,9% 0,7% 0,3% 25.807 16,39

Fuente. Camara de Comercio del Cauca (2024).

En cuanto a la distribucion empresarial 2016-2024, se encontr6 que la mayor
representacion en el tejido empresarial en el Cauca esta en el Comercio al por
mayor y al por menor, con la siguiente distribucidon: reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas (48,32%), alojamiento y servicios de comida (15,58%)
y la industria manufacturera (8,76%); evidenciando un crecimiento potencial entre
estos aflos de los sectores de comercio y alojamiento de un 1,15% y 5,85%
respectivamente; en el sector de la industria manufacturera se observd un
decrecimiento de (-1.07%) respecto al afio anterior.

Segun el estudio econémico de la Camara de Comercio del Cauca (2024), entre
2016 y 2024 el numero de empresas formales aumentd un 16 %, equivalente a una
tasa de crecimiento promedio anual del 2%, comportamiento que se mantuvo
estable respecto a 2023. Entre 2023 y 2024 el stock empresarial también crecié un
2 %, pasando de 22.285 empresas en 2016 a 25.807 en 2024. Este dinamismo se
relaciona con las sefales positivas del sector comercial en 2024 (IMAE, 2024),
donde las matriculas nuevas crecieron 34,6 % en septiembre y 15,6 % en octubre
frente a los mismos meses del afio anterior; asimismo, el sector turistico mostré
incrementos del 37,8 % en septiembre y 28,8 % en octubre de 2024, reflejando un
entorno empresarial en expansion y con condiciones favorables para la creacion de
nuevas unidades productivas.

Muestra: La muestra es un segmento del conjunto total o poblacién de donde se
recopilan datos, y debe ser representativa, de esta Ultima si se pretende extrapolar
los resultados de manera generalizada. (Hernandez- Sampieri y Mendoza-Torres,
2023). La determinacion de dicha muestra se realiz6 siguiendo estos pasos:
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Determinacion del nUmero de empresas en Santander de Quilichao
Datos:

1000 habitantes — 17 empresas

119.121 habitantes — X empresas

Planteamiento:

X=119121-17/1000

Calculo:

119121+1000=119.121
119.121x17=2025.057

Resultado: para 119.121 habitantes habria aproximadamente 2.025 empresas.

Tabla 4. Nivel de confianza y puntuacion z

Nivel de confianza deseado Puntuacion z

80 % 1.28
85 % 1.44
90 % 1.65
95 % 1.96
99 % 2.58

Fuente. Tomado de Survey Monkey (2026)
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Formula para el calculo de la muestra:

Z>xp(1-p)

2
e

Tamano de la muestra = 5
Z"Xp(l-p)
+ (———)

e’N
N = tamafio de la poblacién

e = margen de error (porcentaje expresado con decimales)
Z = puntuacion z

Tabla 5. Calculo del tamafio de la muestra

Tamafo de Muestra
Estadistico z Z2 2,7225 65.8
Varianza P(1-p) 0,25 68,0625
Margen de error al | e? 0,01 1,03361111
cuadrado
Tamafio de la N 2025
poblacién
objetivo

Fuente. Desarrollado por el profesor Salazar Tabima (2025)

El valor de 65,8 corresponde al tamafio de la muestra con la que se desarrollaréa el
estudio, representando el conjunto de las MiPymes seleccionadas para el analisis,
permitiendo delimitar el alcance de la investigacion y garantizando que la
informacion recolectada sea suficiente y pertinente para comprender el
comportamiento y las caracteristicas de este sector empresarial.
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5. ANALISIS SECTORIAL

6.1 ENTORNO SOCIODEMOGRAFICO

Conocer la poblacion es uno de los factores imprescindibles para determinar la
viabilidad de un negocio, en el sentido de que son los consumidores potenciales de
los servicios que ofrecera la empresa de asesorias y consultorias en el territorio.
Ademas, el crecimiento potencial de la poblacion y la escasez de puestos de trabajo
han llevado a que se intensifique la constitucion de empresas Pyme para la
satisfaccion de las necesidades de consumo y supervivencia de la poblacion.

La poblacién que recibird los servicios de asesoria y consultoria inicialmente
pertenece al municipio de Santander de Quilichao, caracterizado porque en el
territorio confluyen tres etnias, los indigenas con un 26%, los afrocolombianos con
un 23,1% y los mestizos con el 50,9% de los habitantes. La poblacion censada
corresponde a 110.445 habitantes de los cuales 49.177 son mujeres y 46.855 son
hombres (DANE, 2018).

Las estadisticas arrojan que el 46,1% de la poblacién habita en la zona urbana en
19.551 viviendas y el 53,9% lo hace en la zona rural en 16.200 viviendas. Debido a
la composicion triétnica del territorio, se encuentran cuatro (4) resguardos
indigenas, con autoridad propia y dirigidos por la ACIN (Asociacion de Cabildos
Indigenas del Norte del Cauca). También estan los Consejos comunitarios de
comunidades negras, reunidos en ACONC (Asociacion de Consejos Comunitarios
del Norte del Cauca), todos organizados en el territorio y de forma administrativa
(ASIS, 2022).

Figura 8. Piramide Poblacional Santander de Quilichao, 2015, 2022-2025
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Fuente. Tomado de ASIS (2022).
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Cabe anotar que el nivel poblacional permite establecer que tanto en la zona urbana
como rural existen Pymes, mas aun tomando en cuenta que Santander de Quilichao
es una zona eminentemente comercial debido a su estratégica ubicacion geografica
gue le permite tener comunicacién con las capitales cercanas de Popayan y Cali a
través de la via panamericana y con el puerto de Buenaventura (Alcaldia de
Santander de Quilichao, 2024).

Lo anterior fortalece el comercio del municipio, especialmente en los dias de
mercado, cuando confluyen personas de los 13 municipios del norte del Cauca que
vienen a vender mercancias, realizar transacciones comerciales, comprar insumos
para sus negocios, fortaleciendo el mercado local que actualmente cuenta con un
namero importante de pequefias y medianas empresas que hacen posible la
sostenibilidad de la poblacién y que se convierten en potenciales usuarios de las
asesorias y consultorias que ofrecera esta naciente empresa (Plan de desarrollo
2020-2023).

En Colombia, se evidencia un crecimiento permanente en la constitucion de
empresas Pymes, que han dado sostenibilidad a la economia y satisfaccion de
necesidades de la poblacion que va en aumento cada dia, mas adun, tomando en
cuenta la migracion de extranjeros que en Colombia tiene una cifra cercana a los 3
millones y que han generado un desfase econdmico a pesar de los esfuerzos
realizados por las distintas organizaciones financieras y el Estado (Organizacion
Internacional de Migracion, 2024).

Segun datos de Confecamaras, en el 2022, las Pymes constituian el 99,5% del
conglomerado comercial formal en Colombia, aportando el 40% del Producto Interno
Bruto (PIB), generando para la poblacion el 79% del empleo, de los cuales el 62%
de los ocupados totales trabajan en microempresas y el 17% en Pymes (Gonzélez
y Llanes 2024).

Figura 9. Empresas Formales segun tamafo afio 2022
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Fuente. Tomado segun datos de Confecamaras (2022).

45



Tabla 6. Evaluacion del Anéalisis de variables del Entorno Sociodemografico

Oportunidad Amenaza Impacto
Variables
A M B|A|  M|B|A|M| B
Crecimiento de la poblacion X X
Distribucién poblacional X X
Satisfaccion de necesidades de | X X
la poblacion nortecaucana con
comercio local

Fuente. Elaboracion propia.

6.2 ENTORNO ECONOMICO

Los servicios que ofrecera la empresa de asesorias y consultorias empresariales en
el municipio de Santander de Quilichao, dependen en gran medida de la
sostenibilidad de las Pymes en la region, lo que implica reconocer que a pesar de
que el comercio local genera un alto impacto en el territorio, las estadisticas
nacionales refieren altos indices de pobreza en la zona urbana segun los indices de
necesidades basicas insatisfechas (Olaya y Mera, 2019).

Es importante entonces, dar un impulso econémico a las Pymes en el municipio de
Santander con el fin de que la economia se reactive, incentivando el
emprendimiento, la constitucion de nuevas empresas y la legalizacion de las
mismas, activando el acceso a las oportunidades financieras para pequefas y
medianas empresas que ofrece el gobierno, con el apoyo de una empresa que los
asesore de forma oportuna y legal.

Ahora bien, en Censo Nacional de Poblacion y Vivienda realizado en 2018, reflejo
que Santander de Quilichao es uno de los municipios con menor pobreza
multidimensional en el departamento lo que contrasta con la informacién de Olaya
y Mera, lo que supone que los ingresos no han aumentado considerablemente, sino
gue las Pymes han contribuido a mejorar la calidad de vida y la sostenibilidad
economica de las familias quilichaguefas.
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En cuanto a la empleabilidad, la tasa de desempleo se ubicé en el 10,7%,
evidenciando que el 63% de los hombres contaban con un empleo formal, en tanto
en las mujeres solo era del 37% y la tasa de ocupacion era del 58,6% (Duarte et al.,
2021). Cabe destacar que esta tasa de empleo se debe en gran parte a los empleos
gue proveen las Pyme en Colombia, en el departamento del Cauca y en el municipio
de Santander de Quilichao, dando empleo al 62% en microempresas, el 17% en
pymes y el 21% en empresas grandes (DANE, 2018).

La capacidad de las microempresas de generar empleo es bastante amplia y
contrasta con la tendencia de la empleabilidad informal que asciende al 85% frente
al 15% de empleo formal, destacando que persiste la informalidad a pesar de las
politicas de formalizacion empresarial que ofrece el Estado (Aldana, 2023), lo que
representa un importante mercado en la creacién de una empresa de asesorias y
consultorias empresariales.

Figura 10. Empleo por tamafio de la empresay formalidad laboral
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Fuente. Tomado de BBVA Research y DANE con datos de la Gran Encuesta
Integrada de Hogares -GEIH (2018).

Por otro lado, cabe mencionar que las MiPymes representan un papel fundamental
para la economia colombiana, representando en la actualidad el 65% en la
aportacion de empleo y el 35% del PIB, siendo fundamental impulsar su crecimiento.
Las medianas empresas son 103.118 y las pequefias empresas se cuentan en
27.317 que se distribuyen principalmente en los sectores comercio, alojamiento,
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servicios de comida y manufactura segun las cifras reportadas por ACOPI (La
Republica, 2023).

Figura 11. MiPymes e incidencia en el mercado laboral colombiano

Representan
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en el PIB nacional

Fuente. DANE — ACOPI (2023).

La tematica de asesorias y consultorias administrativas toma gran relevancia dentro
de las Pymes, debido a que serian una guia para los pequefios y medianos
empresarios en el municipio de Santander de Quilichao, dada la evidente
informalidad en este sector, comprendiendo que es necesario realizar asesorias en
formalizacién empresarial con el fin de garantizar de alguna manera a los factores
que potencian la supervivencia en el mercado, pudiendo acceder a financiamiento
y a los alivios que tiene el Estado.

Algunos estudios revelan que de las empresas formalizadas sobreviven por encima
de los cinco (5) aflos en el mercado: 33% de las microempresas, 61% de las
pequefias empresas y 74% de las medianas empresas (Confecamaras, 2023). Lo
anterior resalta la importancia de que las Pymes busquen asesoria para acceder a
los procesos de formalizacion, fortaleciendo la sostenibilidad en el mercado.
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Figura 12. Factores de supervivencia empresarial
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Fuente. Tomado de Gonzales y Llanes (2024). Una mirada a las MiPymes en
Colombia.

Tabla 7. Evaluaciéon del Analisis de variables del Entorno Econémico

Oportunidad Amenaza Impacto
Variables

A M BI/A M| B A | M| B
Niveles de pobreza X X
Niveles de desempleo X X
Impacto en el PIB X X
Formalizacién empresarial de X X

Pymes

Fuente. Elaboracion propia.
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6.3 ENTORNO POLITICO

El gobierno nacional desde hace mas de una década ha formulado diferentes
propuestas y politicas para permitir la sostenibilidad y crecimiento de la pequefa y
mediana empresa en Colombia, en este sentido se han formulado las siguientes
politicas:

Politica nacional de desarrollo Productivo (2016): se plantea tras estudios que
revelaron que el crecimiento econémico del pais se asocia a la acumulacion de
capital fisico y de fuerza laboral y no al aumento de la productividad. Tiene como
objetivo principal aumentar la productividad y la diversificacibn del aparato
productivo colombiano hacia bienes y servicios mas sofisticados a través de
instrumentos que apunten a resolver fallas de mercado o de gobierno a nivel de la
unidad de produccion, de los factores de producciéon o del entorno competitivo
(CONPES 3866, 2016).

Ademas de asociar factores como la educacion, oferta de programas de formacion
para el trabajo y aumentar la eficiencia y efectividad en el acceso a financiamiento,
principalmente para la innovacion y el emprendimiento.

Politica de formalizacion empresarial (2019): desarrollada en el documento
CONPES 3956, se enfoca en que las empresas se registren formalmente debido a
las altas tasas de informalidad empresarial en el pais e incluye iniciativas que
reducen los costos de registro y aumentan los beneficios potenciales para la
inspeccion, vigilancia y control. Esta politica reconoce la heterogeneidad
empresarial, plantea acciones para mejorar la informacién disponible para la toma
de decisiones de politica. Entre otras, busca realizar un censo econémico, aplicar
un cuestionario econémico detallado a los micronegocios identificados en la Gran
Encuesta Integrada de Hogares (GEIH) y construir un indice de formalidad
empresarial. La vigencia de la politica es de diez afios y su costo estimado es de
460.226 millones de pesos (CONPES 3956, 2019).

- Politica nacional de inclusion y educacion financiera y econémica (2020):
descrita en el documento CONPES 4005, su objetivo es integrar los servicios
financieros a las actividades cotidianas de los ciudadanos y de las micro, pequefias
y medianas empresas (Mipymes), atendiendo sus necesidades y generando
oportunidades econdmicas para contribuir al crecimiento e inclusion financiera del
pais. Generando ademas mejoras para el acceso a los servicios financieros
especialmente en la zona rural, la infraestructura digital y la articulacién con la
educacion financiera. También toma en cuenta las asociaciones de economia
solidaria muy proliferas en la region nortecaucana (CONPES, 4005, 2020).

- Politica nacional de emprendimiento (2020): desarrollada en el CONPES 4011,
se propone para dar solucion a las barreras de crecimiento y productividad en el
emprendimiento en Colombia. Su objetivo est4 centrado en generar condiciones
habilitantes en el ecosistema emprendedor para la creacion, sostenibilidad y
crecimiento de emprendimientos que contribuyan a la generacion de ingresos,
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riqueza y aumentos en la productividad e internacionalizacion empresarial. Busca
ademas, crear una sinergia entre la politica social, la generacién de ingresos y la
politica de desarrollo empresarial y tiene un horizonte de 5 afios, es decir entre 2021
y 2025 (CONPES 4011, 2020).

En el municipio de Santander de Quilichao, con miras al fortalecimiento de los
pequefios y medianos empresarios, la Alcaldia Municipal realizé la Feria del
Emprendimiento, que en este afio 2024, tuvo un enfoque hacia la juventud, la
innovacion y la creatividad. Esta feria se desarrolla a través del programa Jovenes
Resilientes — Parchate en un Quilichao Resiliente 2.0, apoyado por USAID,
ACDI/VOCA, FUNOF vy la Secretaria de Fomento Econdmico y Agroambiental del
municipio y que da la oportunidad a los microempresarios de ofrecer y dar a conocer
sus productos y servicios a la poblacion.

Tabla 8. Evaluacién del Anéalisis de variables del Entorno Politico

Oportunidad Amenaza Impacto
Variables
A M B|A|M|B|A|M|B
Politica nacional de X X

emprendimiento

Politicas de inclusién y X X
educacion financiera

Politica de formalizacién X X
empresarial
Politicas municipales para X X

incentivar desarrollo empresarial

Fuente. Elaboracion propia.

6.4 ENTORNO LEGAL

El Estado colombiano a través de la implementacion de politicas de emprendimiento
y formalizacion empresarial ha invitado a las Pymes a acercarse a las entidades
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como la Camara de Comercio para realizar la legalizacién de sus negocios y poder
acceder a las oportunidades que tienen las pequefias y medianas empresas al estar
legalmente constituidas. En ese marco, la normatividad actual que se encuentra
especificada desde el gestor normativo en el marco de la funcion publica para
Pymes se describe a continuacion:

- Decreto 1879 de 2008: especifica y establece los requisitos documentales de
cumplimiento legal para la apertura y funcionamiento de los negocios, también
prohibe la creacion de nuevas licencias, permisos y certificaciones para la apertura
y funcionamiento de estos establecimientos. Modifica a la ley 232 de 1995
(Congreso de Colombia, 2008).

- Decreto 661 de 2018: introduce un marco regulatorio para que los inversionistas
puedan tomar decisiones de inversion teniendo la informacién y asesoria correcta
en un entorno en el que puedan generarse eficiencias a las entidades autorizadas
para la ejecucion de la actividad. Ademas de que el suministro de informacion y
asesoria se adecue a la evolucion y desarrollo que han tenido estas entidades de
conformidad con los estandares internacionales en la materia. Deja claro que la
asesoria es una actividad del mercado de valores que Unicamente puede ser
desarrollada por entidades vigiladas por la Superintendencia Financiera de
Colombia conforme a las reglas que disponen el funcionamiento de los elementos
e instrumentos requeridos para que los inversionistas puedan tomar decisiones de
inversion (Congreso de Colombia, 2018).

- Decreto 957 de 2019: define el tamafo de las empresas en Colombia,
promoviendo su desarrollo y reglamentando los rangos que aplican segun lo
dispuesto por la ley. Para efectos de la clasificacion del tamafio empresarial se
tendra como criterio exclusivo los ingresos por actividades ordinarias anuales de la
respectiva empresa. El nivel de ingresos por actividades ordinarias anuales con
base en el cual se determina el tamafio empresarial variara dependiendo del sector
econdmico en el cual la empresa desarrolle su actividad. Ademas, se seguiran las
instrucciones que imparte la Superintendencia de Industria y Comercio, necesarias
para la adecuacion de los formularios de inscripcién y actualizacién del Registro
Unico Empresarial y Social -RUES (Congreso de Colombia, 2019).

- Ley 590 de 2000: tiene como objetivo promover el desarrollo integral de las micro,
pequefias y medianas empresas tomando en cuenta que son generadoras de
empleo, aportan al desarrollo de las regiones y a la integracion de sectores
econdémicos. Ademas de que facilitan el acceso de la poblacion a diferentes bienes
y servicios tanto para la adquisicion de materias primas, insumos, bienes de capital
y equipos, como para la realizacion de sus productos y servicios a nivel nacional e
internacional, la formacién de capital humano, la asistencia para el desarrollo
tecnoldgico y el acceso a los mercados financieros institucionales (Congreso de
Colombia, 2000).
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Tabla 9. Evaluacion del Andlisis de variables del Entorno Legal

Oportunidad Amenaza Impacto
Variables
A M B A|lM|B|A|M|B
Decreto 1879 de 2008 X X
Decreto 661 de 2018 X X
Decreto 957 de 2019 X X
Ley 590 de 2000 X X

Fuente. Elaboracion propia.

6.5 ENTORNO AMBIENTAL

El municipio de Santander de Quilichao, cuenta con un entorno ambiental diverso
gue constituye un factor determinante tanto para las dinAmicas sociales como para
las actividades econdmicas y productivas de la region. Su localizacion es estratégica
en el corredor vial que conecta al suroccidente colombiano con el resto del pais, asi
como su cercania a ciudades principales como Cali y Popayan, lo convierten en un
territorio de interés para el desarrollo de Pymes, las cuales dependen en gran
medida de la sostenibilidad y el aprovechamiento responsable de los recursos
naturales.

El territorio presenta una topografia variada y permite actividades agricolas,
pecuarias y comerciales, pero también enfrenta retos relacionados con la
degradacion de suelos y el uso intensivo de fuentes hidricas siendo el rio Quilichao
la fuente fundamental de agua para la poblacién y para las actividades productivas.
Es importante la riqueza en biodiversidad presente en areas rurales, que aportan
servicios ambientales claves como la regulacién hidrica, la captura de carbono y la
conservacion de flora y fauna nativa.

En términos de problematicas ambientales, el municipio enfrenta desafios
vinculados al crecimiento urbano acelerado, la expansion de la frontera agricola, el
manejo inadecuado de residuos solidos y liquidos, y la deforestacion en ciertas
zonas rurales, condiciones que generan la necesidad de estrategias de planificacion
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y gestion ambiental que se articulen con las autoridades locales y empresas,
especialmente las Pymes, que tienen un papel protagénico en la economia local.

Para una empresa de asesorias y consultorias empresariales, este contexto
ambiental representa una oportunidad valiosa, ya que las Pymes requieren cada
vez mas incorporar practicas de sostenibilidad en sus procesos productivos y
administrativos, no solo para cumplir con las normativas ambientales vigentes, sino
también para fortalecer su competitividad y reputacién frente a clientes, proveedores
e instituciones gubernamentales.

