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RESUMEN
El presente proyecto propone la creacion de una consultoria empresarial orientada a las
micro, pequefias y medianas empresas (MiPymes) de la localidad de Tunjuelito en la ciudad de
Bogota, con el objetivo de mejorar su competitividad y sostenibilidad en el mercado. La
iniciativa surge ante la necesidad de estas organizaciones de optimizar sus procesos internos,

reducir ineficiencias y contar con herramientas estratégicas que fortalezcan su gestion.

La propuesta se estructura en un modelo de negocio flexible que ofrece paquetes de
consultoria diferenciados (basico, intermedio y avanzado), disefiados para ajustarse a las
particularidades de cada empresa. El proceso inicia con un diagnostico integral a través de
entrevistas y encuestas, que permite identificar las necesidades especificas de cada cliente. A
partir de alli, se disefian planes de mejora personalizados, acompafiados de servicios

complementarios como capacitaciones, talleres, proyectos especializados y ebooks.

El valor agregado de esta consultoria radica en su enfoque practico y adaptado, que
combina metodologias de analisis estratégico con indicadores de desempeino (KPIs) y un
acompanamiento cercano, asegurando la implementacion efectiva de soluciones. Con ello, se
busca impulsar la productividad de las MiPymes, promover la innovacion en sus procesos y

contribuir al crecimiento empresarial en sectores clave como manufactura y comercio.



Abstract
This project proposes the creation of a business consulting firm focused on micro, small,
and medium-sized enterprises (Mipymes) in Colombia, with the aim of enhancing their
competitiveness and long-term sustainability in the market. The initiative arises from the need of
these organizations to optimize internal processes, reduce inefficiencies, and adopt strategic tools

that strengthen their management.

The proposal is structured around a flexible business model that offers differentiated
consulting packages (basic, intermediate, and advanced), designed to adapt to the particularities
of each company. The process begins with a comprehensive diagnostic assessment through
interviews and surveys, which allows for the identification of each client’s specific needs. Based
on these findings, customized improvement plans are designed, accompanied by training

sessions, workshops, specialized projects, and complementary resources such as ebooks.

The added value of this consulting firm lies in its practical and tailored approach,
which combines strategic analysis methodologies with performance indicators (KPIs) and close
guidance, ensuring the effective implementation of solutions. In doing so, it seeks to boost the
productivity of Mipymes, promote innovation in their processes, and contribute to business

growth in key sectors such as manufacturing and commerce.
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INTRODUCCION

En Colombia, las pequefias y medianas empresas (Pymes) ocupan un lugar crucial en el
desarrollo economico del pais. Segin (Llanes & Gonzalez Patifio, 2024), el nimero de
compaiias formales en el pais asciende a 1,7 millones, de las cuales las micro, pequenas y
medianas empresas (MiPymes) representan el 99,5% del total. Estas MiPymes generan el 79%
del empleo y contribuyen con cerca del 40% del Producto Interno Bruto (PIB) anual, lo que
resalta su importancia como motor de la economia nacional. Sin embargo, la mayoria de estas
empresas enfrentan desafios significativos en un entorno empresarial cada vez mas competitivo y

globalizado.

En el contexto del mercado actual, caracterizado por su volatilidad, rapida innovacién y
competencia constante, las MiPymes deben mejorar su productividad y eficiencia para garantizar
su sostenibilidad y crecimiento. En este sentido, su adaptacion a la presion competitiva impuesta
por las empresas multinacionales se convierte en un reto fundamental. Tal como sefalan J.
Motta, H. Moreno y R. Ascuia en su estudio sobre Industria 4.0 en MiPymes manufactureras de
Argentina (CEPAL, 2019), las pequefias y medianas empresas se encuentran en una situacion de
desventaja frente a grandes compafiias tanto a nivel mundial como local. Esta desventaja se debe
principalmente a la falta de recursos financieros y de conocimientos técnicos que son esenciales
para la implementacion de herramientas de automatizacidon y optimizacion de procesos

productivos.

Esta problematica se traduce en la incapacidad de muchas MiPymes para adaptarse a las

exigencias del mercado, lo que se refleja en procesos ineficientes, altos costos operativos, baja
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calidad en los productos y, por consiguiente, una menor competitividad. A pesar de su
importancia en la generacion de empleo y su aporte al PIB, estas empresas generalmente carecen
de personal especializado en la mejora continua y del acceso a tecnologias avanzadas, lo cual

limita su capacidad para aprovechar las ventajas de la tecnologia, en especial de la Industria 4.0.

En consecuencia, existe una necesidad urgente de apoyar a las MiPymes para que
adopten practicas de mejora de procesos productivos, automatizacion y tecnologias de
vanguardia que les permitan aumentar su eficiencia, reducir costos y mejorar la calidad de sus
productos. De esta forma, se busca fortalecer su posicion en el mercado y garantizar su

contribucion al desarrollo econdmico del pais en un entorno cada vez mas demandante.
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JUSTIFICACION
La necesidad de este proyecto surge de la falta de orientacion profesional y de las
pocas herramientas accesibles que tienen las MiPymes para mejorar su competitividad en el
mercado. Por esta razdn, la creacion de una consultoria empresarial con enfoque estratégico para
las MiPymes de Tunjuelito del sector manufacturero y comercial tiene el potencial de generar un

impacto significativo en diversos ambitos.

En términos sociales, la consultoria contribuiré a la mejora de las condiciones
laborales al implementar practicas que optimicen la seguridad y la eficiencia de los procesos
productivos. Al capacitar a los colaboradores, se incrementaran sus habilidades y competencias,
lo que no solo mejorara su empleabilidad, sino que también elevara su calidad de vida. Ademas,
al fortalecer a las MiPymes, que son importantes generadoras de empleo, se fomentara la
inclusion econdémica y social de comunidades locales, generando un efecto positivo en el

bienestar general.

Desde la perspectiva econdmica, el mejoramiento de la productividad y la eficiencia
en las MiPymes permitira que la sostenibilidad aumente y a largo plazo impulsara la rentabilidad
y el crecimiento de la compaifia. Dicho crecimiento incrementaré la produccion y el aporte de las
pymes al PIB nacional, generando un efecto positivo en la economia local y nacional. Ademas,
la reduccion de costos operativos y la optimizacion de recursos permitirdn a las MiPymes
reinvertir en nuevas oportunidades de negocio, fomentando el desarrollo del sector industrial y

promoviendo la innovacién en el territorio colombiano.
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En cuanto al impacto ambiental, la consultoria promovera la adopcion de practicas
sostenibles con la gestion ambiental de cada proceso, lo que significa una reduccion del consumo
de recursos naturales y una disminucion en la generacion de RESPEL. Esto no solo contribuira al
cuidado del medio ambiente y al cumplimiento de las normativas ambientales, sino que también
posicionara a las MiPymes como empresas responsables que implementan estrategias de

produccion limpia y sostenible.

Respecto al ambito politico, fortalecer a las MiPymes permitira reducir las brechas
entre grandes y pequenas empresas, lo cual puede tener un impacto positivo en la equidad

economica del pais.

En conclusion, se espera que la consultoria logre posicionarse ante las MiPymes
como un aliado estratégico que les ayude a crecer y adaptarse a las condiciones cambiantes del
mercado actual creando un entorno en el que las empresas puedan prosperar, mejorar las

condiciones de vida de sus empleados y colaborar en la proteccion del medio ambiente.
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1. GENERALIDADES
1.1 EL PROBLEMA
1.1.1 Descripcion del problema.

Segln el ministerio de comercio, industria y turismo las mipymes en Colombia
representan el 99.4% del tejido empresarial del pais (MinCIT, 2024) siendo un pilar fundamental
en la economia colombiana. Sin embargo, estas empresas son identificadas por ser las que mas
retos poseen en términos de mejorar la productividad y eficiencia en sus procesos, lo que

impacta su rentabilidad y supervivencia.

Un estudio de confecamaras reveld que cerca del 34% de las empresas del pais
sobreviven al término de 5 afos de creacion (Dominguez Rivera, 2023), es decir que el 66%
desaparece antes de consolidarse en el mercado. Esta alta tasa de mortalidad esta directamente
relacionada con la baja rentabilidad derivada de problemas como ineficiencia de procesos, falta
de planeacion estratégica, poca adaptacion a los cambios actuales y las dificultades para acceder

a financiamientos.

Por lo anterior, es necesario entender la dinamica de las mipymes para encontrar un
balance entre los multiples factores que afectan la rentabilidad y sostenibilidad de las compatfiias
ya que muchas de ellas operan con altos costos, baja productividad y poca rentabilidad que a
mediano plazo se convierten en figuras vulnerables ante crisis socio-econdmicas. Es por esto que

se propone la creacion de una consultoria que facilite la toma de decisiones y la gestion de los



18

procesos por medio de un diagnostico adecuado que les permita reconocer las oportunidades de mejora y las posibles ineficiencias a
nivel interno de la empresa. Por lo anterior se representa en la figura 1 las causas mas frecuentes por las cuales las mipymes no logran

mantenerse en el mercado.

Magquinaria Materiales Mano de obra
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Figura 1. Diagrama de Ishikawa Fuente. Creacion propia
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1.1.2 Formulacion del problema.

A partir de la informacion anteriormente mencionada, se plantea la pregunta
problema la cual se brindara una respuesta estructurada a lo largo del desarrollo del proyecto:
JQué impacto tendria un modelo consultoria empresarial en la sostenibilidad y competitividad
de las MiPymes del sector manufacturero y comercial de la localidad de Tunjuelito en la

ciudad de Bogota?
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1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo general.

Desarrollar un modelo de negocio de consultoria empresarial dirigido a las MiPymes del
sector manufacturero en la localidad de Tunjuelito, Bogota D.C., que identifica sus necesidades
mediante entrevistas y encuestas, y ofrece paquetes de soluciones personalizadas que mejoran su

productividad, competitividad y sostenibilidad en el mercado.

1.2.2 Objetivos especificos.

e Disefiar una metodologia estructurada para la recoleccion y analisis de informacion
que permita comprender las condiciones, problemadticas y oportunidades de mejora en
las MiPymes del sector.

e Analizar los resultados obtenidos en el diagndstico para identificar problematicas
comunes y areas de oportunidad en los procesos operativos y de gestion empresarial.

e Desarrollar paquetes de consultoria adaptados a las diferentes necesidades
identificadas, que incluyen recomendaciones estratégicas, acompafiamiento y
herramientas précticas.

e Establecer una propuesta de valor clara para el modelo de negocio, que garantice la

viabilidad, diferenciacion y sostenibilidad de los servicios ofrecidos.



21

1.3 DELIMITACION
1.3.1 Delimitacion temadatica.

La tematica principal del proyecto se basa en el desarrollo de paquetes de
consultoria que permitan identificar, por medio de diagnoésticos personalizados, las necesidades y
problematicas mas relevantes de las Mipymes. El enfoque del trabajo se fundamenta en el
analisis de informacion recopilada a través de herramientas como entrevistas y encuestas, con el
fin de estructurar una oferta de servicios adaptables y viables, orientada a mejorar la

competitividad de las micro, pequefias y medianas empresas en un contexto globalizado.

1.3.2 Delimitacion espacial.
El enfoque espacial del proyecto se centrara en el territorio colombiano,

especificamente en la localidad de Tunjuelito en la ciudad de Bogota.

1.3.3 Delimitacion temporal.
El proyecto de grado se desarrollard durante un afio como fecha méxima finalizando

dicho plazo en noviembre del 2025.

1.3.4 Delimitacion poblacional.
El proyecto se dirigira a las mipymes del sector manufacturero y comercial que
presenten problematicas con la eficiencia de sus procesos internos y que estén dispuestas a

implementar estrategias de mejora continua.



22

1.4 METOLOGIA

Este proyecto tiene un enfoque integral basado en una metodologia cualitativa y
cuantitativa brindado datos so6lidos y contextos reales para disefiar estrategias mas efectivas . Por
un lado, el enfoque cualitativo permitird reconocer las razones, percepciones y/o experiencias
detras de los problemas a los que se enfrentan las Mipymes utilizando herramientas como
entrevistas a empresarios. Seguido a esto, el enfoque cuantitativo permitird recopilar y analizar
datos objetivos a través de encuestas, facilitando la identificacion de patrones comunes en las

necesidades y problematicas de las MiPymes..

Como proposito principal, se busca identificar estrategias que contribuyan a que las
Mipymes manufactureras y comerciales de la localidad de Tunjuelito mejoren su estabilidad en
el mercado, rentabilidad, productividad, eficiencia y competitividad. Para ello, se ha decidido un

enfoque metodologico que combina herramientas ofimaticas con analisis de datos.

Por lo anterior, la tabla 1 representa los objetivos especificos, las actividades a
desarrollar para lograr cada uno de estos objetivos y el medio que facilita y apoya a desarrollar

tanto la actividad como el objetivo.
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Objetivos especificos Actividad a Herramienta
desarrollar

Disefiar una metodologia estructurada para la | Aplicacion de Formato de
encuestas y entrevistas | encuesta

recoleccion y analisis de informacion que
permita comprender las condiciones,
problematicas y oportunidades de mejora en

las MiPymes del sector.

semiestructuradas para
recopilar informacion
clave sobre las areas
criticas del negocio.

Guia de entrevistas

Analizar los datos obtenidos para detectar
ineficiencias, retos operativos y areas criticas

dentro de los procesos empresariales.

Sistematizacion y
clasificacion de la
informacion
recolectada para un
analisis comparativo.

Matriz de analisis
Hojas de calculo

Desarrolla paquetes de consultoria
diferenciados, con soluciones estratégicas
adaptadas a los distintos niveles de necesidad

identificados.

Disefio de los paquetes
basico, intermedio y
premium segun los
perfiles de las
empresas y los
hallazgos.

Fichas técnicas de
los paquetes

Establece una propuesta de valor clara para el
modelo de negocio, que garantiza la
viabilidad, diferenciacion y sostenibilidad de

los servicios ofrecidos.

Estructuracion del
modelo de negocio y
validacion de su
propuesta de valor.

Lienzo de modelo
de negocio
(Business Model
Canvas)

Lienzo de propuesta
de valor (Value
proposition Canvas)

Tabla 1. Cuadro metodologico Fuente. Elaboracion propia
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1.4.1 Plan de trabajo.
El plan de trabajo a desarrollar dentro de la creacion del emprendimiento contiene las
siguientes fases:
Fase 1. Definicion y objetivos del proyecto
En esta fase se plantea el emprendimiento a partir de una problematica real que se
presenta en todo el pais teniendo en cuenta que el proyecto curricular en el cual se trabajara es
Tecnologia en gestion de la produccion industrial. Las actividades por realizar son las siguientes:
e Redactar los objetivos de la consultoria a partir de una problematica real.
e Definir el alcance del proyecto de grado.

e Revision bibliografica sobre MiPymes y consultoria empresarial.

Fase 2. Recoleccion de informacion y andlisis del entorno
Esta etapa se enfoca en conocer las necesidades, dificultades y caracteristicas de las

empresas que seran parte del estudio. A través de encuestas y entrevistas, se busca comprender
mejor su contexto y los retos que enfrentan, para asi disefiar soluciones ajustadas. Las
actividades por realizar son las siguientes:

e Seleccionar algunas MiPymes de Tunjuelito para aplicar las herramientas.

e Realizar entrevistas a empresarios y aplicar encuestas.

e Analizar la informacion recolectada para identificar patrones y problematicas comunes.

e Elaborar un analisis FODA con base en los hallazgos.
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Fase 3. Diseiio del modelo de negocio
Con la informacién ya analizada, se procede a construir el modelo de negocio que
servira como base para la consultoria. Este modelo incluird distintas opciones de servicios,
pensadas para adaptarse a la realidad de cada empresa segin sus capacidades.. La actividad a
realizar es la siguiente:
e Definir los elementos clave del modelo de negocio.

e Diseiar los paquetes de servicios en diferentes niveles (basico, intermedio y premium)

Fase 4. Analisis final y consolidacion del trabajo
Una vez terminado el disefio del modelo, se consolidara toda la informacion en el
documento final del trabajo de grado. También se preparara la sustentacion, donde se presentara

el proceso, resultados y propuesta. Las actividades por realizar con las siguientes:

e Redactar el documento final del trabajo de grado.
e Revisar el informe con el tutor.

e Preparar la presentacion para la sustentacion.
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2. MARCO REFERENCIAL
2.1 MARCO HISTORICO
2.1.1 El sector economico.

La consultoria se enmarca dentro del sector terciario de la economia colombiana
correspondiente a la creacion de servicios, mas especificamente en la industria de los servicios
profesionales, cientificos y técnicos, Segun la Seccion M de la Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme (CIIU, Rev. 4 A.C.), adoptada por el Departamento Administrativo

Nacional de Estadistica (DANE).

En términos de codificacion, la actividad econdémica se clasifica bajo codigo
7020 haciendo referencia a las actividades de consultoria de gestion, esta clase incluye la
prestacion de asesoria, orientacion y asistencia operacional a empresas y otras organizaciones
sobre cuestiones de gestion, como la planificacion estratégica y organizacional, la gestion
estratégica de productos y servicios de disefio, y la gestion de innovacion; temas de decision de
caracter financiero; objetivos y politicas de comercializacion; planificacion de la produccion y de

los controles; politicas, practicas y planificacion de recursos humanos. (DANE, 2020)

En Colombia, los servicios profesionales, cientificos y técnicos han cobrado
relevancia debido a su fortalecimiento en el indicador anual de seguimiento a la economia (ISE),
pues segun cifras del Dane el ISE aument6 un 10% desde enero 2024 a enero 2025 como se
evidencia en la figura 2 donde el subsector de servicios mencionado participd en un 0.9% como

se muestra en la figura 3.
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Figura 2. Tasa de crecimiento anual ISE Fuente. (DANE, 2025)
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La consultoria planteada tiene como objetivo proporcionar diagnosticos empresariales

personalizados para las Mipymes del sector manufacturero, permitiendo identificar ineficiencias,

optimizar procesos, y aumentar su sostenibilidad y competitividad. Al contribuir al mejoramiento
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continuo y la modernizacion de las précticas organizacionales, esta actividad impulsa el
crecimiento del sector servicios y el desarrollo econdomico regional, especialmente en la

localidad de Tunjuelito en Bogota D.C.

2.1.2 Antecedentes.
- “Transformacion digital en MiPymes de servicios en Colombia : analisis

comparativo de adopcion tecnolégica”

Esta investigacion es realizada por estudiantes de la Universidad Javeriana en el afio
2024, la cual se centra en la adaptacion de nuevas tecnologias en las Mipymes de la ciudad de
Bogota, con el fin de mejorar sus resultados economicos, productivos, sociales y operacionales,
la investigacion no plantea un sector o mercado especifico, por el contrario se basa en diferentes
sectores y la cantidad de Mipymes que existen en cada uno de estos sectores abarcados en la
investigacion, sin embargo en la implementacion de las herramientas que son mencionadas en la
investigacion se centran en una Mipyme del sector inmobiliario, buscan informacién por medio
de entrevistas y posteriormente detectan las problematicas para darles soluciones tecnoldgicas a
la Mipyme del sector inmobiliario.

- “Procesos de innovacion en las Mipymes colombianas con crecimiento sostenido a
dos digitos entre los afios 2013 y 2018”

Este proyecto es realizado por estudiantes de la UAM, que plantean sobre la evolucion
de las Mipymes entre los afios 2013 al 2018, la investigacion plantea un recopilacion de
informacion a personas de diferentes Mipymes que se encargan de la evolucion de las mismas y
su adaptacion a través de los afos en el mercado, estas Mipymes se ubican a nivel nacional y los

planes de accion mas comunes mencionados por las personas que se encargan de la evolucion de
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las Mipymes es la capacitacion al capital humano, implementacion de tecnologias y
adaptabilidad al mercado.
- “Analisis del nivel de madurez de la gestion del conocimiento para cuatro Mipymes
industriales del barrio Restrepo en Bogota Colombia”

La investigacion es realizada por estudiantes de la UNAD el cual consiste en la medicion
del conocimiento actual de las Mipymes sobre el mercado global, sus tendencias, las nuevas
invenciones, los nuevos métodos o herramientas de operaciones que facilitan y ayudan a mejorar
las empresa. El proyecto cuenta con una limitacion muy especifica de 4 Mipymes de un sector en
particular a las cuales le aplican entrevistas y cuestionarios centrados en la gestion del
conocimiento, buscando los puntos débiles y con posible mejora que las Mipymes no han tenido
en cuenta para potenciar estos puntos y generar mejorar dentro de las mismas.

- “Analisis estratégico para el desarrollo de las MIPYMES en Colombia.”

Este es un libro realizado por profesionales de diferentes carreras de la Universidad del
Valle y otras universidades, el libro se basa en la caracteristicas de las Mipymes, sus expectativas
y problematicas que pueden encontrarse en su camino, las diferentes estrategias y factores
competitivos, las tecnologias, calidad e innovacion, aspectos administrativos, contables y
financieros, indicadores de productiva y rendimiento y muchos mas sobre las Mipymes a nivel
nacional y de cualquier sector econdmico.

“Situacion de la competitividad de las Pyme en Colombia: elementos actuales y

retos”

Esta investigacion fue realizada por estudiantes de la UNAL, su enfoque es
principalmente la actualidad de los mercados en los que hacian participes las diferentes Mipymes
y los retos a los cuales se enfrentaban estas mismas en su evolucion en el afios 2009, se destaca

los diferentes sectores con mayor cantidad de Mipymes presentes, la competitividad con la que
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cuentan en el mercado, las ciudades con méas Mipymes presentes en el pais, recomendaciones
para aumentar la competitividad en el mercado como son temas logisticos, tecnologicos y de

innovacion, infraestructura, bancarizacion y ahorro y capacitacion al personal.

2.2 MARCO TEORICO

Para la creacion de una consultoria empresarial para las Mipymes colombianas es
necesario tener claros conceptos y metodologias que sustenten su funcionamiento y que le
proporcionen un sentido l6gico en un antes, durante y después de la creacion del proyecto. En
este orden de ideas, el siguiente marco tedrico reunira los principales antecedentes, enfoques y
herramientas necesarias para comprender los retos que enfrentan las pequenas y medianas
empresas, asi como la importancia de un diagnostico empresarial detallado y personalizado para

mejorar su productividad y competitividad.

En primer lugar, se analizaran los desafios mas comunes que afectan a las MiPymes
en el mercado actual de Colombia para abordar las bases tedricas del diagndstico empresarial,
explicando su papel en la identificacion de problematicas y oportunidades de mejora dentro de
las organizaciones. Posteriormente, se exploraran metodologias y modelos de optimizacion de
procesos, como Lean Manufacturing y Six Sigma, que pueden aplicarse para mejorar la
eficiencia operativa de las empresas destacando la importancia de personalizar las soluciones
para cada negocio. Para ello, se revisaran herramientas de medicidon y seguimiento basadas en
indicadores clave de desempefio (KPIs), los cuales permitiran evaluar el impacto de las mejoras

implementadas.
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Finalmente, se explorara el marco normativo y los programas de apoyo disponibles en
Colombia para las MiPymes, con el fin de alinear la consultoria con las politicas y oportunidades

existentes.

2.2.1 Concepto de empresa.

Las empresas en la sociedad, operan dentro de un entorno dinamico en el que se
logra ver impactadas su competitividad y sostenibilidad permitiendo una variedad de
perspectivas de analisis sobre ella. Por ejemplo, para la Real Academia Espaiiola la empresa es
una unidad de organizacién dedicada a actividades industriales, mercantiles o de prestacion de
servicios con fines lucrativos. (Real Academia Espafiola, n.d.) que se caracteriza por “utilizar
una gran variedad de recursos para alcanzar determinados objetivos” (Chiavenato, 1993, citado

en Universidad Militar Nueva Granada, n.d.).

Por lo anterior, se evidencia en la figura 4 que el éxito depende de una correcta
gestion de los recursos ya sean humanos, financieros e incluso tecnologicos para que trabajen de
manera coordinada y se logren los objetivos especificos de la compaiiia, tal como funciona un
sistema. Este seria un enfoque integrador y multidisciplinar, que permite analizar las relaciones
de los diferentes componentes y de éstos con el entorno. (Fundamentos de Gestion Empresarial,

n.d.)
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Figura 4. La empresa como sistema. Fuente (Fundamentos de Gestion Empresarial, n.d.)

Este enfoque sistematico no solo permite una vision mas clara de la interdependencia
entre las areas funcionales de la empresa, sino que también facilita una respuesta de adaptacion a
los cambios del entorno por medio de planes estratégicos que se traducen en eficiencia operativa,

aumento en su productividad y optimizacion en los procesos internos.

Asi pues, las empresas son entidades complejas que requieren una gestion integral
y adaptativa, de esto depende su buen funcionamiento y regularidad en un mercado volatil donde
las compaiiias se enfrentan a multiples desafios en la actualidad segiin su enfoque y su

clasificacion.