El entorno ambiental debe entenderse como un eje estratégico que abre la
posibilidad de crear sinergias entre las Pymes, la comunidad y los entes territoriales,
fomentando un desarrollo empresarial que sea respetuoso con el medio ambiente y
alineado con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

Tabla 10. Evaluacion del Andlisis de variables del Entorno Ambiental

Oportunidad Amenaza Impacto
Variables
A M B|A|M|B|A|M|B
Crecimiento urbano acelerado X X
Estrategias de planificacion X X

ambiental empresarial

Desarrollo empresarial X X
sostenible

Fuente. Elaboracion propia.

6.6 ENTORNO TECNOLOGICO

La tecnologia y sus avances en el tltimo siglo es un factor de cambio relevante para
el sector empresarial en general, donde las Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion (TIC) permiten una gestion 6ptima y mas eficiente, facilitan la
comunicacion interna y con los clientes, el acceso a la informacion, la organizacion
de los procesos y la innovacion para los servicios que prestan las empresas de
asesoria y consultoria en la actualidad.
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Las TIC son vitales porque facilitan la adaptacion al actual entorno que se
transforma permanentemente, representando una ventaja competitiva facilitando la
toma de decisiones, simplificando los procesos de gestiébn, mejorando las
estrategias de marketing y favoreciendo la satisfaccion de los clientes. Permite la
actualizacion permanente contribuyendo al crecimiento, el impulso para la
generacion de ingresos, la productividad y la competitividad empresarial.

Figura 13. Ventajas de las TIC en la empresa
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Fuente. Tomado de Costa et al. (2014).

En Santander de Quilichao, el avance tecnoldgico ha representado un desafio que
progresivamente se ha ido alcanzando debido a que se han incorporado algunas
tecnologias digitales que han favorecido los sistemas de gestion empresarial y
ampliado las herramientas de comunicacion, facilitando que se optimicen los
procesos, se mejore y amplie la atencion al cliente y se expandan los mercados
empresariales.

Las TIC han representado para las Pymes una ventaja en el municipio, porque ha
permitido en algunos casos el uso de marketing digital para fortalecer la presencia
empresarial en las redes y plataformas digitales, lo que ha permitido la reduccién de
costos y el aumento de ingresos, fortaleciendo el crecimiento a mercados
regionales, nacionales e internacionales.

La adopcion de estas tecnologias ademas ha impulsado procesos de innovacién y
diversificacion de productos y servicios, contribuyendo a la sostenibilidad
empresarial en entornos competitivos, razén que lleva a que las empresas capaciten
permanente a sus empleados en habilidades digitales para que la comunidad
empresarial pueda adaptarse a los cambios constantes de los mercados
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Tabla 11. Evaluacion del Analisis de variables del Entorno Tecnoldgico.

Oportunidad Amenaza Impacto
Variables
A M B|A|M|B|A|M|B
Tecnologias de la Informaciény | X X

la Comunicacion TIC

Marketing Digital X X

Acceso del sector empresarial a X X
las TIC

Fuente. Elaboracion propia.

6.7 ANALISIS DEL SECTOR

6.7.1 Las 5 Fuerzas de Michael Porter

Poder de Negociacion de los clientes

Las empresas Pymes (clientes) cada vez mas estan interesadas en mejorar todos
sus procesos administrativos, de gestion, competitividad y sostenibilidad en los
mercados actuales, lo que aumenta la tendencia a adquirir los servicios que ofrecen
las empresas de asesoria y consultoria para Pymes. El mayor porcentaje de clientes
tiene una capacidad adquisitiva baja al iniciar sus negocios por lo que la empresa
de asesorias debe ofrecer precios asequibles que puedan satisfacer las
expectativas de los clientes. El poder de negociacion es bajo porque los clientes
pueden recibir el servicio de asesoria en otra empresa.

Poder de Negociacion de los proveedores

Los proveedores son fundamentales para todas las empresas surtiendo los
productos para atender a los clientes, en las empresas relacionadas con asesorias
y consultorias la demanda es alta, y cuenta con un nuamero importante de
proveedores especialmente de servicios tecnoldgicos, lo que es un indicador de que
el poder de negociacién es alto, debido a que es posible que se manejen tecnologias
y productos exclusivos que contribuiran a que los costos para la empresa
disminuyan.
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Amenaza de nuevos competidores

En la actualidad, el sector de las asesorias y consultorias para Pymes se encuentra
en un amplio crecimiento, debido al crecimiento de la pequefia y mediana empresa
en el mundo y a nivel local, abriendo la posibilidad de que permanentemente
ingresen nuevos competidores al mercado. La amenaza en la entrada de nuevos
competidores es alta, es fundamental crear barreras de entrada al mercado en
precios, servicios y fidelizacion de clientes.

Amenaza de productos sustitutos

Como productos sustitutos se encuentran las empresas de asesoria contable que
cuentan con un amplio numero y vasta trayectoria en el mercado local, pero estas
empresas se guian especificamente a prestar servicios de asesoria contable,
dejando de lado otros servicios que necesitan las Pymes en la actualidad,
constituyéndose en una amenaza alta.

Rivalidad entre competidores existentes

El mercado de las empresas de asesoria y consultoria para Pymes no ha tenido un
crecimiento ostensible en los udltimos afios, lo genera un mercado de baja
competitividad. La amenaza en la rivalidad de los competidores es baja en el
municipio.

Figura 14. Esquema de las 5 Fuerzas de Porter

Poder de
negociacion
de los clientes

Bajo

Rivalidad Poder de
entre negociacion
competidores de los
existentes proveedores
EETED Las 5 Alto

Fuerzas
de Porter

Amenaza de Amenaza de
productos nuevos
sustitutos competidores

Fuente. Elaboracién propia con base en Porter (1979).
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6.7.2 Comportamiento del Sector

Segun el analisis realizado a partir de las 5 fuerzas de Porter puede decirse que:

Poder de negociacion de los clientes (Bajo): En el municipio, las Pymes suelen
tener necesidades constantes de asesorias (financieras, legales, administrativas,
de innovacion, etc.) pero carecen de muchas opciones profesionales locales. Esto
reduce su poder de negociacion: no pueden exigir demasiado porque hay pocos
proveedores del servicio.

Poder de negociacion de los proveedores (Alto): En el negocio de consultoria,
los “proveedores” pueden ser:

o Profesionales especializados (contadores, abogados, mercaddlogos,
ingenieros).

o Plataformas tecnoldgicas necesarias para brindar servicios (software
contable, CRM, herramientas de analisis). Si hay escasez de especialistas
calificados en la region o si las licencias tecnolégicas son costosas, los
proveedores tienen mayor poder de negociacion.

Amenaza de nuevos competidores (Alta): Crear una empresa de consultoria no
requiere grandes inversiones iniciales, lo que facilita que otras personas con
experiencia profesional puedan entrar al mercado. Por ejemplo, contadores
independientes, abogados o docentes universitarios que decidan abrir servicios de
consultoria. Esto aumenta la amenaza.

Amenaza de productos sustitutos (Alta): Los sustitutos pueden ser:
o Cursos en linea gratuitos o de bajo costo

« Software automatizado que ayuda en gestion empresarial sin necesidad de
consultoria directa.

e Cémaras de Comercio y entidades gubernamentales que ofrecen
capacitaciones gratuitas.

Rivalidad entre competidores existentes (Baja): Actualmente, el municipio no
tiene un numero alto de empresas formalizadas que ofrezcan consultoria integral a
Pymes. Aunque existen contadores o asesores independientes, la competencia
formal y estructurada es limitada, lo que reduce la rivalidad.

De este modo, el sector de consultorias y asesorias para Pymes en Santander de
Quilichao tiene buen potencial y muestra algunos indicios, pero esta lejos de estar
plenamente desarrollado debido a que muchas empresas alun no aprovechan al
maximo estos servicios, ya sea por barreras de costo, conocimiento 0 acceso.

Es fundamental que se fortalezcan mecanismos de apoyo institucional, modalidades
de consultoria mas adaptadas al tamafo y necesidad de cada Pyme y se promueva
una cultura de planeacién estratégica y mejora continua con mayor impacto para
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que mejore la productividad econdmica local, la generacion de empleo y
formalizacién empresarial.

En este sentido, la Camara de Comercio del Cauca tiene presencia en el municipio
y ofrece asesorias especializadas a empresarios, comerciantes e industriales, y
también procesos de capacitacion y formalizacion con el fin de que las empresas
puedan acceder a las politicas, programas y beneficios, para las Pymes, en el caso
concreto de estudio. Ademas, de la realizacion de ferias de negocios apoyadas por
entidades como la Gobernacion del Cauca, tendientes a abrir nuevos mercados
para las Pymes, lo que indica que hay interés institucional en fortalecer
capacidades.

Una empresa de consultoria y asesoria enfocada en Pymes, es fundamental para
gue estas empresas puedan superar las barreras existentes actualmente como son:

« Falta de asesoramiento financiero contable sdlido, lo que afecta la gestion
del flujo de caja, costos, precios, impuestos.

« Debilidades de formalizacion.
« Carencia de marketing digital o estrategias de ventas modernas.
« Baja capacidad de innovacion o incorporacién de tecnologia.

o Limitaciones en acceso a financiacion, lo cual hace que muchas Pymes no
inviertan en mejoras o consultorias.

« Recursos humanos poco especializados; dificultad para retener talento
calificado.
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6. ANALISIS DEL MERCADO

7.1 Matriz de Evaluacién de los Competidores

En el municipio de Santander de Quilichao se encontraron empresas de asesorias y consultorias como Rodriguez
Lucumi Abogados Especializados y Asesorias contables Molina Castro y Asociados S.A.S., que seran analizadas
frente a los servicios que ofrecera la Empresa de Asesorias y Consultorias empresariales para MiPymes.

Tabla 12. Matriz de Perfil Competitivo

Matriz de Perfil Competitivo

Asesorias y Consultorias Rodriguez Lucumi Molina Castro y
empresariales para Abogados Asociados S.A.S.
MiPymes Especializados
Factor Ponderacion Calificacion Puntuacién Calificacion Puntuacion Calificacion Puntuacién

Calidad de servicio 0,15 4 0,6 4 0,6 3 0,45
Personal calificado 0,15 2 0,3 3 0,45 3 0,45
Precios competitivos 0,15 3 0,45 2 0,3 1 0,15
Reputacion de la 0,15 1 0,15 4 0,6 3 0,45
marca
Especializacion en el 0,2 4 0,8 3 0,6 2 0,4
sector
Tecnologia 0,1 2 0,2 1 0,1 1 0,1
Publicidad 0,1 2 0,2 1 0,1 2 0,2
Total 1 2,7 2,75 2,2

Fuente. Elaboracion propia.
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Andlisis de la Matriz de Perfil Competitivo

La empresa Asesorias y Consultorias empresariales para MiPymes se ubica muy
cerca del competidor mas fuerte, es decir Rodriguez Lucumi Abogados
Especializados y por encima de Molina Castro y Asociados S.A.S., lo que refleja
una posicion competitiva sélida en el sector.

En cuanto a la calidad del servicio para Asesorias y Consultorias empresariales para
Mi Pymes (0,6) es superior a Molina Castro (0,45) deduciendo fortalezas en atencion
y satisfaccion del cliente. Es importante fortalecer la capacitacion del personal para
gue se aumente la competitividad en este aspecto frente a las otras dos empresas
porque su puntaje es el mas bajo con 0,3. Respecto a los precios competitivos es el
lider en este factor con 0,45 y en especializacion en el sector con 0,8 lo que
representa un factor clave y diferenciador. En publicidad inicialmente es un factor
fuerte debido a que la empresa apenas saldra al mercado y debe promocionarse
para que se conozca, por lo tanto, su puntaje de 0,2 estd por encima de sus
competidores, del mismo modo la tecnologia con 0,2 pero necesita fortalecimiento.
El factor de reputacién de marca con 0,15 se presenta como el punto mas débil
siendo el mas bajo entre las tres empresas debido a que es una empresa nueva en
el mercado.

La Matriz competitiva muestra fortalezas en la empresa de Asesorias y Consultorias
empresariales para MiPymes en cuanto a calidad de servicio, precios competitivos,
especializacion en el sector, posicidbn competitiva general (ocupa el segundo lugar).
En cuanto a debilidades esta la reputacibn de marca que ira en crecimiento
progresivo, personal calificado que mejorard mediante los procesos de seleccién y
el acceso a la tecnologia que sera cada vez mejor insertando herramientas
tecnoldgicas y programas que mejoren sustancialmente la atencion y propuestas a
los clientes de la empresa.

A continuacién, se explica la trayectoria de las empresas:

o Rodriguez Lucumi Abogados Especializados

Rodriguez-Lucumi (2025), expone que la asociacion de abogados que representa
estd a la altura de las exigencias de los clientes, siendo consciente que lo mas
importante es la satisfaccion total de los requerimientos y proteccion legal de los
intereses de sus clientes. Esta integrada por un equipo de profesionales, socios de
la asociacion, externos y asociados en el Cauca y Valle del Cauca, contando con
firmas asociadas corresponsales con las que se trabaja conjuntamente y de manera
coordinada bajo los mismos principios, garantizando servicios y recursos optimos
con profundo conocimiento y una vasta experiencia en la comprensién y el manejo
de los mecanismos legales para proteger sus intereses en las diferentes areas del
derecho que lo requieran, y ademas de prestar servicios inmobiliarios. En Rodriguez
Lucumi Abogados Asociados se brinda una atencion y un trato personal con el firme
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propdsito de cumplir, en la mejor relacion: Costo - Tiempo — Eficiencia y con el
principal objetivo de brindar servicios y asesorias legales optimas.

Ademas de que esta empresa ofrece servicios juridicos en todas las areas del
derecho, cubriendo todo el sur occidente del pais trabajando de forma responsable
y eficiente, amplia capacidad de trabajo por parte de cuatro abogados al servicio de
la comunidad, excelente trato a los clientes y precios econémicos. La oficina se
ubica diagonal a los Juzgados de Santander de Quilichao, Cauca y se la forma de
contacto puede ser personal o por via WhatsApp.

o Asesorias contables Molina, Castro y Asociados S.A.S.

Segun Molina, Castro y Asociados (2025), esta empresa de asesorias cuenta con
una gestion contable sdlida y eficiente, fundamental para el éxito. El servicio de
asesoria contable esta diseflado para simplificar y optimizar los procesos
financieros, contables vy tributarios, ofreciendo una ventaja estratégica a través de
tres pilares esenciales:

1. Consultoria Contable: garantizando la administracion precisa de los procesos
contables, asegurando que se informacion financiera oportuna y relevante para la
toma de decisiones gerenciales, con la aplicacion de las Normas Internacionales de
Informacién Financiera (NIIF) pertinentes, para que las empresas puedan contar
con datos confiables y estratégicos.

2. Emision de Indicadores Financieros: se ofrecen informes periddicos sobre
indicadores financieros para que los clientes tengan vision clara y detallada de su
empresa. Ademas de recomendaciones practicas para mejorar los resultados
financieros y planificar estrategias mas efectivas para el futuro.

3. Cumplimiento de Obligaciones Tributarias: se realiza la liquidacion de impuestos
conforme a la normativa vigente, ademas de asesoria para optimizar la carga
tributaria dentro del marco legal asegurando el cumplimiento y la eficiencia fiscal de
Su empresa.

o Asesorias y Consultorias empresariales para MiPymes en Santander de
Quilichao

Esta empresa de asesoria y consultoria tiene como propésito principal acompafar
a las MiPymes de Santander de Quilichao y el norte del Cauca en su proceso de
crecimiento y consolidacién, ofreciendo soluciones integrales en gestién
empresarial, finanzas, marketing, transformacién digital y sostenibilidad, adaptadas
a las realidades del entorno local. Cuenta con un equipo de profesionales que
combina experiencia, innovacion y cercania para brindar un acompafiamiento
estratégico que impulsa la productividad, la competitividad y la permanencia de las
MiPymes en el mercado ofreciendo los siguientes servicios:

1. Asesoria Financiera y Contable: diagnostico financiero integral de la empresa,
disefio de planes de ahorro y eficiencia en costos, preparacion y acompafiamiento
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en procesos de crédito con entidades bancarias, valoracion de empresas y
proyectos, implementacion de sistemas contables y cumplimiento normativo.

2. Consultoria en Planeacion Estratégica y Gestibn Empresarial: definicion de
mision, vision, valores y objetivos estratégicos, disefio e implementacion de planes
de negocio, creacién de indicadores de gestibn y cuadros de mando,
acompafamiento en procesos de formalizacibn empresarial, reestructuracion
organizacional y toma de decisiones gerenciales.

3. Marketing, Ventas y Posicionamiento: planes de mercadeo digital y tradicional
adaptados a la realidad local, estrategias de ventas y fidelizacion de clientes,
desarrollo de identidad corporativa (marca, logo, imagen), gestién de redes sociales
y publicidad en linea, estudios de mercado y analisis de competencia regional.

4. Transformacion Digital y Tecnologia; implementacién de software de gestion,
capacitaciéon en herramientas digitales de productividad, asesoria en comercio
electrénico, estrategias de ciberseguridad y proteccion de datos, automatizacion de
procesos internos.

5. Gestion del Talento Humano: seleccion y reclutamiento de personal calificado,
programas de formacién y capacitacion continua, disefio de planes de incentivos y
bienestar laboral, evaluacion del desempefio y clima organizacional, desarrollo de
competencias para liderazgo y trabajo en equipo.

6. Sostenibilidad y Responsabilidad Social Empresarial (RSE): implementacion de
practicas empresariales sostenibles, consultoria en economia circular y reduccién
de impactos ambientales, desarrollo de proyectos de RSE con impacto comunitario,
certificaciones y estandares en sostenibilidad, estrategias para cumplir con
normativas ambientales.

7. Gestion de Proyectos y Alianzas Estratégicas: formulacion y ejecuciéon de
proyectos empresariales, busqueda y gestion de convocatorias publicas y privadas,
creacion de alianzas interempresariales para expansion de mercados,
acompafiamiento en procesos de licitaciones y contratacién publica.

Valor agregado de nuestros servicios: recomendaciones expertas Yy
acompafamiento personalizado, rapidez en los resultados con metodologias
probadas y procesos agiles, confianza en el crecimiento utilizando estrategias
adaptadas a la realidad de las MiPymes del norte del Cauca.

7.2 ESTRUCTURA ACTUAL DEL MERCADO NACIONAL

En Colombia existen 1.740.168 empresas segun las matriculas registradas en las
Camaras de Comercio a nivel nacional, encontrando que las microempresas
representan cerca del 95 % del tejido empresarial nacional. Por su parte, las
pequeias empresas participan con el 3,5 %; las medianas son el 0,8 % y las
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grandes empresas el 0,3 % del total nacional (Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, 2024)

Este tejido empresarial genera demanda para servicios de mejora administrativa,
financiera, tecnolégica, de productividad, costos, mercadeo, etc., pero se observa
que muchas Pymes no acceden a consultoria por los altos costos, desconocimiento
o falta de oferta especializada. La empresa de asesorias y consultorias pretende
prestar un servicio multidisciplinario a las empresas Pyme, ofreciendo un
diagnéstico general de su situacion en temas relacionados con el area comercial,
técnica, de costos, gastos y gestion humana que les permita mejorar su situacion
financiera general.

Segun Figueroa (2024), actualmente existe un auge en las practicas de consultoria
en Colombia y se observa crecimiento del sector, especialmente por el interés de
empresas extranjeras para entrar en el mercado colombiano y de empresas de la
regiébn que quieren ampliar el mercado y expandirse a otros paises y ampliar sus
fronteras de accidn; especificamente en el mercado colombiano, los servicios de
consultoria y asesoria se pueden dividir de la siguiente forma:

e Especialidad funcional: asesorias en gestion financiera, tributaria,
contabilidad, planificacion estratégica, gestion humana, estructura
organizacional, tecnologia de la informacion, procesos productivos,
innovacion, marketing, logistica, exportaciones, responsabilidad social,
medio ambiente, etc.

e Tipo de servicio: diagnostico, implementacion, capacitaciones,
acompafamiento  continuo, mentoring, consultoria  tecnoldgica,
transformacion digital, auditorias especializadas.

e Tamario de la firma consultora:

- Grandes firmas nacionales o multinacionales, que atienden grandes empresas,
cadenas, conglomerados y Pymes con alto presupuesto. Tienen reputacién,
capacidad técnica, equipos interdisciplinarios, capacidad para asumir proyectos
grandes. En Colombia las cinco (5) firmas consultoras con mejor posicionamiento
son extranjeras como lo muestra la figura 15:
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Figura 15. Mejores empresas de Consultoria en Colombia 2025

Las 5 mejores empresas de consultoria

en Colombia actualmente son:

1. McKinsey & Company (USA)
2. Bain & Company (USA)

3. PWC (Inglaterra)

4. Deloitte (Inglaterra)

5. KPMG (Holanda)

Fuente. Sterling, D. (2025), Firma Sterling y Asociados Auditores y Consultores.

Figueroa (2024) agrega ademas otros tipos de empresas consultoras para firmas
medianas y pequefias, especializadas o nichos, que muchas veces estan en
ciudades intermedias 0 regiones, con servicios mas asequibles para Pymes.
Ademas de Freelancers o consultores independientes, quienes pueden atender
proyectos mas pequefios, con costos mas bajos, mas flexibilidad, pero menor
capacidad de escala.

7.3 ESTRUCTURA ACTUAL DEL MERCADO REGIONAL

El mercado regional de consultorias y asesorias para Pymes en el departamento
del Cauca esta sostenido por una amplia oferta institucional que combina servicios
publicos, privados y de la academia. La Camara de Comercio del Cauca y entidades
gubernamentales ofrecen programas de fortalecimiento, asesoria gratuita y
capacitaciéon con programas como “Ingenia”, “Mipymes Digitales”, Transforma-T
para crecer en Santander de Quilichao, lo cual establece una base estructural
importante para la provision de servicios de consultoria con alcance local y subsidios
parciales. Al mismo tiempo, organismos nacionales como el MinCIT y programas de
apoyo publico impulsan la formalizacion y el crecimiento empresarial, generando
demanda por servicios técnicos y estratégicos (Camara de Comercio del Cauca,
2025).

La demanda regional esta fuertemente marcada por la composicién del tejido
empresarial: predominan las micro y pequefias empresas, y las politicas publicas y
los programas de fortalecimiento se enfocan en ellas. Como se evidencia en
informes nacionales las Pymes en el Cauca constituyen la mayoria del tejido
empresarial y determina que la demanda por consultoria sea mayor en temas de
formalizacion, contabilidad, acceso a mercados, digitalizacion y transformacion
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productiva. Al mismo tiempo, iniciativas recientes de la Gobernacion departamental
y de organismos sociales han impulsado convocatorias y capacitaciones que
aumentan la demanda potencial por asesorias especializadas (Gobernacién del
Cauca, 2024).

Las principales oportunidades y limitaciones del mercado regional son claras: por
un lado, existe un amplio espacio para empresas consultoras que ofrezcan servicios
como: diagnostico — implementaciéon — seguimiento, enfoques asequibles para
microempresas Yy soluciones digitales; sin embargo, persisten barreras como la
limitada capacidad de pago de muchas Pymes y la concentracion de oferta en la
capital departamental y ciudades vecinas como Cali. Para una consultora regional
esto implica disefiar modelos de precio flexibles, alianzas con céamaras,
universidades y programas publicos, y paquetes de servicios contextualizados a
sectores claves del Cauca.

7.4 MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo para la empresa de asesorias y consultorias en Santander de
Quilichao esta conformado principalmente por las pequefias y medianas empresas
(Pymes) que desarrollan actividades en sectores como el comercio, los servicios, la
agricultura, la manufactura y la transformacién de productos. Estas organizaciones
se caracterizan por su dinamismo y su capacidad de generar empleo en la regién,
pero al mismo tiempo enfrentan limitaciones en aspectos de gestion administrativa,
financiera, tecnolégica y de innovaciéon. Muchas de ellas carecen de procesos
estratégicos claros, de planificaciéon a largo plazo y de herramientas que les
permitan mejorar su productividad, lo que representa una oportunidad para brindar
servicios de acompafiamiento especializado que fortalezcan su competitividad.

Ademas, este mercado objetivo se amplia a microempresas y emprendimientos en
crecimiento que buscan consolidarse en el municipio y en el norte del Cauca ya que
estas unidades productivas suelen tener necesidades urgentes de asesoria en
areas como contabilidad, mercadeo, formalizacibn empresarial, manejo de talento
humano, sostenibilidad y adaptacion tecnoldgica. Dado el potencial de expansion
que ofrece la ubicacion estratégica de Santander de Quilichao como corredor
comercial entre el Cauca y el Valle del Cauca, las Pymes locales requieren de
consultorias accesibles y contextualizadas a su realidad, lo que convierte a este
mercado en un segmento atractivo, con alta demanda de servicios de valor
agregado y con posibilidades de establecer relaciones a largo plazo basadas en
confianza y resultados tangibles.

7.5 SEGMENTO DE MERCADO POTENCIAL

El segmento de mercado potencial esta integrado por todas aquellas Pymes, que
aunque actualmente no demandan servicios especializados, muestran un
crecimiento sostenido y una necesidad latente de fortalecer su gestion interna. Este
grupo incluye negocios familiares en proceso de formalizacibn, empresas
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tradicionales que buscan modernizarse, asi como nuevos proyectos que requieren
apoyo en estructuracion estratégica, acceso a financiamiento, implementacién de
herramientas tecnoldgicas y cumplimiento normativo. Su importancia radica en que
representan un nicho en expansion, con alto margen de fidelizacion, ya que al recibir
acompafamiento oportuno pueden convertirse en clientes recurrentes y aliados
estratégicos a largo plazo.

7.6 INVESTIGACION DE MERCADOS

7.6.1 Tabulacion y Anélisis de las encuestas
Gréfica 1. Necesidad de solicitar servicios de asesorias y consultorias para Pymes

® si
® No

Las respuestas obtenidas revelan que el 98% de los encuestados refieren que por
lo menos alguna vez han requerido de servicios 0 asesorias para sus empresas.

Gréafica 2. Edad.

® 18a25

®26a33
34240

@ 40 en adelante

La grafica muestra que las personas encuestadas son relativamente jovenes y que
los rangos de edad estan equilibrados siendo de 34% (34-40 afios); 30% (26-33
afnos); 28% (40 afios en adelante). Los de menor edad tienen un porcentaje de 8%
(18-25 afos), lo que sugiere que los posibles clientes o demanda de los servicios
de consultoria y asesoria se encuentran en un rango entre los 26 y 40 afios de edad.
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Gréafica 3. Nivel de ingresos.

@ Hasta 1 SMLV
@ Entre 1 SMLV a 2 SMLV
Mas de 2 SMLV

Se puede observar que el 52% de los encuestados refirieron que su ingreso es
mayor de dos (2) salarios minimos, lo que es un indicador de que mas de la mitad
de las personas tienen ingresos relativamente altos, o que puede reflejar que los
clientes tienen un buen potencial de inversion para buscar asesorias para Pymes.

Grafica 4. ¢ Como prefieres pagar por el servicio adquirido?

@ Precios fijos
@ Tarifas por hora

Tarifas por resultados alcanzados
@ Tarifa personalizada

Los encuestados prefieren precios fijos en un 40%, también se muestra una
igualdad de porcentajes del 26% en tarifas por resultados alcanzados y tarifas
personalizadas, lo que indica la importancia de elaborar un portafolio de servicios
con tarifas fijas pero tomando en cuenta para algunos clientes las otras dos
alternativas propuestas.

Gréfica 5. Tipos de servicio de asesoria empresarial
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Planeacién empresarial

Estrategia empresarial 1(42 %)
Gestion financiera
Recursos humano

Control organizacional

Marketing tradicional y digital

25

El grafico evidencia que el 42% de los encuestados estan interesados en asesorias
de estrategia empresarial, el 34% en marketing tradicional y digital, al 30% le
interesa la gestion financiera. La planeacion empresarial y el control organizacional
revelan una necesidad del 28% y los recursos humanos cuentan con un 16%. Es
importante que las Pymes estén en la busqueda de estrategias empresariales que
contribuyan al crecimiento, al igual que las estrategias de marketing fundamentales
en los mercados actuales, dos aspectos en los que deben fortalecerse los procesos
de asesoria y consultoria para las Pymes.

Gréfica 6. ¢, Como resuelves las dificultades de tu negocio?

Busco asesoria externa o
consultoria especializada

N

1(42 %)

Me apoyo en el equipo interno de

15 (30 %)
la empresa

Adquiero herramientas

- - 11 (22 %)
tecnologicas para optimizar pro...

Consulto con colegas o

19 (38 %
empresarios de confianza (38 %)

No he tomado medidas
especificas aln

Para el 42% de los encuestados las dificultades se resuelven buscando asesorias
externas o consultoria especializada, el 38% consulta colegas o empresarios de
confianza, el 30% busca apoyo en su equipo. Los resultados son excelentes porque
un alto porcentaje se apoya en la asesoria especializada para resolver las
dificultades en las empresas; por otro lado, es importante fortalecer la asesoria en
aguellas debilidades que presentan baja busqueda de asesoria como herramientas
tecnoldgicas (22%) y abordar a aquellos que no toman medidas que equivale al
14%.
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Gréfica 7. ¢ Qué valor agregado esperaria recibir de una empresa de asesorias para
gue decida contratar sus servicios?

@ Servicios adicionales sin costo adicional
@ Acceso a recursos o herramientas exc...
Planes de accidn detallados y person...
@ Garantia de resultados o medicidn de...
@ Descuentos o promociones por contra...
@ Formacion o capacitacién para mi equ...
@ Consultoria en areas adicionales que...
@® Recomendaciones para mejorar la efi...

172 V¥

Entre los valores agregados que las empresas esperan recibir estan principalmente
la formacion y capacitaciéon en un 24%, los planes de accién detallados en un 20%
y descuentos y promociones en un 14%. Se evidencian otros como la garantia de
resultados, servicios sin costo adicional, consultoria en areas adicionales. La nhueva
empresa de asesorias y consultorias debe estar atenta a lo que esperan los futuros
clientes e intentar cubrir las expectativas.

Gréfica 8. Canales para contratar servicios de consultoria empresarial

Atencion presencial 16 (32 %)

Online

Mixta (presencial y virtual) 34 (68 %)

En este sentido, un 68% contundente evidencia que los encuestados requieren
consulta presencial y virtual, de este modo la empresa de consultorias y asesorias
debe implementar canales virtuales para la atencion de sus clientes y tener una
agenda dinamica presencial para brindar una atencion personalizada de alta
calidad.
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Gréfica 9. ¢Qué tipo de promociones o descuentos consideraria atractivos para
contratar un servicio de asesoria empresarial?

@ Descuento por pago anticipado
@ Bonos
Ofertas por paquetes de servicios

@ Asesoria gratuita inicial

En este caso especifico las ofertas por paquetes de servicios tienen un 60% de
aceptacion, lo que indica que esta opcion debe considerarse ampliamente y
organizando paquetes de descuentos en temporadas o por servicios contratados.
Las demas opciones como bonos y las asesorias gratuitas iniciales tienen el 14% y
los descuentos por pago anticipado es del 12%, pero no deben dejarse de lado
porque resultan atractivas aunque en menor porcentaje.

Gréfica 10. ¢Cudles canales de comunicacion utiliza para enterarse de
promociones o descuentos al adquirir un producto o servicio?

@ Redes sociales
@ Correo electrénico

Voz a Voz
8% @ Perifoneo

En la era de las TIC, la respuesta principal es Redes sociales con el 90% siendo
estas las mas usadas por los clientes, ademas del correo electrénico con 8%, lo que
indica que se debe realizar un 6ptimo plan de marketing digital para la captacion de
clientes, dandole un manejo acertado que brinde informacién clara y veraz acerca
de los servicios y precios ofrecidos en el portafolio de servicios de la empresa de
asesorias y consultorias.
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7.6.3 Demanda potencial

En Santander de Quilichao, como en muchas ciudades intermedias del Cauca,
existe un tejido empresarial compuesto mayoritariamente por Pymes dedicadas al
comercio, los servicios, la agroindustria y negocios familiares. Un indicio de la
significativa actividad empresarial lo da la plataforma Empresite, que muestra una
cantidad relevante de empresas registradas en esa localidad, incluyendo multiples
pequefias y medianas empresas, |0 que sugiere que ya existe una base de clientes
que podria estar buscando servicios de consultoria para mejorar procesos
administrativos, formalizacion legal, gestion financiera y mercadeo.

Existen algunas empresas que realizan asesorias, especialmente oficinas de
contadores publicos, lo que indica que hay una demanda que ya reconoce la utilidad
de los servicios de asesoria, lo cual puede facilitar la entrada de nuevas firmas que
puedan diferenciarse en servicios, calidad y precios. La demanda potencial también
se ve favorecida por necesidades que no son evidentes como que muchas Pymes
no cuentan con estructuras organizativas formales, ni procesos de innovacién o
digitalizacién, lo cual abre espacio para servicios de diagnéstico, capacitacion,
acompafamiento e implementacion.

Por otro lado, aunque los datos especificos sobre cuantas empresas contratan
regularmente consultorias son escasos, los programas gubernamentales y publicos
qgue llegan al municipio muestran una voluntad institucional de apoyar al sector
productivo. Por ejemplo, iniciativas de balance y estadistica, acercamientos de
programas de servicios publicos y jornadas de capacitacion sugeririan una cultura
creciente de mejora y fortalecimiento empresarial. Esto incrementa la demanda
potencial, dado que muchas Pymes podrian estar dispuestas a invertir en
consultorias si se muestran valores accesibles y soluciones adaptadas a su realidad
de costos, tiempo y recursos.

Se estima que la demanda potencial en Santander de Quilichao incluye un
porcentaje importante de las micro y pequefias empresas locales que actualmente
operan sin consultorias formales; ademéas, hay un margen para captar
emprendimientos nuevos, empresas en proceso de formalizacion, unidades
productivas agroindustriales, negocios de comercio local y prestacion de servicios.
La clave esta en estrategias que permitan hacer los servicios accesibles (precio,
tiempos, formato flexible), visibles localmente, que se den alianzas con entidades
publicas o gremiales y demostrar casos de éxito para generar confianza.

7.7 PROPUESTA DE VALOR DEL PRODUCTO (MAPA DEL CLIENTE Y LA
EMPRESA)

Mapa del Cliente (Pymes en Santander de Quilichao)

1. Trabajos del cliente
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Gestionar adecuadamente su negocio (finanzas, inventarios, talento
humano).

Cumplir con normas legales, tributarias y ambientales.
Crecer en ventas y acceder a nuevos mercados.
Modernizar procesos mediante tecnologia accesible.

Aumentar su visibilidad en el mercado local y regional.

2. Frustraciones

Limitada capacidad de pago para servicios de consultoria tradicionales.
Desconocimiento de herramientas de gestion y planificacion.

Escasa digitalizacion y poca innovacion.

Falta de tiempo y recursos para capacitarse.

Desconfianza hacia servicios externos (poca claridad en el retorno).

3. Alegrias

Servicios de consultoria accesibles, practicos y de aplicacién inmediata.
Formalizacion y cumplimiento normativo sin complicaciones.

Mayor productividad, organizacion y control de procesos.

Crecimiento sostenido en ventas y competitividad regional.

Confianza y acompafamiento cercano, con soluciones adaptadas a la
realidad local.

Mapa de la Empresa (Asesora y Consultora para Pymes en Santander de
Quilichao)

1. Productos y servicios

Asesoria en gestion empresarial, financiera, tributaria y contable.
Consultoria en mercadeo digital y posicionamiento.

Programas de capacitacion y acompafiamiento en transformacion digital.
Planes de sostenibilidad, responsabilidad social y eficiencia de recursos.

Modelos de precios escalonados (paquetes basicos, intermedios vy
avanzados).

2. Aliviadores de dolor

Precios accesibles y modalidades flexibles (por proyecto o por horas).
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Acompafiamiento practico, paso a paso y con resultados medibles.

Capacitacion personalizada y adaptada al nivel de cada empresa.

Soporte en tramites y cumplimiento normativo.

Cercania y confianza al ser una consultora local que conoce la realidad del

municipio.

3. Creadores de alegrias

Herramientas digitales simples que optimizan procesos.

Estrategias de mercadeo y visibilidad para atraer mas clientes.

Fortalecimiento de capacidades internas mediante capacitacion.

Red de aliados para abrir oportunidades.

Enfoque en sostenibilidad y diferenciacién en el mercado regional.

Figura 16. Propuesta de Valor Empresa de Asesorias y Consultorias

Propuesta de Valor

oscalonados (poquetes

Creadores de alegrias

+ Horramientas digitales simples que optimizan procesos.

Alegrias

A% -
' % y i “:u o Kl + Formalizacion y cumplimiento
K normativo sin complicaciones.
Productos eopostiaden. i e
y . Red de aliodos para abrir oportunidades. + Mayor productividad, organizacion y
Servicios « Enfoque en ilidod y di K onel o control de procesos.
regionol + Crecimiento sostenido en ventas y Trabajos del
AR 1 e compotitividad regional. 5
empresariol, finonciero, 3 cliente
tributaria y contoble. + Confianza y acompanamiento
+ Congultoric en cercano, con soluciones adaptodas
mercodeo digitol y a la realidad local, + Gestionor odecuadamente su
posicionomiento negocko
« Progromas de + Cumplir con normas legales,
capacitacion y tributarias y ambientales.
acompanamiento en + Crecer on ventas y occeder o
St Frustraciones Nuwros mercados.
« Plones do + Modernizor procesos medionte
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+ Modelos de precios de h de

« Precios occesibles y modalidodes flexibles (por proyecto o

basicos, intermedios y por horas).
avanzodos). « Acompanamiento practico, paso o paso y con resultados
medibles.
. C i y al nivel de cada
empresa,

+ Soporte en tramites y cumplimiento normativo.
« Cercanio y confianza ol ser una consuitora local que
conoce la realidad del municipio.

Empresa

Fuente. Elaboracion propia.

gestion y planificacion.
+ Escasa digitolizacion y poca innovacion.
+ Falta de tiempo y recursos para
capacitorse.

hacla

Perfil del cliente
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7.8 PERFIL DE CAPACIDAD INTERNA (PCI)

7.8.1 Capacidad Directiva

La empresa cuenta con un equipo directivo con experiencia en gestion empresarial,
planeacion estratégica y conocimiento del contexto econdmico y social de
Santander de Quilichao y el norte del Cauca. Su capacidad radica en tomar
decisiones agiles, establecer alianzas con instituciones locales y disefiar servicios
adaptados a las necesidades de las Pymes, garantizando pertinencia y vision de
largo plazo.

7.8.2 Capacidad Tecnoldgica

La empresa integra herramientas digitales de gestion (plataformas de andlisis
financiero, software de productividad y marketing digital) para ofrecer soluciones
modernas y accesibles a sus clientes. Asimismo, promueve la adopcién tecnolégica
en las Pymes, con metodologias que facilitan su transformacion digital y la
optimizacién de procesos internos.

7.8.3 Capacidad Competitiva

Se posiciona en el mercado regional como un aliado estratégico cercano, ofreciendo
servicios de consultoria personalizados, flexibles y con precios escalonados. Su
diferenciacion estd en la adaptacion a la realidad de las Pymes locales, el
acompafiamiento continuo y la orientacibn hacia resultados tangibles en
productividad, formalizacion y sostenibilidad.

7.8.4 Capacidad del Talento Humano

El equipo estd conformado por profesionales en administracién, contaduria,
finanzas, mercadeo y tecnologia, con experiencia en asesoria a micro y pequefias
empresas. Ademas, la empresa impulsa la formacién continua de su personal,
garantizando competencias actualizadas en é&reas clave como transformacion
digital, sostenibilidad y gestion de proyectos.

7.8.5 Capacidad Financiera

La estructura financiera se sustenta en un modelo de costos ajustado, con paquetes
de servicios modulares y escalonados que permiten ampliar el acceso de las Pymes
a la consultoria. La empresa cuenta con un plan de reinversion de utilidades,
alianzas estratégicas para proyectos cofinanciados y capacidad para acceder a
convocatorias publicas y privadas que fortalezcan su sostenibilidad en el medianoy
largo plazo.
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7.9 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS MEFI

Tabla 13. Matriz MEFI

Matriz De Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

FORTALEZAS Factores Internos Claves | Ponderaciéon | Calificacion | Resultado
Satisfaccion de 0.15 3 0.45
necesidades de poblacién
nortecaucana
Estrategias de planificacién 0.10 3 0.30
Acceso alas TIC 0.20 3 0.60
(Marketing digital)

Novedad en el servicio 0.10 2 0.20

DEBILIDADES | Falta de experiencia 0.10 3 0.30
operativa
Posicionamiento en el 0.15 4 0.45
mercado
Baja cultura empresarial 0.20 3 0.60
Pymes
TOTAL 1.0 2.90

Fuente. Elaboracion Propia.
7.10 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS MEFE
Tabla 14. Matriz MEFE
Matriz de Evaluacién de Factores Externos (MEFE)
OPORTUNIDADES Factores Externos | Ponderacién | Calificacién | Resultado
Claves
Politica Nacional de 0.20 4 0.80

Emprendimiento
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Politica de inclusion y 0.10 3 0.30
educacion financiera

Politica de 0.10 3 0.10
formalizacion
empresarial

Politicas municipales 0.15 3 0.45
para incentivar el
desarrollo
empresarial

Crecimiento de la 0.05 2 0.10
poblacién urbana

AMENAZAS Nivel de pobreza 0.20 3 0.60
Nivel de desempleo 0.15 3 0.45
Impacto en PIB 0.05 2 0.10
TOTAL 1.0 3.10

Fuente. Elaboracion propia.