2.2.2 Tipos de empresas.
Para la creacion de un modelo de negocio es muy importante identificar los tipos de
empresas existentes en la actualidad y su clasificacion ya que de este punto dependen muchos

otros aspectos como la conformacion de la empresa, la operacion y el alcance. Dicha
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clasificacion varia a través de diferentes criterios que permiten agruparlas por caracteristicas

comunes seglin su enfoque y objetivo:

A. Segun su sector o actividad
Las empresas en Colombia se pueden clasificar segun su sector econémico donde la

empresa desarrolle su actividad. En el Decreto 957 de 2019, se definen tres macrosectores:

e Manufactura: Son las empresas dedicadas a la transformacion de materias
primas en productos terminados de consumo.

e Servicios: Son las empresas que ofrecen productos intangibles para satisfacer las
necesidades de los consumidores.

e Comercio: Son las empresas dedicadas a la compra y venta de productos y/o

servicios.

Ademas, dentro de estos macrosectores, las empresas se clasifican en categorias
mucho mas especificas segiin su actividad productiva principal. Dichas categorias se encuentran
definidas en la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU), adoptada por el DANE,

lo que permite una mejor organizacion y analisis del tejido empresarial en el pais.

Para finalizar, cabe mencionar que seglin el Decreto 957 de 2019, art. 2.2.1.13.2.2,
parr. 2 para aquella empresa cuya actividad principal no corresponda exclusivamente a uno de

los anteriores sectores, los rangos a aplicar seran aquellos previstos para el sector manufacturero.
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B. Segun su tamarfio
El tamafo de cada empresa puede ser analizado desde varios conceptos, desde el
numero de colaboradores hasta el volumen del negocio basado en activos. Sin embargo, dada la
necesidad de contar con una clasificacién que responda a las nuevas realidades de las empresas

colombianas, el Gobierno Nacional decidi6 adoptar los ingresos como unico criterio. (MinTIC,

2019)

Segun el ministro de Comercio, Industria y Turismo, (Restrepo Abondano, 2019) la
nueva clasificacion es fundamental para mejorar la informacion sobre el tejido empresarial
colombiano ya que adopta un criterio mas claro y eficiente que aporta mejores insumos para la
toma de decisiones de politica publica y, asi mismo, ayuda a focalizar los programas en beneficio
de las Mipymes. Lo anterior, permitira mas contundencia en el fortalecimiento de estas empresas
como motores de desarrollo economico. Por lo anterior se ven representadas en la tabla 2 las

estadisticas de las MiPymes segun su tamafio y el sector en el que se encuentran actualmente en

Colombia.

Tamaino Manufactura Servicios Comercio
Micro hasta 811 hasta 1.131 hasta 1.535
Pequena desde 811 hasta 7.027 desde 1.131 hasta 4.523 desde 1.535 hasta 14.781
Mediana desde 7.027 hasta 59.527 desde 4.523 hasta 16.558  desde 14.781 hasta 74.066

Tabla 2. Clasificacion de las empresas por tamario en millones de pesos colombianos

Fuente (MinTIC, 2019)
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Por ultimo, es importante aclarar que segun el Decreto 957 de 2019, art. 2.2.1.13.2.2,
parr.1 se considera gran empresa aquella que tiene ingresos por actividades ordinarias anuales
mayores al rango superior de las medianas empresas, en cada uno de los sectores economicos
descritos anteriormente.

C. Segun su forma juridica
En Colombia, las empresas se pueden clasificar segun su forma juridica, es decir, de
acuerdo con la estructura legal bajo la cual operan. Esta clasificacion se da de la siguiente

manera segun la (Camara de Comercio de Bogota, 2024):

e Persona natural: Es aquella que ejerce esta actividad de manera habitual y profesional a
titulo personal y asume todos los derechos y obligaciones de la actividad comercial que
ejerce.

e Persona Juridica o sociedad: Es una persona ficticia capaz de ejercer derechos y
contraer obligaciones, y de ser representada judicial y extrajudicialmente. Se clasifica en:
Sociedad Limitada, Empresa Unipersonal, Sociedad Anonima, Sociedad Colectiva,
Sociedad en Comandita Simple, Sociedad en Comandita por Acciones, Sociedad por

Acciones Simplificada y Empresa Asociativa de trabajo.

D. Segun ambito geogrdfico
Las empresas se clasifican segin el ambito geografico en el que operan, es decir, el
area en la que ofrecen sus productos o servicios. En Colombia, esta clasificacion es clave para

entender su impacto en la economia y su nivel de expansion.
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e Locales: Operan en un municipio, ciudad o region especifica, sin expandirse a otras
zonas.

e Regionales: Su actividad cubre varias ciudades o departamentos dentro de un mismo
pais, en este caso, varias ciudades dentro de Colombia.

e Nacionales: Tienen presencia en todo el pais, con sucursales o distribucion en multiples
regiones.

e Multinacionales: Operan en varios paises, con sedes en diferentes partes del mundo,

pero mantienen su sede principal en su pais de origen.

E. Segun su capital
Las empresas también se pueden clasificar segun el origen y la propiedad de su
capital, es decir, quién financia la organizacion y de donde provienen los recursos para su
operacion. Segun (BBVA, n.d.), se pueden evidenciar las siguientes opciones:

e Publicas: son las empresas que, total y mayoritariamente (mdas del 50% del capital), estan
participadas por el Estado. Se crean, habitualmente, para ofrecer un bien o servicios a la
poblacion.

e Privadas: este tipo de empresa se caracteriza por obtener el capital de particulares (al
100%).

e Mixtas: Por su nombre, son una mezcla de las dos anteriores, es decir, se conforman de

capital publico y privado.
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2.2.3 Concepto de Mipyme.

En Colombia las Mipyme correspondiente a las siglas de Micro, pequefias y
medianas empresas se caracterizan por ser actores estratégicos en el crecimiento de la economia,
la transformacion del aparato productivo nacional y el mejoramiento de la posiciéon competitiva
del pais (Departamento Nacional de Planeacion, n.d.). Su relevancia supera cualquier cifra
llegando cada vez mas cerca a una realidad cotidiana de miles de familias y comunidades

alrededor del pais.

Cuando se habla de las Mipyme, se habla de modelos de negocio diversos, pues se
encuentra desde la tienda de barrio hasta un taller artesanal, pasando por la pequefia fabrica y la
empresa de servicios. Lo que las une es su dimension, pues todas las empresas por las que se

conforman las Mipyme son de tamafio reducido pero de gran impacto.

La importancia de las Mipymes en Colombia no se limita a su contribucién al PIB. Su
verdadero valor radica en su capacidad para generar empleo, fomentar la innovacion y promover
el desarrollo regional. Son el semillero de nuevas ideas y el refugio de tradiciones ancestrales, el

lugar donde se forjan los suefios de miles de colombianos reduciendo la pobreza e inequidad.

2.2.4 Principales desafios de las Mipyme en Colombia.

En Colombia, se presentan escenarios inestables causados por cambios sociopoliticos
a raiz de la violencia y la corrupcidn que el pais ha atravesado por afios. Sin embargo, la creacion
de Mipymes se ha visualizado de manera exponencial como respuesta a muchas de estas crisis,

convirtiéndose en un motor clave para el desarrollo del pais. De acuerdo con el RUES, hay
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1.429.258 empresas activas. De estas, el 93,7 % son micro; 4,4 %, pequeiias; y el 1,3 %,

medianas. Por concentrar el 99,4 % del tejido empresarial del pais. (Colombia Productiva, 2024)

A pesar de lo anterior, las mipymes son las que mas retos tienen a la hora de mejorar
su productividad y eficiencia gracias a las brechas existentes entre grandes compaiiias. De hecho,
de acuerdo con analisis de Colombia Productiva, 2024 a una muestra de 8.427 mipymes
diagnosticadas en el programa Fabricas de Productividad y Sostenibilidad, éstas tienen al menos

cinco problemas o desafios en los que es necesario trabajar para elevar su productividad:

1. Falta de estandarizacion de los procesos: 7 de cada 10 mipymes no tienen sus procesos
productivos estandarizados y/o documentados. No obstante, las empresas que han
trabajado para estandarizar procesos han logrado reducir tiempos de produccion y
desperdicios y elevar la eficiencia de su maquinaria, incrementando sus niveles de
productividad operacional en promedio en 33 %, lo que se traduce en ahorros de hasta
$43 millones anuales.

2. Mejorar la gestion del talento humano: § de cada 10 mipymes no cuentan con una
adecuada estructura del talento humano o tienen dificultades con su implementacion. Sin
embargo, las compaiiias que han trabajado para mejorar la eficiencia de su personal han
logrado aumentos de sus niveles de productividad laboral de hasta el 20 %, que
representan ahorros promedio anuales de hasta $88 millones.

3. Incorporar la sofisticacion e innovacion: 9 de cada 10 mipymes no cuentan con un
proceso de innovacion estructurado y permanente o presentan problemas en su

implementacion. En contraparte, los resultados de las empresas que han trabajado para
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superar este problema, incorporando la innovacion y la sofisticacion para mejorar
procesos y productos existentes, o crear nuevos, les ha permitido elevar sus indicadores
en este aspecto en promedio en 32 %. Al monetizar este porcentaje se encuentra que los
ahorros de costos por innovacion alcanzan los $87 millones anuales.

Trazar su estrategia comercial: § de cada 10 mipymes no tienen definido o presentan
dificultades en la implementacioén de un plan de mercado o estrategia comercial. Al
analizar los resultados de las empresas que han trabajado en este campo, se concluye que
las compaiiias que implementaron acciones para mejorar la eficiencia de sus estrategias
de mercadeo aumentaron sus clientes activos en 25 %, con un aumento de sus ingresos
promedio anuales de hasta $169 millones.

Optimizar su logistica: 5 de cada 10 mipymes no cuentan con procedimientos claros
para las compras, los inventarios y la logistica o tiene problemas en su implementacion.
Las mipymes que trabajan en este aspecto logran reducir los costos logisticos y mejorar
sus entregas en promedio en 14 %. Este porcentaje se ve reflejado en la disminucion de

costos logisticos de hasta $108 millones anuales.

De acuerdo a lo anterior, es importante resaltar que los datos ofrecen una

perspectiva muy clara de los puntos donde las Mipymes en Colombia necesitan trabajar para

poder tener un crecimiento real no solo de su productividad sino de su rentabilidad.

2.2.5 Concepto de consultoria.

Se entiende que la consultoria de procesos es un tipo de filosofia con una actitud

propia en el proceso de ayuda a individuos, grupos y organizaciones .La consultoria de procesos
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es la base del concepto mas amplio de desarrollo organizacional y configura su pilar filosoéfico,
pues la mayor parte de lo que hace el consultor para ayudar a las organizaciones se basa en las
premisas de la consultoria procesos. En consecuencia, la comprension de tales premisas es

esencial para entender el concepto mas amplio desarrollo organizacional (Schein, 1999, 5).

En este orden de ideas, una consultoria basicamente se interpreta como un
servicio personalizado que es prestado por personas calificadas con el fin de resolver algin
problema especifico por medio de herramientas y conocimientos que siendo puestos en practica
ayudan a mitigar estas problematicas presentadas, en este caso en una empresa. Ademas, este
proceso de gestion no es unidireccional. La consultoria efectiva se construye sobre la
colaboracion, donde el consultor se convierte en un aliado estratégico para la compaiiia. Juntos,
exploran alternativas, se disefian estrategias y se trazan rutas de accion. No es solo cuestion de
proponer cambios, sino de acompafar su implementacion, asegurando que las soluciones

permanezcan con autonomia y sobre todo que generen resultados sostenibles.

2.2.6 Tipos de consultoria.

La consultoria como un servicio profesional se diversifica en multiples areas
segun su especializacion y las necesidades de las organizaciones. Cada una de ellas tiene un
enfoque particular y busca proporcionar soluciones estratégicas para mejorar el desempefo

empresarial.
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A. Consultoria empresarial
A menudo se confunde con consultoria estratégica o de gestion. La consultoria
empresarial es una forma de asesoria integral en los anteriores ambitos. Un profesional de la
consultoria de negocios contribuye a la optimizacion de las operaciones internas y los flujos de
trabajo de la empresa. (Nuvix Consulting, n.d.). En estos términos, la consultoria empresarial se
encarga de analizar y desarrollar planes de accion para mejorar la competitividad y sostenibilidad
de las organizaciones. Donde su objetivo principal es orientar la toma de decisiones mediante

estudios de mercado, planificacion a largo plazo y optimizacion de modelos de negocio.

B. Consultoria financiera

La consultoria financiera es una de las mas demandadas en el mercado, se enfoca
en la economia de la compania ayudando al empresario a conocer y analizar sus propios balances
y cuentas de explotacion, para dar sentido a las decisiones operativas. Los estudios de viabilidad
y analisis de inversiones también son imprescindibles en cualquier decision de inicio de
actividad econdémica, de cambios organizativos, de procesos de diversificacion, externalizacion
de servicios, expansion
internacional, reduccion de unidades operativas, etc. (UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL
ESTADO DE HIDALGO, 2019). Su objetivo es optimizar la gestion de los recursos financieros,
asegurando la estabilidad y rentabilidad de la empresa. Incluye la planeacion financiera, gestion

de riesgos, reduccion de costos y analisis de inversion.
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C. Consultoria de tecnologia
Este tipo de consultoria brinda asesoria en la implementacién de herramientas
digitales y soluciones tecnologicas para optimizar la operatividad y competitividad de una
empresa. Incluye transformacion digital, ciberseguridad, integracion de software y
automatizacion de procesos. Segun (Nuvix Consulting, n.d.) pueden encontrarse dos tipos de

consultores de TIC: los que se encargan del mantenimiento y los que gestionan la actualizacion.

D. Consultoria de marketing
Una consultoria de marketing es una empresa que se enfoca en la construccion de

estrategias para fortalecer la imagen de marca, posicionamiento en el mercado y captacion de
clientes. Incluye analisis de mercado, marketing digital, gestion de redes sociales y estrategias de
fidelizacion. Un consultor de marketing puede enfocarse en redes sociales, embudos de ventas,
marketing por correo electronico, estrategia de contenidos y marketing de respuesta directa, entre
otros. Una licenciatura en marketing es importante pero no indispensable, mas bien, un consultor
en marketing debe tener experiencia y éxito probado en el disefio de estrategias comerciales.

(Editorial de Indeed, 2024)

E. Consultoria de Recursos Humanos
La consultoria con enfoque en recursos humanos apoya a las organizaciones en la
administracion y desarrollo del talento humano. Abarca la seleccion de personal, evaluacion de
desempefio, formacién y capacitacion, ademas de estrategias para mejorar el clima

organizacional y la cultura empresarial.Segun (Santander Open Academy, n.d.) estos consultores
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estdn muy especializados en ayudar a reorganizar de manera 6ptima el capital humano de una

organizacion (directivos y empleados) para aumentar su productividad y satisfaccion.

E  Consultoria legal
Esta consultoria ofrece asesoramiento en normativas legales, obligaciones fiscales y
regulaciones empresariales. Su funcion es garantizar el cumplimiento de la legislacion vigente y
prevenir posibles riesgos legales.Del mismo modo, estos consultores estan especializados en las
necesidades legales y corporativas que pueda tener cualquier organizacion, como la elaboracion
de contratos y convenios; la asesoria en negociaciones, transacciones y cuestiones relacionadas
con la propiedad intelectual; aspectos fiscales, y la gestion de tramites para los que hay que

conocer las leyes, normativas y reglamentos, etc. (Santander Open Academy, n.d.)

2.2.7 Concepto de diagndostico empresarial.

El diagnostico empresarial se basa en un analisis profundo y detallado que
examina tanto el pasado como el presente de una organizacion. Su propdésito fundamental es
comprender la situacion real de la empresa, identificando tanto sus fortalezas como sus areas de
mejora. Este proceso abarca una variedad de factores como las oportunidades de mejora, el
direccionamiento empresarial, los objetivos, la cultura, los procesos y mas. De este modo,
siguiendo la vision de Peter Drucker “el diagnostico empresarial no debe solo identificar los
problemas, sino también las oportunidades y las fuerzas que pueden ser aprovechadas para el

éxito de la empresa”.
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En consecuencia, el diagndstico se considera como una herramienta esencial para
cualquier organizacion que busque optimizar su rendimiento y alcanzar sus objetivos. Més alla
de la identificacion de problemas, se busca promover la transformacion y la mejora continua,

generando un plan de accion claro y conciso de la mano con un seguimiento especifico.

2.2.8 Evolucion del diagndostico empresarial en las mipymes.

El diagnostico empresarial ha cambiado significativamente a lo largo del tiempo,
pasando de simples observaciones intuitivas a herramientas estructuradas que permiten evaluar
con mayor precision el estado de una empresa. En el pasado, las companias dependian de
métodos basicos de analisis, como la contabilidad manual y la toma de decisiones basada en la
experiencia empirica. Si bien estos métodos podian ser utiles en ciertos contextos, a veces
limitaban la capacidad de las empresas para identificar oportunidades de mejora y tomar
decisiones estratégicas informadas. Lo anterior, produjo la necesidad del desarrollo de nuevas
teorias administrativas y econdmicas que permitieron modelos de analisis mas completos y a su
vez evaluar factores como la rentabilidad, la eficiencia operativa y la estructura organizacional.
Estos modelos dieron paso a enfoques mas detallados, donde el diagnéstico dejo de centrarse
unicamente en lo financiero y empezo a abarcar aspectos estratégicos, comerciales y
tecnologicos. En los ultimos afios, la digitalizacion ha revolucionado la forma en que se realiza el
diagnostico empresarial. Herramientas como el analisis de datos, la inteligencia artificial y los
sistemas de gestion han permitido que las empresas identifiquen oportunidades de mejora en
tiempo real. Ademas, la personalizacién ha tomado un papel clave, adaptando los diagndsticos a

las necesidades especificas de cada sector y tipo de negocio.
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Siglo XIX

Durante el siglo XIX el diagndstico empresarial no tenia mayor importancia, pues
la toma de decisiones se basaba en el criterio de la maxima autoridad administrativa dentro de la
empresa, en ese entonces de cada propietario del negocio, incluso si esto afectara la
productividad y a los trabajadores. (Revista Cubana de Informacion en Ciencias de la Salud,
2010). Sin embargo, la revolucion industrial como proceso que transformo las formas de
produccion, empezo a afectar del mismo modo la toma de decisiones y la gestion de las empresas
al tener un crecimiento acelerado y desorganizado. Por lo anterior, surge la teoria cientifica de la
administracion desarrollada con el fin de aumentar la eficiencia y productividad en las
organizaciones creada por el ingeniero estadounidense Frederick Winslow Taylor. (Doctorado en
Ciencias Empresariales, 2023) El método empleado consiste en la observacion, la
experimentacion y el analisis de las posibilidades o los resultados en relacion con el entorno
organizacional. Todo lo anterior, a través de organigramas, evaluaciones de rendimiento,
mediciones y métricas de calidad y tiempos, objetivos de ventas y/o produccion y

estandarizacion de procesos.

Siglo XX

Durante el siglo XX la evolucion en la administracion no se detenia, el ingeniero
frances Henry Fayol promovid las bases de la administracion moderna definiendo cinco
elementos basicos: planificacion, organizacion, direccidon, coordinacion y control, y se expreso
sobre cada uno de ellos de la siguiente manera (Espinoza Sotomayor, 2009)

e La planificacion consiste en examinar el futuro y elaborar un plan de accion.
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e [a organizacion consiste en construir una estructura dual (material y humana) para
conseguir los fines.

e La direccion consiste en el mantenimiento de la actividad entre el personal de la
organizacion. El personal debe ser motivado y estimulado.

e La coordinacion consiste en la cohesion, integracion y armonia de toda la actividad y el
esfuerzo.

e El control consiste en constatar que todo haya sido efectuado en conformidad con el plan

establecido.

A mediados del siglo XX con la segunda guerra mundial se crea un sistema de
gestion de inventarios con el fin de llevar un control de los materiales que el ejército demandaba.
Dicho sistema se nombré como MRPS (Material Requirements Planning System o también
conocido como sistema de planificacion de requerimientos de material). (Jimenez, 2022). Con el
paso del tiempo el MRPS fue tomado por multiples empresas pero gracias a su naturaleza

provoco escasez de producto debido al uso excesivo de los inventarios.

En 1964, el ingeniero Joseph Orlicky adapt6 el sistema mencionado como una
solucion, con el fin de gestionar y racionalizar los inventarios, planificando el uso de recursos
acorde a la demanda real de los productos. El nuevo sistema se llamé MRP (Manufacturing
Resource Planning). (Alecrim, 2024) En los afos 80 la utilizacion de estos sistemas incluia
conceptos como Just in Time al optimizar los procesos teniendo los recursos necesarios en el

momento preciso, minimizando desperdicios y costos. (Andreu, 2024)



47

Globalizacion (1990 - 2010)

La globalizacion se refiere a la creciente integracion de las economias de todo el
mundo, especialmente a través del comercio y los flujos financieros. En algunos casos este
término hace alusion al desplazamiento de personas (mano de obra) y la transferencia de

conocimientos (tecnologia) a través de las fronteras internacionales. (FONDO MONETARIO

INTERNACIONAL, 2000)

Gracias a la globalizacion, la gestion y los diagnosticos empresariales transformaron
su enfoque en la flexibilidad y la toma de decisiones basada en datos. Como por ejemplo, el
concepto de Cuadro de Mando Integral (CMI), también conocido como Balanced Scorecard
(BSC), que fue introducido por primera vez en 1992, por Robert Kaplan y David Norton como
resultado de la critica hacia los sistemas de medicion de desempefio tradicionales, que
generalmente se centraban inicamente en indicadores financieros y no proporcionaban una

vision integral de la estrategia de la organizacion. (GRCTools, n.d.)

En este sentido, el CMI es una de las primeras herramientas de gestion y
diagnostico empresarial traduciendo los objetivos de la empresa en las estrategias o acciones que
se deben tomar para llegar a cumplirlos y son medidos por una serie de indicadores posibilitando
que el comportamiento de los miembros de una organizacion se encuentre totalmente alineado
hacia la consecucion de sus verdaderos objetivos. (Departamento de Consultoria de GlobalSuite

Solutions., 2023)
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Por otra parte, en el ano 2000 se empezaron a implementar una variedad software
para configurar procesos y capacitar a los usuarios optimizando asi todos los recursos posibles
segun sea el caso y facilitando la toma de decisiones. Dos de ellos son la planificacion de
recursos empresariales o ERP por sus siglas en inglés y gestion de relaciones con los clientes o
CRM. Ambeas son soluciones de software empresarial que conectan datos entre multiples
departamentos y automatizan tareas manuales que consumen mucho tiempo. La CRM
automatiza las interacciones con los consumidores mejorando el servicio al cliente y a su vez
aumentando ventas y productividad, mientras que la ERP automatiza los procesos y operaciones

empresariales siendo mas eficientes. (Vollmer, 2023)

Actualidad (2011 - 2025)

Desde el afio 2015, en Alemania ya se hablaba sobre la nueva revolucion industrial,
la famosa industria 4.0. (DW, 2015) Se define como la integracion de tecnologias digitales
inteligentes en la fabricacion y los procesos industriales que permite la fabricacion inteligente y
la creacion de fabricas inteligentes. Su objetivo es mejorar la productividad, la eficiencia y la
flexibilidad mientras posibilita una toma de decisiones y una personalizacion mas inteligentes en

las operaciones de fabricacion y de cadena de suministro. (SAP, n.d.)

A continuacion se ve representada en la figura 5 el contenido de nueve pilares
tecnologicos en los que se basa la industria 4.0. Estas innovaciones conectan dos mundos: el

fisico y el digital y posibilitan sistemas inteligentes y autbnomos.
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Figura 5. Tecnologias de la Industria 4.0 Fuente (SAP, n.d.)