7.11 ANALISIS MEFE Y MEFI

Analisis Matriz MEFI

El promedio de 2.90 en esta matriz de factores internos indica que la organizacién
posee una posicién interna fuerte para iniciar sus labores dentro del sector de las
asesorias en el municipio de Santander de Quilichao, pues el valor se encuentra por
encima del promedio de 2.5. Ademas de la existencia de un equilibrio entre las
fortalezas y debilidades, destacando de forma positiva la implementacion de TIC y
una buena planificacion estratégica.

En cuanto a las debilidades, las mas criticas son la baja cultura empresarial en
Pymes, que puede limitar la innovacion y la gestion, especialmente dirigida al sector
de asesorias, pues en el municipio no existe una empresa que se dedique
exclusivamente a las Pymes, lo cual puede ser una barrera de entrada inicial
mientras se fortalece la cultura empresarial en este aspecto, que se proyecta de
forma beneficiosa para el fortalecimiento y crecimiento de las Pymes en Santander
de Quilichao y regiones aledafas.
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Otro factor critico lo constituye el posicionamiento en el mercado, que, aunque
presenta una calificacion alta (4), refleja una percepcién positiva del desempefio
actual, pero al mismo tiempo pone de manifiesto la necesidad de fortalecer y
consolidar dicha posicion frente a la competencia. Este resultado puede
interpretarse como una sefial de que la organizacion ha logrado cierto nivel de
reconocimiento o aceptacion dentro de su entorno, pero aun enfrenta desafios
relacionados con la diferenciacién de su propuesta de valor, la fidelizacion de
clientes y la visibilidad de su marca en comparacion con otros actores del sector.

Es fundamental consolidar el posicionamiento porque esto implica avanzar en
estrategias integrales de marketing, comunicacion corporativa y gestion,
potenciando la innovacion en los servicios ofrecidos para mantener una ventaja
competitiva sostenible. Ademds, resulta fundamental fortalecer las alianzas
estratégicas, el andlisis del mercado objetivo y la optimizacién de la experiencia del
cliente, de modo que la organizacién pueda marcar la diferencia desde que inicie su
funcionamiento, logrando una posicion de liderazgo y confianza que pueda
sostenerse en el tiempo.

Anélisis Matriz MEFE

En cuanto a los factores externos que afectan a la empresa, puede decirse que
segun el valor total de 3.10 indica que la organizacién responde favorablemente al
entorno externo, aprovechando de manera efectiva las oportunidades y gestionando
de forma razonable las amenazas. Este resultado se ubica por encima del promedio
(2.5), lo que refleja un entorno externo més favorable que desfavorable, donde cada
factor se ha ponderado segun su importancia y se calific6 segun el grado de
aprovechamiento o vulnerabilidad de la empresa.

En este sentido se observa en cuanto a las oportunidades que la Politica Nacional
de Emprendimiento se presenta como la oportunidad mas significativa (0.80),
evidenciando que el contexto gubernamental promueve activamente la creacion y
fortalecimiento de empresas. En cuanto a la Politica de educacién e inclusion
financiera también favorece el crecimiento de la organizacion, permitiendo acceso
a servicios financieros y formacién para mejorar la gestion.

De otro lado las politicas municipales de fomento empresarial crean un entorno
propicio para alianzas y proyectos locales, ademas del funcionamiento de empresas
de asesorias para Pymes debido a que se proyecta como una forma novedosa de
servicios para este tipo de empresas no solo en Santander de Quilichao sino en la
zona norte del departamento, con posibilidades de ampliacion a futuro. Sin
embargo, la baja calificacion en la politica de formalizacibn empresarial (0.10)
sugiere que aun existen barreras o dificultades en la transicion hacia la formalidad,
por lo que es fundamental la alianza con la Camara de Comercio del Cauca y con
los entes gubernamentales encargados de la promocion y formalizacion empresarial
en el municipio.
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Con respecto a las amenazas, los niveles de pobreza y desempleo se muestran
como factores criticos, debido a que reducen el poder adquisitivo de los potenciales
clientes, al igual que afectan el tamafo del mercado potencial. El impacto en el PIB
refleja una vulnerabilidad macroecondmica que puede incidir directamente en la
creacion y sostenibilidad de una empresa de asesorias en Santander de Quilichao,
Cauca. En contextos donde el crecimiento econdmico nacional o regional presenta
fluctuaciones negativas, se reduce la inversion privada y publica, asi como la
capacidad de gasto de las empresas locales, lo que puede limitar la demanda de
servicios profesionales externos, como las asesorias empresariales, financieras o
administrativas.

Es posible concluir que el entorno externo ofrece méas oportunidades que amenazas,
lo cual es una condicion favorable para el crecimiento y la empresa debe enfocar su
estrategia en aprovechar los programas de emprendimiento y apoyos
institucionales, fortalecer la formalizacion y profesionalizacién de sus procesos y
disefiar estrategias de adaptacidén socioeconémica, que mitiguen el impacto de la
pobreza y el desempleo en su mercado objetivo.
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8.1 MATRIZ DOFA

Tabla 15. Matriz DOFA de Estrategias

EMPRESA DE ASESORIAS Y
CONSULTORIAS PARA PYMES

EN SANTANDER DE QUILICHAO,
CAUCA

OPORTUNIDADES (O)

O1 Politica Nacional de
Emprendimiento

02 Politica de inclusion y educacion
financiera

O3 Politica de formalizacion
empresarial

O4 Politicas municipales para
incentivar el desarrollo empresarial
O5 Crecimiento de la poblacion
urbana

7. ANALISIS ADMINISTRATIVO

DEBILIDADES (D)
D1 Falta de experiencia operativa
D2 Bajo posicionamiento en el
mercado
D3 Baja cultura empresarial de las
Pymes

FORTALEZAS (F)
F1 Satisfaccion de necesidades de
la poblacion nortecaucanakF2
Estrategias de planificacion
F3 Acceso a las TIC (Marketing
digital)
F4 Novedad en el servicio

Estrategias DO (Debilidades +
Oportunidades)

1. Participar en programas de
capacitacion y alianzas impulsadas
por las politicas de emprendimiento
y formalizacion, fortaleciendo la
experiencia y credibilidad de la
empresa (O1-03-D1).

2. Desarrollar campafias de
sensibilizacion y formacién
empresarial aprovechando las
politicas de educacién financiera
para mejorar la cultura empresarial
local (O2-D3).

3. Implementar estrategias de
cooperacién con instituciones
municipales y camaras de comercio
para ganar posicionamiento en el

Estrategias FO (Fortalezas +
Oportunidades)

1. Aprovechar las politicas
nacionales y locales de
emprendimiento para posicionar la
empresa como aliada estratégica en
la formalizacion y fortalecimiento de
Pymes (01-02-03-04-F2).

2. Utilizar el marketing digital y
acceso a TIC para ampliar el
alcance de los servicios y captar
clientes en la creciente poblacién
urbana (O5-F3-F4).

3. Implementar estrategias de
planificacion empresarial
innovadoras alineadas con la
educacioén financiera promovida por
las politicas gubernamentales (0O2-
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mercado, aprovechando el
crecimiento de la poblacion (O4-D2).

F2).

4. Ofrecer servicios novedosos que
respondan a las necesidades de la
poblacion y desarrollo econémico
del norte del Cauca de acuerdo con
las politicas empresariales vigentes
(01-02-03-F1-F4).

AMENAZAS (A)

Al Nivel de pobreza
A2 Nivel de desempleo
A3 Impacto en PIB

Estrategias DA (Debilidades +
Amenazas)

1. Diversificar los servicios de
asesoria para reducir la
dependencia de sectores afectados
por la pobreza o el desempleo (Al-
A2-D1).

2. Crear alianzas con entidades
publicas y privadas que mitiguen los
impactos econémicos negativos y
fortalezcan la cultura de las Pymes
(A3-D3).

3. Reforzar la capacitacion interna
para incrementar la experiencia
operativa y el posicionamiento en
los escenarios econdémicos adversos
(D1-D2-A3).

Estrategias FA (Fortalezas +
Amenazas)

1. Disefiar servicios de asesoria
accesibles y escalables que
respondan a contextos de pobrezay
desempleo, promoviendo la
productividad local (A1-A2-F1).

2. Utilizar herramientas TIC para
diversificar canales de atencion y
reducir costos, enfrentando posibles
caidas del PIB (A3-F3)

3. Aplicar una planificacién
empresarial flexible y novedosa que
permita adaptarse a cambios
econdémicos y mantener la
sostenibilidad del negocio (A3-F2-
F4).

Fuente. Elaboracion propia.
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8.2 MISION

Somos una empresa dedicada a ofrecer servicios integrales de asesoria y
consultoria empresarial dirigidos a las Pymes de Santander de Quilichao y la regién
nortecaucana. Contamos con un equipo profesional con conocimientos Yy
comprometido para brindar soluciones estratégicas que fortalezcan la gestion,
competitividad y sostenibilidad de estas empresas para contribuir al desarrollo
econdmico local mediante el impulso del emprendimiento, la innovacion y la
formalizacion empresarial.

8.3 VISION

Para el afio 2030 esperamos consolidarnos como una empresa lider y reconocida
en la prestacion de servicios de asesoria y consultoria empresarial para las Pymes
en Santander de Quilichao y el norte del Cauca, destacandonos por la calidad,
innovacion y efectividad de nuestras soluciones. Aspiramos a ser un referente
regional en el fortalecimiento de la gestion empresarial, promoviendo la
competitividad, la formalizacion y el desarrollo sostenible del tejido empresarial
local.

8.4 VALORES

Compromiso: refleja la responsabilidad con la que la empresa asume cada
proyecto y cliente, garantizando el cumplimiento de los objetivos y la generacion de
resultados concretos para el fortalecimiento de las Pymes del municipio.

Transparencia: fundamental en los procesos de asesoria porque genera confianza
y credibilidad entre los clientes, asegurando una comunicacién clara y ética en la
gestion empresarial y administrativa.

Innovacion: representa la capacidad de ofrecer soluciones creativas y actualizadas
gue respondan a las nuevas tendencias del mercado, especialmente en el uso de
herramientas digitales y estrategias de desarrollo sostenible.

Calidad: se orienta a brindar un servicio profesional, eficiente y de alto nivel, basado
en metodologias y técnicas que garanticen resultados satisfactorios para las Pymes
asesoradas.

Trabajo en equipo: favorece la colaboracion entre los profesionales de la empresa
y los empresarios locales, promoviendo la sinergia y el intercambio de
conocimientos para lograr objetivos comunes.

Responsabilidad social: expresa el compromiso con el desarrollo econémico y
social de Santander de Quilichao y la regién nortecaucana, contribuyendo al
fortalecimiento del empleo y la formalizacion empresarial.
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Excelencia: implica la busqueda constante de mejora en los servicios prestados,
fomentando la capacitacion continua y la adopcién de buenas préacticas en
consultoria empresarial.

8.5 Objetivos Estratégicos de Crecimiento

Objetivo de rentabilidad: obtener una rentabilidad del 80% a diciembre de 2026
para que de esta manera pueda retornar la inversion y brindar sostenibilidad en el
tiempo a la empresa.

Objetivo de crecimiento: desarrollar e implementar estrategias que permitan
ampliar los servicios de la empresa y captar por lo menos el 50% de las Pymes del
municipio de Santander de Quilichao.

Objetivo de competitividad: disefiar una estructura organizacional eficiente que
dinamice la comunicacion asertiva y optimice los procesos técnicos, tecnolégicos y
de gestion en todas las areas de la empresa.

Objetivo de talento humano: implementar capacitaciones continuas para que los
colaboradores desarrollen habilidades que permitan estar actualizados en sus
conocimientos y tecnologias de los nuevos mercados.

8.6 Estructura Organizacional

Figura 17. Organigrama

Gerente
General

Secretaria de
Gerencia

Fuente. Elaboracion propia.

83



8.6.1 Manual de Funciones

Gerente General: es el representante legal de la empresa, se encarga de dirigir,
planificar, coordinar y controlar las actividades administrativas, financieras,
operativas y estratégicas de la empresa de asesorias y consultorias empresariales
para Pymes, garantizando el cumplimiento de los objetivos organizacionales, la
sostenibilidad econdmica y el crecimiento del negocio en el mercado regional.

Perfil del Cargo

Formacion: profesional en Administracion de Empresas, Economia,
Ingenieria Industrial o areas afines. Deseable formacion en Gerencia o Alta
Direccion.

Experiencia: minimo 3 afios en cargos de direccion, consultoria o gestion
empresarial.

Competencias: liderazgo estratégico, comunicacion asertiva, pensamiento
analitico y toma de decisiones, orientacion a resultados, capacidad de
negociacion, ética profesional y responsabilidad social

Funciones:

Formular y ejecutar el plan estratégico y operativo de la empresa.

Definir los objetivos, metas y politicas institucionales en coordinacion con los
SOCIOS.

Analizar el entorno empresarial para identificar oportunidades y riesgos del
mercado de Pymes.

Supervisar el desarrollo de proyectos de consultoria y asesoria garantizando
su calidad y cumplimiento.

Coordinar la elaboracion y ejecucion de presupuestos, informes financieros
y planes de inversion.

Controlar el uso eficiente de los recursos humanos, financieros y tecnoldgicos
de la organizacion.

Liderar estrategias de marketing y posicionamiento de la marca en el
mercado local y regional.

Fomentar un clima laboral basado en el trabajo en equipo, la comunicacion y
el compromiso institucional.

Garantizar el cumplimiento de politicas laborales y de bienestar del personal.

Evaluar peridodicamente los resultados financieros, comerciales y de gestion
de la empresa.
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Implementar sistemas de control interno y seguimiento de los procesos de
consultoria para asegurar la mejora continua.

Secretaria de Gerencia: su propésito es brindar apoyo administrativo, documental
y logistico a la Gerencia General, garantizando una comunicacion interna y externa
eficiente, la organizacion de la informacion corporativa y la gestién oportuna de los
procesos administrativos que faciliten el funcionamiento de la empresa de
consultorias y asesorias para Pymes.

Perfil del Cargo

Formacion: técnica o tecnéloga en Asistencia Administrativa, Secretariado
Ejecutivo, Gestion Empresarial o carreras afines.

Experiencia: minimo 1 afio en cargos similares de apoyo administrativo o
secretaria ejecutiva.

Competencias: comunicacion efectiva y redaccion formal, organizacion y
manejo del tiempo, confidencialidad y discrecién, manejo de herramientas
ofiméticas y sistemas de informacion, servicio al cliente y actitud proactiva y
trabajo en equipo

Funciones:

Organizar, archivar y custodiar la documentacion oficial de la Gerencia y de
la empresa.

Redactar y digitar correspondencia, informes, actas, memorandos y demas
documentos requeridos.

Coordinar la agenda del Gerente General, programando reuniones, citas y
compromisos institucionales.

Apoyar la elaboracion de informes de gestion y actas de reuniones directivas.

Gestionar llamadas, correos electronicos y comunicaciones oficiales internas
y externas.

Preparar y organizar reuniones, eventos y presentaciones institucionales.
Solicitar cotizaciones y coordinar compras menores 0 suministros de oficina.

Mantener actualizados los registros de proveedores, clientes y aliados
estratégicos.

Coordinar actividades logisticas y de apoyo a consultores o asesores en la
ejecucion de proyectos.
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Atender con amabilidad y eficiencia a clientes, visitantes y aliados
empresariales.

Brindar informacion general sobre los servicios de la empresa y canalizar las
solicitudes hacia las areas correspondientes.

Apoyar la preparacion de material informativo y promocional de la empresa.

Departamento de Talento Humano: se encarga de gestionar de manera integral
el capital humano de la empresa, garantizando la seleccion, desarrollo, bienestar y
retencién del talento, con el fin de contribuir al cumplimiento de los objetivos
estratégicos y fortalecer el clima organizacional en la empresa de consultorias y
asesorias para Pymes.

Perfil del Cargo (Coordinador/a de Talento Humano)

Formacion: profesional en Psicologia, Administracion de Empresas, Gestion
del Talento Humano o areas afines.

Experiencia: minimo 2 afios en gestion de personal, seleccion, capacitacion
o bienestar laboral.

Competencias: liderazgo y empatia, comunicacion asertiva, conocimiento
en legislacion laboral colombiana, capacidad de organizacion y planeacion,
ética profesional y confidencialidad y trabajo en equipo

Funciones:

Diseflar y ejecutar procesos de convocatoria, seleccion y vinculacién del
personal acorde con las necesidades de la empresa.

Mantener actualizados los perfiles de cargo y descripciones de funciones del
personal.

Administrar los contratos laborales y la documentacion de ingreso de los
empleados.

Promover el desarrollo profesional y el crecimiento interno de los
colaboradores.

Implementar programas de bienestar, motivacién y salud ocupacional.
Fomentar la comunicacion interna y la integracion del personal.
Realizar encuestas de satisfaccion laboral y proponer acciones de mejora.

Atender solicitudes, quejas o sugerencias del personal, buscando soluciones
oportunas.

86



Controlar el cumplimiento de las normas laborales, de seguridad social y de
salud y seguridad en el trabajo (SST).

Mantener actualizados los registros de némina, vacaciones, ausentismos y
beneficios.

Generar informes de gestion para la Gerencia General.

Proponer estrategias para mejorar la productividad, la retencion y la
satisfaccion del personal.

Departamento Operativo: se orienta hacia planificar, ejecutar y supervisar los
procesos operativos y técnicos relacionados con la prestacion de los servicios de
asesoria y consultoria empresarial, garantizando el cumplimiento de los proyectos,
la calidad de las soluciones ofrecidas y la satisfaccion de las Pymes clientes en
Santander de Quilichao y la regién nortecaucana.

Perfil del Cargo (Coordinador/a Operativo)

Formacion: profesional en Administracion de Empresas, Ingenieria
Industrial, Economia o areas afines.

Experiencia: minimo 2 afios en coordinacion de proyectos, consultoria o
gestion operativa.

Competencias: liderazgo y gestion de equipos, planeacién estratégica y
operativa, capacidad de analisis y solucion de problemas, conocimiento en
gestion de calidad y control de proyectos, comunicacion efectiva y
responsabilidad y ética profesional.

Funciones:

Disefiar y ejecutar los planes de trabajo de los proyectos de consultoria y
asesoria empresarial.

Coordinar las actividades de los equipos de trabajo, asignando funciones,
tiempos y recursos necesarios.

Supervisar el cumplimiento de los cronogramas y metas de los servicios
contratados.

Elaborar informes de avance técnico y operativo para la Gerencia General.

Dirigir la implementacion de los programas de fortalecimiento empresarial
para Pymes.

Acompanfar a los clientes en la ejecucion de planes de mejora, innovacion y
formalizacién empresarial.
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Estandarizar metodologias de trabajo y procesos de consultoria adaptados a
las necesidades locales.

Garantizar la calidad técnica de los servicios prestados y la coherencia con
los lineamientos estratégicos de la empresa.

Implementar mecanismos de control de calidad.

Medir la satisfaccién de los clientes y proponer acciones correctivas o de
mejora.

Promover el uso de herramientas tecnolédgicas (TIC) en los procesos de
consultoria y asesoria.

Identificar oportunidades para incorporar nuevas metodologias o soluciones
digitales que fortalezcan la competitividad empresarial.

Apoyar la creacion de productos o servicios innovadores en consultoria
adaptados al contexto local.

Mantener comunicacion constante con la Gerencia y demas areas para
garantizar la coherencia en la ejecucion de los servicios.

Departamento de Comunicaciones y Tecnologia: su propésito esta en planificar,
gestionar y ejecutar estrategias de comunicacién interna, externa y digital, junto con
la administracion de los recursos tecnolégicos de la empresa, para fortalecer la
imagen institucional, optimizar los procesos de informacion y garantizar la eficiencia
operativa en la prestacion de servicios de asesoria y consultoria empresarial.

Perfil del Cargo (Coordinador/a de Comunicaciones y Tecnologia)

Formacion: profesional o tecndlogo en Comunicacion Social, Publicidad,
Disefio Digital, Ingenieria de Sistemas o areas afines.

Experiencia: minimo 1 a 2 afios en gestion de comunicaciones, marketing
digital o soporte tecnoldgico.

Competencias: comunicacion asertiva y redaccion profesional, creatividad e
innovacion digital, conocimiento en marketing y herramientas TIC,
organizacion y manejo del tiempo, trabajo en equipo y orientacion al servicio,
ética profesional y responsabilidad en el manejo de la informacion.

Funciones:

Disefiar e implementar el plan de comunicaciones de la empresa, alineado
con la misién y vision institucional.

Redactar, editar y difundir boletines, comunicados y contenidos informativos
internos y externos.
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e Fortalecer la identidad corporativa y la imagen institucional en todos los
canales de comunicacion.

e Coordinar la comunicacion entre las distintas areas y con los clientes o
aliados estratégicos.

e Supervisar el protocolo, atencién en eventos, reuniones y actividades
institucionales.

e Administrar las redes sociales, pagina web y plataformas digitales de la
empresa.

e Diseflar estrategias de marketing digital orientadas a la promocion de
servicios y posicionamiento de marca.

e Realizar campafnas publicitarias, andlisis de métricas y seguimiento del
impacto digital.

e Elaborar material gréfico y audiovisual para apoyar los procesos comerciales
y de consultoria.

e Administrar los equipos, redes y sistemas informéticos de la empresa.

e Implementar y mantener plataformas digitales que faciliten la gestidn
documental y la atencién al cliente.

e Brindar soporte técnico al personal en el uso de herramientas tecnolégicas.

e Promover la seguridad informatica y la proteccién de datos de la empresa y
de los clientes.

e Evaluar y proponer nuevas tecnologias que mejoren la eficiencia operativa y
comunicacional.

e Desarrollar herramientas digitales y materiales de comunicacion para los
proyectos de asesoria y consultoria.

e Apoyar la digitalizacion y difusion de resultados, informes y productos
técnicos de los proyectos ejecutados.

Departamento Financiero: en encarga de planificar, administrar y controlar los
recursos financieros de la empresa, garantizando el uso eficiente y transparente del
capital, el cumplimiento de las obligaciones contables, tributarias y legales, y el
soporte econdmico necesario para la sostenibilidad y el crecimiento de la empresa
de asesorias y consultorias para Pymes.

89



Perfil del Cargo (Coordinador Financiero)

Formacion: profesional en Contaduria Publica, Administracion Financiera,
Economia o carreras afines.

Experiencia: minimo 2 afios en gestion contable, financiera o presupuestal.

Competencias: planeacion y andlisis financiero, conocimientos en
legislacion tributaria y normas NIIF, capacidad de organizacion y control,
pensamiento analitico y toma de decisiones, ética profesional y
responsabilidad y manejo de software contable y herramientas ofimaticas.

Funciones:

Elaborar y ejecutar el presupuesto general de la empresa en coordinacion
con la Gerencia General.

Administrar los ingresos, egresos Y flujos de caja para garantizar la liquidez
y estabilidad financiera.

Controlar el uso racional de los recursos econdmicos y financieros.

Realizar proyecciones financieras y andlisis de rentabilidad de proyectos o
servicios.

Evaluar alternativas de inversion, financiamiento y reducciéon de costos
operativos.

Asegurar el cumplimiento de las normas contables y fiscales vigentes en
Colombia (NIIF para Pymes).

Verificar la correcta presentacion de informes ante la DIAN, Camara de
Comercio y demas entes reguladores.

Mantener actualizados los libros contables, estados financieros, registros
contables y archivos financieros de la empresa.

Cumplir con las obligaciones tributarias, laborales y parafiscales dentro de
los plazos establecidos.

Apoyar la Gerencia en procesos de auditoria interna y externa.

Disefar indicadores financieros y elaborar reportes periédicos para la toma
de decisiones estratégicas.

Implementar controles internos que aseguren la eficiencia y confiabilidad de
la informacién financiera.

Presentar informes mensuales y anuales sobre la situacion financiera de la
empresa.
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8.7 FORMALIZACION DE LA EMPRESA

Es fundamental que la empresa de asesorias y consultorias para Pymes en
Santander de Quilichao realice el proceso de formalizacion empresarial ante las
entidades competentes configurandose como una Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S.), creada por la Ley 1258 de 2008, siendo una figura flexible
constituida por una o varias personas, mediante documento privado y debe
registrarse en la Cadmara de Comercio (Uribe-Echeverria, 2017). De esta manera la
formalizacibn como Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.) representa un
paso esencial para garantizar la legalidad, transparencia y proyeccién de la empresa
de asesorias y consultorias para PYMES en Santander de Quilichao.

Esta figura juridica permite una mayor flexibilidad administrativa y operativa,
facilitando la toma de decisiones, la vinculacion de socios y la gestion del capital,
aspectos clave para el desarrollo de actividades profesionales. Ademas, la
constitucién de la empresa como S.A.S. ofrece ventajas como la limitacion de la
responsabilidad de los accionistas, la posibilidad de definir estatutos ajustados a las
necesidades del negocio y la agilidad en los tramites de constitucion y
funcionamiento, y que al registrarse formalmente en la Camara de Comercio,
adquiere reconocimiento legal ante el Estado, ademas de acceso a programas de
apoyo empresarial, participacion en licitaciones y la posibilidad de establecer
contratos con entidades publicas y privadas. Este proceso de formalizacién no solo
fortalece la credibilidad institucional, sino que también promueve el cumplimiento
normativo, la generacion de empleo y el crecimiento sostenible dentro del entorno
econdmico local y regional.

El proceso de constituciéon de una S.A.S., puede constituirse por una o varias
personas, mediante la suscripcién de cualquiera de los siguientes documentos:

e Documento privado, autenticado, reconocido o con presentacién personal
por sus signatarios (articulo 5° Ley 1258 de 2008 y articulo 40 Cédigo de
Comercio).

e Escritura publica de constitucion, cuando hay aporte de inmuebles, o cuando
los accionistas lo consideren de utilidad.

e Cualquiera que sea el documento escogido debe contener los siguientes
requisitos: nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas:
(ciudad o municipio), razén social seguida de las palabras Sociedad por
Acciones Simplificada o S.A.S., domicilio principal, término de duracion,
enunciacion de actividades principales, capital autorizado, suscrito y pagado,
forma de administracion.

Para hacer el registro ante la Camara de Comercio se deben seguir los siguientes
pasos:
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Presentar el documento de constitucion con los requisitos mencionados
anteriormente.

Presentar el formulario de matricula de sociedades, diligenciado con la
informacion solicitada, sin tachones y/o enmendaduras.

Cancelar el valor de los derechos de inscripcion correspondientes al
documento de constitucion y la matricula mercantil de la sociedad, los cuales
liquidara el cajero de la respectiva cAmara de comercio, con base en el capital
suscrito de la sociedad.

Diligenciar el formulario adicional de registro para fines tributarios, con el
proposito de tramitar el Numero de Identificacién Tributaria (NIT), quedar
inscrito en el Registro Unico Tributario (RUT) que lleva la DIAN, y en el
Registro de Informacién Tributaria (RIT) que llega la Secretaria de Hacienda,
si fuere el caso.

8.8 ASPECTOS AMBIENTALES

Gestion de Residuos Sélidos (Decreto 1076 de 2015y Ley 1259 de 2008)

Separar y disponer adecuadamente los residuos generados (papel, carton,
plasticos, residuos organicos, etc.).

Implementar un Plan de Manejo Integral de Residuos Sdlidos (PMIRS),
incluso a pequefia escala, para oficinas.

Promover el reciclaje, la reutilizacion de materiales de oficina y la reduccién
de papel.

Contratar los servicios de recoleccion con operadores autorizados por la
Alcaldia de Santander de Quilichao o la empresa de aseo local.

Uso Eficiente de Energiay Agua (Ley 697 de 2001 y Decreto 1073 de 2015)

Aplicar practicas de eficiencia energética, como uso racional de iluminacion
y equipos eficientes.

Implementar politicas de ahorro de agua, revisando fugas y promoviendo el
consumo responsable.

Fomentar el uso de tecnologias limpias (computadores de bajo consumo,
luces LED).
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Gestion de Residuos de Aparatos Eléctricos y Electronicos (RAEE)

Disponer correctamente los equipos electrénicos obsoletos (computadores,
impresoras, cables, baterias) y entregarlos a programas posconsumo autorizados
por el Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible (Res. 851/2022).

Cumplimiento Normativo Ambiental

Aunque la empresa no necesita licencia ambiental debe cumplir con los requisitos
minimos de manejo ambiental establecidos por la Corporacion Autonoma Regional
del Cauca (CRC).

Responsabilidad Social y Ambiental Corporativa (Ley 1314 de 2009 y ISO
14001)

e Integrar principios de sostenibilidad y responsabilidad social en sus servicios
de consultoria.

e Promover en sus clientes Pymes practicas empresariales ambientalmente
responsables.

e Elaborar una politica ambiental corporativa alineada con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS).

Control de Emisiones y Ruido

Debe controlar ruidos excesivos (Resolucion 627 de 2006) y mantener ambientes
saludables para trabajadores y visitantes.

Compras Sostenibles (Ley 1672 de 2013 y Politica Nacional de Produccién y
Consumo Sostenible)

o Preferir proveedores que implementen buenas practicas ambientales.

e Usar insumos biodegradables o reciclables en papeleria y limpieza.
Practicas Ambientales Recomendadas para la Empresa

e Implementar una Politica Ambiental Interna visible para empleados y clientes.

e Digitalizar documentos para reducir el uso de papel.

o Clasificar residuos en recipientes diferenciados y promover su reciclaje.

e Apagar equipos fuera del horario laboral.

e Promover campafas de sensibilizacién ambiental con el personal y clientes.
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8. ANALISIS TECNICO

9.1 ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Definicion: el servicio de asesorias y consultorias se ofrecera a las Pymes
constituidas en el municipio de Santander de Quilichao, Cauca a través de la
prestacion de servicios especializados de acompafiamiento, orientacion y apoyo
técnico a las pequefias y medianas empresas (Pymes), con el propdsito de mejorar
su gestion administrativa, financiera, comercial, tecnolégica y organizacional.
Posteriormente se espera que la empresa amplie su cobertura a localidades de
poblaciones cercanas del norte del Cauca.

Estos servicios constituyen un producto intangible, basado en el conocimiento, la
experiencia profesional y el analisis estratégico, que busca fortalecer las
capacidades empresariales, optimizar procesos internos y promover la
competitividad y sostenibilidad de las organizaciones asesoradas. A través de la
consultoria, la empresa ofrecerd soluciones personalizadas que respondan a las
necesidades particulares de cada cliente, aportando herramientas para la toma de
decisiones, la formalizacion empresarial, la innovacion y el crecimiento sostenible
en el entorno econodmico local y regional.

Tabla 16. Ficha técnica del producto

Elemento Descripcion
Nombre del producto Asesorias y consultorias empresariales
Tipo de producto Servicio profesional (intangible)
Sector econémico Servicios empresariales: apoyo a la gestion y

desarrollo de Pymes

Descripcion general Servicio especializado que ofrece acompafiamiento
técnico y estratégico a Pymes en procesos de
planeacién, fortalecimiento organizacional, gestion
administrativa, financiera, contable, comercial y
tecnoldgica, con el fin de mejorar su productividad y
sostenibilidad.

Objetivo del producto Fortalecer las capacidades de gestibn vy
competitividad de las Pymes de Santander de
Quilichao y el norte del Cauca, mediante estrategias
personalizadas que impulsen su formalizacion,
innovacion y crecimiento empresarial.
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Componentes del
servicio

Diagnéstico inicial empresarial

Disefio de planes estratégicos

Asesoria contable y financiera

Consultoria en talento humano

Asesoria en marketing digital y posicionamiento
Acompafnamiento en formalizacion y normatividad

Capacitacion y talleres empresariales

Publico Objetivo

Pymes, emprendedores y asociaciones
empresariales en Santander de Quilichao, Cauca

Cobertura

Municipio de Santander de Quilichao

Beneficios

Gestion Administrativa

Competitividad empresarial

Formalizacién y sostenibilidad empresarial
Acceso a innovacion y tecnologia
Optimizacion de recursos y procesos

Toma de decisiones estratégicas

Modalidad

Presencial, virtual o mixta

Fuente. Elaboracion propia

9.2 INVERSION REQUERIDA

La inversion requerida para la creacion de la empresa de asesorias y consultorias
empresariales para Pymes en Santander de Quilichao considera los recursos
econdmicos gue se necesitan para garantizar el adecuado funcionamiento desde el
momento en que iniciaran las operaciones y funcionamiento. Esta inversion se
destinara para la adquisicion de equipos tecnoldgicos, mobiliario de oficina,
herramientas de comunicacion, licencias de software, capital de trabajo inicial y
todos los recursos necesarios para asegurar una infraestructura eficiente que
respalde la prestacién de servicios profesionales de alta calidad y sostenibilidad
financiera a corto y mediano plazo.
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Tabla 17. Inversion para el funcionamiento de la empresa

Categoria Descripcion Cantidad Costo  Costo Total
unitario
Equipo Computadores 3 2.000.000 6.000.000
portatiles (alta gama
para trabajo técnico)
Impresora 1 1.500.000 1.500.000
multifuncional (escaner,
copia e impresion)
Sistema de Wi-Fi 1 800.000 800.000
(Router profesional y
plan de internet
empresarial) 2 1.000.000 2.000.000
Teléfonos corporativos 1 1.500.000 1.500.000
Software contable
(licencia anual) 3 700.000 2.100.000
Licencia Ofimatica
Subtotal 13.900.000
Mobiliario Escritorios ejecutivos 2 800.000 1.600.000
Sillas ergondmicas 3 400.000 1.200.000
Archivador 1 700.000 700.000
Mesa reuniones con 1 2.500.000 2.500.000
sillas
Subtotal 6.000.000
Tecnologia Televisor 1 2.000.000 2.000.000
Sistema de sonido 1 800.000 800.000
bésico 1 1.000.000 1.000.000
Sistema
videoconferencia
Subtotal 3.800.000
Equipos Papeleria y suministros 1 lote 1.000.000 1.000.000
complementarios de oficina (lote inicial)
Sefaléticas y material 1 lote 500.000 500.000
corporativo
Decoracion 1 lote 700.000 700.000
Subtotal 2.200.000
Total $25.900.000

Fuente. Elaboracion propia.
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9.3 DISTRIBUCION EN PLANTA

La distribucion en planta de la empresa de asesorias y consultorias para Pymes en
Santander de Quilichao se ha disefiado con el propdsito de optimizar el uso del
espacio fisico, facilitando la comunicacion entre los departamentos y garantizando
un ambiente laboral funcional. La organizacién de las &reas responde a criterios de
eficiencia, ubicando estratégicamente la zona de espera para los clientes, oficinas
administrativas, area operativa donde se atenderan a los posibles clientes,
propietarios, emprendedores y socios de Pymes, de manera que se promueva el
trabajo colaborativo, la productividad y la calidad en la prestacion del servicio (ver
figura 18).

La distribucion en planta es fundamental porque permite organizar de manera
eficiente los espacios fisicos de la empresa, optimizando los recursos, el tiempo y
el trabajo. Es importante porque una adecuada disposicién de las areas y
departamentos facilita la comunicacion entre los diferentes departamentos, mejora
la atencién al cliente y crea un entorno laboral mas funcional, seguro y comodo para
el personal. En el caso de la empresa de asesorias y consultorias para Pymes, una
buena distribucién contribuira a proyectar una imagen profesional desde el inicio del
funcionamiento en Santander de Quilichao, fortalecer la productividad y garantizar
que los procesos administrativos, operativos y de atencién se desarrollen de forma
ordenada y efectiva.

La distribucion en planta propuesta en la figura 18 busca optimizar el uso del espacio
fisico, garantizando funcionalidad, comodidad y eficiencia operativa en las
actividades propias de una empresa dedicada a la prestacion de servicios de
asesoria y consultoria empresarial. A continuacion, se describen las areas:

Sala de espera: ubicada junto al acceso principal, ofrece un espacio comodo para
la recepcidn de clientes y visitantes. Dispone de mobiliario ergondmico y una mesa
auxiliar, reflejando una imagen profesional y de atencién personalizada.

Secretaria: situada estratégicamente frente a la sala de espera, esta area cumple
funciones de recepcion, atencién al publico y gestion administrativa basica. Facilita
la comunicacion directa con la gerencia y las demas dependencias.

Oficina de Gerencia: ubicada en una zona privada, la oficina de gerencia cuenta
con un escritorio ejecutivo y sillas para reuniones y este espacio esta destinado a la
direccién estratégica, toma de decisiones y reuniones de alto nivel con clientes o
aliados.

Area de Tecnologia: disefiada para albergar los equipos y personal encargado del
soporte técnico, manejo de sistemas informaticos y gestion de bases de datos. Su
ubicaciéon contigua a la gerencia facilita la coordinacion de proyectos y el flujo de
informacion tecnoldgica.
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Area Operativa: espacio destinado a los consultores y asesores, donde se
desarrollan las actividades técnicas y de analisis. Su disefio abierto fomenta el
trabajo colaborativo, la comunicacion entre equipos y la productividad.

Area de Talento Humano: oficina para la gestion del personal, seleccion,
capacitacion y bienestar laboral. Esta ubicada en una zona de facil acceso, lo que
favorece la atencion al personal y la confidencialidad de los procesos internos.

Bafos: localizados en un extremo de la planta, brindan comodidad y privacidad al
personal y visitantes.

Area de aire acondicionado: espacio técnico destinado a los equipos de
climatizacion que aseguran confort térmico en todas las dependencias.

Figura 18. Plano del prototipo de infraestructura para la empresa de asesorias
y consultorias para Pymes
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Fuente. Elaboracion propia
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9.4 DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS

El diagrama de flujo de procesos de una empresa es la representacion gréfica de la
secuencia de actividades 0 pasos que se siguen para desarrollar los procedimientos
e identificAndolos con simbolos, incluyendo la informacion necesaria para el
analisis. Se considera una herramienta importante de planificacion porgue facilita la
manera de representar de forma visual el flujo de datos y procesos (Universidad
Cooperativa de Colombia, 2017).

A continuacién, se describen los procesos para la empresa de Asesorias y
Consultorias para Pymes en Santander de Quilichao:

@) Inicio del proceso

Llegada del cliente a la oficina: el proceso comienza cuando un cliente potencial
llega buscando orientacion o servicios de consultoria.

Programacion de visita a la empresa del cliente: se coordina una visita para conocer
directamente la situacion de la empresa y obtener informacién necesaria.

Recepcidén y levantamiento de informacion
Recepcion del cliente: la secretaria registra la solicitud y direcciona la informacién.

Reunion con el personal del cliente: se realiza una reunién con los representantes
de la empresa que cuentan con la informacién sobre la necesidad o problema
consultado.

Realizacion de diagndstico: el equipo operativo evalUa la situacién actual de la
empresa para identificar fortalezas, debilidades y oportunidades de mejora.

Levantamiento de requerimientos: se documentan las necesidades especificas del
cliente y los recursos que seran necesarios para la mejora.

Comunicacion y propuesta de solucion

Presentacion de soluciones: se elabora y presenta una propuesta de soluciones
adaptada a las necesidades detectadas en el diagndstico.

Comunicacion del resultado del diagnostico: se informa al cliente sobre los hallazgos
y se detallan las estrategias.

< Decision del cliente
El cliente decide si contina o no con el proceso: el cliente analiza la propuesta.
Si no continda: se finaliza el proceso y no se contratan los servicios.

Si continda: se pasa a la etapa contractual y de ejecucion.
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@) Ejecucion y cierre del servicio

Firma del convenio para prestacion del servicio: se formaliza el acuerdo de trabajo
con las condiciones establecidas.

Desarrollo de los servicios contratados: el equipo de la empresa ejecuta las
actividades de asesoria o consultoria planificadas.

Entrega del informe final: se presenta al cliente un documento con los resultados,
conclusiones y recomendaciones.

Pago del servicio: se realiza el pago correspondiente por los servicios de asesoria
0 consultoria.

 Fin del proceso

El flujo de procesos concluye una vez entregado el informe y realizado el pago,
cerrando el ciclo de atencién y dejando la posibilidad de futuras colaboraciones.
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Figura 19. Diagrama de flujo de procesos para la empresa de Asesorias y

Consultorias para Pymes
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Fuente. Elaboracién propia
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9.5 ESTRATEGIAS DE MERCADO

Las estrategias de mercado son fundamentales e importantes para lograr que un
producto o servicio se posicione dentro de un mercado especifico, es decir, que se
consideran tacticas que cumplen con objetivos especificos y su aplicacién en
conjunto conduce a que la empresa genere buenos resultados y logre posicionarse
en el mercado (Trivifio, 2019).

En el caso de la empresa de asesorias y consultorias para Pymes en Santander de
Quilichao, estas estrategias son fundamentales para dar a conocer los servicios
ofrecidos, atraer y fidelizar clientes empresariales, y consolidar una imagen de
confianza y profesionalismo en el sector. La correcta aplicacion de estas estrategias
posibilita el fortalecimiento de la marca, el incremento de la participacién en el
mercado local y regional, y la generacién de ventajas competitivas que garanticen
el crecimiento continuo de la empresa y su posicionamiento en el sector de las
asesorias en el municipio.

Objetivo General: Disefar e implementar estrategias de mercado que permitan
posicionar a la empresa de asesorias y consultorias empresariales para Pymes en
Santander de Quilichao como un referente en servicios de apoyo empresarial,
mediante el fortalecimiento de su imagen corporativa, la atraccion y fidelizacion de
clientes, y el incremento continuo de su participacion en el mercado local y regional.