Segun Systeme, Anwendungen und Produkte o més conocido por (SAP, n.d.), una empresa
multinacional especializada en software para la gestion de procesos de negocio, define las nueve
tecnologias de la industria 4.0 de la siguiente manera:

e Big Data y analiticas de IA: Big Data se recopila una amplia gama de fuentes. Esto
incluye la captura de datos de activos, equipos y dispositivos. Las fuentes de datos
también se extienden mas alla de la fabrica, a otras areas del negocio. Pueden incluir
desde resefias de clientes y tendencias de mercado, hasta aplicaciones meteorologicas y
de transito que ayudan a garantizar una logistica mas fluida. Las analiticas potenciadas
por IA y machine learning se aplican a los datos en tiempo real y la informacion
estratégica se aprovecha para mejorar la toma de decisiones y la automatizacion en todas

las areas de fabricacion y gestion de la cadena de suministro.
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e Integracion horizontal y vertical: Con la integracion horizontal, los procesos estan
estrechamente integrados a "nivel de campo", en la planta de produccion y en toda la
cadena de suministro. Con la integracion vertical, todas las capas de una organizacioén
estan vinculadas y los datos fluyen libremente desde la planta de fabricacion hasta las
oficinas. En otras palabras, la produccion esta estrechamente integrada con procesos de
negocio como control de calidad, ventas y marketing, y otros departamentos.

e Computacion en la nube: la computacion en la nube es el "gran habilitador" de la
Industria 4.0 y la transformacion digital. Los datos que alimentan las tecnologias de la
Industria 4.0 residen en la nube, y los sistemas ciber fisicos en el centro de la Industria
4.0 utilizan la nube para comunicarse y coordinarse en tiempo real.

e Realidad aumentada (AR): la realidad aumentada generalmente superpone el contenido
digital a un entorno real. Los empleados usan lentes inteligentes o dispositivos modviles
para visualizar datos de IoT en tiempo real, piezas digitalizadas, instrucciones de
reparacion o montaje, contenido de capacitacion, y mas cuando observan algin elemento
fisico como una pieza de equipamiento o un producto.

e Internet de las cosas industrial (IoT): La mayoria de las cosas fisicas de la Industria 4.0
como dispositivos, robots, maquinaria, equipamiento, productos usan sensores y
etiquetas RFID para brindar datos en tiempo real sobre su estado, rendimiento o
ubicacion. Esta tecnologia les permite a las empresas operar cadenas de suministro mas
fluidas, disefiar y modificar productos rapidamente, evitar la inactividad del
equipamiento, estar al tanto de las preferencias del consumidor, hacer seguimiento de

productos e inventario, y mucho mas.
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e Fabricacion aditiva/impresion 3D: Con la impresion 3D, las piezas y los productos
pueden almacenarse como archivos de disefio en inventarios virtuales e imprimirse
on-demand en el punto de necesidad, lo cual reduce tanto los costos como la necesidad de
fabricacion oft-site/off-shore. Cada afo, el alcance de la impresion 3D crece mas variado,
que incluye cada vez més filamentos base como metales, polimeros de alto rendimiento,
cerdmica e incluso biomateriales.

e Robots auténomos: con la Industria 4.0, una nueva generacion de robots autbnomos esta
emergiendo. Programados para realizar tareas con minima intervencién humana, los
robots autonomos varian mucho en tamaiio y funcion, desde drones de escaneo de
inventario hasta robots méviles autdbnomos para operaciones de pick and place.

e Simulacion/gemelos digitales: un gemelo digital es una simulacion virtual de una
maquina, producto, proceso o sistema del mundo real basado en datos de sensores de [oT.
Este componente central de la Industria 4.0 le permite a las empresas comprender,
analizar y mejorar el rendimiento y el mantenimiento de los sistemas y productos
industriales

e Ciberseguridad: con el aumento de la conectividad y el uso de Big Data en la Industria
4.0, la ciberseguridad efectiva es primordial. Implementando una arquitectura Zero Trust
y tecnologias como machine learning y blockchain, las empresas pueden automatizar la
deteccion, prevencion y respuesta ante amenazas —y minimizar el riesgo de violacion de

los datos y demoras en la produccion en todas sus redes.
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2.2.9 Importancia de la digitalizacion.

Lo que se conoce como las nuevas tecnologias es un concepto que abarca una gran
cantidad de nuevas invenciones como pueden ser la big data, el internet de las cosas, el
marketing digital, inteligencia artificial y otras herramientas mas que pueden permitir un avance

significativo frente a los demas competidores del mercado para las MiPymes.

La implementacion de estas tecnologias avanzadas puede significar ventajas
competitivas significativas como la automatizacion y optimizacion de procesos internos, estas
herramientas pueden ayudar con el control de inventarios, actividades contables, desarrollo de
indicadores, aumento de productividad, disminucion de margen de errores en los procesos,
disminucidn de costos operativos, generando asi una ventaja para que las MiPymes puedan
controlar sus recursos de una manera mas acertada, disminucion de tiempos improductivos o

muertos. Lo que genera una mejor capacidad de respuesta y adaptacion al mercado.

Asi mismo se evidencia la expiacidon a nuevos mercados ya que la manera cotidiana
de ofrecer un producto o servicio ha cambiado, los consumidores y clientes finales de los
productos han cambiado su manera de comprar, por ende es importante que las MiPymes tengan
en su mapa la nuevas maneras de llegar a estos consumidores por medio de los comercios
electronicos y el marketing digital, lo que no solo permite llegar de manera mas acertada a las
personas interesadas en el producto o servicio, sino que también nos permite tener una expansion
a mercados internacionales, generando asi una mejor posicion en el mercado al poder generar

mas visitas y ganancias.
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En este orden de ideas, las nuevas herramientas tecnologicas, ofimaticas y digitales

permiten que las MiPymes tengan la posibilidad de crecimiento y posicionamiento en el

mercado, les permite reducir costos operativos al automatizar procesos, disminuir errores

humanos, aumentar productividad, incrementar el orden de los procesos, genera adaptabilidad,

mejor toma de decisiones, aumento de competitividad y sostenibilidad en momentos de crisis.

Sin embargo, En este proceso de adaptacion se cuenta con dificultades que pueden generar

retrasos en los cambios o la no adaptacion, estos pueden representarse como:

Limitaciones econdmicas, al estar hablando de MiPymes muchas de ellas no cuentan con
una cantidad econdmica para invertir en los cambios o cuentan con presupuestos
limitados para hacer los cambios organizacionales.

Resistencia al cambio, es muy comun ver como las MiPymes se aferran a su manera de
hacer las tareas, los medios, las herramientas y las personas, generando asi habitos
bastante arraigados que posteriormente es complicado deshacer o cambiar.

Falta de capacitacion, la adaptacion a las nuevas formas y herramientas puede resultar
muy util, sin embargo es importante contar con la capacitacion necesaria para que las
personas que van a usar estos medios y herramientas les sea favorable, ya que sin uso

correcto resulta inservible el cambio.

2.2.10 Evaluacion economica de proyectos.

e Pronostico: Es una estimacion de periodos basada en analisis estadisticos de datos

pasados para predecir escenarios. Desde el punto de vista estadistica, Box y Jenkins
(1970) lo definen como “el proceso de predecir el valor de una variable desconocida en

un futuro cercano, a partir de datos historicos y patrones identificados en ellos”.
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e Curva de crecimiento: Es una referencia grafica que permite representar el
comportamiento econdmico a lo largo de un periodo de tiempo especifico, permitiendo el
analisis de costos, egresos e ingresos de un proyecto. Segin Sapag Chain (2007), en la
evaluacion de proyectos las curvas progresivas permiten visualizar la relacion entre los
beneficios y costos acumulados en el tiempo, mostrando la dindmica de recuperacion de
la inversion.

e Tasa minima aceptable de rendimiento: representa la evaluacion de un proyecto de
inversion, ya que la TMAR es el medio por el cual un proyecto puede ser considerado
viable, es el porcentaje de retorno que estiman recibir los inversionistas posteriormente a
destinar recursos en un proyecto, el cual se tiene en cuenta el costo de oportunidad del
capital y el nivel de riesgo. De acuerdo con Gitman y Zutter (2012), la TMAR se
entiende como “la tasa minima de rendimiento que una empresa requiere como
compensacion por realizar una inversion”.

e Inversion inicial: Es el conjunto de recursos econdmicos necesarios para llevar a cabo
un proyecto, que toma en cuenta todos los costos de entrada como pueden ser los activos
fijos, activos intangibles, costos de instalacion o capital de trabajo.Seglin Baca Urbina
(2013) “La inversion inicial comprende el conjunto de erogaciones necesarias para la
adquisicion de activos fijos, diferidos y capital de trabajo indispensables para que el
proyecto empiece a funcionar”.

e Flujo neto efectivo: Se basa en la diferencia entre la entrada de efectivo y la salida de
efectivo por un periodo determinado de tiempo, esto evidencia cual fue el efectivo real

generado y efectivo real consumido. Baca Urbina (2013): sefiala que el flujo neto de
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efectivo es “el saldo resultante de restar de los ingresos totales todos los egresos de
operacion, inversion y financiamiento”.

e Valor presente neto: Es un indicador financiero que nos permite realizar evaluacion
econdémicas de un proyecto, exponiendo cudl es el nivel de ganancia o pérdida que se
obtiene en un proyecto. Segun Ross, Westerfield y Jaffe (2012) “El Valor Presente Neto
es la medida de la riqueza que un proyecto agrega a la empresa; representa el valor actual
de los flujos de efectivo futuros descontados al costo de capital”.

e Tasa interna de retorno: Es el indicador financiero que permite establecer cual sera el
porcentaje maximo de ganancia esperada de retorno en proyecto considerando todos sus
ingresos y egresos en un periodo de tiempo determinado. Baca Urbina (2013): “La TIR es
la tasa de rendimiento que un proyecto genera sobre la inversion inicial, considerando

todos los flujos netos de efectivo futuros™.

2.3 MARCO LEGAL
El presente proyecto de grado se enmarca en un conjunto de normativas legales,

técnicas y politicas publicas que respaldan tanto la consultoria empresarial como la intervencion
en procesos organizacionales dentro del entorno de las micro, pequefias y medianas empresas
(MiPymes) en Colombia. Este marco normativo garantiza que la propuesta se desarrolle en
afinacién con la legislacion vigente, al tiempo que responde a las estrategias del pais en términos
de productividad, transformacion digital y fortalecimiento empresarial.
2.3.1 Normatividad sobre las Mipymes en Colombia.

Las Mipymes en Colombia se consideran uno de los ejes fundamentales en el desarrollo

economico del pais por lo que su fortalecimiento ha sido foco legislativo con el objetivo de
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impulsar su crecimiento y competitividad. Un claro ejemplo de ello es la Ley Mipyme o ley 905
de 2004 por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 y se dictan otras disposiciones.
Esta ley define y establece el marco general para el fomento e incluso preservacion de las
Mipymes. Segun el (Congreso de Colombia, n.d.) se reconocen los articulos de la siguiente
manera:

“Articulo 2. Definiciones. Para todos los efectos, se entiende por micro incluidas las
Famiempresas pequefia y mediana empresa, toda unidad de explotacion econdmica, realizada por
persona natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales
o de servicios, rural o urbana” (Ley 905 de 2004, n.d.)

“Articulo 14. Promocion. Las entidades publicas del orden nacional y regional competentes, los
departamentos, municipios y distritos promoveran coordinadamente, la organizacion de ferias
locales y nacionales, la conformacién de centros de exhibicion e informacioén permanentes, y
otras actividades similares para dinamizar mercados en beneficio de las Mipymes.” (Ley 905 de
2004, n.d.)

“Articulo 34. Préstamos e inversiones destinados a las Mipymes. Para efecto de lo establecido en
el articulo 6 de la Ley 35 de 1993, cuando el Gobierno Nacional verifique que existen fallas del
mercado u obstaculos para la democratizacion del crédito, que afecten a las micro, pequefias y
medianas empresas, en coordinacion con la Junta Directiva del Banco de la Reptblica
determinard de manera temporal la cuantia o proporciéon minima de los recursos o lineas de
crédito, que, en la forma de préstamos o inversiones, deberan destinar los establecimientos que
realicen actividades de otorgamiento de créditos al sector de las Micro, pequefias y medianas

empresas.” (Ley 905 de 2004, n.d.)
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2.3.2 Consultoria empresarial y mejora de procesos.

La consultoria empresarial se encuentra enmarcada dentro de la actividad econdmica de
servicios profesionales y estd amparado por el Codigo de Comercio colombiano el cual reconoce
la consultoria como un contrato de prestacion de servicios licitos y validos. Segtn el (Decreto
410 de 1971) en el articulo 20 reconoce como actividad mercantil a las empresas destinadas a la
prestacion de servicios, Ademas, el articulo 10 menciona que son comerciantes las personas que
profesionalmente se ocupan en alguna de las actividades que la ley considera mercantiles. En
este orden de ideas, el consultor actiia como asesor experto para mejorar procesos internos, lo

cual no solo es legalmente viable sino necesario en el entorno competitivo actual.

Por otro lado, el proyecto se apoya en los lineamientos de mejora continua establecidos
por la Norma Técnica Colombiana NTC ISO 9001:2015, relacionada con los sistemas de
gestion de calidad. Esta norma promueve el enfoque basado en procesos, la gestion de riesgos y
la mejora continua, principios fundamentales que se abordan en los diagnosticos y soluciones

propuestas por la consultoria.

2.3.3 Transformacion digital y uso de tecnologias.

En cuanto al uso de tecnologias digitales como herramienta para el diagndstico y
seguimiento de procesos, el proyecto se articula con la Ley 1341 de 2009, modificada por la Ley
1978 de 2019, la cual promueve el acceso y uso eficiente de las TIC en todos los sectores
econdmicos como se menciona en el “Articulo 3. El estado y en general todos los agentes del
sector de las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones deberan colaborar, dentro del

marco de sus obligaciones, para priorizar el acceso y uso a las Tecnologias de la Informacion y
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las Comunicaciones en la produccion de bienes y servicios, en condiciones no discriminatorias

en la conectividad. la educacion, los contenidos y la competitividad.” (Ley 1978 de 2019)

Esta ley impulsa la innovacion digital, la inclusion tecnoldgica y la generacion de
soluciones inteligentes para sectores productivos, lo cual respalda la propuesta de incorporar
herramientas digitales para el analisis y acompafiamiento de las MiPymes.

2.3.4 Proteccion de datos personales.

El diagnostico empresarial implica el uso y tratamiento de informacion sensible de las
organizaciones. Por tanto, el proyecto cumple con lo estipulado en la Ley 1581 de 2012 sobre
proteccion de datos personales. Seglin esta normativa, el tratamiento de datos debe realizarse con
el consentimiento previo, expreso ¢ informado de los titulares, y bajo principios como la

seguridad, la confidencialidad y la finalidad. (Funcién publica, n.d.). 6ee4

En este sentido, la consultoria establecera protocolos de privacidad y tratamiento de
datos alineados con los lineamientos de la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC),

autoridad encargada de la vigilancia de esta ley en Colombia.
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3. ESTUDIO DE MERCADO
3.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO
Después de analizar las necesidades de las empresas del sector manufacturero y
comercial en la localidad de Tunjuelito de la ciudad de Bogota, disefiamos una oferta de
servicios que se adapta a diferentes niveles de madurez empresarial y capacidades de inversion.
La propuesta esta enfocada en mejorar los procesos productivos a través de diagndsticos

personalizados, implementacion de estrategias y acompafiamiento en la mejora continua.

Para facilitar la eleccion del servicio segun las necesidades de cada empresa,
estructuramos tres paquetes: Plan Basico, Plan Intermedio y Plan Premium. Cada uno de estos
paquetes ofrece un nivel distinto de profundidad y acompafiamiento, permitiendo que tanto
empresas en etapa inicial como aquellas mas consolidadas puedan acceder a soluciones practicas
y efectivas. En las tablas 3,4 y 5 se presenta la ficha técnica de cada uno de los planes

especificando sus caracteristicas, componentes y beneficios.

Ademas del servicio de consultoria la empresa realiza servicios adicionales, uno de
ellos son la venta de ebooks por plataformas de internet, los cuales van a contener conocimientos
e informacion de calidad para aquellas personas que les interese capacitarse de esta manera, el
segundo servicio es la realizacion de talleres y cursos de manera virtual que permitan capacitar a
las personas de una manera mas humana, con la posibilidad de resolucion de dudas,
planteamiento de problemas y ejemplos practicos, el ultimo servicio que ofrece la empresa es el
servicio de consultoria por proyecto, el cual se basa en que una mipyme tiene identificado un

problema y le interesa que sea resuelto por la consultoria.
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3.1.1 Plan badsico.
Elemento Descripcion
Nombre del paquete Plan basico

Segmento objetivo

Mipymes del sector manufacturero con procesos poco
estructurados o en fase inicial de organizacion

Descripcion general

Servicio de diagnostico inicial que permite identificar
ineficiencias y oportunidades de mejora en los procesos
productivos. Est4 disefiado para empresas que alin no cuentan
con herramientas formales de analisis.

Componentes del servicio

- Recoleccion de informacion

- Identificacion de problemas prioritarios

- Recomendaciones generales de mejora

- Sesion de retroalimentacion de resultados

- Sesion de seguimiento inicial post recomendaciones

Metodologia de trabajo

Una (1) visita técnica (entrevista + revision documental) +
cuestionario de diagnostico basico + andlisis por matriz de
priorizacion + una (1) visita de retroalimentacién del
diagndstico + una (1) visita de verificacion de progreso post-
recomendaciones.

Duracion estimada

Tres (3) meses (Incluye tres (3) visitas)

Entregables

Informe de diagndstico con plan de accidn basico y lista de
recomendaciones.

Recursos requeridos

Un (1) consultor + disponibilidad del personal para
entrevistas

Valor agregado

Permite obtener una vision clara de los puntos criticos del
proceso sin necesidad de invertir inicialmente en la
implementacion profunda. Ideal para empezar a tomar
decisiones estratégicas con bajo riesgo.

Tabla 3. Ficha técnica Plan Basico Fuente. Elaboracion Propia
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3.1.2 Plan intermedio.

Nombre del paquete Plan Intermedio

Segmento objetivo Empresas manufactureras en crecimiento, con procesos
definidos pero con oportunidades de mejora no controladas.

Descripcion general Servicio de diagndstico y propuesta de mejora con
herramientas mas estructuradas, incluyendo la definicion de
indicadores claves de desempefio (KPIs) y capacitacion al
equipo de trabajo.

Componentes del servicio | - Identificacion de ineficiencias y desperdicios
- Capacitacion al personal
- Plan de accion con indicadores de desempeiio basicos (KPIs)

Metodologia de trabajo Dos (2) visitas técnicas (Entrevistas + revision documental +
observacion directa) + cuestionario de diagnostico estructurado
+ analisis mediante herramientas de gestion de productividad +
una (1) visita de retroalimentacion del diagnostico +
capacitacion al personal (Una sola area) + definicion de
indicadores clave de desempeno (KPIs) + tres (3) visitas de
verificacion de progreso post- recomendaciones.

Duracion estimada Seis (6) meses (Incluye seis (6) visitas)

Entregables Informe técnico, plan de mejora con KPIs y certificado de
capacitacion basica.

Recursos requeridos Un (1) consultor principal + Un (1) auxiliar + participacion
activa del equipo del cliente.

Valor agregado Brinda herramientas practicas para iniciar el control de
procesos, capacita al personal y sienta las bases para una
mejora continua con seguimiento interno.

Tabla 4. Ficha técnica Plan Intermedio Fuente. Elaboracion Propia
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3.1.3 Plan premium.
Elemento Descripcion
Nombre del paquete Plan premium

Segmento objetivo

Empresas manufactureras con mayor estructura, interesadas en
implementar una transformacion sostenible en sus procesos.

Descripcion general

Servicio integral que incluye diagnostico, implementacion guiada de
mejoras, disefio de indicadores personalizados mediante dashboard para
una mayor visualizacion, capacitacion al personal, seguimiento periddico
y acompanamiento en el proceso de cambio.

Componentes del
servicio

- Diagnéstico integral.

- Identificacion de ineficiencias, desperdicios y cuellos de botella.
- Analisis de causa raiz (Ishikawa, Pareto).

- Diseflo e implementacion de KPIs con dashboard.

- Capacitacion especializada al equipo (todas las areas)

- Alianzas estratégicas

- Acompanamiento mensual en la ejecucion del plan.

- Evaluacion de resultados y ajustes.

- Informe final con indicadores antes y después.

Metodologia de
trabajo

Tres (3) visitas técnicas (Entrevistas + revision documental + observacion
directa) + Consultoria colaborativa (Trabajo directo empresa-cliente) +
medicion y muestreo del trabajo + herramientas Lean + una (1) visita de
retroalimentacion del diagndstico + capacitacion por cada area +
definicion de indicadores clave de desempefio (KPIs) + Dashboard y
analisis de datos + cinco (5) visitas de seguimiento del plan. evaluacion
continua de resultados.

Duracion estimada

Doce (12) meses (Incluye nueve (9) visitas)

Entregables

Informe diagnostico, plan de accion detallado, reporte de avances,
informe final, certificados de capacitacion, guia para sostenibilidad del
cambio.

Recursos requeridos

Un (1) consultor senior + Un (1) auxiliar + tiempo del personal clave +
acceso a informacion operacional.

Valor agregado

Acompafiamiento integral que garantiza la ejecucion de las mejoras con
seguimiento y ajustes. Ideal para empresas que buscan resultados
medibles y sostenibles.

Tabla 5. Ficha técnica Plan Premium Fuente. Elaboracion Propia
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3.1.4 Matriz de comparacion.
Antes de pasar a la comparacion general de los paquetes ofrecidos, es importante
destacar que cada plan ha sido disefiado teniendo en cuenta las necesidades especificas y el nivel

de madurez de los procesos de las MiPymes del sector manufacturero.

En la tabla 6 se presenta una matriz comparativa que permite visualizar de forma clara las
principales caracteristicas de cada uno de los planes: Basico, Intermedio y Premium. Esta
herramienta facilita la identificacion del valor agregado en cada nivel de servicio, y apoya tanto

la toma de decisiones del cliente como la presentacion estratégica de nuestra oferta de valor.
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Caracteristicas/ Componentes

Plan Basico

Plan Intermedio

Plan Premium

Diagnostico general de procesos

Identificacion de ineficiencias

Recomendaciones de mejora

Analisis detallado por proceso

Definicion de KPI's

Capacitacion al personal Bésica (Una sola Especializada (Todas
area) las areas)

Informe técnico con plan de accion | Basica Estructurada Detallada

Acompaiiamiento en la 1 visita de 3 visitas de 5 visitas de

implementacion seguimiento seguimiento seguimiento

Medicion de resultados
(antes/después)

Informes periodicos de seguimiento

Duracion estimada

3 meses

6 meses

12 meses

Recursos asignados

1 consultor +
disponibilidad
del personal

1 consultor principal
+ 1 auxiliar +
participacion activa

1 consultor senior +
Un 1 auxiliar +
tiempo del personal

para entrevistas | del equipo del clave + acceso a
cliente. informacion
operacional.
Nivel de inversion Bajo Medio Alto
Valor agregado principal Diagnostico Herramientas de Transformacion
inicial control sostenible

Tabla 6. Matriz comparativa de planes de servicio Fuente. Elaboracion Propia.
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3.1.5 Servicios complementarios.

a.

Talleres y capacitaciones: Fuera de los servicios de consultoria, la empresa también
ofrece cursos o talleres que permiten formar a empleados, empresarios o personas que se
interesan en los temas de mejoras continuas, aumentos de productividad, mejora de
procesos, entre otros. El taller ofrece capacitacion en un curso de 40 horas por mes con
maximo 15 alumnos para que la capacitacion sea mas personalizada.

Venta de ebooks: Estos libros virtuales contienen conocimientos e informacion de
calidad que permita el aprendizaje como la mejora de procesos, aumento de rentabilidad,
disminucidn de errores, focos de mejora potenciales en las mipymes, softwares y
herramientas ofimaticas que automaticen procesos y mas. Estos ebooks estan disponibles
en plataformas de libros, bibliotecas virtuales y canales de contacto. Es necesario tener en
cuenta que se vendera la coleccion completa de ebooks que corresponde a una tematica
diferente de las capacitaciones que se realicen.

Consultoria por proyecto: Se realizan consultorias y apoyos por proyectos, lo que
quiere decir que se apoya a las mipymes a la solucion de una problema especifico que
ellos ya tienen determinado, se mejoran procesos, se solucionan cuellos de botella,

aumentos de productividad, etc.

3.2 DESCRIPCION DE LA OFERTA

Para comprender el entorno en el que operara la consultoria, es fundamental analizar

la oferta actual de servicios similares en la misma zona geografica para identificar la futura

competencia al que la propuesta se enfrentard conociendo sus enfoques, fortalezas y

limitaciones, y asi establecer los elementos diferenciadores de la consultoria empresarial. En
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Bogotd, diversas entidades ofrecen servicios orientados al diagndstico y mejora de procesos para

MiPymes. A continuacion, se destacan algunas de las mas relevantes:

a.

Centro de Consultoria y Desarrollo Empresarial (CDE) — Universidad ECCI:

Es un instrumento de apoyo integral que busca desarrollar capacidades al interior de las
empresas ofreciendo asesoria, acompafiamiento y capacitacion a los emprendedores y
empresarios. (UNIVERSIDAD ECCI, n.d.)

Programa Consultorio de Desarrollo Empresarial — Colsubsidio: Brinda asesorias
personalizadas sin costo para mipymes afiliadas, enfocadas en mercado y management,
incluyendo diagnosticos personalizados de marca y acompafiamiento estratégico para
escalar modelos de negocio (COLSUBSIDIO, 2024)

Centro de Consultoria Empresarial — Politécnico Grancolombiano: Desarrolla
consultorias estratégicas con énfasis en diagnostico empresarial, mejora de procesos y
desarrollo de software de analisis prospectivo, ofreciendo asesoria a costo cero y
consultorias pagas, ademas de capacitacion y formacion especializada. (POLITECNICO
GRANCOLOMBIANO, n.d.)