9.5.1 Estrategia de distribucién (plaza)

Consiste en seleccionar los medios que sean mas apropiados para posicionar los
servicios que ofrece la empresa de asesorias y consultorias empresariales para
Pymes y de este modo garantizar que los servicios lleguen oportunamente a los
clientes Pymes del municipio y regiones cercana; es importante tomar en cuenta
que la distribucidén se centra en un servicio intangible y por lo tanto, es necesario
que se busquen canales de contacto, atencion y prestacion de servicios.

La empresa adoptard un modelo de distribucion directa, ofreciendo y ejecutando
servicios sin intermediarios, con comunicacion personalizada y ajustada a las
necesidades de los clientes, acercandose de forma accesible y flexible para
fortalecer las relaciones comerciales, la fidelizacion y el posicionamiento de la marca
en la region.

Los servicios se prestaran bajo modalidades presencial, virtual y mixta:

Presencial: atencion en las instalaciones de la empresa o en la sede del cliente,
ideal para capacitaciones y acompafiamientos estratégicos.

Virtual: mediante plataformas digitales (videoconferencias, correo electrénico,
redes sociales, sitio web) lo que amplia la cobertura hacia otros municipios y zonas
aledanas.

Mixta: combinacibn de encuentros presenciales y virtuales, facilitando la
continuidad y seguimiento de los procesos empresariales.
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9.5.2 Alternativas de penetracion

La penetracién de mercado busca aumentar la participacién de la empresa en el
mercado actual mediante el incremento de la demanda y la atraccion de nuevos
clientes para la empresa de asesorias y consultorias para Pymes en Santander de
Quilichao, se proponen las siguientes alternativas:

Alianzas estratégicas con entidades locales: Camara de comercio, alcaldias
municipales, asociaciones empresariales, aumentando la visibilidad de la
empresa.

Asesoria inicial gratuita como estrategia de entrada en el mercado del
municipio.

Estrategias de marketing digital: campafas en redes sociales y sitios Web.

Descuentos por referidos: otorgar beneficios a clientes que recomienden los
servicios de la empresa.

Presencia en eventos locales como ruedas de negocios y ferias
empresariales.

Capacitaciones: ofrecer talleres o cursos cortos para empresarios de Pymes.
Campafas publicitarias en medios locales.

Sistema de seguimiento a los clientes post-servicio.

9.5.3 Alternativas de comercializaciéon

La comercializacion de los servicios de asesoria y consultoria empresarial requiere
estrategias que permitan llegar eficazmente al publico objetivo, comunicar el valor
agregado del servicio y generar relaciones duraderas con los clientes. En este
sentido, se proponen las siguientes alternativas:

Comercializacion directa: visitas empresariales, llamadas y presentaciones
personalizadas de los servicios que ofrece la empresa.

Disefiar una pagina web con informacion sobre los servicios, contenido
empresarial y formularios de contacto para cotizaciones.

Difundir articulos, videos y publicaciones educativas sobre temas de interés
para las Pymes.

Aprovechar plataformas como Linkedin, Facebook e Instagram para
promocionar los servicios y conectar con empresarios locales.

Disefar planes ajustados al tamafio y necesidad de cada Pyme.

Ofrecer descuentos temporales o beneficios adicionales a las primeras
empresas que contraten los servicios, incentivando la prueba inicial.
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9.5.4 Estrategias de venta

Las estrategias de venta de la empresa de asesorias y consultorias para Pymes se
enfocan en generar confianza, comunicar el valor del servicio y construir relaciones
duraderas con los clientes. Dado que los servicios ofrecidos son intangibles y
requieren credibilidad profesional, estas estrategias se centran en la atencion
personalizada, el marketing relacional y la innovacion en los canales de
comunicacion.

Realizar un proceso de venta basado en la identificacion de las necesidades
especificas de cada Pyme, ofreciendo soluciones personalizadas que
respondan a sus retos empresariales.

Ofrecer sesiones de diagnostico empresarial a menor costo.

Disefiar planes de venta con diferentes niveles (basico, intermedio y
premium), adaptados al tamafio y capacidad econémica de las Pymes.

Implementar herramientas digitales (redes sociales, sitio web, WhatsApp
Business) para gestionar cotizaciones, responder consultas y cerrar ventas
en linea.

Disefiar campafias de ventas especiales durante fechas clave (inicio de afio
fiscal, renovacién de licencias, ferias locales, etc.).

9.5.5 Presupuesto de distribucion

El presupuesto propuesto busca equilibrar la presencia fisica y digital de la empresa,
en el municipio de Santander de Quilichao, que permita a la empresa:

Impactar en las Pymes locales mediante visitas y eventos presenciales.

Mantener presencia activa en medios digitales, optimizando el alcance y la
comunicacion.

Garantizar una experiencia de servicio profesional, accesible y cercana a los
empresarios de Pymes Santander de Quilichao y areas vecinas.

Tabla 18. Presupuesto de distribucion (estimado anual)

Categoria Valor anual
Distribucion fisica y logistica 5.000.000
Distribucion digital 2.500.000
Canales de atencion y servicios 3.500.000

104



Total 11.000.0000

Fuente. Elaboracion propia.

9.6 ESTRATEGIA DE PRECIO

La estrategia de precios de la empresa de asesorias y consultorias para Pymes en
Santander de Quilichao se fundamenta en la busqueda de equilibrio entre la
accesibilidad para las Pymes y la sostenibilidad del negocio. Dado el contexto
econdémico de la region y las caracteristicas del mercado nortecaucano, se
implementara una politica de precios competitiva y flexible, basada en el valor
percibido del servicio, el alcance de las asesorias y el nivel de especializacion
requerido. Esta estrategia permitira posicionar a la empresa como una opcion
confiable, profesional y accesible, adaptandose a las condiciones financieras de
cada cliente sin comprometer la calidad y efectividad de las soluciones ofrecidas.

9.6.1 Precio de lanzamiento del servicio

Tabla 19. Comparativo entre el precio de servicios locales y precio de
lanzamiento propuesto

Servicio Comparativo Propuesta de precio
Diagnostico empresarial (3 Asesores locales tienen una $200.000
horas) tarifa entre 100.000 vy

250.000
Asesoria financiera La tarifa local oscila en $550.000
mensual medio salario minimo
Capacitacion y talleres Las tarifas dependen del $800.000
curso y estan entre 200.000
y 1.000.000
Paquete mensual integral Los paquetes en el medio $2.000.000
(diagnéstico, seguimiento y local estan entre 1.000.000
capacitacion) y 2.500.000

Fuente. Elaboracion propia.
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9.6.2 Condiciones y formas de pago

Con el fin de garantizar la transparencia, cumplimiento y facilidad para los clientes,
la empresa establece las siguientes condiciones y modalidades de pago aplicables
a la contratacion de los servicios de asesoria y consultoria empresarial:

Condiciones de Pago

Porcentaje inicial: El cliente debera realizar un pago del 50% del valor total
del servicio al momento de la firma del contrato o aceptacion de la propuesta,
con el fin de garantizar la programacion y asignacion del consultor
correspondiente.

Pago final: El saldo restante (50%) deberd cancelarse al culminar la
prestacion del servicio o entrega del informe final, previa aprobacion del
cliente.

Servicios mensuales o continuos: En los contratos de caracter mensual o por
acompafamiento continuo, el pago se efectuara dentro de los primeros cinco
(5) dias calendario de cada mes.

Pagos por talleres o capacitaciones: Deberan cancelarse minimo cinco (5)
dias antes de la realizacion del evento para confirmar la reserva.

Retrasos en pago: En caso de mora superior a 10 dias, se aplicara un recargo
del 2% mensual sobre el saldo pendiente.

Formas de pago

Tabla 20. Alternativas de pago para realizar las transacciones

Medio de pago Descripcion

Transferencia bancaria En la cuenta corriente o de ahorros designada

por la empresa

Pago en efectivo Para montos inferiores a 1.000.000 de pesos y

se entrega recibo de caja

Pago electrénico Alternativas digitales para clientes individuales o
Pymes
Cheque A nombre de la razdn social registrada, previa

verificacion de fondos.

Factura electrénica Se emitir4 factura legal con detalle del servicio,

valores, impuestos y condiciones acordadas.

Fuente. Elaboracion propia.
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9.6.3 Estrategia para resistir la estrategia de precios

Esta estrategia busca consolidar el posicionamiento de la empresa como una
consultora seria, eficiente y orientada a resultados, que compite por su calidad,
reputacion y valor afiadido, mas que por precios bajos. De esta manera, la empresa
podra mantener su rentabilidad y estabilidad frente a la competencia desleal y las
fluctuaciones del mercado local.

Ante la competencia y la tendencia de algunas empresas o consultores a reducir
sus tarifas para captar clientes, la empresa de asesorias y consultorias para Pymes
en Santander de Quilichao adoptard una estrategia de diferenciacién por valor y
calidad, méas que por precio. El enfoque se centrara en fortalecer la propuesta de
valor, garantizando que los clientes perciban los servicios como una inversion
estratégica y no como un simple costo. Para ello, la empresa implementara las
siguientes acciones:

e Ofrecer asesorias personalizadas y de alto nivel técnico, respaldadas por
profesionales capacitados en gestion empresarial, finanzas, marketing y
transformacion digital.

e Implementar programas de fidelizacion y acompafiamiento continuo,
priorizando la retencién de clientes satisfechos mediante seguimiento post-
servicio y soporte inicial a menor precio.

e Resaltar los beneficios diferenciales del servicio: asesoria integral,
cumplimiento y resultados medibles.

e Actualizar periédicamente los servicios de consultoria, incorporando nuevas
areas.

e Posicionar la marca como referente de confianza en redes sociales y pagina
web.

¢ Implementar herramientas tecnoldgicas que reduzcan los gastos operativos
sin sacrificar la calidad del servicio, permitiendo mantener precios
competitivos y margenes sostenibles.

9.7 ESTRATEGIA DE PROMOCION

La empresa de asesorias y consultorias para Pymes implementara una estrategia
de promocion integral enfocada en dar a conocer la marca, posicionar sus servicios
y generar confianza entre los empresarios locales y regionales. El objetivo principal
sera aumentar la visibilidad en el mercado de Santander de Quilichao y municipios
cercanos, logrando atraer y fidelizar clientes mediante canales tradicionales y
digitales.

Estrategias

Se desarrollara una presencia solida en plataformas digitales.

107



Se promoveran convenios con entidades gubernamentales para participar ofrecer
capacitacion a bajo costo.

El equipo de asesorias y consultorias realizara visitas personalizadas a empresas,
presentando portafolios de servicios y porcentaje de rebaja en los diagnosticos
iniciales.

Durante el primer afio se ofreceran descuentos iniciales, bonos de diagndstico
empresarial.

La empresa se promocionara en ferias de emprendimiento, foros empresariales y
ruedas de negocios locales.

Publicidad local en emisoras comunitarias y afiches en zonas estratégicas.

9.7.1 Presupuesto de promocion

El presupuesto de promocion para la empresa de asesorias y consultorias para
Pymes en Santander de Quilichao, se presenta con valores estimados en pesos
colombianos.

Tabla 21. Presupuesto estimado para la promocién

Medio de promocion Duracion Costo Estimado
Disefio e impresiébn de material Trimestral 1.000.000
publicitario
Publicidad en redes sociales Diario 1.600.000
Creacién y mantenimiento de pagina Pago anual 2.500.000
web
Produccion de material audiovisual Trimestral 1.500.000
Merchandising corporativo Semestral 1.000.000
Capacitacion Bimestral 1.000.000
Total $ 8.600.000

Fuente. Elaboracion propia.
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9.8 ESTRATEGIA DE SERVICIO

La estrategia de servicio de la empresa de asesorias y consultorias para Pymes en
Santander de Quilichao se basa en ofrecer experiencias personalizadas, eficientes
y de alta calidad, enfocadas en las necesidades reales de los empresarios locales.
El propésito es generar valor agregado a través de la atencion profesional, la
confianza y el acompafamiento continuo, logrando asi la satisfaccion y fidelizacién
de los clientes.

Con esta estrategia de servicio, la empresa busca diferenciarse en el mercado local
por su atencion cercana, profesionalismo y compromiso con el crecimiento
sostenible de las Pymes del norte del Cauca, consoliddndose como un aliado
estratégico para el desarrollo empresarial regional.

Para alcanzar este objetivo, se desarrollan las siguientes lineas estratégicas:

e Enfoque personalizado: cada cliente recibird una atencion adaptada a sus
caracteristicas, tamafio, sector econdmico y nivel de desarrollo empresarial.

e Calidad y mejora continua: la empresa adoptara procesos estandarizados
bajo criterios de calidad y eficiencia, promoviendo la actualizacién constante
del equipo consultor.

e Comunicacion efectiva y seguimiento: se estableceran canales de
comunicacién directos para mantener contacto permanente con los clientes.

e Innovacién y uso de tecnologia: se integraran herramientas digitales para
la gestion de proyectos, atencion al cliente y evaluacién de resultados.

e Cultura de servicio y ética profesional: el personal fomentara una cultura
organizacional basada en el respeto, la responsabilidad y la ética
empresarial.

e Valor agregado al cliente: ademas del servicio contratado, la empresa
ofrecera material educativo, boletines empresariales y acceso a seminarios
de educacion empresarial.

9.8.1 Procedimiento para la garantia y servicio post-venta

Objetivo: establecer el procedimiento mediante el cual la empresa garantiza la
satisfaccion del cliente después de la prestacion de los servicios de asesoria y
consultoria, asegurando la calidad, efectividad y cumplimiento de los compromisos
adquiridos, asi como la atencion oportuna de observaciones, reclamos o solicitudes
de mejora.

Alcance: aplica a todos los servicios de asesoria y consultoria ofrecidos por la
empresa a las Pymes de Santander de Quilichao y la region del norte del Cauca,
desde la finalizacién del servicio hasta un periodo de garantia de seguimiento de 30
dias posteriores a la entrega final.
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Responsables

Gerente General: supervisa el cumplimiento del procedimiento y la resolucién de

reclamos.

Departamento Operativo: realiza seguimiento técnico y operativo a los servicios

entregados.

Secretaria de Gerencia: recibe, registra y gestiona solicitudes o inconformidades.

Tabla 22. Procedimiento para garantia en post-venta

Etapa Actividad Responsable  Tiempo Resultado
Estimado esperado
1. Entrega Presentacion de Consultor Al finalizar  Cliente informado
del servicio informe al cliente servicio sobre los
resultados
obtenidos
2. Comunicacion Consultor Diadela  Cliente conoce sus
Explicacion formal de los entrega derechos y medios
de garantia canales y tiempos de contacto.
postventa de atencion
postventa.
3. Contacto con el Departamento Dentro de  Retroalimentacion
Seguimiento  cliente para Operativo los 30 dias del cliente.
postventa verificar posteriores
satisfaccion y
funcionamiento de
recomendaciones.
4. Registro Recepcion y Secretariade Al recibirla Quejas
de reclamos  registro de Gerencia solicitud documentadas en
observaciones, el sistema
guejas o solicitudes
en el formato de
seguimiento.
5. Evaluacion Analisis del caso y Gerente y 3abdias Solucidon
y respuesta propuesta de equipo habiles comunicada al
solucién o ajuste al consultor cliente
servicio.
6. Ejecucion  Aplicacion de Departamento Hasta 15  Cliente conforme y
de acciones  ajustes, nuevas Operativo dias habiles problematica
correctivas asesorias o resuelta
aclaraciones segun
el caso.
7. Cierredel  Firmade Secretariade  Alfinalizar  Caso cerrado y
proceso conformidad Gerencia la atencion  retroalimentacion

archivada.

Fuente. Elaboracion propia.
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9.8.2 Mecanismos de atencién al cliente

Objetivo: establecer los mecanismos y canales que permitan ofrecer una atencién
eficiente, personalizada y oportuna a los clientes de la empresa de asesorias y
consultorias para Pymes en Santander de Quilichao, garantizando la satisfaccion,
transparencia y fidelizacion de quienes utilizan los servicios.

Descripcion General: la empresa reconoce que una atencion efectiva hacia el
cliente es fundamental para construir relaciones duraderas y de confianza con las
Pymes. Por ello, se implementa un sistema integral de atencion que facilita la
comunicacion bidireccional, la resolucidon de solicitudes y el seguimiento
permanente de los servicios ofrecidos. Este sistema combina canales presenciales,
digitales y telefonicos, con protocolos definidos que aseguran una respuesta rapida
y profesional a cada requerimiento.

Principios que orientan la atencién al cliente
e Cordialidad y respeto: trato amable en todo momento.
e Confidencialidad: proteccion de la informacioén del cliente.
e Transparencia: respuestas claras y fundamentadas.
e Eficiencia: atencién agil y oportuna.
e Empatia: comprension de las necesidades del cliente.

e Mejora continua: revision constante de procesos para optimizar la
experiencia de servicio.

Mecanismos de Retroalimentacion
e Encuestas de satisfaccion al finalizar cada servicio.
e Revision periodica de comentarios y sugerencias en redes sociales.
e Buzon digital de sugerencias en la pagina web.

e Reuniones trimestrales de evaluacion de la calidad del servicio con los
consultores.

Resultado Esperado: garantizar que cada cliente reciba una atencion integral,
transparente y personalizada, fortaleciendo la imagen corporativa y promoviendo la
fidelizacion y recomendacion de la empresa como un aliado estratégico en el
desarrollo empresarial en Santander de Quilichao y el norte del Cauca.
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Tabla 23. Canales de atencion disponibles

Canal de Descripcion Objetivo Horario de
atencion atencion
Atencion presencial  Oficinas ubicadas en Fortalecer la Lunes a viernes de
Santander de Quilichao, cercaniay 8:00 a.m. a 5:00

donde se brinda confianza con el p.m.

asesoria directa y
recepcion de
solicitudes.

cliente.

Teléfono y Linea exclusiva para Facilitar la Lunes a sbado de
WhatsApp atencion y comunicacion 8:00 a.m. a 5:00
empresarial agendamiento de citas  inmediata. p.m.

Correo electrénico Medio oficial para recibir Mantener 24 horas, respuesta
corporativo solicitudes formales, registro en maximo 72

enviar cotizaciones,
reportes y reclamos.

documental de
comunicaciones

horas habiles

Pagina web y
formulario de
contacto

Espacio digital para

consultas, solicitudes de
servicios y recepcion de

retroalimentacion.

Centralizar la
informacion y
mejorar la
experiencia del
cliente.

Permanente
(respuesta dentro
de 72 horas).

Redes sociales

Canal de interaccion y
promocion de servicios,

atencion basica y
orientacion general.

Generar
cercaniay
posicionamiento
de marca.

Atencién en horario
laboral.

Fuente. Elaboracion propia.

9.8.3 Procedimiento de atencidn al cliente

1. Recepcion del requerimiento: registro de la solicitud, queja o consulta del
cliente por cualquiera de los canales. El requerimiento lo recibe la Secretaria
General.

2. Clasificacion y derivacion: identificacion del tipo de solicitud (informativa,
técnica, administrativa o reclamo) y envio al area correspondiente. La realiza la
Secretaria de Gerencia.

3. Analisis de solicitud: revision y propuesta de respuesta o accion por parte del
area responsable.

4. Comunicacion de respuesta al cliente: Envio de respuesta formal o solucion
definitiva por parte del area responsable.

5. Seguimiento y cierre: verificacion de satisfaccion del cliente y registro en base
de datos por parte del area responsabile.
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9. ANALISIS ECONOMICO

10.1 COSTOS Y GASTOS PARA DETERMINAR PRECIO DE VENTA

El analisis de costos y gastos constituye un componente esencial dentro del plan de
negocios, ya que permite determinar los recursos financieros necesarios para la
puesta en marcha y operacion sostenida de la empresa de consultorias y asesorias
para Pymes en Santander de Quilichao. A través de la identificacion y clasificacion
de los costos fijos y variables, se busca garantizar una gestiéon econdmica eficiente,
asegurando la viabilidad y rentabilidad del proyecto contemplando los valores
estimados correspondientes a salarios, aportes parafiscales, provisiones, servicios,
suministros, publicidad y demas erogaciones que inciden en el funcionamiento
mensual de la organizacién. La adecuada planificacién de estos gastos permite
proyectar el flujo de caja, establecer estrategias de control financiero y asegurar el
cumplimiento de los objetivos empresariales a corto y mediano plazo.

Tabla 24. Costos y gastos basicos mensuales para la Empresa de Asesorias y
Consultorias

Descripcién Fijos Variables Totales

Salarios 7.300.000 7.300.000
Pagos parafiscales 2.190.000 2.190.000
Provision prestaciones sociales 700.000 700.000
Total Costos 10.190.000
Consumo celulares corporativos 200.000 200.000
Servicios publicos 400.000 400.000
Publicidad y marketing 300.000 300.000
Papeleria 200.000 200.000
Total Gastos 1.100.000
Total Costos y Gastos 11.290.000
mensuales

Fuente. Elaboracion propia.

10.2 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es el monto de recursos financieros que la empresa necesita
para cubrir sus operaciones diarias (pagos de nébmina, servicios, suministros, y otros
gastos corrientes), garantizando su liquidez y sostenibilidad mientras se generan
ingresos. Una adecuada gestion del capital de trabajo garantiza a la empresa un
margen de seguridad financiera, ya que le permite generar internamente los
recursos necesarios para sostener sus operaciones. Al mismo tiempo, contribuye a
la creacion de valor al mantener la liquidez y reducir el riesgo de enfrentar
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dificultades econdmicas, evitando asi la dependencia de fuentes externas de
financiamiento (Garcia et al., 2017).

Tomando como base los costos y gastos mensuales estimados previamente
($11.290.000), se recomienda que una empresa que inicia operaciones en el
mercado cuente con un capital de trabajo que cubra entre 3 y 6 meses de operacion,
para mantener estabilidad durante el periodo de inicio y consolidacion.

Tabla 25. Capital de trabajo para la Empresa de Asesorias y Consultorias

Concepto Valor mensual Meses de | Capital de trabajo

respaldo recomendado
Costos y gastos mensuales | 11.290.000 3 33.870.000
Costos y gastos mensuales | 11.290.000 6 67.740.000

Fuente. Elaboracion propia.

El capital de trabajo ideal para la empresa de consultorias y asesorias en Santander
de Quilichao debe oscilar entre $33.000.000 y $67.000.000 dependiendo del nivel
de riesgo que se vaya a asumir, este capital cubriria los costos operativos, sueldos,
servicios, publicidad y suministros, permitiendo que la empresa funcione con
normalidad mientras consolida su presencia en el mercado regional. Si la empresa
espera comenzar con pocos contratos iniciales, conviene asegurar un capital
cercano a $70 millones, garantizando liquidez mientras se estabilizan los ingresos,
pero si ya cuenta con clientes confirmados o flujo de contratos asegurados, puede
iniciar con un capital de $35 millones, equivalente a tres (3) meses de operacion.

La distribucién porcentual de este capital de trabajo entre los socios seria la
siguiente, tomando en cuenta que son tres (3) socios, donde uno es el gerente
general y los otros dos (2) socios son asesores en la empresa. Esta division
representa una estructura equilibrada, donde el gerente general asume una mayor
participacion por su rol directivo y los asesores financieros comparten igual
responsabilidad en las areas técnicas, de gestion y asesoria.

e Gerente general: 50%
e Asesor financiero 1: 25%

e Asesor financiero 2: 25%
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Figura 20. Distribucién del Capital de Trabajo entre los socios

Distribucién del Capital de Trabajo entre los Socios

Socio 3 (Asesor financiero 2)

25%
Socio 1 (Gerente general)

25%

Socio 2 (Asesor financiero 1)

Fuente. Elaboracion propia.

10.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio representa un indicador financiero fundamental que permite
determinar el nivel minimo de ventas necesario para que una empresa cubra la
totalidad de sus costos y gastos, sin incurrir en pérdidas ni obtener utilidades
(Morales y Morales, 2010). En otras palabras, es el momento en que los ingresos
totales igualan los costos totales, marcando el umbral a partir del cual la
organizacién comienza a generar beneficios. Este analisis es clave para la empresa
de consultorias y asesorias para Pymes en Santander de Quilichao, ya que facilita
la toma de decisiones estratégicas, la planificacion financiera y el control operativo,
permitiendo definir metas de venta realistas y sostenibles en funcion de su
estructura de costos y del comportamiento del mercado.

Formula para el punto de equilibrio

Costos fijos

Punto de equitibrio (unidades) - Precio de venta - Costo variable

El resultado del punto de equilibrio con los datos de la empresa es:
e Costos fijos mensuales: $10.890.000

« Costo variable por servicio: $200.000
« Precio de venta promedio por servicio: $800.000
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10.890.000 10.890.000

Punto de equilibrio —

800.000 — 200.000  600.000

= 18,15

Lo anterior indica que el punto de equilibrio se alcanza al vender aproximadamente
19 servicios de consultoria al mes y que a partir del servicio numero 20, la empresa

comenzaria a generar utilidades netas.

Figura 21. Punto de equilibro para la Empresa de Asesorias y Consultorias

para Pymes en Santander de Quilichao

PUNTO DE EQUILIBRIO

EMPRESA DE CONSULTORIAS Y ASESORIAS
20.000.000 -

15.000.000 -

10.000.000 -

5.000.000 -

Valor en pesos colombianos (COP)

b - —— -

Ingresos Totales

Costos Totales

0 10 20 30 40

Cantidad de servicios vendidos

Fuente. Elaboracion propia.

10.4 FUENTES DE FINANCIACION

40 40

El capital estimado para el desarrollo del plan de negocios para la empresa de
asesorias y consultorias es de ochenta millones de pesos ($80.000.000), que

pueden distribuirse de la siguiente manera:
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Tabla 26. Aportes de los socios

Socio Cargo Participacion Valor
Socio 1 Gerente 50% 25.000.000
Socio 2 Asesor comercial 25% 12.500.000
€9)

Socio 3 Asesor comercial 25% 12.500.000
(2)

Total aporte de 100% $50.000.000

los socios

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 27. Distribucién de las fuentes de financiacion

Fuente Descripcion Monto Porcentaje (%)
Aporte de los Capital aportado porlos3  50.000.000 65.5%
S0Ci0S S0Cios
Crédito bancario Financiacion a través de 25.000.000 31.3%

entidad financiera local
Apoyo Fondo de emprendimiento 5.000.000 6.2%
institucional 0 programas de

fortalecimiento

empresarial
Totales $80.000.000 100%

Fuente. Elaboracion propia.

La mayor proporcion de los recursos (62,5%) proviene de los socios, lo que refleja
un fuerte compromiso y autonomia en la financiacion inicial. El crédito bancario
(31,3%) permite ampliar la capacidad operativa sin comprometer en exceso el flujo

de caja, destinAndose principalmente a equipos

tecnoldgicos,

software

especializado y capital de trabajo. El apoyo institucional (6,2%), si se obtiene,
funcionara como recurso complementario para capacitacion, fortalecimiento

empresarial y mercadeo digital.

10.5 PRECIO DE VENTA

El precio de venta se calcula utilizando la siguiente férmula:

Costo total por servicio —
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Utilizando los siguientes datos:

e Costos fijos mensuales (CF): $10.890.000
e Costo variable por servicio (CV): $200.000
e Servicios esperados por mes (Q): 25 (proyeccion promedio inicial)

e Margen de utilidad deseado: 30% sobre el costo total

Se obtiene el siguiente resultado:

10.890.000
Costo total por servicio = o5 + 200.000 = 435.600 + 200.000 = 635.600

Posteriormente se aplica el margen de utilidad deseado que es del 30%, quedando
de la siguiente manera:

Precio de venta = Costo total por servicio x (1 + Margen de utilidad)

Precio de venta = 635.600 x (1 + 0.30) = 635.600 > 1.30 = 826.280

El precio de venta de los servicios se estima en $826.280, valor que cubre todos los
costos fijos y variables, garantizando una rentabilidad del 30%. Si la empresa
aumenta el nimero de servicios mensuales podria reducir ligeramente el precio de
venta 0 aumentar su margen de ganancia, ya que los costos fijos se reparten entre
MAs servicios.

10.6 PROYECCION

Para realizar la proyeccion econdmica para la empresa de asesorias y consultorias
para Pymes en Santander de Quilichao, se tomaron los siguientes datos:

e Precio promedio por servicio de consultoria: $800.000

e Servicios mensuales proyectados (aumento progresivo por posicionamiento
de marca):

2025: 25 servicios/mes
2026: 35 servicios/mes
2027: 45 servicios/mes

e Costos fijos mensuales: $10.890.000 COP
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e Costo variable por servicio: $200.000 COP

e Crecimiento proyectado de ingresos: 20% anual

¢ Inflacion promedio: 8% anual

Tabla 28. Proyeccion anual para la empresa de asesorias y consultorias para
Pymes (en pesos colombianos)

Concepto

2026

2027

2028

2029

2030

Ingresos
totales
anuales

240.000.000

336.000.000

432.000.000

518.400.000

622.080.000

Costos
variables

60.000.000

84.000.000

108.000.000

129.600.000

155.520.000

Costos fijos

130.680.000

141.134.000

152.424.000

164.617.000

177.786.000

Gastos
operativos
adicionales

15.000.000

18.000.000

20.000.000

24.000.000

28.800.000

Costos y
gastos
totales

205.680.000

243.134.000

280.424.000

318.217.000

362.106.000

Utilidad
antes de
impuesto

34.320.000

92.866.000

151.576.000

200.183.000

259.974.000

Impuesto
estimado
(20%)

6.864.000

18.573.000

30.315.000

40.036.600

51.994.800

Utilidad
neta
proyectada

$27.456.000

$74.293.000

$121.261.000

$160.146.400

$207.979.200

Fuente. Elaboracion propia.

Interpretacion del resultado

En el primer afo (2026) la empresa alcanza el punto de equilibrio y obtiene una
utilidad modesta, tipica de la fase de inicio.

En el segundo afno (2027) se evidencia un crecimiento del 116% en la utilidad neta,
reflejo del aumento de la demanda y de una estructura de costos estable.

Para el tercer afio (2028), la empresa consolida su operacion con una rentabilidad
superior al 28% sobre ventas, generando excedentes que permitirdn reinversion y
expansion de servicios.
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Para el cuarto afio (2029) se presenta un crecimiento del 20% respecto al afo
anterior, mostrando una tendencia sostenida de crecimiento.

En el afio (2030) se obse4rva la utilidad neta duplicada, lo que evidencia a futuro un
margen rentable creciente.

La proyeccion demuestra que la empresa tiene un modelo financiero sostenible y
con un crecimiento controlado en costos y una mayor captacion de clientes, se
asegura la rentabilidad progresiva, fortaleciendo la posicidbn competitiva en el
mercado de consultorias y asesorias empresariales del norte del Cauca.

Este comportamiento refleja un incremento progresivo en la demanda de servicios
de asesoria y consultoria en la region, consolidacion de la empresa en el mercado
local y regional y una estrategia comercial efectiva y sostenida. Las proyecciones
muestran que la empresa se consolida en Santander de Quilichao y la region,
ademas de que tiene potencial para escalar sus operaciones, incrementar su oferta
de servicios y posicionarse como un referente regional en consultoria para Pymes.
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10.  ANALISIS FINANCIERO

11.1 ESTADO DE RESULTADOS

Tabla 29. Estado de Resultados para la empresa de asesorias y consultorias

para Pymes (en pesos colombianos)

Concepto 2026 2027 2028 2029 2030
Ingresos 180.000.000 207.000.000  238.050.000 273.757.500 314.821.125
Operacionales

Costos 35.000.000 40.250.000 44.275.000 50.000.000 55.000.000
directos del

servicio

Utilidad Bruta 145.000.000 166.750.000 193.775.000 223.757.500 259.821.125
Gastos

Operacionales

Némina 72.000.000 78.000.000 85.000.000 92.000.000  100.000.000
Servicios 7.200.000 7.900.000 8.600.000 9.400.000 10.200.000
publicos e

Internet

Arriendo 18.000.000 19.000.000 20.000.000 21.500.000 23.000.000
oficina

Papeleria, 6.500.000 7.000.000 7.800.000 8.500.000 9.300.000
software,

plataformas y

otros

Marketing y 8.000.000 8.500.000 9.300.000 10.000.000 11.000.000
publicidad

Total Gastos 111.700.000  120.400.000  130.700.000  141.400.000  153.500.000
Operacionales

Utilidad 33.300.000 46.350.000 63.075.000 82.357.500 106.321.125
Operacional

Otros ingresos 500.000 600.000 700.000 800.000 900.000
Otros gastos 1.500.000 1.700.000 1.900.000 2.100.000 2.300.000
Utilidad Antes 32.300.000 45.250.000 61.875.000 81.057.500 104.921.125
de Impuesto

Impuesto de 10.659.000 14.932.500 20.418.750 26.749.975 34.623.971
Renta

UTILIDAD 21.641.000 30.317.500 41.456.250 54.307.525 70.297.154
NETA DEL

PERIODO

Fuente. Elaboracion propia.

Las proyecciones financieras a cinco afos evidencian que el modelo de negocio
presenta una evolucién positiva y sostenida, incluso desde su fase inicial de
operacion, a pesar de que el primer afio implica gastos relevantes asociados a la
estructuraciéon de la empresa como la contratacién de personal clave, adecuaciéon
de oficina, adquisicion de software y posicionamiento comercial, los resultados
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muestran que la empresa logra generar utilidades netas desde su primer afio, un
indicador clave de viabilidad y eficiencia operativa.

En 2026, la empresa proyecta una utilidad neta inicial de $21.641.000, resultado
que refleja una combinacion equilibrada entre ingresos generados por los servicios
de consultoria y una estructura de costos cuidadosamente gestionada. Este
rendimiento temprano demuestra que el negocio cuenta con una estructura
operativa liviana y flexible, lo que le permite alcanzar rentabilidad sin requerir
inversiones desproporcionadas ni largos periodos de recuperacion.

A medida que avanza la proyeccion, se observa un crecimiento constante de los
ingresos operacionales, impulsado por la expansion del portafolio de clientes, la
consolidacion de la marca en la region y la diversificacion de servicios. Dicho
crecimiento se acomparfa de un manejo prudente de los gastos operacionales, lo
gue contribuye a una mejora progresiva del margen operativo. Para 2030, la utilidad
neta estimada asciende a $70.297.154, es decir, triplica la obtenida en el primer
afo, lo que confirma el desempefio ascendente del negocio y su capacidad para
generar valor sostenido.

Desde la perspectiva de eficiencia financiera, la empresa muestra una capacidad
sélida para cubrir sus costos fijos y variables, incluso en escenarios conservadores.
Los gastos administrativos y de operacion, aunque aumentan conforme la empresa
crece, lo hacen en menor proporcion que los ingresos, lo que contribuye a la mejora
del margen neto a lo largo del periodo. Esta tendencia indica que la empresa logra
economias de escala, un elemento clave en modelos de consultoria donde los
costos fijos predominan sobre los variables.

Asimismo, la estabilidad de los flujos de ingresos y la generacion de utilidades
recurrentes proporcionan a la empresa una base financiera robusta para reinvertir
en innovacion, marketing, formacion del talento y expansion territorial. Esto no solo
fortalece su competitividad, sino que le otorga la capacidad de adaptarse a cambios
del mercado y responder eficazmente a la demanda emergente de servicios
profesionales en la region.

En conclusion, el analisis financiero confirma que el proyecto es econémicamente
viable, rentable y sostenible en el mediano plazo, ya que se evidencia la capacidad
de generar utilidades desde el primer afio, el crecimiento progresivo de los ingresos
y el fortalecimiento del margen neto constituyen sefiales claras de que la empresa
posee un modelo operativo eficiente y con alto potencial de consolidacion en el
sector de asesorias y consultorias empresariales.

11.2 BALANCE GENERAL

A continuacién, se presenta un Balance General (Estado de Situacion Financiera)
proyectado a 5 afios, elaborado segun la estructura exigida por la normatividad
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contable colombiana (NIC 1, NIIF para Pymes y Decreto 2420 de 2015) y en
coherencia con los ingresos, costos, gastos y utilidades proyectados previamente
(2026—2030) y con los supuestos realistas para una empresa de asesorias y

consultorias para Pymes en Santander de Quilichao.

Tabla 30. Balance General Proyectado 2026-2030 (pesos colombianos)

Concepto 2026 2027 2028 2029 2030
ACTIVOS

Caja 2.000.000 3.000.000 4.000.000 5.000.000 6.000.000
Bancos 40.000.000 55.000.000 70.000.000 85.000.000 95.000.000
Cuentas por 18.000.000 24.000.000 30.000.000 37.000.000 45.000.000
Cobrar

TOTAL 60.000.000 82.000.000 104.000.000 127.000.000 146.000.000
ACTIVOS

CORRIENTES

Maquinaria y 10.500.000 10.500.00 10.500.000 10.500.000 10.500.000
Equipo

Muebles y 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000
Enseres

Equipo de 18.000.000 18.000.000 18.000.000 18.000.000 18.000.000
Computacion

Depreciacion (3.150.000) (6.300.000) (9.450.000) (12.600.000)  (15.750.000)
Acumulada

TOTAL 30.350.000 27.200.000 24.050.000 20.900.000 17.750.000
ACTIVOS NO

CORRIENTES

TOTAL 90.350.000 109.200.000 128.050.000 147.900.000 163.750.000
ACTIVOS

PASIVOS

Obligaciones 8.000.000 6.000.000 4.000.000 2.000.000 0
Financieras

Proveedores 1.500.000 2.000.000 2.500.000 3.000.000 3.500.000
Cuentas por 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000
Pagar

Impuestos por 2.500.000 3.200.000 3.800.000 4.500.000 5.000.000
Pagar

Pasivos 3.000.000 3.500.000 4.000.000 4.500.000 5.000.000
Estimados y

Provisiones

TOTAL 19.000.000 18.700.000 18.300.000 18.000.000 17.500.000
PASIVO

CORRIENTE

Obligaciones 20.000.000 15.000.000 10.000.000 5.000.000 0
Financieras

TOTAL 20.000.000 15.000.000 10.000.000 5.000.000 0
PASIVO NO

CORRIENTE

TOTAL 39.000.000 33.700.000 28.300.000 23.000.000 17.500.000
PASIVO

PATRIMONIO

Capital Social 40.000.000 40.000.000 40.000.000 40.000.000 40.000.000

123



Resultados 11.350.000 22.800.000 34.700.000 46.900.000 58.500.000
del Ejercicio

Utilidades 0 12.700.000 25.050.000 38.000.000 47.750.000
Acumuladas

TOTAL 51.350.000 75.500.000 99.750.000 124.900.000 146.250.000
PATRIMONIO

TOTAL

PASIVO Y 90.350.000 109.200.000 128.050.000 147.900.000 163.750.000
PATRIMONIO

Fuente. Elaboracion propia.

El anterior Balance General se realiz6 bajo los siguientes supuestos contables:
« Activos fijos (equipos de oficina, computo y software): $25.000.000 iniciales.
o Depreciacion anual (método linea recta NIIF para Pymes): 10%.
« Inversion inicial en mobiliario y adecuaciones: $12.000.000.

e Incremento anual en activos corrientes proporcional al crecimiento de
ingresos.

« Caja minima operativa equivalente al 10% de los ingresos anuales.
o Cuentas por cobrar promedio: 15% de ingresos (ciclo de cobro 30-45 dias).
e Cuentas por pagar promedio: 8% de costos y gastos.

o Obligaciones financieras para cubrir flujo inicial: $20.000.000 afio 1,
amortizada en 5 afos.

El balance proyectado muestra una empresa con una estructura financiera
equilibrada y un crecimiento progresivo tanto en activos como en patrimonio. Los
activos corrientes presentan un incremento constante a lo largo de los cinco afios,
impulsado principalmente por el aumento en bancos y cuentas por cobrar, lo que
refleja una mejora en la liguidez y una mayor capacidad para operar sin restricciones
de capital de trabajo. Aunque los activos no corrientes disminuyen por efecto de la
depreciacion acumulada, esta tendencia es normal en empresas de servicios donde
la inversiéon en infraestructura fisica suele ser menor. La reduccion progresiva del
valor neto de maquinaria y equipos indica una adecuada aplicacion de politicas
contables conforme a las normas colombianas, lo que fortalece la transparencia y
confiabilidad de la informacién financiera.

Por otro lado, el nivel de pasivos muestra una disminucién marcada, especialmente
en las obligaciones financieras a largo plazo, lo que evidencia una estrategia de
reduccion progresiva del endeudamiento y una mejor capacidad para cumplir sus
compromisos. Se evidencia un crecimiento sostenido del patrimonio, impulsado
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principalmente por el aumento de las utilidades acumuladas, lo que demuestra
rentabilidad y una gestion eficiente de los recursos. En conclusion, el balance
proyectado evidencia que la empresa mantiene estabilidad financiera y autonomia
econOmica, factores fundamentales para consolidarse como una empresa de
consultoria confiable y competitiva en Santander de Quilichao y la region.

11.3 INDICADORES

Tabla 31. Indicadores de Liquidez

Indicador / Afio 2026 2027 2028 2029 2030
Activos 60.000.000 82.000.000 104.000.000 127.000.000 146.000.000
Corrientes (AC)

Pasivos 19.000.000 18.700.000 18.300.000 18.000.000 17.500.000
Corrientes (PC)

Razon 3,16 4,38 5,68 7,05 8,34
Corriente

(AC/PC)

Prueba Acida 3,16 4,38 5,68 7,05 8,34
Capital de 41.000.000 63.300.000 85.700.000 109.000.000 128.500.000

Trabajo Neto

Fuente. Elaboracion propia.