TrEvol Consultores: Ofrece consultoria para pymes en asuntos regulatorios, calidad,
mejora continua en procesos, investigacion y desarrollo, y seguridad y salud en el trabajo,
con cobertura a nivel nacional. (TrEvol Consultores, n.d.)

Asesora Pyme: Brinda consultoria para pymes, enfocandose en empoderar a los
empresarios para gestionar eficazmente sus negocios, ofreciendo asesoramiento en areas

criticas donde el empresario pueda carecer de experiencia. (Asesora Pyme, n.d.)
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3.2.1 Analisis de competencia.

Por todo lo anterior, es necesario identificar las ventajas competitivas que la propuesta
de consultoria tiene frente a las otras alternativas en el mercado, para esto, se construyo una tabla
comparativa basada en criterios clave de valor para las MiPymes. La tabla 7 permite evaluar de
forma clara y rapida que ofrece cada competidor frente a aspectos esenciales como el enfoque
personalizado, uso de indicadores, implementacion gradual, entre otros que busca impactar

directamente los procesos productivos y adaptada al contexto real de cada empresa.



PROPUESTA
CONSULTORIA

CDE - ECCI

COLSUBSIDIO

Diagnéstico detallado
de procesos con
enfogue individual por

empresa.

X

X

CRITERIO 2 | CRITERIO 1

Aplicacion progresiva
de soluciones usando
indicadores de
gestion especificos.

CRITERIO 3

Formacion adaptada
al personal para
asegurar permanencia
de mejoras.

CRITERIO %

Especial atencion a
empresas del sector
manufacturero y
comercial.

NIESEAEN

v
X
v
X

CRITERIO 5

Busqueda de alianzas
con entidades de
tecnologia y
organismos publicos.

A
v
X
/

A
v
X
V4

V4
»
v
X
V4

X

Tabla 7. Comparacion de servicios de consultoria para MiPymes en Bogota Fuente. Elaboracion Propia
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3.2.2 Analisis de las 5 fuerzas de Porter.

Por otro lado, en la figura 6 se evidencia el andlisis de las cinco fuerzas de Porter que permite evaluar la competitividad del
sector donde operara la consultoria empresarial. A través de este enfoque, se identifican los principales retos y oportunidades que
podrian afectar la entrada y sostenibilidad del modelo de negocio, facilitando la toma de decisiones estratégicas para su

posicionamiento. (Alonso, 2024)

Poder de Negociacion

Poder de Negociacion Clientes Proveedores

Las MiPymes suelen tener
recursos limitados y comparan
ofertas en precio, valor agregado

Los principales proveedores
serian herramientas digitales
& (software), servicios de terceros

y acompafiamiento. Pueden ~
optar por consultorias gratuitas o ¢

> (tecnologia, formacidén) y
o) talento humano especializado.

ALTA
Rivalidad entre
Competidores

Existen muchas empresas
ofreciendo servicios
similares. La competencia
se da especialmente en el
valor agregado, la
metodologia, la cercania
con el cliente y el costo.

)

institucionales, lo que obliga a
diferenciarse de manera clara

En el mercado existen mdltiples
opciones.,

La principal amenaza son los
programas gratuitos de entidades
publicas y el uso de herramientas

Q digitales auto aplicadas. Sin

< embargo, estos no ofrecen el

M acompafiamiento ni la
personalizacidn de una consultoria
a la medida.

Amenaza de Productos
Sustitutos

Es un sector con baja barrera de
entrada ya que no requiere gran =

capital pero necesita conocimiento
técnico, experiencia en mejora de
procesos y reputacion, lo cual puede
limitar la entrada de nuevos actores
con poca preparacion.

Amenaza de nuevos
competidores

Figura 6. Las cinco fuerzas de Porter Fuente. Elaboracion Propia
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3.3 DESCRIPCION DE LA DEMANDA

Para determinar la viabilidad de la consultoria, se realiz6 una investigacion
enfocada en las MiPymes del sector manufacturero y comercial ubicadas en la localidad de
Tunjuelito, de la ciudad de Bogota a través de entrevistas semiestructuradas y encuestas con

empresarios y duefios de mipymes de la zona.

Las herramientas se disefaron con el fin de conocer el nivel de interés y disposicion
de los empresarios para adquirir el servicio de consultoria desde la orientacion a la mejora de

procesos hasta lograr eficiencia productiva medible por indicadores.

3.3.1 Formula de muestreo estadistico.

Antes de aplicar la entrevista a los empresarios del sector es importante saber la
cantidad de personas que se deben contactar, es decir la muestra de la poblacion. Para ello se
utilizé la formula de muestreo estadistico para que los resultados de la muestra sean
representativos; se debe tener en cuenta un margen de error (E), nivel de confianza (Z) y tamafio
de la muestra (n). A continuacion se evidencia los parametros usados y el desarrollo de la
formula.

Parametros usados
n= 10 empresarios
7Z=95%=1.96
E=10%

p=0.5
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n*Z*p(1—-p)
E? (n—1) + Z* *p(1—p)

10 * (1.96)2 * 0.5(1—0.5)
(0.10)2 (10—1) + (1.96)%* 0.5(1—0.5)

10 *3,8416 * 0.25
0.01*9+3,8416 * 0.25

9,604
1,0504

N=9.14

3.3.2 Encuesta conocimiento y situacion actual.

Para conocer mas de cerca las Mipymes realizamos una encuesta que nos lleva a
entender el manejo de los procesos de la empresa y su punto de vista con respecto al servicio de
la consultoria. Esta encuesta que cuenta con 10 preguntas la cual se aplicé a un total de 10
empresas de los sectores manufacturero y comercial segun la formula de muestreo estadistico. A
continuacion se analizaran las respuestas dadas por las empresas a cada una de las preguntas mas
relevantes.

e Con qué frecuencia realiza evaluaciones o diagnosticos sobre los procesos internos
de su empresa?
Se analizan las respuestas dadas por las empresas como se muestra en la figura 7y se
obtiene que un 40% de los encuestados nunca realizan controles o evaluaciones de los procesos,

un 10% de los encuestados casi nunca realizan controles, un 30% de los encuestados realizan 1
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evaluacion de procesos al ano y el 20% restante realizan controles mas seguidos, varias veces al
afio. Con estos resultados se infiere que los encuestados no tienen muy presente las evaluaciones
periddicas y la importancia de realizar controles a sus procesos, muchos de ellos ya tienen
establecidos sus procesos, no buscan mejorar cada una de las etapas que llevan a cabo en sus
empresas o evidenciar oportunidades de mejora que se pueden implementar para generar mejores

resultados.

¢Con qué frecuencia realiza evaluaciones o diagndsticos sobre los procesos internos de su

empresa?
10 respuestas

@ Nunca
@ Casinunca
Una vez al afio
@ Varias veces al afio

Figura 7. Frecuencia de diagnosticos a los procesos internos de la empresa Fuente.

Elaboracion Propia.

e Cuenta con personal o asesoria especializada en productividad o mejora continua?
Segun la figura 8, la respuesta dada por el 100% de los encuestados es que no tienen
personal orientado a la mejora continua, de esto se infiere que existe una buena oportunidad de
intervencion en los procesos internos de las empresas, ya que la gestion de los procesos son de
manera empirica o tradicional, lo que nos limita a buscar mejores formas de realizar la operacion

para aumentar la eficiencia y generar crecimiento.
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¢Cuenta con personal o asesoria especializada en productividad o mejora continua?

10 respuestas

®si
® No

Figura 8. Empresas que cuentan con asesoria especializada en mejora continua Fuente.
Elaboracion Propia.
e . Utiliza indicadores de gestion (KPIs) para medir el desempefio de sus procesos?
Como se evidencia en la figura 9, el total de los encuestados no usan indicadores de

desempefio en sus procesos, por ende refleja la ausencia estructural del control de gestion
cuantitativo, esto es una desventaja debido a que no representa control, prevencion ni
preparacion en posibles eventualidades. Por esto los KPIs son muy importantes en el manejo de
una empresa y al no tener ninguna de las empresas manejo de KPis es una buena oportunidad de
mejora que permitira identificar cuellos de botellas, ineficiencias, facilidad en la toma de
decisiones, cambio de actitud reactiva a preventiva, entendimiento claro de la situacion actual

empresarial, etc



74

¢Utiliza indicadores de gestion (KPIs) para medir el desempefio de sus procesos?
10 respuestas

® sSi
® No

En algunos procesos

Figura 9. Mipymes que utilizan KPIs Fuente. Elaboracion propia.

[ J
.

Qué areas considera que tienen mayores oportunidades de mejora en su empresa?
Como se evidencia en la figura 10, los datos muestran que las empresas consideran que
tienen mayor oportunidad de mejora en el area comercial y administrativo, siendo el area
comercial la mas popular con un 90%, seguida por el area administrativa con 60%, sin embargo
se evidencia alta oportunidad de mejora en la logistica, inventarios o produccion. Esto nos
confirma la necesidad de la consultoria y sus planes de acciones que permitan realizar mejoras

integrales y un crecimiento exponencial.
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¢Qué areas considera que tienen mayores oportunidades de mejora en su empresa? (puede marcar

mas de una)
10 respuestas

Produccion 3 (30%)

Inventarios 5 (50%)

Logistica 5 (50%)

Ventas y atencién al cliente 9 (90%)

Administracion 6 (60%)

Calidad 2 (20%)

Otras 0 (0%)

Figura 10. Areas con mayor oportunidades de mejora en las mipymes Fuente. Elaboracion

propia.

3.3.3 Encuesta interés y disposicion.

En esta seccion de la encuesta se obtuvo los resultados del interés de las empresas
sobre adquirir el servicio de la consultoria ofrecido, el interés se basa en los resultados positivos
y oportunidades de crecimiento que brinda la consultoria en una empresa, el costo del servicio,
los beneficios que ofrece el servicio, etc. En resultados generales los encuestados estan
interesados en el servicio siempre y cuando se aseguren resultados positivos, aumentos de

eficiencia y el crecimiento de la empresa.

o /Estaria interesado en recibir un diagndstico gratuito sobre el estado actual de los
procesos de su empresa?
Segun la figura 11, el 100% de los encuestados estan interesados en recibir un

diagnéstico el cual permite conocer e identificar oportunidades de mejora, propuestas de valor,
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problemas internos, etc. Esto genera un mayor interés y conocimiento por parte de los
empresarios de como funciona la metodologia de trabajo de la consultoria para llevar a cabo

estrategias funcionales que permitan conseguir buenos resultados y crecimiento para la empresa.

¢ Estaria interesado en recibir un diagndstico gratuito sobre el estado actual de los procesos de su
empresa?

10 respuestas

® si
® No

Tal vez

Figura 11. Interés de los empresarios en recibir un diagnostico inicial Fuente. Elaboracion

propia.

e Consideraria contratar un servicio de consultoria si los resultados de ese
diagnostico muestran oportunidades claras de mejora?

Como se muestra en la figura 12, se refleja un 90% de interés por parte de los
encuestados, sin embargo tienen como factor determinante la viabilidad financiera, se infiere que
reconocen la importancia y el beneficio de crecimiento que les traerd una consultoria, como un
40% de los encuestados encuentran limitaciones financieras, la consultoria plantea planeas

escalonados, que permite ajustarse al presupuesto del empresario.
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¢Consideraria contratar un servicio de consultoria si los resultados de ese diagnéstico muestran

oportunidades claras de mejora?
10 respuestas

® si
® No

E Dependeria del costo

Figura 12. Mipymes que consideran contratar un servicio de consultoria Fuente. Elaboracion

propia.

e Qué factores considera mas importantes al momento de adquirir un servicio de
consultoria?

Como se refleja en la figura 13, para los encuestados el factor mas relevante para adquirir
el servicio son los resultados y beneficios esperados con un 100%, seguido de casos de éxito con
un 50% y costo de servicio con un 40%. Esto refleja que los encuestados en caso de adquirir la
consultoria tienen como factor principal los resultados y beneficios que conlleva adquirir el

servicio.
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¢Qué factores considera mds importantes al momento de adquirir un servicio de consultoria?
10 respuestas

Costo del servicio

Resultados y beneficios

0,
esperados 10(100%)
Experiencia del consultor

Recomendaciones o casos de
éxito previos

Tiempo de implementacion

Facilidad de acceso y
acompafiamiento

Figura 13. Factores que se consideran importantes en el servicio de consultoria Fuente.
Elaboracion propia.
3.3.3 Entrevista a empresario.
La entrevista estructurada se aplico a uno de los empresarios del sector comercial
llamado Oscar Velasquez, su empresa se dedica a la comercializacion de productos de primera
necesidad y/o productos de la canasta familiar, a las tiendas de barrio de la zona sur y centro de

la ciudad de Bogota.

Durante la conversacion, el empresario explicé el funcionamiento general de su
empresa, el manejo interno y la forma en que actualmente estan estructurados los procesos.
Sefiald que “los procesos logisticos estan estructurados en un 40%” (Velasquez, comunicacion
personal, 2025), lo que refleja que gran parte de la operacion atn es manual. Asimismo, indico
que no se emplean de manera frecuente herramientas ofimaticas ni se cuenta con indicadores de

gestion que permitan medir la eficiencia y los resultados de la operacion.
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En cuanto a los principales retos, Velasquez (comunicacion personal, 2025) menciond
dificultades en la organizacion de rutas de entrega, el manejo de inventarios y la limitada
capacidad de transporte de los camiones. Estas situaciones han derivado en cuellos de botella que
impactan negativamente en el crecimiento empresarial, generando retrasos en la distribucion,

inconformidad de los clientes y fallas organizacionales.

A partir de lo anterior, la entrevista permitié evidenciar la necesidad de fortalecer la
gestion logistica mediante la implementacion de herramientas tecnoldgicas, la estandarizacion de
procesos y el disefio de indicadores de desempefio. En consecuencia, se propuso la posibilidad de
contar con un servicio especializado de consultoria en mejora continua, que le brinde
acompainamiento constante para optimizar su operacion, corregir ineficiencias y potenciar el

crecimiento de su empresa.

3.4 PLAN DE VENTAS

El presente plan de ventas tiene como objetivo establecer las estrategias
comerciales necesarias para posicionar el modelo de consultoria empresarial como una solucién
efectiva, practica y adaptable para las micro, pequefias y medianas empresas (MiPymes)
ubicadas en Bogota, especificamente en la localidad de Tunjuelito, con un enfoque en los
sectores de manufactura y comercio. A través de este plan se busca alcanzar una base de clientes
solida, generar un crecimiento sostenible y cumplir con los objetivos comerciales del
emprendimiento, mediante una oferta que combina diagndstico personalizado, acompaiiamiento

estratégico y mejora continua de procesos.
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Por todo lo anterior, el plan de ventas toma como base los bloques comerciales del
modelo de negocio Canvas presentado en la tabla 8 que permite visualizar y desarrollar modelos
de negocio de forma simplificada en un solo lienzo (Alonso, 2025). En esta parte del proyecto se
profundiza los elementos clave que sustentan la estrategia de ventas como segmento de clientes,
propuesta de valor, canales de distribucion, relacion con los clientes y fuentes de ingreso, los

cuales serviran como guia para definir las acciones del proceso comercial.

3.4.1 Segmento de clientes.

El segmento de clientes al que se dirige la consultoria estd conformado por micro,
pequefias y medianas empresas (MiPymes) de Bogota, especificamente de la localidad de
Tunjuelito. Se enfoca en el sector manufacturero y comercial. La decision de trabajar con este
segmento corresponde a partir de dos elementos clave. Por un lado, la disminucion en la creacion
de empresas en la ciudad durante los ultimos cinco afios, y por otro lado, la necesidad de

fortalecer sectores econémicos y zonas geograficas que han tenido menor representacion y

apoyo.

Segun cifras de la (Camara y Comercio de Bogota, 2024), en el afio 2019 se crearon
78.363 empresas nuevas en la ciudad mientras que para el afio 2024 esta cifra se redujo a 66.856,
lo que representa una caida del 14,7%. Adicionalmente, los sectores manufacturero y comercial
son los que presentan los menores porcentajes de creacion empresarial en el ultimo afio, con un
14,4% y un 28,6% respectivamente. Estos datos reflejan una clara necesidad de apoyar a las

empresas de estos sectores, tanto en su creacidon como en su consolidacion.
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Otro factor importante en la eleccion del segmento es el enfoque territorial.
Actualmente, la mayor parte de nuevas empresas en Bogoté se concentra en localidades del norte
como Suba, Engativd y Usaquén, como se puede ver en la figura 14 contando con mayor
infraestructura, inversion y presencia gubernamental. En contraste, Tunjuelito ha sido una zona
menos priorizada, a pesar de contar con un tejido empresarial activo y diverso. Esta localidad
tiene una significativa concentracion de empresas manufactureras, especialmente en sectores
como la transformacion del cuero, productos metalicos, textiles, muebles y alimentos, asi como
una fuerte presencia comercial que abarca desde materiales de construccion hasta productos

perecederos.

1 sube QR 75
08 Kennecy QN
10 Engative (D  ©5>

01 Usaquen 3.278
02 Chapinero 2.705
07 Bosa 2.244
09 Fontibon 1.91

19 Ciudad Bolivar (D 1.847
16 Puente Arandz (D 1.704
14 Los Martires (D 1.546
12 Barrios Unidos (D 1496

03 Santa Fe - 1.478
18 Rafael Uribe (D 1.386
13 Teusaquille (D 1-290
04 San Cristobal (D 1.115
05 Usme (P 930
15 Antonio Narino () 844
06 Tunjuelito (D 782
17 Candelaria ) 396

Figura 14. Distribucion de las empresas creadas en enero-diciembre de 2024 por localidad

Fuente. (Camara de Comercio de Bogotad, 2024)
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En este contexto, el segmento de clientes de la consultoria se define como
MiPymes de los sectores manufactura y comercio ubicadas en Tunjuelito, que requieren apoyo
para estructurar sus procesos internos, implementar indicadores de gestion y acceder a
herramientas practicas que fortalezcan su operacion. El objetivo es brindar soluciones adaptadas

a su realidad, que les permitan mejorar su desempeio y asegurar su sostenibilidad en el tiempo.

3.4.2 Propuesta de valor.

La propuesta de valor de esta consultoria se centra en ofrecer un servicio practico,
accesible y adaptado a las necesidades reales de las MiPymes de los sectores manufactura y
comercio, especialmente aquellas ubicadas en la localidad de Tunjuelito. A través de un modelo
que combina diagnostico personalizado, asesoria estratégica y seguimiento, se busca identificar
oportunidades de mejora concretas dentro de cada empresa y proponer soluciones viables que

puedan ser implementadas con los recursos disponibles.

A diferencia de muchas consultorias que ofrecen recomendaciones
estandarizadas, esta propuesta se construye a partir de una lectura directa del entorno y de las
particularidades de cada negocio. Se parte de entrevistas, encuestas y observacion directa para
entender como opera cada empresa, cuales son sus limitaciones y qué tipo de herramientas

podrian ayudar a optimizar su funcionamiento sin generar costos excesivos o cambios drasticos.

El valor anadido esté en la cercania del proceso, el lenguaje claro, y la
orientacion a resultados visibles. Las soluciones no se quedan en el papel: el modelo contempla

acompanamiento durante la implementacion de los cambios, establecimiento de indicadores
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basicos de gestion y capacitacion al personal involucrado, de modo que las mejoras se
mantengan en el tiempo. Ademas, el servicio se ofrece en paquetes escalables seglin el nivel de
necesidad y madurez empresarial, lo cual permite que cada organizacion acceda al tipo de apoyo

que realmente requiere.

Esta propuesta busca ser una respuesta directa a la baja creacion de empresas en
sectores clave como el manufacturero y el comercial, y a las brechas de atencion en zonas como
Tunjuelito. Es una oferta pensada para empresas reales, con retos reales, que necesitan

soluciones claras, aplicables y sostenibles.

3.4.3 Canales de distribucion.

Para llegar de forma efectiva al publico objetivo, se definid una serie de canales
digitales y presenciales que permiten tanto la visibilizacion del servicio como el contacto directo
con las MiPymes interesadas. La eleccion de los canales se dio a partir de los medios de
comunicacion mas comunes de los empresarios y de la necesidad de mantener una presencia

cercana, clara y accesible.

En primer lugar, se utilizaran redes sociales como Instagram, Facebook y LinkedIn
para compartir contenido informativo y educativo sobre productividad, gestion empresarial,
casos de éxito y tips practicos que demuestren el valor del servicio ofrecido. Estas plataformas
permitiran generar visibilidad construyendo una comunidad interesada en mejorar sus procesos

internos mediante comentarios, mensajes privados o formularios de contacto.
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En segundo lugar, se contara con una pagina web que funcionard como canal
central de informacion. Alli, los visitantes podran conocer los paquetes de consultoria
disponibles, acceder a un formulario para solicitar un diagnéstico gratuito y encontrar contenido
util relacionado con buenas précticas empresariales. Este canal también permitird agendar citas,

resolver inquietudes y gestionar el contacto inicial de manera mas estructurada.

En tercer lugar, se usara WhatsApp Business y email, herramientas de uso comun
entre empresarios y emprendedores, que permitira ofrecer una atencion directa, agil y
personalizada. Este canal sera clave tanto para la etapa de busqueda de clientes como para el

seguimiento de clientes actuales.

Para finalizar, se fortalecera la presencia territorial mediante alianzas
estratégicas con instituciones educativas, centros de emprendimiento y organizaciones locales, lo
que permitira participar en ferias empresariales, talleres, ruedas de negocio y espacios
comunitarios donde se pueda dar a conocer la propuesta de valor directamente a los empresarios
del sector. Esta combinacion de canales permitira construir relaciones solidas, generar confianza
desde el primer contacto y mantener una comunicacion constante durante todo el proceso de

consultoria.
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3.4.4 Fuentes de ingreso.

El modelo de negocio contiene una estructura de ingresos variada, disefada para
ofrecer flexibilidad tanto al cliente como a la operacion del emprendimiento. Las fuentes
principales de ingreso se dividen en servicios de consultoria estructurados por niveles y

productos complementarios enfocados en la gestion empresarial.

La fuente principal esta conformada por la venta de paquetes de servicios,
organizados en tres niveles: basico, intermedio y premium. Cada uno varia en alcance y
profundidad, permitiendo atender desde empresas que necesitan orientacion inicial hasta aquellas

que requieren acompafiamiento estratégico continuo.

En cuanto a los productos complementarios, se generaran ingresos mediante
honorarios por proyectos puntuales, lo cual implica el cobro por consultas especificas,
especialmente en casos donde el cliente no requiera un paquete fijo, sino un servicio ajustado a
una necesidad ya determinada. Ademas de ello, se ofreceran talleres y seminarios, con cupos
limitados, dirigidos a empresarios y equipos de trabajo externos que busquen capacitarse en

temas como productividad, mejora de procesos o digitalizacion.

Por ultimo, se ofrecerd la venta de productos digitales de las mismas o diferentes a los
materiales de los talleres como guias, plantillas, vendidos como ebooks. Estos recursos estaran
disponibles a través de la pagina web, ampliando el alcance de la consultoria y generando

Ingresos pasivos.
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Esta variedad de fuentes permite no solo ajustar la oferta a las capacidades econémicas
de cada empresa, sino también mantener la sostenibilidad financiera del emprendimiento a largo

plazo.

3.4.5 Estrategia comercial y proceso de ventas.

La estrategia comercial del proyecto se basa en llegar a las MiPymes de manera
directa, practica y con un mensaje claro: ofrecer una consultoria que realmente se adapte a su
realidad. Para lograrlo, se combinaran acciones digitales, alianzas institucionales y un proceso de

ventas estructurado que permita atraer, convertir y fidelizar clientes de forma progresiva.

En primer lugar, se desarrollara una estrategia de marketing de contenidos enfocada
en redes sociales como Instagram, Facebook y LinkedIn. A través de publicaciones periddicas
con tips empresariales, casos de éxito, testimonios y explicaciones sencillas sobre como mejorar
la gestion interna, se buscara captar la atencion de empresarios que enfrentan dificultades
similares. Este contenido sera reforzado con campanas de pauta digital segmentadas
geograficamente en la localidad de Tunjuelito y enfocadas en sectores especificos como

manufactura y comercio.

Seguido a lo anterior, se estableceran alianzas con instituciones tanto publicas como
privadas, bien sea centros de desarrollo empresarial, universidades, camaras de comercio y/o
organizaciones comunitarias, que permitiran ampliar el alcance y facilitar el acceso a redes de

empresarios interesados en fortalecer sus negocios. Estas alianzas también facilitaran la
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participacion en eventos como ferias y capacitaciones, donde se podra presentar el servicio de

manera directa.

El proceso de ventas se estructur6 en cinco etapas principales:

a.

C.

e.

Atraccion: Uso de redes sociales, contenido educativo, referidos (voz a voz) y
participacion en eventos para dar a conocer la consultoria y atraer clientes nuevos.
Contacto inicial: A través de WhatsApp Business, correo electronico o formulario web,
el cliente potencial solicita informacion o agenda un diagndstico gratuito.