La empresa no maneja inventarios — Prueba acida = Razon corriente

Los indicadores de liguidez muestran que la empresa presenta una posicion
financiera sélida desde el primer afio de operacion. La razén corriente inicia en 3,16,
lo cual significa que por cada peso que la empresa debe a corto plazo posee 3,16
pesos disponibles para cubrirlo, superando ampliamente el estandar minimo de 1,5
recomendado para las empresas de servicios, ademas se observa que con el
transcurso de los afos, esta relacion mejora de forma continua hasta alcanzar 8,34
en 2030, sefial de una estructura financiera muy estable, sin riesgos de iliquidez y
con suficiente respaldo para enfrentar obligaciones inmediatas sin afectar su
operacion.

El capital de trabajo neto también refleja un crecimiento sostenido, pasando de $41
millones en 2026 a mas de $128 millones en 2030, lo que evidencia que la empresa
aumenta su capacidad para financiar actividades diarias, invertir en mejores
herramientas tecnoldgicas y sostener su crecimiento. Al no manejar inventarios, la
empresa depende principalmente de efectivo, bancos y cuentas por cobrar, lo cual
hace que su prueba acida coincida con la razén corriente, reforzando la conclusion
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de que se trata de un modelo empresarial saludable, flexible y con excelente manejo
del corto plazo.

Tabla 32. Indicadores de Endeudamiento

Indicador Formula 2026 2027 2028 2029 2030
Endeudamiento total Pasivo Total / Activos 0,43 0,31 0,22 0,16 0,11
Totales
Apalancamiento Pasivo Total / 0,76 0,45 0,28 0,18 0,12
financiero Patrimonio
Participacion del pasivo Pasivo Corriente / 0,49 055 0,65 0,78 1,00
corriente Pasivo Total

Participacion del pasivo Pasivo No Corriente/ 0,51 0,45 0,35 0,22 0,00
no corriente Pasivo Total

Fuente. Elaboracion propia.

Endeudamiento total: el endeudamiento total disminuye de 0,43 en 2026 a 0,11
en 2030, lo que evidencia que la empresa reduce progresivamente su dependencia
de obligaciones externas para financiar sus operaciones. Esto es comun en el
primer afo, cuando se requieren recursos para equipos y capital de trabajo; sin
embargo, el aumento de ingresos y la mejora del patrimonio fortalecen la estructura
financiera, permitiendo que para 2030 solo el 11 % de los activos esté financiado
con deudas. Esta evolucion refleja alta solvencia, bajo riesgo financiero y una mayor
capacidad para asumir nuevos proyectos sin comprometer la estabilidad
economica.

Apalancamiento Financiero: el apalancamiento financiero disminuye de 0,76 en
2026 a 0,12 en 2030, mostrando una reduccién significativa en la proporcion de
deuda frente al patrimonio. Inicialmente, por cada peso de patrimonio la empresa
tenia 0,76 pesos en deuda, un nivel moderado y comun en etapas de inicio; sin
embargo, el fortalecimiento del patrimonio gracias a los buenos resultados y las
utilidades acumuladas reduce la necesidad de financiacion externa. Para 2030, el
apalancamiento es muy bajo, lo que indica que el crecimiento se sostiene
principalmente con recursos propios, elevando la estabilidad financiera y
minimizando riesgos asociados a intereses y obligaciones crediticias.

Participacion del Pasivo Corriente: el indicador aumenta de 0,49 en 2026 a 1,00
en 2030 debido a que, en los primeros afos, la proporcion del pasivo corriente es
menor por la presencia de obligaciones financieras a largo plazo que representan
una parte significativa del pasivo total; sin embargo, a medida que estas deudas se
van cancelando, desaparecen por completo en 2030, lo que hace que el 100 % de
las obligaciones correspondan a compromisos de corto plazo asociados
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principalmente a proveedores, impuestos y provisiones. Este comportamiento no
implica un riesgo, ya que el nivel total de pasivos disminuye y el crecimiento del
activo corriente respalda la capacidad de pago, reflejando una empresa mas
saneada y sin compromisos financieros de largo plazo.

Participacion del Pasivo No Corriente: la participacion del pasivo no corriente
disminuye de 0,51 en 2026 a 0 en 2030, evidenciando la cancelacién progresiva de
las obligaciones financieras tomadas en la fase inicial, una reduccion que refleja la
estrategia de disminuir el endeudamiento a largo plazo, con lo cual se reducen los
compromisos futuros y los costos por intereses. Aunque al inicio su peso es
relevante por los créditos de inversion, su eliminacion fortalece la autonomia
financiera y disminuye el riesgo. Para 2030, la empresa alcanza un escenario
optimo: sin deudas de largo plazo y con un pasivo total minimo.

Tabla 33. Indicadores de Rentabilidad

Indicador 2026 2027 2028 2029 2030
indice de rendimiento bruto en 42,9 43,8 44,6 45,3 46,8
rentas (%)
indice de rendimiento 32,1 33,5 34,2 34,8 35,1
operativo en ventas (%)
indice de rendimiento neto en 18,4 20,2 21,6 22,8 23,5
ventas (%)
indice de rendimiento 28.6 30,1 27,4 23,7 21,8
patrimonial (ROE) (%)
indice de rendimiento del 16,5 17,8 18,6 19,0 19,3

activo total (ROA) (%)

Fuente. Elaboracion propia.

Rendimiento bruto en ventas (%): el margen bruto muestra una tendencia
creciente afio tras afio, pasando de 42,9 % a 46 %. Esto refleja un control eficiente
de los costos directos del servicio y una correcta fijacién de precios, lo que indica
gue la empresa mejora su capacidad de generar utilidad por cada peso vendido.

Rendimiento operativo en ventas (%): el margen operativo aumenta
progresivamente desde 32,1 % hasta 35,1 %, evidenciando una gestion eficiente de
los gastos administrativos y operativos. La empresa logra optimizar recursos y
mejorar su rentabilidad estructural sin sacrificar calidad del servicio.

Rendimiento neto en ventas (%): el margen neto crece de 18,4 % a 23,5 %,
mostrando que la empresa no solo controla costos y gastos, sino que también
maneja adecuadamente sus obligaciones financieras e impuestos. Este resultado
demuestra una capacidad solida para convertir ingresos en ganancias reales.

Rendimiento patrimonial (ROE): el ROE inicia en 28,6 % y luego disminuye a 21,8
%, lo cual no es negativo: la caida responde al aumento del patrimonio a medida
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que se retienen utilidades. Aungue el porcentaje baja, la rentabilidad sigue siendo
alta, sefialando un crecimiento sostenible financiado principalmente con recursos
propios.

Rendimiento del activo total (ROA): el ROA sube de 16,5 % a 19,3 %, lo que
indica que la empresa mejora continuamente la eficiencia en el uso de sus activos
para generar utilidades. Esto refleja una estructura operativa eficiente, con activos
livianos y alta productividad tipica de empresas de servicios profesionales.

Tabla 34. Tabla de Indicadores de Evaluacion Econdmica

Indicador Resultado Interpretacién

Valor Actual Neto $93.239.009 El proyecto genera un valor econémico positivo

(VAN) después de recuperar la inversiéon y aplicar la
tasa de descuento. Es financieramente atractivo.

Tasa Interna de 72,04% La rentabilidad del proyecto supera ampliamente

Retorno (TIR) una tasa minima esperada (por ejemplo, 20%—
30%). Altamente rentable.

Relacién 4,07 Por cada peso invertido, se generan $4,07 en

Beneficio/Costo valor presente. El proyecto es altamente

(B/C) eficiente.

Periodo de 2 afios La inversion inicial se recupera rapidamente en

Recuperacion (PRI) solo dos afios, lo cual reduce el riesgo financiero

y mejora la liquidez.

Fuente. Elaboracion propia.

Los indicadores econémicos muestran que la empresa de consultorias presenta un
proyecto altamente rentable y financieramente sdlido. El Valor Actual Neto (VAN)
de mas de 93 millones evidencia que los ingresos futuros, al ser descontados a la
tasa esperada, superan ampliamente los costos iniciales. Esto indica que la
empresa no solo recuperara su inversion, sino que obtendra un valor adicional
significativo.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del 72,04% confirma la excelente rentabilidad del
proyecto. Esta cifra supera por un amplio margen tasas de referencia tipicas del
mercado, lo que significa que la empresa puede esperar retornos mucho mayores
gue otras inversiones alternativas. Esto convierte al proyecto en una opcién muy
atractiva para inversionistas y aliados estratégicos.

Finalmente, la relacién Beneficio/Costo (4,07) refleja una alta eficiencia en el uso de
los recursos: por cada peso invertido, se generan mas de cuatro pesos en
beneficios. Ademas, el Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) de solo dos
afos indica un riesgo bajo y una rapida generacion de liquidez, lo cual fortalece la
estabilidad financiera de la empresa. En conjunto, estos indicadores demuestran
gue el proyecto de consultorias no solo es viable, sino altamente competitivo y
sostenible.
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11. ANALISIS DE RIESGOS

12.1 CONDICIONES DEL ENTORNO

A nivel nacional, el sector de asesorias y consultorias enfrenta riesgos asociados a
los ciclos de la economia, la competencia creciente (freelancers y consultoras de
bajo costo) y la informalidad; ademas de los riesgos regulatorios y fiscales (cambios
en impuestos, contratacion o reglas para prestacion de servicios) y la vulnerabilidad
frente a la transformacion digital: empresas que no actualicen metodologias y
herramientas pueden perder mercado. Por otro lado, se encuentran la morosidad y
retrasos en pago por parte de los clientes (especialmente en Pymes), que terminan
afectando el flujo de caja.

En el departamento del Cauca se evidencian riesgos estructurales como
limitaciones de infraestructura y acceso restringido a fuentes de financiamiento para
Pymes, lo que reduce la demanda por servicios pagos. También estan los riesgos
sociales y de seguridad en zonas urbanas y rurales que pueden afectar la
movilizacion y las asesorias para proyectos presenciales. Se observa una amplia
brecha digital y de capacidades en muchas empresas locales, lo que dificulta la
adopcion de servicios avanzados (digitalizacion, contabilidad electronica, gestion
financiera).

En el ambito local, los riesgos son mas acentuados en lo operativo y comercial:
mercado reducido y muy concentrado, limitado poder adquisitivo (altos niveles de
pobreza y desempleo) y baja cultura empresarial entre muchas Pymes que restringe
la disposicion a invertir en consultoria. Hay también riesgo politico-municipal
(cambios en prioridades o contratacién publica) y burocracia que puede demorar las
alianzas institucionales. Como respuesta, la empresa debe ajustar su portafolio a
servicios de alto impacto y bajo costo inicial, impulsar demostraciones gratuitas y
casos de éxito locales, y promover convenios con la alcaldia, Camara de Comercio
y SENA para reducir la friccion comercial y garantizar demanda sostenida.

12.2 RIESGO DE MERCADO

El principal riesgo de mercado para la empresa de consultorias y asesorias radica
en la alta competencia y la presion por precios bajos, especialmente en entornos
donde existen consultores independientes, oferta informal y empresas que no
utilizan metodologias profesionales. Esto puede generar dificultades para captar
clientes, obligar a reducir precios y limitar la capacidad de crecimiento si no se
cuenta con una propuesta de valor diferenciada. Asimismo, las Pymes suelen tener
presupuestos limitados y priorizan gastos operativos sobre inversiones en
fortalecimiento empresarial, lo que reduce la demanda en periodos de
desaceleracion economica o incertidumbre.
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Otro riesgo relevante es la variabilidad en la demanda y la dependencia de contratos
temporales, pues la consultoria no siempre se adquiere de manera continua, lo que
puede generar inestabilidad en los ingresos y problemas en el flujo de caja.
Adicionalmente, la rapida evolucion tecnoldgica obliga a la empresa a actualizar
constantemente sus herramientas, conocimientos y metodologias para no perder
competitividad frente a firmas mas robustas, ya que si la empresa no se adapta a
estos cambios o0 no logra demostrar retornos tangibles para los clientes, corre el
riesgo de perder participacion de mercado.

12.3 RIESGOS TECNICOS

Los riesgos técnicos para la empresa de consultorias y asesorias estan
relacionados principalmente con la calidad y precision de los servicios entregados,
ya que el valor del trabajo depende directamente de la experiencia, el conocimiento
y la capacidad profesional del equipo. Un error en el diagndstico empresarial, una
mala recomendacion financiera o una planificacion estratégica incorrecta puede
generar pérdidas para el cliente, lo que afectaria la reputacién de la empresa y
podria derivar en reclamaciones o pérdida de contratos. Ademas, la falta de
actualizacion en normativas, tendencias tecnoldgicas y herramientas de analisis
representa un riesgo técnico significativo, dado que el sector exige una constante
renovacion de conocimientos para mantener la pertinencia y competitividad.

Asimismo, otro riesgo técnico relevante es la dependencia de herramientas
tecnologicas y sistemas de informacion que soportan los procesos de analisis,
proyeccion financiera, gestiéon documental y comunicacion con los clientes. Fallas
en software especializado, pérdida de informacién, ciberataques o deficiencias en
la infraestructura digital pueden entorpecer la entrega de servicios, retrasar
proyectos y generar inconsistencias en los resultados, o que hace necesario
implementar protocolos de respaldo, mantenimiento tecnolégico y capacitacion
permanente del personal para garantizar precision, continuidad operativa y calidad
técnica en cada asesoria.

12.4 RIESGOS ECONOMICOS Y FINANCIEROS

Los riesgos financieros para la empresa de asesorias y consultorias estan
asociados principalmente a la variabilidad en los ingresos, dado que este tipo de
negocios depende de la captacion y retencion de clientes, asi como de la
continuidad de los contratos. En periodos de baja demanda, la empresa puede
enfrentar disminuciones en el flujo de efectivo que dificulten cubrir costos fijjos como
salarios, arriendos, tecnologia y obligaciones tributarias. La dependencia de pocos
clientes o la concentracion de ingresos en contratos especificos también puede
generar vulnerabilidad financiera si alguno de ellos cancela, suspende o reduce sus
servicios. Ademas, el retraso en los pagos por parte de las Pymes, que comunmente
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presentan dificultades de liquidez, representa un riesgo frecuente que puede afectar
la estabilidad del capital de trabajo.

En cuanto a los riesgos econdmicos, estos se relacionan con cambios en el entorno
macroecondémico que impactan la capacidad de inversion y gasto de las empresas
clientes, donde factores como inflacion, aumento en tasas de interés,
desaceleracion economica o disminucion de la actividad empresarial pueden reducir
el presupuesto que las Pymes destinan a la contratacion de servicios de consultoria.
Asimismo, las variaciones en las politicas publicas o en las reformas tributarias
pueden afectar la capacidad financiera de los clientes y la estructura de costos de
la consultora, por lo tanto, un entorno econdémico inestable puede llevar a la
postergacion de proyectos, reduccién del gasto en asesorias o preferencia por
servicios mas econdmicos, afectando la proyeccion de crecimiento y sostenibilidad
financiera de la empresa.
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12. CONCLUSIONES

El analisis del comportamiento de las Pymes y del sector de asesorias y consultorias
en la regidon evidencia que estas organizaciones demandan cada vez mas servicios
especializados en areas como finanzas, gestion administrativa, mercadeo,
transformacion digital y formalizacion empresarial, necesidades que se han
intensificado debido a los retos que enfrentan en materia de competitividad,
productividad y sostenibilidad, especialmente en un mercado local dinamico,
competitivo y en expansion como el de Santander de Quilichao. Asimismo, el
crecimiento del emprendimiento, los cambios en las regulaciones y la presion por
mejorar los procesos internos han impulsado a las empresas a buscar
acompafamiento profesional mas estructurado, lo que sefiala un entorno muy
favorable para el ingreso de una nueva empresa de consultoria, capaz de ofrecer
soluciones estratégicas que se adapten a las necesidades reales del tejido
empresarial de esta zona del departamento del Cauca.

En Santander de Quilichao la oferta de consultoria existente en la actualidad carece
de especializacion técnica, lo que abre una oportunidad para una empresa con
servicios integrales, metodologias estructuradas y enfoque profesional, capaz de
diferenciarse mediante calidad, acompafamiento continuo y soluciones adaptadas
a las necesidades reales de las Pymes locales. Se encontr6 que muchas de las
ofertas actuales operan de manera informal o con limitadas capacidades
tecnoldgicas y muestran ausencia de consultorias con enfoque estratégico y vision
de largo plazo, dejando descubiertas demandas clave del tejido empresarial,
especialmente en temas financieros, de productividad y transformacién digital
requiriendo de una empresa especializada que se posicione como un aliado
confiable y contribuya a incrementar el avance que este sector requiere y que aporte
significativamente al fortalecimiento empresarial del municipio.

En relacion con el estudio de mercado se encontré que los principales clientes
potenciales son las Pymes del sector comercio, servicios y agroindustria, que
representan mas del 80 % del tejido empresarial en Santander de Quilichao, pero
fue posible reconocer que es un segmento que tiene necesidades en temas de
formalizacién, planeacién, contabilidad y digitalizacién, lo que garantiza una
demanda sostenida para los servicios de consultoria. Ademas, muchas de estas
empresas enfrentan brechas significativas en gestion administrativa, acceso a
financiamiento y cumplimiento normativo, lo que incrementa su dependencia de
servicios profesionales externos que ofrezcan soluciones integrales, accesibles y
ajustadas al contexto local.

Se identificO que la competencia local trabaja principalmente bajo modelos
tradicionales y servicios poco estandarizados, dejando que la nueva empresa pueda
posicionarse mediante estrategias de precios competitivos, paquetes integrales de
servicios y un modelo de atencion mas profesional, apoyado en herramientas
tecnoldgicas y metodologias certificadas. Ademas, muchas de las empresas de este
tipo existentes en la actualidad carecen de procesos claros de seguimiento, lo que
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genera inconformidad en los clientes, creando un vacio que la nueva empresa
puede aprovechar para diferenciarse, al incorporar plataformas digitales, analisis de
datos y metodologias modernas de diagndstico empresarial, convirtiendo las
debilidades de la competencia en una oportunidad para consolidar una propuesta
sélida, innovadora y alineada con las necesidades actuales del mercado local.

La revision normativa y administrativa confirma que la creacion de la empresa de
Asesorias y Consultorias para Pymes es viable, dado que los requisitos legales son
accesibles, de baja complejidad y no representan barreras significativas de entrada
para el proyecto lo que facilita la prestacion de servicios profesionales y la operacion
de la empresa en la region. De igual manera, se concluye que una estructura
organizacional compacta, integrada por dos consultores principales, un director
administrativo y apoyo externo en contabilidad, permite optimizar recursos,
mantener un adecuado control de costos y operar con flexibilidad, lo que resulta
ideal para una empresa en etapa inicial que requiere adaptarse a la demanda y
escalar progresivamente durante los primeros cinco afos.

En relacion con los estados financieros proyectados a cinco afios evidencian que la
empresa sera financieramente estable, con un crecimiento sostenido de sus activos,
una notable reduccién del endeudamiento y un fortalecimiento continuo del
patrimonio, respaldado por indicadores de liquidez, rentabilidad y apalancamiento
gue evolucionan favorablemente y confirman la viabilidad del proyecto. Asimismo,
el punto de equilibrio resulta manejable y la generacién de utilidades desde el primer
afio demuestra que el modelo de negocio es rentable y sostenible en el mediano
plazo; en cuanto a la disminucion del pasivo no corriente y el incremento del capital
propio garantizan una mayor autonomia financiera, permitiendo a la empresa
reinvertir en la ampliacion de servicios, mejorar su capacidad operativa e incorporar
nuevas tecnologias sin comprometer su estabilidad.
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13. RECOMENDACIONES

Dado que el municipio presenta una amplia diversidad de Pymes con distintos
niveles de madurez empresarial, se recomienda ofrecer paquetes de servicios
escalonados (basico, intermedio e integral) que permitan adaptarse al presupuesto
y necesidades de cada cliente, mejorando asi la capacidad de captacion de
mercado y garantizara ingresos recurrentes, especialmente durante los primeros
afios de operacion.

En un contexto donde gran parte de las Pymes de Santander de Quilichao y del
departamento del Cauca aln se encuentran en proceso de digitalizacion, resulta
estratégico que la nueva empresa implemente plataformas digitales para la gestiéon
de citas, realizacion de diagnosticos, entrega de informes y ejecucion de
capacitaciones virtuales. Esta modernizacion no solo ampliara el alcance de los
servicios mas alla del municipio, sino que también aumentara la eficiencia operativa
y fortalecera la percepcién de valor entre los clientes, posicionando a la empresa
como una opcion innovadora y alineada con las necesidades actuales del mercado
empresarial.

Debido al contexto socioeconémico de Santander de Quilichao, se recomienda
firmar convenios con la Alcaldia, Camara de Comercio del Cauca, universidades y
programas de emprendimiento, siendo alianzas que permitirAn acceder a proyectos
institucionales, obtener visibilidad, ampliar la base de clientes y participar en
convocatorias para el fortalecimiento de Pymes, lo cual puede convertirse en una
fuente importante de ingresos estables y sostenidos.
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