Diagnostico y propuesta: Se realiza un analisis inicial del estado de la empresa y se
presenta una propuesta con el paquete o servicio mas adecuado segln su situacion.
Cierre de venta: Confirmacion del interés, formalizacion del servicio, firma de acuerdo y
definicion del cronograma de trabajo.

Seguimiento y fidelizacion: Acompanamiento continuo, evaluacion de resultados,

solicitud de retroalimentacion y oferta de servicios complementarios.
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/_) evaluacién de
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Contacto inicial: Se iEl cliente esta
(,—b agenda diagnostico satisfecho con el
servicio?

gratuito
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propuesta de servicio
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o eliminacion del el elcontiato
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Figura 15. Diagrama de flujo del proceso de ventas de la consultoria. Fuente. Elaboracion

propia

La anterior estrategia representada en la figura 15 busca crear una experiencia
comercial fluida, cercana y efectiva, que permita a las empresas entender claramente el valor del

servicio, confiar en el acompafiamiento y mantenerse vinculadas en el largo plazo.



3.4.6 Modelo de negocio CANVAS.

PROPUESTA DE VALOR

RELACIONES CON CLIENTES

SEGMENTO DE CLIENTES

Realizar diagnosticos personalizados
de los procesos operativos de las
MiPymes, con el objetivo de
identificar  fallas, ineficiencias vy
oportunidades de mejora, para luego
disenar soluciones especificas que
impulsen su productividad ¥
competitividad en el mercado actual.

* Proveedores de
software y tecnologia.

Instituciones de apoyo
a MiPymes como
SENA, (Camaras de

Comerclo, entre otras.

Entidades financieras. Sl L

.

Personal capacitado como consultores
aspecializados en analisis de procesos
y mejora continua.

Software especializado de diagnostico

Instituclones
Académicas.

.

* ﬁgenc{as de y analisis.
Marketlng y + Equipos de computo y WIFI
+ Oficinas y salas de reunion.
pu blicidad. + Bases do datos de clientes.

.

Material de capacitacionas y guias de
implamantacion.

La consultoria empodera a las
Mipymes en Bogotd, resoclviendo
los desafios de crecimiento y
optimizacion que limitan su
competitividad. Solventa la
necesidad critica de acceso a
conocimiento especializado y
estrategias personalizadas que,
de otra forma, serian inaccesibles
o demasiado costosas para ellas.
Los clientes valoran el
acompanamiento cercano y la
implementacion de soluciones
practicas que se traducen
directamente en mayor eficiencia,
rentabilidad y un crecimiento
sostenible, permitiéndoles
competir eficazmente en el
dinamico mercado.

Se establece una relacion
transaccional y emocional basada en
lla confianza, comunicacién y
acompanamiento con cada cliente. EL
usuario interactia activamente en
cada etapa del proceso, desde el
diagnostico hasta la implementacion
de mejoras.

CANALES

Pagina web.

Redes sociales (Instagram, Linkedln,
Facebook y TikTok).
Contacto directo via
Whatsapp Business o talleres.
Publicidad en eventos empresariales
o ferias de emprendimiento.

Voz a voz.

email,

CORPORATIVO

Micro, pequenas v
medianas empresas
(MiPymes) del sector

manufacturero y comercial
ubicadas inicialmente en
la ciudad de
localidad de

que estén interesadas en
optimizar sus procesos y/o

Bogota,
Tunjuelito

escalar su negocio.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESOS

Costos fijos:

« Salarios vy honorarios de personal (consultores, administracien).
« Alguiler de oficina y servicios publicos.

« Licencias de software y herramientas.

« Gastos de marketing y publicidad recurrentes.

= Seguros.

Costos variables:

» Gastos de desplazamiento y viaticos (para visitas a clientes).
= Materiales para talleres y capacitaciones.

« Honorarios de consultores externos por proyecto.

- Costos asociados a eventos o ferias.

= Talleres

« Honorarios
proyectos especificos.

« Tarifas por horas, es decir, consultoria por demanda.

« Contratos de retainer,
para asesoria continua.

y v
capacitaciones.

« Venta de recursos como Guias,
la gestion empresarial.

por proyectos, es decir,

es decir,

seminarios, por medio

acuerdos mensuales o

de wventa de

+ Pagquetes de servicios (Basico. Intermedio, premium)
cobro por la

finalizacion de

trimestrales

cupos para

plantillas, e-books relacionados con

Tabla 8. Modelo de negocio CANVAS Fuente. Elaboracion Propia
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4. ESTUDIO TECNICO ADMINISTRATIVO
4.1 ESTUDIO TECNICO
El presente estudio describe de manera detallada como operara el modelo de
consultoria empresarial propuesto, enfocado en el acompafamiento a micro, pequeias y
medianas empresas (MiPymes) de los sectores manufactura y comercio en la localidad de
Tunjuelito, Bogota. Este estudio permite entender, desde una perspectiva practica, los procesos,
recursos, herramientas y capacidades necesarias para ofrecer un servicio estructurado, funcional

y sostenible.

Gracias a que el modelo se basa en una atencion personalizada, con diagndsticos
y soluciones ajustadas a cada empresa, se establece una operacion flexible, apoyada en el uso de
herramientas digitales y metodologias de trabajo mixtas, es decir, tanto presenciales como
virtuales. La descripcion técnica abarca tanto los flujos de trabajo internos como los recursos
fisicos y tecnoldgicos requeridos para la prestacion del servicio, con el fin de garantizar

eficiencia operativa y calidad en la experiencia del cliente.

4.1.1 Descripcion de la operacion del servicio.

La operacion del modelo de consultoria se basara en una estructura flexible y
funcional que permita ofrecer servicios personalizados a las MiPymes objetivo sin necesidad de
una sede fisica formal. En su etapa inicial, el emprendimiento funcionard bajo una modalidad
hibrida, es decir, con trabajo remoto desde un espacio de oficina y encuentros presenciales en la

localidad de Tunjuelito, de acuerdo con las necesidades de cada empresa.
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El proceso inicia con la fase de atraccion, en la cual las empresas interesadas
podran acceder a un formulario digital (tipo Google Forms) que podran encontrar en la pagina
web para solicitar un diagnostico gratuito. Este formulario estara disefiado para recopilar

informacion basica de la empresa y facilitar un primer acercamiento.

Una vez recibida la solicitud, se programara una entrevista virtual o presencial
donde se realizara un diagnostico mas detallado. Con base en los datos obtenidos, se disefia una
propuesta de solucion personalizada, que serd enviada al cliente en un formato claro y
estructurado. Esta propuesta incluye los objetivos del proceso, las actividades sugeridas, los

tiempos estimados y el costo del servicio.

Tan pronto sea aceptada la propuesta y firmado el acuerdo, se inicia la fase de
acompanamiento e implementacion, la cual puede incluir sesiones virtuales de asesoria, entrega
de herramientas de trabajo como plantillas o guias, visitas presenciales y seguimiento continuo

por canales como WhatsApp Business o correo electronico.

Es importante resaltar que durante todo el proceso, se hara uso de herramientas
tecnolodgicas accesibles, como paquete office (Microsoft Excel, Power Bi) Google Drive, Canva,
y plataformas de videollamadas como Google Meet o Zoom. La operacion se gestionara
mediante una planificacion mensual de actividades por empresa, asegurando una distribucion

adecuada del tiempo y un control continuo sobre el cumplimiento de las acciones pactadas.
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Este modelo operativo estd pensado para ofrecer una atencion cercana, profesional
y eficaz, sin requerir grandes inversiones iniciales, y con la posibilidad de escalar los servicios a
medida que se fortalezca la demanda. A continuacion, en la figura 16 se describen los principales
procesos operativos del modelo de consultoria, estructurados con la metodologia Entrada —
Proceso — Salida (E-P-S). Este método permite identificar qué informacion o recurso que se
necesita para iniciar cada actividad (entrada), qué se realiza especificamente (proceso) y qué se

obtiene como resultado (salida). (IONOS, 2023)

Revision del formulario
Programacion de entrevista virtual o
presencial
Aplicacion de encuesta o guia de
evaluacion interna
Identificacién de puntos criticos y
necesidades del cliente

de lainfor ionr lectada
Seleccion de herramientas adecuadas
Estructuracion del plan de i6n con
actividades, tiempos y entregables
Estimacién de costos

Ejecucion de asesorias virtuales o
presenciales
Entrega de herramientas practicas
(plantillas, indicadores. formatos)
Capacitacién puntual al equipo del cliente
Ajustes segun retroalimentacion del
empresario

Evaluacion de resultados mediante
indicadores definidos

ta de satisf

Entrega de recomendaciones finales
Propuesta de servicios complementarios
o seguimiento periddico

Figura 16. Procesos operativos de la consultoria empresarial bajo el enfoque Entrada —

Proceso — Salida Fuente. Elaboracion propia
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4.1.2 Requerimientos técnicos.

Para iniciar con el funcionamiento de la consultoria se requiere una infraestructura

que permita operar con eficiencia ofreciendo un servicio profesional y garantizando la calidad

del acompafiamiento a las Mipymes. Estos requerimientos técnicos se dividen en tres categorias

de las siguiente manera: Recursos fisicos, herramientas digitales y capital humano.

a.

Recursos fisicos: Inicialmente la operacion se desarrollara desde un espacio de oficina
en arriendo adecuado con los elementos esenciales para la gestion del servicio como:
Un computador portatil de gama media por cada colaborador de la consultoria con
capacidad para ejecutar software de ofimatica, navegacion y videollamadas.

Acceso a internet de banda ancha estable.

Escritorio y mobiliario ergondémico.

Herramientas digitales: Gracias a que el modelo combina atencion presencial y virtual,
el uso de herramientas tecnologicas sera fundamental para el funcionamiento de la
consultoria. Entre las principales plataformas y programas a utilizar se encuentran:
Microsoft 365 (Teams, Forms, excel) para el almacenamiento de documentos, realizacion
de formularios de diagndstico, reuniones virtuales, gestion colaborativa y elaboracion de
diagnosticos, analisis de datos e informes de cierre.

Canva como herramienta para el disefio de material grafico, planillas y contenidos para
redes sociales.

WhatsApp Business como canal principal de comunicacion directa con los clientes.

Power BI en la visualizacion de indicadores y analisis de resultados.
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Las anteriores herramientas fueron seleccionadas por su bajo costo, accesibilidad y
facilidad de uso tanto para el consultor como para los empresarios
c. Capital humano
En la etapa inicial, el emprendimiento sera gestionado por cuatro personas clave con
diferentes funciones que permitiran la eficiencia en la operacion. Los cargos seran los siguientes:
- Gerente (Direccion estratégica, legal, talleres, finanzas)
- Consultor (Atencion directa a clientes, propuestas, analisis)
- Especialista en mejora (Diagnostico, contenido, medicion de resultados)
- Auxiliar administrativo y comercial (Gestion documental, comunicacion, soporte
operativo)
A mediano plazo, y segtn el crecimiento de la demanda, se proyecta la contratacion de
profesionales por prestacion de servicios, particularmente para atender areas especificas como

finanzas, marketing digital o produccion, dependiendo de las necesidades del cliente.

4.1.3 Capacidad mensual estimada.

La capacidad mensual de la consultoria se define a partir del nimero de horas
disponibles del equipo y la demanda operativa de los servicios ofrecidos. La ley 2101 de 2021
establece que la duracién maxima de la jornada laboral en Colombia actualmente es de 44 horas
semanales. (Los Salarios De Las Y Los Trabajadores Se Deberan Mantener Con La Reduccion
De La Jornada Laboral En Colombia - Ministerio Del Trabajo, 2023). Lo anterior equivale

aproximadamente a 176 horas mensuales por persona.
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Por lo anterior, se calcula la disponibilidad mensual teniendo en cuenta que la empresa
tendra un equipo conformado por cinco perfiles clave para el funcionamiento de la empresa, cada
uno contara con una jornada laboral de 176 horas mensuales equivalentes 880 hora/mes. Sin

embargo, no todos estdn dedicados a la atencion directa del cliente como se puede observar en la

tabla 9.
Cargo Horas mensuales disponibles Responsabilidad principal
(h/m)
Consultor 44 h/semana * 4 semana = Atencion directa a clientes,

176 h/mes

implementacion de
propuestas.

Especialista de mejora

44 h/semana * 4 semana =
176 h/mes

Andlisis de diagndstico,
disefio de mejoras,
seguimiento.

Gerente

44 h/semana * 4 semana =
176 h/mes

Elaboracion de ebooks,
ejecucion de talleres y
seminarios.

Auxiliar Administrativo y
comercial

44 h/semana * 4 semana =
176 h/mes

Apoyo en documentacion,
comunicacion y seguimiento
operativo.

Consultor externo

44 h/semana * 4 semana =
176 h/mes

Apoyo en servicio
complementario
exclusivamente proyectos
especificos de consultoria.

Tabla 9. Disponibilidad mensual para atencion Fuente. Elaboracion propia

- Total jornada laboral por persona: 44 hora/semana * 4 semana/mes = 176 hora / mes

- Tiempo total operativo mensual: 176 hora/mes * 5 personas = 880 hora/mes
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Se debe tener en cuenta que al tiempo operativo mensual se le restara las 176 horas/mes
del consultor externo ya que ¢l trabajara exclusivamente para un solo servicio. En este orden de

ideas el tiempo operativo se vera reflejado de la siguiente manera:

- Tiempo total operativo mensual: 176 hora/mes * 4 personas = 704 h/mes

De estas 704 hora/mes que componen la capacidad operativa del equipo, se definio
que 422 horas correspondientes al 60% del tiempo total sean asignadas a la atencion directa de
clientes, es decir los planes y que 282 horas correspondiente al 40% del tiempo total operativo
mensual sean para servicios complementarios, distribuidas de la siguiente forma

respectivamente:

Consultor: 141 hora/mes (80%) - 35 hora/mes (20%)

Especialista: 141 hora/mes (80%) - 35 hora/mes (20%)

Auxiliar administrativo: 70 hora/mes (40%) - 106 hora/mes (60%)

Gerente: 70 hora/mes (40%) - 106 hora/mes (60%)

Se distribuyen asi ya que el consultor y el especialista son el personal con mas
responsabilidad en el contacto directo con el cliente, es decir los planes, siendo los servicios
principales de la consultoria. Ademas, el tiempo restante se utilizara para servicios

complementarios y gestiones estratégicas.
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En consecuencia, cada plan tiene una intensidad distinta en términos de tiempo
requerido por el cliente. La tabla 10 muestra las horas/mes estimadas con base en el nivel de

acompanamiento ofrecido.

Plan Duracion | Horas requeridas | Desglose de actividades
por cliente/mes

Basico 3 meses 12h - Reunion de seguimiento mensual por
cliente 1.5 h

- Preparacién previa 2h

- Desarrollo de plan de acciéon 3h

- Comunicacion continua 1.5h

- Seguimiento y revision de avances 2h

- Elaboracion de resultados finales 2h

Intermedio | 6 meses 20h - Dos reuniones de trabajo con el cliente
3h

- Analisis de procesos y documentacion
4h

- Disefio de soluciones personalizadas 6h

- Revision de avances 4h

- Soporte continuo 2h

- Informe mensual con recomendaciones
1h

Avanzado | 12 meses | 30h - Tres sesiones técnicas con el cliente 6h

- Diagnéstico continuo y analisis de
resultados 6h

- Disefo de propuesta e implementacion
8h

- Seguimiento de KPIs y toma de
decisiones 4h

- Comunicacion continua 3h

- Elaboracion de reportes estratégicos 3h

Tabla 10. Demanda operativa por plan Fuente. Elaboracion propia



98

Al calcular la capacidad teodrica que se refiere al nimero maximo de produccion que

una empresa puede realizar en condiciones ideales (Goldiez, 2025) visualizada en la tabla 11 se

obtuvo un aproximado de 24 clientes con un total de 434 hora/mes sobrepasando la capacidad

maxima establecida por 12 horas y sin tiempo para posibles correcciones y retroalimentaciones.

Es por eso que se calculd la capacidad real reflejada en la tabla 12 tomando el 95% del tiempo

total para planes correspondiente a 401 hora/mes lo que permite tener 22 clientes con un total de

392 hora/mes y 30 hora/mes para ajustes operativos completando las 422 hora/mes establecidas y

permitidas.
Tipo de Horas por | 422 hora/mes /3 planes = | Posibles Tiempo total por clientes
plan cliente 141 hora/mes por plan clientes
Bésico 12 141 hora/mes / 12 horas 12 12*12 horas = 144 hora/mes
Intermedio | 20 141 hora/mes / 20 horas |7 7*20 horas = 140 hora/mes
Avanzado | 30 141 hora/mes /30 horas |5 5*30 horas= 150 hora/ mes

Tabla 11. Capacidad teorica estimada por plan Fuente. Elaboracion propia

Tipo de Horas por 401 hora/mes / 3 planes = | Posibles Tiempo total por clientes
plan cliente 134 hora/mes por plan clientes

Basico 12 134 hora/mes / 12 horas 11 11*12 horas = 132 hora/mes
Intermedio | 20 134 hora/mes / 20 horas 7 7*%20 horas = 140 hora/mes
Avanzado |30 134 hora/mes / 30 horas 4 4*30 horas= 120 hora/ mes

Tabla 12. Capacidad real estimada por plan Fuente. Elaboracion propia

Sin embargo, es necesario tener en cuenta el tiempo ocioso de la operacion que hace

referencia al tiempo en el que los empleados no estan realizando tareas directamente
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relacionadas con sus responsabilidades laborales (Lomaxim, 2019) serd tomada en un 15% de las

horas que faltan para que se cumpla la jornada laboral. En el caso, la capacidad ociosa por todos

los planes se da de este modo:

- Tiempo disponible total para planes: 422 hora/mes

- Capacidad real : 401 hora/mes siendo el 95% del tiempo disponible total

- Tiempo real requerido: 392 hora/mes

- Tiempo Ocioso: 4.5 hora/mes

392 hora/mes - 422 hora/mes = 30 hora/mes

30 hora/mes * 15% = 4.5 hora/mes de tiempo ocio

y el restante 25,5 hora/mes para correcciones y/o retroalimentaciones.

En cuanto a los servicios complementarios contamos con las 282 hora/mes

restantes de la jornada laboral permitida agregando 176 hora/mes del consultor externo para un

total 458 hora/mes distribuidas en la tabla 13 a continuacion:

Servicio complementario

Horas estimadas

Responsables

comercializacion de ebooks,
actividades administrativas y
soportes

Proyecto personalizado 246 Consultor (35h) + Especialista (35h) +
Consultor externo (176h)

Taller grupal mensual 128 Gerente (84h)+Auxiliar (44h)

Elaboracion, publicacion y 84 Gerente (22h)+Auxiliar (62h)

Tabla 13. Demanda operativa por servicio complementario Fuente. Elaboracion propia



100

Para calcular la capacidad tedrica de los servicios complementarios visualizada en la

tabla 14 es necesario estimar las horas requeridas por cada tipo de servicio distribuidas de la

siguiente forma:

- Proyecto personalizado
- Taller y capacitaciones

- Elaboracion, publicacion y
comercializacion de ebooks, actividades
administrativas y soporte

2 semanas (336 horas)

40 horas

25 horas

Una vez definido lo anterior se tomaran las horas estimadas de servicio mensuales de la

tabla 13.
Servicio Horas Demanda operativa por | Posibles Tiempo total por clientes
complementario por servicio clientes
servicio complementario

Proyecto 336 246 hora/mes 0.7 0.7*246 horas = 235
personalizado hora/mes
Taller grupal mensual | 40 128 hora/mes 3 3*40 horas = 120 hora/mes
Elaboracion, 25 84 hora/mes 3 3*25 horas= 75 hora/ mes
publicacion y

comercializacion de
ebooks, actividades
administrativas y
soporte

Tabla 14. Capacidad real estimada de servicios complementarios Fuente. Elaboracion propia

Segun los calculos anteriores para servicios complementarios se tendria una capacidad

real de 6.7 cliente/ mes, con un total de 430 hora/mes lo que corresponde al 94% del total, de los

cuales se tomara el 15% del tiempo restante para el tiempo ocioso y el otro 85% de dicho tiempo

para posibles gestiones estratégicas y/o correcciones. Como se evidencia a continuacion:

- Tiempo disponible total para planes: 458 hora/mes




- Tiempo real requerido: 430 hora/mes

- Tiempo Ocioso: 4.2 hora/mes
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430hora/mes - 458 hora/mes = 28 hora/mes

28 hora/mes * 15% = 4.2 horas/mes de tiempo ocio

y el restante 23.8 horas/mes para correcciones y/o gestiones estratégicas.

En resumen, la capacidad real disponible por servicio se visualiza en la tabla 15

respetando la jornada laboral méxima permitida por el gobierno colombiano para el afio 2025.

Tipo de plan # Clientes Tiempo total por clientes
Basico 11 132 hora/mes
Intermedio 7 140 hora/mes
Premium 4 120 hora/mes
Tiempo para posibles correcciones - 2,5 hora/mes
Tiempo ocioso - 4,5 hora/mes
SUBTOTAL 22 422 hora/mes

Tipo de servicio complementario # Clientes Tiempo total por clientes
Proyecto personalizado 0.7 235 hora/mes
Taller grupal mensual 3 120 hora/mes
Elaboracion, publicacion y comercializacion de ebooks, 3 75 hora/mes
actividades administrativas y soporte

Tiempo para gestiones estratégicas - 23.8 hora/mes
Tiempo Ocioso - 4.2 hora/mes
SUBTOTAL 6.7 458 hora/mes
TOTAL 28.7 880 hora/mes

Tabla 15. Capacidad real de todos los servicios Fuente. Elaboracion propia
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4.2 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El estudio administrativo describe la estructura disefniada para el correcto
funcionamiento del modelo de consultoria propuesta. Como el proyecto atin se encuentra en una
etapa inicial y en proceso de crecimiento, se plantea una estructura organizacional sencilla pero
funcional, que permita asignar de forma clara las funciones, responsabilidades y niveles de
decision, aprovechando al maximo los recursos disponibles. La idea es mantener una operacion

agil y eficiente, sin complicaciones innecesarias.

4.2.1. Tipo de organizacion.

Se eligio la Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.) para constituir legalmente
el emprendimiento, ya que es una de las opciones mas convenientes para empresas en etapa
inicial como la consultoria. Esta forma juridica ofrece multiples ventajas, entre ellas la
responsabilidad limitada de los socios, lo cual significa que no responden con su patrimonio
personal ante las obligaciones de la empresa. Esto brinda seguridad ante posibles riesgos

financieros.

Ademas, la S.A.S. Permite una estructura administrativa flexible que se adapta a las
necesidades reales del negocio ya que no exige la conformaciéon de una junta directiva ni la
vinculacion de un revisor fiscal desde el inicio, simplificando los procesos y reduciendo los
costos operativos. También es posible constituirla con uno o varios socios, lo que le da libertad a

la hora de creacidn.
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Otra de sus ventajas es que el tramite de constitucion es rapido, sencillo y puede
realizarse incluso en linea, mediante documento privado registrado en la Camara de Comercio,
sin necesidad de escritura publica. Esta flexibilidad también se refleja en su capacidad de
adaptarse al crecimiento del negocio, permitiendo modificar estatutos, agregar socios,
reestructurar cargos o ampliar su objeto social sin complicaciones. De hecho, en Colombia es
una de las sociedades mas comunes al momento de crear una empresa. Segiin (Confecamaras,
2025) entre enero y diciembre de 2021 la constitucion de sociedades crecid un 14,6% y entre el

afno 2023 y 2024 un 5,2%.

4.2.2. Estructura organizacional.

El organigrama es una representacion grafica de la estructura de una organizacion,
que refleja los departamentos con su respectivo responsable a cargo y como se relaciona cada
area entre si. (Azkue, n.d.). En este caso, la estructura organizacional serd mixta ya que combina
elementos de jerarquia directa con relaciones de apoyo, permitiendo relaciones cruzadas entre
cargos, especialmente en el caso del auxiliar administrativo y comercial, quien colabora tanto
con el gerente como con el consultor. El organigrama visualizado en la figura 17 ha sido
disenado para garantizar la eficiencia en la toma de decisiones, la claridad en los flujos de trabajo

y la coordinacioén entre los diferentes roles.

El equipo estard conformado por un gerente general, quien se encargara del
direccionamiento estratégico, la representacion legal y la supervision de los servicios
complementarios como talleres y elaboracion de productos digitales. Bajo su liderazgo se

encuentran:
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a. Un consultor encargado de la atencion técnica directa a los clientes, desarrollo de
diagnosticos y acompafiamiento estratégico.

b. Un especialista en mejora, responsable del disefio de planes de accion, andlisis de
resultados y estructuracion de contenidos.

c. Un consultor externo, exclusivamente para consultorias por demanda.

d. Un auxiliar administrativo y comercial, quien brinda soporte simultdneo a los procesos

internos y atencion al cliente.

Este ultimo cargo establece una relacion con el consultor y el gerente, ya que sus
responsabilidades incluyen tanto el apoyo operativo como la coordinacion de actividades

comerciales.

ORGANIGRAMA

GERENTE

ESPECIALISTA DE
MEJORA

CONSULTOR
EXTERNO

.......

AUX ADMINISTRATIVO
Y COMERCIAL

Figura 17. Organigrama Fuente. Elaboracion propia
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A continuacion, en la tabla 16 se describen las funciones asignadas a cada uno de los

cargos definidos en la estructura organizacional. Esta distribucion de responsabilidades busca

garantizar el cumplimiento de los objetivos del modelo de negocio mientras se asegura una

operacion efectiva por medio de la correcta coordinacion entre los miembros del

emprendimiento.

Cargo

Funciones

Dependencia / Relaciéon
funcional

Gerente general

- Supervision de proyectos con clientes.

- Representacion comercial y legal de la empresa.
- Direccionamiento de decisiones.

- Planificacion y desarrollo de los talleres.

- Elaboracion de los ebooks.

- Administracién de costos y gastos.

Cargo directivo de
mayor jerarquia.
Lidera al equipo
completo.

Consultor

- Analisis de diagnosticos iniciales de los clientes.

- Recopilacion de informacion y conocimiento para los ebooks.
- Estructurar planes de mejora.

- Medicion de resultados de las propuestas implementadas

Reporta al gerente.
Coordina funciones con
el auxiliar y el
especialista

Especialista en
mejora

- Analisis de diagnosticos iniciales de los clientes.

- Estructurar planes de mejora.

- Medicion de resultados de las propuestas implementadas.
- Seguimientos de los planes de accion de cada cliente.

Reporta al gerente.
Trabaja en conjunto con
el consultor y el
especialista de mejora.

- Elaborar, revisar y archivar documentos administrativos de los

Reporta al gerente, con

of relacion funcional directa
Auxiliar procesos de la empresa. ) Tt
administrativo y : o . con el consultor.
> - Coordinar la comunicacion del consultor con los clientes.
comercial P : y . :
- Suministrar informacion del servicio a las empresas o empresarios
interesados.
Consultor - Apoyo en casos de alta demanda Coordinado por el
Externo - Diagnostico y atencion a clientes adicionales gerente. Cumple

- Implementacion de soluciones temporales
- Seguimiento técnico a corto plazo

funciones de consultor
segun necesidad.

Tabla 16. Descripcion de cargos Fuente. Elaboracion propia




106

5. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero tiene como objetivo analizar la viabilidad economica del
proyecto, identificando los costos asociados a su operacion y comparandolos con los ingresos
estimados. Para ello, se realiz6 un desglose detallado de los egresos mensuales, tanto fijos como
variables, que permiten mantener en funcionamiento el modelo de negocio. Asimismo, se
estimaron los ingresos esperados segun la capacidad y los servicios ofrecidos. Se debe tener en
cuenta que todos los valores son mensuales. Este analisis permite proyectar la sostenibilidad del
emprendimiento en el corto y mediano plazo, asi como tomar decisiones estratégicas sobre

precios, inversion y asignacion de recursos.

5.1 EGRESOS
Para determinar la viabilidad financiera del modelo de negocio, se identificaron y
evaluaron los principales egresos mensuales en los que incurre el proyecto. Estos egresos se

clasifican en dos categorias: Activos fijos y egresos operativos.

5.1.1 Cotizacion Egresos.

A. Activos fijos:
Los activos fijos hacen parte de la inversion inicial ya que comprenden los recursos
necesarios para poner en funcionamiento la empresa antes de iniciar operaciones. En este
proyecto, los activos fijos incluyen principalmente equipos de cémputo, mobiliario y demas

elementos que brindan soporte fisico a la prestacion de los servicios.
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A continuacidn se evidencia la cotizacion de los activos la cual se realizd

considerando precios de mercado vigentes, lo que permite estimar de forma realista el valor

requerido para su adquisicion.

e Computadores: En cuanto a dicho activo, como se evidencia en la figura 18, se

considerd la compra de los mismos en almacenes de cadena autorizados para la venta

como Alkosto. En este caso se cotizaron los computadores con unas caracteristicas en

especifico con el fin de que la operacion se realice de manera eficiente como por

ejemplo: 8GB de RAM, 512GB de almacenamiento y procesador core i3. En este caso el

precio es de $1°500.000 por cada uno para un total de $77500.000.

Computador Portatil HP 15.6" Pulgadas fd0026la Intel Core i3 -
RAM 8GB - Disco S5D 512GB - Azul

{0 Opiniones) 0.00/5.00

‘Gana productos del Real Madrid > | Garantiz 12 Mesas

1E A g BE

SR D
=T

$3-200.000 A
$1.499.000 oy

< Ahorro swua.u@

S §1.169.100

Consultar vigenciss »

iad
Enviz a, Recoge

tu direceion en tienda
GRATIS GRATIS

Cantidad
1 | v Agregar al carito
7 Favoritos (> Compantic

Figura 18. Computador portatil de marca HP publicado por Alkosto. Fuente. (hp, 2025) por

(Alkosto, 2025)
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e Mobiliario: En cuanto a el mobiliario de la empresa se considerd un escritorio y una

silla ergondmica para cada colaborador los cuales se cotizaron en (Ofimuebles Corp

S.A.S, 2025), una empresa fabricante con variedad de estilos y disefios. El escritorio tiene

un valor de $390.000 como se observa en la figura 19 y la silla ergondémica $420.000

evidenciado en la figura 20, es decir, que por cada empleado el costo mobiliario es de

$810.000 para un total de $4°050.000.

LUGANO

Bases color
Negro o blanco

ARODE  ESCATORIO LUGANO LTE ELABORADO EN MADERA INDUSTRIAL CON ENGAUESE DE 30mm DE
ESCRITORIO LUGANO 1mmm GROSOR. COLOR CENIZA. INCLUYE 1 SUPERFICIE DE TRABAID RECTANGULAR. 2 BASES DE APOYO
B e A v1 TURAL

EIVIUEBLES 2 . ot

M AMOBLAMOS AL PRECIO JUSTO

$390mil

tms 2

aneno 120em

Ao T3em
<
ARMADO
GRATIS
COLOR:
MADERA CENIZA En Bogatd

¥
Vi
COLOMBIA

o

201- o @ @@ rox: 8057097 Bgts | Ventas: 320 233 0333 | Almacén Calle 74 # 52 - 40 Bgté

Figura 19. Escritorio Lugano. Fuente. (Ofimuebles Corp S.A.S, 2025)

Silla Ergondmica

Trento

Sistema
basculante de
Reciinadén

[ AHORA
| $420mil

Nivel de ergonomia:  ALTO

Caracteristicas

ARMADO
Disefio Anatémico

Brazos fijos curvos

Espaldar con doble acolchado
Curvatura lumbar en el espaldar
Brazos curvos forrados en ecocuera
Sistema basculante de reclinacién
Perilla de ajuste de suavidad al reclinar
Graduacién de altura por cilindro a gas
Tapizada en cuero ecoldgico negro
Base inferior metdlica cromada
Rodachinas de doble eje

Peso recomendado: 120 kilos

*  Incluye armado Bgta
iy, Entrega la2dias é

Garantia de 24 meses
ofimgebles

Figura 20. Silla ergonomica Trento. Fuente. (Ofimuebles Corp S.A.S, 2025)
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De acuerdo a lo anterior, los activos fijos suman un total de $117550.000, valor que
se tomara mas adelante para la inversion inicial y no para los egresos mensuales de la

produccion.

B. Egresos operativos:

Segtin (BBVA, n.d.) Los gastos fijos son aquellos que no se pueden dejar de
cubrir. De alguna forma, son un tipo de gasto de caracter obligatorio que se tiene cada mes. Cabe
aclarar que son independientes al volumen de clientes atendidos. Ademas, dentro de los egresos
operativos también pueden identificarse gastos variables, que cambian en funcion de la demanda,
como materiales de oficina, licencias adicionales o actividades de mercadeo. Sin embargo, para
este caso se maneja un porcentaje fijo del total de los egresos. A continuacidn se evidencian los

precios segun lo investigado para cada criterio.

e Salarios: Para los salarios se indago en portales de empleo muy conocidos por los
colombianos como computrabajo y magento promediando lo siguiente segun el cargo.

=> Consultor: En las figuras 21 y 22 se ve reflejado la oferta de empleo para

consultor con el respectivo valor. En promedio el salario para ese cargo en

Colombia es $2°100.000.
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Consultor de Seleccion
Head Hunter

4,6 Manpower Group Colombia
Bogota, D.C., Bogota, D.C.

5 2.800.000,00 (Mensual)

=
S

Contrato de Obra o labor

{;

& Empresa verificada () Tiempo Completo

-

Figura 21. Oferta laboral publicada por ManPower Group Colombia en Computrabajo para el

cargo de Consultor. Fuente. (ManPower Group Colombia, 2025) por (Computrabajo, 2025)

Consultor Operativo Comercio Extrior

Mentorias-En gestion de operaciones-Mentorgo SAS (4

Bogota, Cundinamarca

$1.300.000 - $1.400.000 por mes - Freelance

Postularse ahora [ (5

Figura 22. Oferta laboral publicada por Mentorgo SAS en Indeed para el cargo de Consultor.

Fuente. (Mentorgo SAS, 2025) por (Indeed, 2025)

=> Especialista en mejora: En las figuras 23 y 24 se ve reflejado la oferta de
empleo para un especialista con el respectivo valor. En promedio el salario para

ese cargo en Colombia es $2°500.000.
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Especialista de Procesos Metalmecanicos en
Cartagena

Importante empresa del sector Industrial

Cartagena de Indias, Bolivar

$ 2.500.000,00 (Mensual)

Contrato a término fijo

O @ T

Tiempo Completo

Presencial

Figura 23. Oferta laboral publicada por Importante empresa del sector industrial en

Computrabajo para el cargo de especialista. Fuente. (Computrabajo, 2025)

Profesional de procesos de calidad

Empresa confidencial

I $2,5a 53 millones Z: Calidad (aseguramiento, gestién ...

Industria de la empresa
Wl Armenia & Enfermeria / Otras Salud
(® Publicado 26 Jun 2025 ™ Vence 26 Jul 2025

~ Postularme a oferta

Figura 24. Oferta laboral publicada por empresa confidencial en elempleo para el cargo de

profesional de procesos de calidad. Fuente. (elempleo, 2025)

=> Auxiliar administrativo/comercial: En las figuras 25 y 26 se ve reflejado la
oferta de empleo para un Auxiliar administrativo/comercial con el respectivo

valor. En promedio el salario para ese cargo en Colombia es $1°623.500.



112

Auxiliar administrativo manejo de excel
archivo entidad financiera

Trabaja en SUMMAR PRODUCTIVIDAD S.AS

8 $1,5a 52 millones Zs2  Administrativa y Financiera
I Bogota £ Administracion financiera / Otras
(© Publicado 15 Jul 2025 ™ Vence 14 Ago 2025

v Postularme a oferta

Figura 25. Oferta laboral publicada por SUMMAR PRODUCTIVIDAD SAS en elempleo
para el cargo de Auxiliar administrativo. Fuente. (SUMMAR PRODUCTIVIDAD SAS, 2025)

por (elempleo, 2025)

Asistente Comercial en DKO - Impulsa Muestra Gestién Comercial
EFECTIVIDAD HUMANA SERVICIOS TEMPORALES SAS

Hace 22 horas
& meses de experiencia, técnico
$1.423.500

Palabras clave: Asistente Comercial, Asistente de Ventas, Asistente de Gestidén Comercial, Auxiliar de Vientas,
Gestion Comercial

Bogota, D.C.

@ @@ @

Figura 26. Oferta laboral publicada por Efectividad humana servicios temporales SAS en
Magneto para el cargo de Auxiliar comercial. Fuente. (Efectividad humana servicios temporales

SAS, 2025) por (Magneto, 2025)

=> Gerente: En las figuras 27 y 28 se ve reflejado la oferta de empleo para



gerente con el respectivo valor. En promedio el salario para ese cargo en

Colombia es $3°000.000

Gerente Comercial Informacion del empleo

las especifica e 2| L S8 ainea 2

Grupo Geo 5.A.5
Bogota, Cundinamarca

& Sueldo

$2.000.000 por mes ~

&= Tipodeemplec

+ Indefinide ¥ +~ Tiempo completo

Figura 27. Oferta laboral publicada por Grupo Geo S.A.S en Indeed

para el cargo de gerente comercial. Fuente. (Grupo Geo S.A.S, 2025) por (Indeed, 2025)

Informacién del empleo

GERENTE DE PROYECTOS =

perfi
TECNICFIBER SAS o
Bogota, Cundinamarca

I

es como las especificaciones del empleo se alinean con tu

&)  Sueldo

$4.000.000 - $4.300.000 por mes v

= Tipodeempleo

v Tiempo completo v

Figura 28. Oferta laboral publicada por TECNICFIBER S.A.S en Indeed
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para el cargo de gerente de proyectos. Fuente. (TECNICFIBER S.A.S, 2025) por (Indeed, 2025)

e Arriendo de oficina: Para determinar el valor del arriendo de la oficina, se realizdé una

cotizacion a través del portal Metrocuadrado, priorizando espacios ubicados en la

localidad de Tunjuelito, esto con el fin de mantener una cercania con el publico objetivo.

Esta ubicacion facilita tanto el contacto con los clientes como la movilidad de los

colaboradores. Sin embargo, debido a la limitada disponibilidad de espacios
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administrativos en la zona, se optd por un sector cercano y de facil acceso como el barrio
Restrepo, que ofrece mejores opciones en términos de infraestructura y costos como se

visualiza en la figura 29 y 30 para un promedio de $17250.000.

$1.000.000

Area Construida 36m?
Area Privada 36m?
Estrato 3

& 1 ban.

éTe interesa este inmueble?

Al hacer clic en Contactar por Whatsapp. La
informacion que intercambies por ese
medio serd responsabilidad del
anunciante.

Figura 29. Oficina en arriendo en el barrio Restrepo Fuente. (Inmobiliaria Ruben Quiroga,

n.d.) por (Metro Cuadrado, n.d.)

$1.500.000

Area Construida 104m?
Area Privada 104m?
Estrato 3

& 2 bafi.

éTe interesa este inmueble?

Al hacer clic en Contactar por Whatsapp. La
informacién que intercambies por ese
medio serd responsabilidad del
anunciante.

Figura 30. Oficina en arriendo en el barrio Restrepo Fuente. (CORPORACION DE

INVERSIONES INMOBILIARIAS IMPERIAL, n.d.) por (Metro Cuadrado, n.d.)

e Servicios publicos: Los servicios basicos que se necesitaran para el funcionamiento
optimo de la consultoria son tres: Agua, internet y energia eléctrica. Para servicios

publicos el valor puede variar seglin el uso y las tarifas que estan establecidas por el tipo
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de estrato socioecondémico del barrio, en este caso estrato 3 y/o por el tipo de propiedad,

en este contexto no residencial - oficial.

Para el agua, segtin el (Acueducto Bogota, 2025) las tarifas de los suscriptores no

residenciales - oficial en julio del 2025 pagaron $9.504,77 como cargo fijo y el consumo por

metro cubico de $3.636.30 como se evidencia en la figura 31. Cabe aclarar que este valor se paga

bimestralmente.

CIFRAS EN ${Corrientes

CARGO FIJO sisuscriptor/mes ene-2025 | feb-2025 | mar-2025 | abr-2025 | may-2025 | jun-2025 | jul-2025
_ [ COMERCIAL 13.793.69 | 13.793.69 [ 13.793,69 | 14.257.16 | 14.257.16 [ 14.257.16 | 14.257.16
g INDUSTRIAL 11.954.53 | 11.954.53 [ 11.954.53 | 12.356.20 | 12.356.20 [ 12.356,20 | 12.356.20
= OFICIAL 919579 | 919579 | 919579 | 9.504.77 | 950477 | 950477 9.504.77
a [ ESPECIAL 919579 919579 919579 9.504.77| 950477 | 950477 9.50477
5 |[CONSUMO sim3 ene-2025 | feb-2025 | mar-2025 | abr-2025 | may-2025 | jun-2025 | jul-2025
= | COMERCIAL 527853 | 527853 | 527853 | 545445 | 545445 545445| 545445
g INDUSTRIAL 4.856,25 | 4.85625| 4.85625| 5.018.09| 5.018.09) 501809) 5.015.09

OFICIAL 3.519.02 | 351902 | 3.519.02| 3.636.30| 3.636.30 [ 3.636,30| 3.636,30

ESPECIAL 351902 | 351902 | 351902| 3.63630| 3.63630[ 363630 | 3.63630

Figura 31. Tarifas Acueducto Bogota 2025 Fuente. (Direccion Apoyo Comercial, 2025) por

(Acueducto Bogota, 2025)

Al estimar el costo del servicio del agua se consultd el uso promedio diario del

recurso. Segun (Conservemos, 2019) el consumo promedio es 45 litros diarios por persona con

una descarga de 9 litros en un sanitario convencional con un uso de 5 veces diarias. Ademas, las

griferias de manos (lavar los dientes, manos, afeitarnos, etc) y cocinas (lavar platos, cocinar)

promedian 15 litros dia. Con los datos anteriores se debe tener en cuenta lo siguiente para

obtener el total del consumo/mes.

- 5 colaboradores

- 60 litros/ dia por persona

- 22 dias habiles/mes
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5 colaboradores * 60 litros/dia * 22 dias = 6600 litros/mes = 6,60 m3 / mes

Si se multiplica el valor anterior por la tarifa estipulada de un m3 mas el cargo fijo, el

precio a pagar mensualmente es de $33.504.

6,60 m3 /mes * 8 3.636.30 = $24.000 /mes + $9.504,77 cargo fijo = $33.504 mes

El recibo del agua incluye también el aseo de la ciudad donde bimestralmente cobran

segun el estrato o en ese caso la actividad econdmica a la que se dedique la empresa, en este caso

y segun la tabla 17 se candelaria $72.751 bimestral, es decir $36.375 mensual. Para un total de

$69.879 mensuales en recibo del acueducto.

ESTRATO Y/O USO

Factor Subsidios
y/o contribuciones

Tarifa final por suscriptor TFS antes
de subsidios y contribuciones

Tarifa final por suscrip tor TFS después
de subsidios y confribuciones

Residencial estrato 1 -70% 5§ 34,247.39 $10,274.22
Residencial estrato 2 -40% S 34,852.07 $ 20,911.24
Residencial estrato 3 -15% § 35,197.61 $ 29,917.97
Residencial estrato 4 0% S 36,061.45 S 36,067.45
Residencial estrato 5§ 50% § 37,961.89 $ 56,942 83
Residencial estrato 6 60% S 40,380.63 S 64,609.01
Pegquefio productor comercial 50% $ 48,500.69 § 72,751.04
Pequefio productor industrial 50% S 48,500.69 $ 72,751.04
Pequeiio productor oficial 0% S 48,500.69 $ 48,500.69
Gran productor comercial 90% §27,423.08 § 52,103.85
Gran productor industrial 90% 5 27,423.08 5 52,103 .85
Gran productor oficial 0% § 27,423.08 5 27,423.08

=

T

Tabla 17. Tarifas prestacion servicio aseo julio 2025 Fuente. (Bogota limpia, 2025)

En cuanto al internet, el precio es fijo ($58.450) segun el plan que se elija segun las

ofertas del operador como se visualiza en la figura 32. Para este caso, se decidio trabajar con

Claro ya que tiene mayor cobertura a nivel nacional y los precios son beneficiosos en relacion

calidad- costo.
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©-+0=)+§ Tripleplay

INTERNET

600 MB

TELEFONIA FUA + CLARO TV
LIévate

mex

y escogé una de estas gratis

NETFLIX \my* primevideo

Desde:

$58.450

Disfruta de 35 canales en streaming
en total 12 5D y 23 HD y 3 Emisoras
+2 DecosHD

Figura 32. Precio plan de internet Fuente. (Claro Colombia, 2025)
El servicio de la luz se estima de acuerdo a las tarifas dadas por (Enel, 2025) como
se visualizan en la tabla 18 siendo para la consultoria un valor de $680.4992 por kWh con un

horario de punta para nivel 3 en la franja horaria de 06:00 a 21:00.

SECTOR NO RESIDENCIAL

NIVEL 2 NIVEL 3

i NIVEL 1 PROPIEDAD DE | NIVEL 1PROPIEDAD DEL | NIVEL 1 PROPIEDAD
SECTOR NO RESIDENCIAL CLIENTE [* COMPARTIDA (* {11.4y13.2kV) (34.5 kV)
ENEL COLOMBIA ($/kWHhI eyt ety 8w (§/kWh)
OFICIALE SEMCILLA Monomia 7855289 7331433 7503361 6788461 G06.2422
INDUSTRIAL SIN . Punta 7881631 FA5TTT5 7619703 6804992 602.9500
CONTRIBUCION ErEe SR Fuera de Punta 7857055 733.3199 7505127 5791458 6182115
INDUSTRIAL Y SEMNCILLA Monomia 9426347 B79.7720 9112033 B146153 7274906
COMERCIAL CON . Punta 9457957 BB82.9330 914 36544 816.5990 7235400
CONTRIBUCION 0 e, A Fuera de Punta 9428466 879.9839 5114152 814.9750 7416538
INDUSTRIAL SIN o Nocturna 7840162 7316306 757.8234 676.2830 603.7695
CONTRIBUCION DCBLE [ Diurna 7876901 735.3045 7614973 6811034 609.3261
INDUSTRIAL CON ORAR MNocturna 940.8194 8779567 909.3881 8115396 7245234
CONTRIBUCION el I Diurna 9452281 882.3654 9137968 B17.3241 7311913

Tabla 18. Tarifas prestacion servicio energia enero - julio 2025 Fuente. (Enel, 2025)

Los principales equipos que se utilizaran para la operacion de la consultoria donde se

requiera energia eléctrica se ven reflejados en la tabla 19 con su respectiva potencia en vatio (w).
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Equipo Potencia (W) Horas uso/dia Dias/mes Consumo
mensual (kWh)

5 computadores | 300 W c/u 8 horas/dia 22 dias/mes 26,40 kWh

Iluminacion 200 W total 10 horas/dia 22 dias/mes 4,4 kWh

1 Modem 20W 24 horas/dia 30 dias/mes 14,4 kWh

TOTAL 45,2 kWh

Tabla 19. Estimacion de consumo mensual W de la consultoria Fuente. Elaboracion propia

Si se aplica la tarifa el total mensual a pagar por energia eléctrica es un total de $30.758

45,2 kWh * 3680.4992 = $30.758

e Software y licencias: Para iniciar con la operacion de la consultoria se consider6 la

compra de las licencias para los software mas primordiales como Microsoft 365 y Canva

Equipos por su versatilidad y sus diferentes enfoques. Microsoft 365 es un software que

va dirigido a la operacion administrativa como la recoleccion de datos, reuniones online,

manejo eficiente de documentos, almacenamiento en la nube y correos corporativos. Por

otra parte, Canva Equipos es una herramienta clave para el disefio de los materiales

graficos que incluye desde los productos complementarios como ebooks hasta el

contenido digital para clientes y redes sociales. Ademads, los dos ofrecen planes

accesibles y funcionales como se puede evidenciar en la figura 33 y 34 para una empresa

en crecimiento. El precio de Microsoft 365 es de $38.325 por mes hasta para 6 personas y

para Canva Equipos $45.000 mensual para 3 personas.



Microsoft 365 Familia

Microsoft Corporation

£y Para PC, Mac, iPhone, iPad y teléfonos y tabletas Android

& Hasta 6 TB de almacenamiento en la nube (1 TB por persona) €29 Para una a seis personas

Microsoft 365 Familia es una suscripcién para un méximo de seis personas que incluye seguridad avanzada,

almacenamiento en la nube y aplicaciones innovadoras con 1A

Para un maximo de seis personas

Cada persona puede usarla hasta en cinco dispositivos a la vez

Para PC, Mac, iPhone, iPad y teléfonos y tabletas Android

Hasta 6 TB de almacenamiento seguro en la nube (1 TB por persona)

Aplicaciones de productividad con Microsoft Copilot

Editor y creador de imagenes Designer con tecnologia de 1A

Editor de video Clipchamp con filtros y efectas premium

Seguridad avanzada de Microsoft Defender para tus datos personales y dispositivos
Proteccion contra ransomware en OneDrive para tus fotes y archivos

Soporte técnico continuo para recibir ayuda cuando la necesitas
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$ 459.999/afio
O bien,

Comprar ahora por
45.999/mes

I

Evalualo gratis durante un mes >

La suscripcion se sigue cobrando a
menos que la canceles en la cuenta
Microsoft.

Figura 33. Licencia Microsoft 365 Familia Fuente. (Microsoft 365, 2025)

Para tu equipo w2

Canva Equipos

Revoluciona el trabajo en equipo, consolida tu marca y
simplifica tus procesos.

$180.000 COP

al afio por persona
Minimo 3 personas ($540.000 COP/afio)

Iniciar mi prueba gratis

Habla con Ventas

Todo lo que incluye Canva Gratis y mas:

~  Accede a plantillas premium de forma ilimitada.

~ Accede a mas de 140 millones de fotos, videos,
elementos graficos y audios.

~ Hasta 1000 Kits de Marca para gestionar tus
recursos.

~ Traduce disefios y ajusta su tamafo en pocos clics.

~ Funcién para eliminar el fondo de tus imédgenes o
videos en un clic

~ Crea disefos, ajusta tamafnos, traduce y elimina
fandos a gran escala.

~ Impulsa la creatividad y la productividad con mas
de 25 herramientas con |A, incluidos los clips de
video con la tecnologfa de Veo 3 de Google.

~ Programa la publicacion de contenido en tus redes
sociales.

~ 1TB de almacenamiento en la nube.

~ Soporte al cliente online.

Todo lo que incluye Canva Pro y mas:
~ Almacena los recursos de tu marca en un solo
lugar.

~ Crea disefios fieles a tu marca con un proceso de
aprobacion.

~ Edita, comenta y trabaja en equipo en tiempo real.

~ Genera texto y elementos visuales fieles a tu marca
con el poder de la A"

~* Obtén informes y estadisticas del equipo.

~ Importa y sincroniza datos de tus fuentes externas
favoritas.

~ Controles de administracion de la 1A,

~ Certificacion ISO 27001 y cumplimiento con SOC 2
Tipo I

~ 1TB de almacenamiento en la nube.
~ Precio que se ajusta al tamano de tu equipo.

~ Soporte al cliente online.

Figura 34. Licencia Canva Equipos Fuente. (Canva, 2025)

e Seguridad social: La seguridad social de los colaboradores se divide en dos partes: Salud

y pension - ARL y parafiscales (SENA, ICBF, Caja de compensacion) de las cuales el

empleador debe realizar un aporte extra al salario y al empleado se le descuenta un

pequefio porcentaje. Para cada trabajador, de acuerdo con el salario el aporte se ve

reflejado en la tabla 20 para un total de $3°399.540.
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. Salud Pension ARL Parafiscales
Cargo Salario 8.5% 12% 0.522 % 99, Total

Consultor $2.100.000]  $178.500 | $252.000 $10.962 $189.000 |  $630.462
Consultor $2.100.000|  $178.500 | $252.000 $10.962 $189.000 |  $630.462
externo
Especialista $2.500.000[  $212.500 |  $300.000 $13.050 $225.000 | $750.550
en mejora
Auxiliar
administrativo/ | $1.623.500]  $137.996 | $194.820 $8.475 $146.115 |  $487.406
comercial
Gerente general|  $3.000.000|  $255.000 |  $360.000 $15.660 $270.000 | $900.660

Total $37399.540

Tabla 20 . Seguridad social de los empleados Fuente. Elaboracion propia

e Marketing y publicidad: Aunque el costo en publicidad digital como campafias en

Instagram u otras plataformas puede variar segun las necesidades del mes, se decidio

manejarlo como un valor fijo estimado para tener un mejor control financiero.

Para este proyecto se asign6 un presupuesto mensual equivalente al 5% del total de

los egresos, que permite cubrir publicaciones promocionadas, anuncios y estrategias basicas de

visibilidad en redes sociales. Este valor puede ajustarse en el futuro segun los resultados, pero en

esta etapa inicial se usa fija mensual garantizando presencia continua en medios digitales sin

afectar la estabilidad del presupuesto.

e Papeleria: La papeleria se considera un costo variable, ya que puede cambiar segun la

cantidad de clientes o el tipo de actividades realizadas como diagndsticos impresos,
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materiales para talleres, entre otros.Sin embargo, para efectos de este emprendimiento y
con el fin de tener un mejor control del presupuesto, se establecio una provision fija

mensual equivalente al 3% del total de los egresos.

Esta estimacion cubre lo basico en papel, impresion, carpetas y demas insumos que
puedan ser necesarios durante la operacion. A medida que el proyecto avance y se tenga un

historial real de consumo, este valor podra ajustarse segun el uso real.

El total de los egresos para la consultoria es de $17°512.688 como se observa en la

tabla 21 segun las cotizaciones y estimaciones anteriormente realizadas.
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Criterio Detalle Valor estimado
Consultor $2.100.000
Consultor externo $2.100.000
Sueldos Especialista de mejora $2.500.000
Auxiliar administrativo/comercial $1.623.500
Gerente general $3.000.000
Arriendo oficina Espacio fisico $1.250.000
Internet $58.450
Servicios publicos Energia electrica $30.758
Agua $69.879
Software y licencias Microsoft 365 $38.325
Canva equipos $45.000
Consultor $630.462
Consultor externo $630.462
Seguridad social Especialista de mejora $750.550
Auxiliar administrativo/comercial $487.406
Gerente general $900.660
Subtotal $16.215.452
Marketing y publicidad [5% de los egresos $810.773
Papeleria 3% de los egresos $486.464
Total $17.512.688

Tabla 21 . Egresos mensuales Fuente. Elaboracion propia

5.1.2 Costos de produccion.

El analisis del costo de produccion de los servicios es fundamental para la

estructuracion financiera del modelo de negocio, ya que permite establecer precios adecuados

para garantizar la rentabilidad de la empresa. A continuacion, se calculan los costos asociados a
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la prestacion de los planes de consultoria (Basico, Intermedio y Avanzado), asi como de los
servicios complementarios que ofrece la consultoria, tales como proyectos personalizados,

talleres mensuales y venta de ebooks.

Para ello, se inicia con la distribucion mensual de tiempo de los colaboradores de la
empresa, quienes disponen de una jornada laboral de 176 horas al mes. Este tiempo se reparte
entre la atencion de los planes y los servicios complementarios de acuerdo con su rol. Por
ejemplo, el consultor y el especialista de mejora dedican el 80 % de su tiempo a la atencion de
los planes y el 20 % a los servicios complementarios. Por otra parte, el gerente y el auxiliar
administrativo dedican el 40 % a los planes y el 60 % a los servicios complementarios.
Adicionalmente, se cuenta con un consultor externo que utiliza el 100 % de su jornada en la

atencion de proyectos personalizados.

La metodologia parte del costo por hora de cada cargo, determinado a partir de sus
salarios mensuales. Ademas, se asigna este valor a las horas destinadas a cada tipo de servicio,
en funcién de la capacidad real del negocio. Esta capacidad representa el nimero real maximo de
clientes que pueden atenderse por tipo de servicio dentro de un mes. A partir de este enfoque, se
busca establecer un precio fijo por servicio, permitiendo que la rentabilidad varie segun el nivel

de demanda y eficiencia operativa.

a. Costo por hora de cada colaborador
Para calcular el costo por hora de cada colaborador se utilizara la siguiente formula

resumiendo los datos en la tabla 22 como se evidencia a continuacion:



Costo por hora =

Salario mensual
176 hora/mensual
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Cargo Sueldo + Seguridad social Costo por hora
Consultor $2.730.462 $15.513
Especialista de mejora $3.250.550 $18.469
Auxiliar administrativo / $2°110.906 $11.993
comercial

Gerente $37900.660 $22.162
Consultor externo $2.730.462 $15.513

Tabla 22 . Costo por hora de cada colaborador Fuente. Elaboracion propia

b. Horas mensuales consumidas por servicio

Con base a la capacidad maxima y el tiempo por cada servicio visualizado en la tabla

15 se calculan las horas mensuales consumidas evidenciadas en la tabla 23 las cuales no pueden

superar la jornada laboral maxima entre los cinco colaboradores, es decir 880 horas/mes.

Servicio Cliente /mes Horas por cliente Total hora/mes

Plan basico 11 12h 132 hora/mes
Plan intermedio 7 20 h 140 hora/mes
Plan premium 4 30h 120 hora/mes
Proyecto personalizado 0.7 336 h 235 hora/mes
Talleres y seminarios 3 40 h 120 hora/mes
Ebook 3 25h 75 hora/mes
TOTAL 28.7 463 h 822 hora/mes

Tabla 23 . Horas mensuales consumidas por servicio Fuente. Elaboracion propia
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c. Costo mensual de servicio
La tabla 24 presenta la asignacion de costos mensuales para cada cargo del
equipo operativo, basada en el tiempo efectivo que cada uno dedica tanto a los planes de
servicio como a los servicios complementarios (proyectos personalizados, talleres y venta
de ebooks). El calculo se realiza a partir del salario mensual mas la seguridad social,
convirtiéndose en un costo por hora, que luego se multiplica por las horas efectivas de
trabajo asignadas en cada tipo de servicio. Esto permite obtener el costo mensual real de

operacion para cada linea de atencion.

Este enfoque permite establecer un costo de produccion mas preciso y realista,
considerando la utilizacion efectiva del recurso humano segun la capacidad instalada de

la empresa.
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PLANES

Cargo Salario + Costo por Horas destinadas | Costo mensual

Seguridad hora asignado

social
Consultor $2.730.462 $15.513 141 horas $2°187.333
Especialista de mejora | $3.250.550 $18.469 141 horas $2°604.129
Auxiliar administrativo | $2°110.906 $11.993 70 horas $839.510
/ comercial
Gerente $37900.660 $22.162 70 horas $1°551.340
Consultor externo $2.730.462 $15.513 0 horas $0
TOTAL - - 422 h $7°182.312

PLANES COMPLEMENTARIOS

Consultor $2.730.462 $15.513 35 horas $542.955
Especialista de mejora | $3.250.550 $18.469 35 horas $646.415
Auxiliar administrativo | $27110.906 $11.993 106 horas $1°271.258
/ comercial
Gerente $37900.660 $22.162 106 horas $27349.172
Consultor externo $2.730.462 $15.513 176 horas $27730.288
TOTAL para ebooks |- - 84 horas $ 1.357.216
TOTAL para talleres | - - 128 horas $ 2.111.225
TOTAL para - - 246 horas $4.071.648
proyectos
personalizados
TOTAL servicios - - 458 horas $7°540.088
complementarios

Tabla 24 . Costo mensual asignado para planes por salario Fuente. Elaboracion propia
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Seguido a ello, en la tabla 25 se detalla la proporcion respecto a la capacidad real y el
costo mensual asociado. El célculo se realiza con base en dos bloques de costos previamente

definidos:

e Para los planes de servicio (Basico, Intermedio y Premium) se toma como referencia el
costo total asignado al personal dedicado a planes ($7.182.312).

e Para los servicios complementarios (Proyectos personalizados, Talleres y ebooks) se
toma el costo total asignado al equipo que trabaja en dichos servicios ($7.540.088 segun

como corresponda).

A partir del porcentaje de uso de las horas disponibles que se obtiene asi:

Hora/mes consumida 4 100
Horas total disponibles

Se determina el costo total mensual del servicio de la siguiente forma:
Costo total asignado * % usado por plan

Dividiendo este valor entre el nimero de unidades ofrecidas en cada caso, es decir, la
capacidad real anteriormente calculada, se obtiene el costo unitario. Esta informacion es clave
para el analisis financiero y para establecer precios de venta sustentados en los costos reales de

operacion.
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L Hora‘'mes | Horas total %% usado Costo Costo total mensual del o

Servicio ) i ) .. Costo unitario
consumidas | disponibles por plan total asigando servicio

Basico 132 422 31.28% |5 7.182.312 | 5 2246627 | 5 204.239
Intermedio 140 422 33.18% | § T182312 | S 2383091 | 5 340.442
Premim 120 422 2843% | S 7.182312 | S 2041931 | 5 510.483
Proyect
royeet 235 246 9553% |S  4.071.648 S 3889645 [ 5 5.556.636
personalizado
Talleres v .

. 120 128 93.75% | § 2111.225| 5 1.979273 | S 659 758
seminarios
Ebooks 75 84 8929% | S 1357216 | S 1211858 | S 403.953
TOTAL 8§22 830 - - S 13752427 | §  7.675.510

Tabla 25. Costo mensual y unitario estimado por servicio segun recursos humanos Fuente.

Elaboracion propia

Para continuar con el calculo del costo de produccion, es necesario tener en cuenta los

egresos operativos no asociados directamente al recurso humano, como el arriendo de oficina,

servicios publicos, licencias de software, marketing y papeleria, entre otros. Estos gastos son

fundamentales para el funcionamiento diario de la empresa y, por lo tanto, deben ser incluidos

dentro del andlisis de costos. En la tabla 22 se visualiza el total de los costos pero restando los

salarios y las seguridad de los empleados nos da un costo de $2.789.649 relacionados en la tabla

26 de la siguiente forma:
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Criterio Detalle Valor estimado

Arriendo oficina Espacio fisico $1.250.000
Internet $58.450
Servicios publicos Energia electrica $30.758
Agua $69.879
Microsoft 365 $38.325

Software y licencias
Canva equipos $45.000
Subtotal $1.492.412
Marketing y publicidad 5% de los egresos $810.773
Papeleria 3% de los egresos $486.464
Total $2.789.648

Tabla 26. Egresos mensuales sin recurso humano Fuente. Elaboracion propia

Con base en el valor total de los costos fijos generales previamente expuestos, se
realiz6 una asignacion proporcional de estos gastos a cada uno de los servicios ofrecidos. Para
ello, se utiliz6 como criterio el porcentaje de participacidon que tiene cada servicio dentro del
costo total del recurso humano, ya que este refleja de manera mas precisa el nivel de operacion y

uso de recursos por parte de cada linea de servicio.

Este método distribuye los costos de forma justa, considerando que un servicio
que demanda mas personal y tiempo operativo también deberia asumir una mayor proporcion de
los egresos generales de la empresa. La tabla 27 presenta el resultado de esta asignacion,
permitiendo conocer el costo mensual total por servicio (recurso humano + egresos fijos) con el

fin de establecer precios, evaluar margenes y proyectar rentabilidad.
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La participacion sobre el total de recursos humanos se calcul6 con la siguiente

formula:

Costo RR.HH. del servicio )
Total mensual RR.HH. de todos los servicios

% de participacion sobre el total = (

Para después, multiplicar el resultado anterior por el total de costos fijos generales y
obtener como resultado el costo asignado para cada servicio que sumados con el mismo costo
mensual del servicio RR.HH obtener el costo mensual total por servicio sin tiempo ocioso

operativo.

Costo mensual L . . Costo mensual total por
. . . Participacion sobre | Asignacion de costos . ,
Tipo de servicio|  del servicio total RRHH (% - o servicio sin iempo ocioso
(RRHH) of HH (%) jos generales operativo
Basico § 2246627 16.34% $455.723 527023350
Intermedio 5 2.383.091 17.33% 5483405 5 2.866.496
Premium 5 2.041.931 14.85% $414.201 52456132
Provyect
roveeo $  3.880.645 28.28% $ 789.006 $ 4.678 651
personalizado
Talleres v i
.. 5 1979273 14.39% $401.491 $ 2380764
seminarios
Ebooks 5 1.211.858 8.81% 5245823 51457681
TOTAL S 13.752.427 100,00% $2.789.6458 $16.542.075

Tabla 27. Costo de produccion mensual por servicio excluyendo tiempo ocioso operativo

Fuente. Elaboracion propia

Es importante aclarar que, si bien cada colaborador cuenta con una jornada mensual
de 176 horas, no se ha utilizado la totalidad de ese tiempo en la planificacion de la capacidad
real. Esto se debe a que se ha dejado un porcentaje de horas disponibles para actividades internas
como retroalimentaciones, seguimiento a clientes, etc. Es decir, la diferencia entre el costo total

($17.512.688) y el costo mensual asignado a los servicios ($16.212.301) equivale al tiempo no
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productivo o no asignado directamente a la prestacion de los servicios. Este valor ($ 970.613) se
relaciona con el costo de produccion por servicio en la tabla 28 con el fin de reflejar el gasto
operativo real y presentar una visiéon mas exacta del costo mensual de cada servicio, es por esto
que se decidio redistribuir este valor proporcionalmente segun la participacion que tiene cada
servicio sobre el total del costo de recurso humano. De esta forma, el nuevo valor de cada
servicio incorpora tanto los costos directos como los indirectos asociados al funcionamiento
general de la empresa, ofreciendo una base mas solida para establecer precios, calcular

rentabilidad y tomar decisiones estratégicas.

Costo mensual total | Participacion sobre total Costo mensual total por
Tipo de servicio | por servicio sin tiempo | Costo total mensual sin | Carga extra servicio asumiendo
ocioso operativo tiempo ocioso (%) tiempo ocioso operativo
Basico 52.702.350 16,34% 5 158.562 5 2.860912
Intermedio 5 2.866.496 17.33% 5168.193 53.034 689
Premiunm 52456132 14 85% 5144115 52600247
Provect
oveee $4.678.651 28.28% §274.522 $4.953.173
personalizado
Talleres v B
o 5 2380.764 14,39% §139.692 5 2.520.457
seminarios
Ebooks 51457681 8.81% 5 85530 51543211
TOTAL 3 16.542.075 100,00% 5 970.613 517.512.688

Tabla 28. Costo de produccion mensual por servicio asumiendo tiempo ocioso operativo

Fuente. Elaboracion propia

De este modo el costo de produccion segun la capacidad real maxima por tipo de

servicio que se establecid se da en la tabla 29 a continuacion:
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Tipo de Costo mensual real | Capacidad mixima oste .?
. . . . produccion
servicio total por servicio real ..
unitario
Basico 52860912 11 5 260.083
Intermedio $3.034.689 7 5433527
Premium 52600247 4 5 650.062
Proyecto
’ 495 5
personalizado $4953.173 0.7 $7.075.961
Talleres y $ 2.520.457 3 $ 840.152
Seminarios
Ebooks $1543211 3 5514404
TOTAL $17.512.688 28,7 $9.774.189

Tabla 29. Costo de produccion unitario por servicio Fuente. Elaboracion propia

El anterior analisis permite identificar con exactitud cuanto representa en términos
econdmicos atender a un cliente bajo cada uno de los planes o servicios complementarios. Este
valor es fundamental para establecer precios de venta estratégicos, proyectar ingresos, definir
margenes de rentabilidad y, especialmente, calcular el punto de equilibrio o la factibilidad de la
consultoria. Al conocer el costo unitario real, la empresa puede tomar decisiones mas acertadas,

prevenir pérdidas y asegurar la sostenibilidad del modelo de negocio en el tiempo.

5.2 INGRESOS

Dentro del estudio financiero del proyecto, los ingresos representan la base para
evaluar la viabilidad economica del modelo de negocio. Estos ingresos se estructuran a partir de
la definicion del precio de venta de los servicios, el cual se establece seglin los costos de

produccion y un margen de utilidad adecuado que garantice la rentabilidad de la empresa.
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Seguido a ello, con el fin de proyectar el comportamiento de las ventas en el
tiempo, se elabora un pronoéstico de ingresos mensuales que refleja de manera estimada la
demanda y la capacidad de atencion del negocio. Finalmente, con estos resultados se construye
el estado de resultados proyectado, herramienta que permite identificar de forma integral la
relacion entre ingresos, egresos y utilidades, facilitando asi el analisis de la factibilidad

economica del proyecto.

5.2.1 Precio de venta.
Para cada servicio se ha definido un precio de venta unitario visualizado en la tabla
30 segun el analisis de costos y una margen de utilidad proyectado siendo el porcentaje de

ganancia sobre el costo del servicio. La formula a utilizar para este caso es la siguiente:

Precio de venta = Costo de produccion + (Costo de produccion * margen de utilidad)
M d Precio de vent
Tipo de servicio Costo unitario at:g.en © _re:nu. e vens
utilidad Unitario
Basico 5 260.083 120% 5572182
Intermedio 5 433527 160% 51.127.170
Premium 5 650.062 200% 51950185
Provectos
J 5 o 5
personalizados 5 7.075.961 11% 5 7.854317
Talleres y S 840.152 85% $ 1.554.282
capacitaciones
Ebooks 5 514404 5% 5540124
TOTAL S 0.774.189 - $13.598.260

Tabla 30. Precio de venta unitario por servicio Fuente. Elaboracion propia
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Cada margen de utilidad fue determinado teniendo en cuenta el valor agregado del
servicio, la competitividad del mercado y el esfuerzo requerido para su ejecucion. Como
resultado, se definieron margenes diferenciados para cada tipo de servicio, que permiten una
estructura de precios realista y adaptable a las condiciones de los micro, pequefios y medianos
empresarios.

- Para los planes basicos, intermedios y premium, se aplicaron margenes de entre 120 % y
200 %, debido a que estos servicios son continuos, escalables y representan el eje
principal del modelo de negocio.

- Para los proyectos personalizados, se optd por un margen mas bajo (11 %), ya que su
costo de produccion es muy alto y estan dirigidos a casos especificos. La estrategia en
este caso es ofrecer un servicio competitivo para atraer clientes con necesidades
particulares.

- Encel caso de los talleres y capacitaciones, se aplico un margen del 85 %, considerando
que pueden tener buena acogida y ser aprovechados por varios usuarios a la vez, lo que
mejora su rentabilidad. Por ejemplo, se tiene proyectado 15 cupos maximo por una
capacitacion.

- Por ultimo, los ebooks tienen un margen del 5%, debido a que, aunque requieren tiempo
para su elaboracion, luego pueden venderse sin costos adicionales, lo que los convierte en
productos altamente escalables. El alto costo es porque los ebooks se venden por

coleccion.
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5.2.2 Ingresos mensuales.

Con el objetivo de realizar los ingresos mensuales se opto por estructurar el
pronostico de ventas por un periodo de 12 meses. Cabe resaltar que al no tener un historico de
datos se plantea un crecimiento gradual en la ocupacion de la capacidad maxima estimada
basada en informacion cualitativa, ascendiendo desde un 40 % en los primeros meses hasta un

100% hacia el final del primer afio.

El anterior enfoque se ve reflejado en la curva de adopcion de Rogers, la cual
establece que el grado de aceptacion de nuevas ideas o en este caso de un nuevo servicio se da de
manera progresiva, es decir, las ventas y la ocupacion aumentan conforme se consolida la
presencia en el mercado. (thinking with you, 2023). Ademas, segiin (Confecamaras, 2023) so6lo
el 33,5 % de las empresas creadas en Colombia sobreviven hasta los cinco afios, especialmente
en el caso de microempresas, cuya tasa de supervivencia es del 33,4 %, mientras que las
pequeiias alcanzan el 60,9 % . Estos niveles significan que esperar la ocupacion completa desde

el inicio no seria realista.

Asimismo, el 44 % de las nuevas empresas lograron generar empleo formal en el
primer semestre de 2025, lo que indica que muchas empresas enfocan sus esfuerzos iniciales en
estabilizarse antes de expandirse (Confecamaras, 2025). Por ello, un crecimiento progresivo no

solo es mas realista, sino también mas sostenible desde un punto de vista financiero y operativo.

Por todo lo anterior en la tabla 31, se ve reflejado la capacidad de atencion por tipo

de servicio segun el porcentaje asignado para cada mes. Es importante aclarar que la proyeccion
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de ingresos se presenta de forma trimestral con el fin de simplificar la exposicion de datos. No

obstante, los valores corresponden a la capacidad de atencion mensual promedio de cada

trimestre, es decir, estos niveles de atencion se mantienen constantes durante los tres meses que

lo conforman.

PRIMER TRIMESTRE (ENERO - FEBRERO - MARZO)

SEGUNDO TRIMESTRE (ABRIL - MAYO - JUNIO)

L Capacidad maxima % de Capacidad de . Capacidad maxima % de Capacidad de
Servicio . ] .. Servicio . ] i
de atencion capacidad atencion de atencion capacidad atencion

Plan Bisico 11 40% 4.4 Plan Bdsico 11 60% 6.6
Plan Intermedio 7 4084 2.8 Plan Intermedio 7 60% 42
Plan Premium 4 40% 1.6 Plan Premium 4 60% 24
Proyecto personalizado 0,7 40% 0,28 Proyecto personalizado 0,7 60% 0.42
Talleres v seminarios 3 40% 1.2 Talleres v seminarios 3 60% 1.8
Ebooks 3 40% 1.2 Ebooks 3 60% 1.8
TOTAL 28,7 11,48 TOTAL 28,7 - 17,22

TERCER TRIMESTRE (JULIO - A

GOSTO - SEPTIEMBRE)

CUARTO TRIMESTRE (OCTUBRE - NOVIEMBRE - DICTEMBRE)

o Capacidad maxima % de Capacidad de s Capacidad maxima % de Capacidad de
Servicio .. , .. Servicio .. . ..
de atencion capacidad atencion de atencion capacidad atencion

Plan Basico 11 80% 5.8 Plan Basico 11 100% 11
Plan Intermedio 7 80% 3,6 Plan Intermedio 7 100% 7
Plan Premium 4 80% 32 Plan Premium 4 100% 4
Proyecto personalizado 0,7 80% 0,56 Proyecto personalizado 0,7 100% 0.7
Talleres v seminarios 3 80% 24 Talleres v seminarios 3 100% 3
Ebooks 3 80% 24 Ebooks 3 100% 3
TOTAL 28.7 - 22,96 TOTAL 28,7 - 28,7

Tabla 31. Distribucion de la capacidad de atencion de servicios Fuente. Elaboracion propia

clientes mes a mes que podra atender la consultoria partiendo de una proyeccion gradual y

Resumiendo la tabla anterior se plante¢ la tabla 32 donde sintetiza el nimero de

teniendo en cuenta valores enteros y no decimales.
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MES Plan Bisico Plan . Plan Premium Proyelftos Tall.ere.? v Ebooks Total de capa.c’idad
Intermedio personalizados seminarios de proyeccion

ENERO 4 3 2 0 1 1 7

FEBRERO 4 3 2 0 1 1 7

MARZO 4 3 2 0 1 1 7

ABRIL 7 4 2 0 2 2 16
MAYO 7 4 2 0 2 2 16
JUNIO 7 4 2 0 2 2 16
JULIO 9 6 3 1 2 2 29
AGOSTO 9 6 3 1 2 2 29
SEPTIEMBRE 9 6 3 1 2 2 29
OCTUBRE 11 7 4 1 3 3 45
NOVIEMERE 11 7 4 1 3 3 45
DICIEMEBRE 11 7 4 1 3 3 45

Tabla 32. Capacidad de atencion proyectada Fuente. Elaboracion propia

Para continuar con los ingresos proyectados mes a mes durante un afio se elabor¢ la

tabla 34 la cual muestra la distribucion mensual de los recursos generados por los diferentes

planes de servicio y los servicios complementarios, utilizando la siguiente féormula:

Ingreso total de cada servicio por mes = capacidad de atencién proyectada * precio de venta

Es importante mencionar que los talleres y seminarios se multiplicara su valor por el mismo

porcentaje del pronostico teniendo en cuenta que su capacidad maxima son de 15 cupos disponibles.

Como se refleja en la tabla 33.



Talleres v Pronostico| Cupos Total de
MES . cupos utilizados/ | capacidad de

Seminartos disponibles mes proveccion
ENERO 1 40% 6 6
FEBRERO 1 40% 6 6
MARZO 1 40% 6 6
ABRIL 2 60% 9 18
MAYO 2 60% 2 18
JUNIO 2 60% 9 18
JULIO 2 B0% 12 24
AGOSTO 2 80% 12 24
SEPTIEMBRE 2 80% 12 24
OCTUBEE 3 100% 15 45
NOVIEMBRE 3 100% 15 45
DICIEMBRE 3 100% 15 45

Tabla 33. Proyeccion de talleres y seminarios. Fuente. Elaboracion propia
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MES Plan Basico Plan 1 b Premium Proyectos Talleres y Ebooks TOTAL
Intermedio personalizados seminarios
ENERO 5 2288730 | § 338151035 3.900.370 | § 2199209 | § 9325690 | § 540.124 | § 21.635.633
FEBRERO 5 2288.730 | § 33815103 3.900.370 | § 2199200 | § 9325690 | § 540,124 | § 21.635.633
MARZO 5 2288730 | § 33815105 3.900.370 | § 2199209 | § 9325690 | § 540,124 | § 21.635.633
ABRIL S 4005277 |5 4508680 |5 3.900.370 | § 3298813 | § 27977071 | § 1080248 | § 44.770.459
MAYO § 40052775 4508.680 | % 3.900.370 | § 3.208.813 | § 27977.071 | § 1.080.248 | § 44.770.459
JUNIO $ 4005277 |5 4508680 |5 3.900.370 | § 3298813 | § 27977071 | § 1.080.248 | § 44.770.459
JULIO 5 5149641 | § 6.763.020 | § 5.850.556 | § 4398417 | § 37302762 | § 1080248 | § 60.544.644
AGOSTO 5 5149641 | § 6.763.020 | § 5.850.5%6 | § 4398417 | § 37302762 | § 1.080.248 | § 60.544.644
SEPTIEMBRE 5 5149641 | § 6.763.020 | § 5850556 | § 4398417 | § 37302762 | § 1.080.248 | § 60.544.644
OCTUBRE 5 6.294.006 | § 7.890.190 | § 7.800.741 | § 5498022 | § 69942679 | § 1620371 | § 99.046.009
NOVIEMBRE 5 6.294.006 | § 7.890.190 | § 7.800.741 | § 5498.022 | § 69942679 | § 1620371 | § 99.046.009
DICIEMBRE 5 6.294.006 | § 7.890.190 | § 7.800.741 | § 5498022 | § 69942679 | § 1620371 | § 99.046.009
TOTAL $ 53.212.962 | $67.630.202 | § 64.356.113 |5  46.183.383 | 5 433.644.607 | S 12.962.971 | § 677.990.238

Tabla 34. Ingresos proyectados. Fuente. Elaboracion propia
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En este contexto, en la figura 35 se observa que el comportamiento de los ingresos
tiene un crecimiento progresivo a lo largo del afo, respondiendo a la incorporacion progresiva de

mas clientes y al fortalecimiento de los servicios complementarios.
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Figura 35. Crecimiento progresivo de ingresos mes a mes Fuente. Elaboracion propia

En los primeros tres meses (enero — marzo), los ingresos totales se mantienen
constantes en $21.635.633, reflejando una etapa inicial de consolidacion. A partir de abril y hasta
junio, se presenta un incremento significativo, alcanzando ingresos de $44.770.459 , lo que

evidencia una fase de expansion.

Posteriormente, desde julio hasta septiembre, los ingresos mensuales ascienden a
$60.544.644, mostrando un mayor acceso al mercado. Finalmente, en el ultimo trimestre del afio

(octubre — diciembre), se alcanza el punto mas alto con ingresos mensuales de $99.046.009, lo
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cual representa un crecimiento sostenido y un mayor aprovechamiento de la capacidad real

estimada.

Por otro lado, en la figura 36 se evidencia la participacion anual de cada fuente de
ingreso concluyendo que fuera de los talleres y capacitaciones que tienen el porcentaje mas alto
de ingresos por su modalidad con un 64% de participacion; los planes son la base principal de la
consultoria ya que el plan intermedio aporta la mayor proporcion de ingresos anuales
($67.630.202), seguido del plan premium ($ 64.356.113) y del del plan basico ($ 53.212.962) lo
cual representa el 27% de los ingresos totales aproximadamente. Sin embargo, los servicios
complementarios también representan un aporte relevante: proyectos personalizados generan
$46.183.383 y la venta de ebooks suma $12.962.971 lo cual fortalece la sostenibilidad de la

empresa.
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Figura 36. Participacion de cada fuente de ingreso. Fuente. Elaboracion propia
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5.2.3 Estado de resultados.

En total, la empresa podria generar hasta $99.046.009 mensuales operando a su
capacidad maxima. A continuacion, en el estado de resultados de la tabla 35 se puede observar el
cruce de los ingresos estimados por ventas y egresos asociados a la operacion de la consultoria.
Ademas, permite evaluar el comportamiento financiero esperado de la empresa a lo largo de los
doce meses del afio e identificar los meses en los que la organizacion podria presentar pérdidas o

utilidades, lo cual es clave para la toma de decisiones estratégicas y la planeacion financiera.

En la tabla se observa que en ningiin mes de operaciones se proyectan pérdidas, sino
que por el contrario, la utilidad ird aumentando de manera progresiva. Por ejemplo, durante los
primeros meses (enero a abril) la ganancia sera de $4.122.944 A partir de abril, las proyecciones
siguen reflejando positivo, alcanzando utilidades progresivos de $ 27.257.770 hasta junio y
después de $ 43.031.955 que se mantienen hasta septiembre. Finalmente, en los ultimos meses
del afio (octubre a diciembre), la utilidad neta alcanza su punto mas alto, con valores de
$81.533.320, lo que refleja una tendencia de crecimiento sostenido en los ingresos frente a los

€gresos.
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ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMERE
INGRESOS
VENTAS PROYECTADAS $ 21635633 521635633 §21.635633 S44770459 S 44770459 544770459 560544644 S 60544644 560544644 599046009 S 99046009 $ 99.046.009
EGRESOS
SALARIOS $ 14723040 514723040 514723040 S 14723040 514723040 514723040 514723040 514723040 S5 14723040 5 14723040 5 14723040 S 14.723.040
ARRIENDO OFICINA $ 1.250.000 § 1250000 § 1230000 § 1250000 § 1250000 § 1250000 § 1250000 § 1250000 § 1250000 % 1250000 § 1250000 $ 1.250.000
SERVICIOS PUBLICOS 5 159087 § 159.087 § 159087 § 159087 $ 159.087 § 159087 § 159087 § 159.087 $ I59.087 § 159087 § 159087 § 159.087
LICENCIAS b 83325 § 83325 § 83325 § 83325 § 83325 § 83325 § 83325 § 83325 § 83325 § 83325 § 83325 3% 83.325
MARKETING $ 810773 § 810773 § B10773 § 810773 § 810973 § R10773 5 R10773 5§ RI10O773 8 B10V73 0§ 810773 §  B10773 5 210.773
PAPELERIA $ 486464 5 486464 § 486464 5 486464 5 486464 5 486464 5 486464 5§ 486464 5 4B6464 5 486464 5 486464 5 486464
UTILIDAD NETA 8 4122944 5 4122944 5 4112944 5 27257770 8 27.257.770 § 27.257.770 S 43.031.955 § 43.031.955 § 43.031.955 § 81.533.320 S §1.533.310 § 81.533.310

Tabla 35. Estado de resultados Fuente. Elaboracion propia
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5.3 FACTIBILIDAD

El estudio de factibilidad constituye una etapa fundamental para evaluar la
viabilidad del proyecto de consultoria empresarial propuesto. A través de este analisis, se busca
determinar si el modelo de negocio planteado puede ejecutarse de manera eficiente, rentable y

sostenible en el contexto actual de las MiPymes en Colombia.

Esta seccion analiza si la consultoria empresarial puede llevarse a cabo de forma
exitosa. Para ello, se revisan los recursos disponibles, la capacidad operativa, los costos y las
proyecciones econdmicas, ademas de los posibles riesgos y como minimizarlos. El objetivo es
tener una vision clara y realista que permita tomar decisiones seguras antes de poner en marcha

el negocio.

5.3.1 Inversion inicial.

Como se describid en el capitulo de estudio técnico més especificamente en los
requerimientos técnicos la inversion inicial se divide en tres categorias: Recursos fisicos,
herramientas digitales y capital humano. En este valor se incluyen principalmente los activos
fijos los cuales representan bienes de uso a largo plazo. De igual forma, la inversion inicial
contempla un capital de trabajo, correspondiente a los egresos operativos del primer mes de

funcionamiento, como arriendo, servicios y parte de la nomina.

En la tabla 36 se observa a detalle el recurso con su respectivo valor comercial
para finalmente obtener el total de la inversion inicial; dicha inversion busca garantizar que el

proyecto inicie con una infraestructura Optima que permita ofrecer un servicio eficiente,
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profesional y competitivo desde el primer dia. Cabe resaltar que todos los valores fueron

cotizados en el apartado de cotizacion egresos.

INVERSION INICIAL
DETALLE VALOR

RECURSOS FISICOS

Arriendo oficina $1°250.000

Computadores $7500.000

Servicio de internet $58.450

Mobiliario $4°050.000

SUBTOTAL $12°858.450

HERRAMIENTAS DIGITALES

Microsoft 365 $38.325
Canva $45.000
SUBTOTAL $83.325
CAPITAL HUMANO

Gerente $37900.660
Consultor $27730.462
Especialista en mejora $37250.550
Auxiliar administrativo y comercial $27110.906
Consultor externo $27730.462
SUBTOTAL $14°723.040
TOTAL $27°664.815

Tabla 36. Inversion inicial Fuente. Elaboracion propia.
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5.3.2 Flujo neto de efectivo.

El flujo neto de efectivo constituye una herramienta financiera fundamental para
evaluar la liquidez del proyecto, ya que permite identificar la disponibilidad real de recursos
monetarios mes a mes. A través de este andlisis se observa el comportamiento de los ingresos y
egresos, determinando si la operacion genera excedentes suficientes para cubrir los costos y
asegurar la sostenibilidad del negocio en el corto plazo. En este sentido, el flujo neto de efectivo
proyectado y reflejado en la tabla 37 demuestra la capacidad de la empresa para enfrentar sus

compromisos financieros, asi como para reinvertir en su crecimiento.

MES INGRESOS PROYECTADOS | EGRESOS OPERATIVOS | FLUJO NETO DE EFECTIVO
ENERO 5 21.635.633 | 5 17512688 | 5 4.122.945
FEBRERO s 21.635.633 | § 17512688 | § 4122945
MARZO s 21.635.633 | § 17.512.688 | 5 4.122.945
ABRIL 5 44.770.459 | § 17512688 | 5 27.257.771
MAYO s 44.770.459 | § 17512688 | § 27.257.771
JUNIO 8 44.770.459 | § 17.512.688 | § 27.257.771
JULIO s 60.544.644 | 5 17.512.688 | 5 43.031.95
AGOSTO s 60.544.644 | 5 17512 688 | § 43.031.95
SEPTIEMBRE | § 60.544.644 | 5 17512688 | § 43.031.95
OCTUERE s 09.046.009 | 5 17.512.688 | 5 §1.533.32
NOVIEMERE | § 09.046.009 | 5 17512688 | 5 §1.533.32
DICIEMBRE | § 09.046.009 | 5 17512688 | § 81.533.32
TOTAL s 677.990.238 | § 210.152.256 | 5 467.837.982

Tabla 37. Flujo neto de efectivo Fuente. Elaboracion propia.

A partir de los resultados anteriores, es posible realizar el analisis del Valor Presente
Neto (VPN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), que permiten determinar la rentabilidad real del
proyecto en relacion con la inversion inicial. De esta forma, el flujo de efectivo no solo refleja la
liquidez en el corto plazo, sino que también se convierte en un recurso clave para medir la

viabilidad econémica en largo plazo.
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5.3.3 Valor presente neto.

El analisis del Valor Presente Neto (VPN) se centra en trasladar los flujos de efectivo
futuros al momento actual, descontandolos a una tasa que en este caso se manejara de un 12%
la cual se considerd adecuada por varias razones. En primer lugar, segtin la (Superintendencia de
sociedades, 2023) la rentabilidad aceptable y saludable para una empresa puede estar entre el 5%
al 20% lo que representa que se esta evaluando la consultoria a una rentabilidad razonable frente

al mercado actual.

En segundo lugar, se toma en cuenta la inflacion en el pais, siendo una variable que
influye directamente en el valor del dinero a largo tiempo. En Colombia, la inflacién promedio
de los tltimos afios ronda entre el 9%-13% con variaciones. (O'Neill, 2025) El 12% equilibra

bien entre cubrir inflacion, riesgo y asegurar rentabilidad real.

Por ultimo, la eleccion del 12% responde al nivel de riesgo del proyecto, ya que, aunque
no implica grandes inversiones en infraestructura fisica, si depende de factores de mercado como
la captacion de clientes y la permanencia de la demanda. Por tal motivo, la tasa adoptada se

ubica dentro de un rango conservador pero realista.

Este procedimiento permite identificar si el valor generado por el proyecto es suficiente
para recuperar la inversion inicial y, ademas, producir un beneficio adicional. En este sentido, el
Valor presente neto se convierte en un indicador esencial para establecer la conveniencia de
llevar a cabo la propuesta, ya que muestra en términos monetarios el aporte real del proyecto a la

creacion de valor.
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En la tabla 38 se evidencia el valor presente neto el cual se calculd con la siguiente
férmula, donde -P es el valor de la inversion inicial, FNE es el flujo neto de efectivo por mes e i

la tasa de descuento.

FNE, FNE, FNE;  FNE, FNE,
VPN =P+t aror Taror Taror T aron
TASA DE DESCUENTO 129
0 -5 27.604.815
1 3 4122945
2 $ 4122945
3 3 4122945
4 $ 2725777
5 § 2725777
(1] $ 2725777
T 43031936
8 $  43.031.93%
0 43031936
10 $ 81533321
11 $ 81.533.1321
12 $ 81533321
£ 179482 96531
VPN 5 151.818.150

Tabla 38. Valor presente neto. Fuente. Elaboracion propia.

5.3.4 Tasa interna de retorno.

En cuanto a la tasa interna de retorno se considera un porcentaje que mide la rentabilidad
del proyecto sobre la inversion inicial que se tiene. Este indicador obliga a que VPN se iguale a
0, es decir, iguala el valor presente de los ingresos con el de los egresos como se refleja en la
figura 37. En este sentido, si la TIR resulta superior al 12% definido como tasa de descuento, se

podra concluir que el proyecto no solo recupera la inversion, sino que también genera un
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rendimiento adicional que lo hace viable y competitivo. La tabla 39 refleja el porcentaje de la

tasa interna de retorno del presente proyecto.

$4.122.945 $4.122.945 $27.257.77 $43.031.956 $43.031.956 $81.533.321
$4.122.945 $27.257.771 $27.257.771 $43.031.956 $81.533.321 $81.533.321
FNE1 FNE 2 FNE3 FNE 4 FNE 5 FNE 6 FNE 7 FNE B8 FNE 9 FNE 10 FNET FNE 12
$27 "664.815

INVERSION
INICIAL

Figura 37. Igualacion del valor presente de los ingresos a los egresos. Fuente.

Elaboracion propia
TASA DE DESCUENTO 12%
0 -5 27.6004.815
1 5 4.122 545
2 3 4.122.945
3 3 4122 945
4 $ 27257771
5 $ 27257771
o $ 27257771
7 $  43.031.956
8 $ 43.031.956
0 $  43.031.956
10 $ 8153332
11 3 81533321
12 $ 81533321
TIR 48%

Tabla 39. Tasa interna de retorno. Fuente. Elaboracion propia.
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En conclusion, la inversion inicial por un valor de $27.664.815 resulta rentable hasta un
47% segun la tasa interna de retorno, lo que demuestra que el proyecto supera ampliamente la
tasa de descuento establecida del 12% y confirma la viabilidad financiera. En el escenario en
que la rentabilidad fuera del 48%, el modelo de negocio se encontraria en un punto de
indiferencia, sin generar ganancias ni pérdidas. Sin embargo, bajo la capacidad real maxima
estimada, la consultoria alcanzaria utilidades de hasta $81.533.321 en su primer afio de
operacion, evidenciando un alto potencial de retorno sobre la inversion. Estos resultados reflejan
no solo la factibilidad del proyecto en términos econdomicos, sino también su capacidad de
crecimiento y sostenibilidad en el tiempo, siempre que se mantenga una gestion eficiente de los

recursos y una estrategia de captacion de clientes adecuada.
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6. CONCLUSIONES

e El modelo de negocio de consultoria empresarial se presentd con un impacto
transformador y positivo en la sostenibilidad y competitividad de las MiPymes de los
sectores manufacturero y comercial de la localidad de Tunjuelito, en Bogota dado que
responde a las necesidades especificas de las empresas ofreciendo diferentes planes de
atencion (basico, intermedio y avanzado). La oferta incluye servicios complementarios
como capacitaciones, ebooks y proyectos personalizados, lo que permite brindar
multiples soluciones con alcances diferentes. Este modelo no es simplemente una
herramienta de asesoramiento, sino un catalizador estratégico que aborda las debilidades
estructurales y operativas que limitan el crecimiento de las empresas.

e El estudio de mercado permiti6 identificar un sector con amplias oportunidades de
mejora ya que la localidad de Tunjuelito se caracteriza por un bajo nivel de creacion y
consolidacion empresarial debido a las limitaciones que enfrentan en cuanto a la gestion
de procesos y la poca priorizacion del gobierno al no ser catalogada como zona industrial.
Los empresarios encuestados, al mencionar la carencia de herramientas para el control
del desempefio y la mejora continua, no solo validaron la hipdtesis inicial, sino que
también pusieron de manifiesto la falta de soluciones especializadas y accesibles;
confirmando la existencia de un mercado con disposicion de adquirir servicios de
consultoria.

e El andlisis de la competencia evidenci6 que, aunque existen consultorias en el mercado,
pocas ofrecen soluciones adaptadas a las necesidades de cada empresa con enfoques por
sector econdmico, es decir, soluciones personalizadas. Ademas, la dindmica tiene un

valor agregado al implementar las propuestas de manera gradual y asesorada, utilizando
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indicadores de desempeio. Lo anterior, representa una ventaja competitiva para la
propuesta.

El disefio del plan de ventas confirmé que la consultoria cuenta con un modelo sélido
para captar y retener clientes de manera efectiva. A través de estrategias de atraccion
como redes sociales, referidos y eventos, se garantiza la visibilidad del servicio; mientras
que el diagnostico gratuito y la propuesta personalizada fortalecen la confianza y
aumentan la probabilidad de cierre de ventas. Por ultimo, el seguimiento constante y la
evaluacion de resultados aseguran relaciones duraderas y la fidelizacion del cliente. Este
ciclo respalda la viabilidad como un modelo de negocio rentable, escalable y con alto
potencial en el mercado de MiPymes.

El estudio técnico determiné la viabilidad operativa del modelo de consultoria,
estableciendo todos los recursos necesarios para el correcto funcionamiento de la
empresa y asegurando una base sélida para las proyecciones financieras. La
planificacion de la operacion se centrod en optimizar los recursos para maximizar la
capacidad de servicio, sin perder la calidad de la oferta lo que garantiza la eficiencia y la
rentabilidad del proyecto con operaciones escalables.

La capacidad maxima estimada del modelo, calculada con base en la jornada laboral de
cada consultor, no solo fue un indicador de produccion, sino el fundamento sobre el que
se construyo el estudio financiero. Este calculo permitio proyectar de manera precisa los
ingresos, los costos variables y los margenes de ganancia, validando la factibilidad

econdmica del proyecto.



152

e FEl estudio administrativo concluye que la estructura organizacional y la forma legal de la
empresa son adecuadas para la puesta en marcha del modelo de consultoria. La eleccion
de una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) es una decision estratégica, ya que sus
beneficios, como la responsabilidad limitada, la flexibilidad en la constituciéon y la
agilidad en la toma de decisiones, se alinean perfectamente con las necesidades de una
empresa de servicios.

e La estructura del organigrama favorecid la eficiencia y el crecimiento sostenible de la
empresa ya que la separacion de roles asegura que cada miembro del equipo se concentre
en sus responsabilidades principales, mientras que la integracion del consultor externo
proporciona la capacidad de escalar la operacion sin necesidad de contratar personal a
tiempo completo.

e El analisis de egresos reflejo que la consultoria cuenta con una estructura de costos clara
y sostenible, donde el valor mas representativo corresponde a los sueldos y la seguridad
social con el 84% del total. Esto se debe a que, al tratarse de un servicio, la calidad y
efectividad del modelo de consultoria dependen directamente del talento y la experiencia
del equipo, lo que convierte al recurso humano en el eje central de la operacion.

e [a estrategia de los precios de venta reflejo una clara diferenciacion de los productos
evidenciado que los planes son los mas significativos para la consultoria con el mayor
margen de ganancia. Por otro lado, los servicios complementarios con margenes de
ganancia bajos reflejaron la busqueda de una oferta diversificada que atiende a diferentes

segmentos del mercado y maximiza el potencial de ingresos.
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e El pronostico de ingresos mostrd que el modelo de consultoria estaba pensado para crecer
de manera constante. La capacidad de servicio pas6 de un 40% a un 100% durante el afio,
lo que permitié que los ingresos aumentaran de $21 millones aproximadamente en el
primer trimestre a cerca de $99 millones en el ultimo. Este comportamiento confirm¢ la
viabilidad comercial y el potencial de mercado del proyecto.

e [El alto valor de los talleres y capacitaciones resultdé importante, ya que se convirtieron en
una estrategia clave para aumentar los ingresos. Al multiplicar su precio por la cantidad
de cupos disponibles, la empresa no solo generd un flujo de caja significativo, sino que
también amplio su alcance al llegar a mas personas. De esta manera, los talleres se
consolidaron como un motor de crecimiento que agregd valor a los ingresos de la
consultoria por parte de los servicios complementarios.

e El flujo neto de efectivo, que representa la diferencia entre los ingresos proyectados y los
egresos operativos, mostro un crecimiento exponencial. Comenzoé en $4.122.945 en los
primeros meses y se dispar6 hasta $81.533.321 en los tltimos meses del afio. Este
aumento progresivo reflejo la estrategia de crecimiento gradual, incrementando la
capacidad de servicio para maximizar los ingresos mientras los egresos se mantienen
estables.

e El flujo de efectivo total anual de $467.837.982 confirm¢ la viabilidad a largo plazo del
proyecto. Un flujo positivo indica que la empresa no solo puede cubrir sus egresos, sino
que también genera un excedente. Este capital puede ser reinvertido en el crecimiento del
negocio, como la contratacion de mas personal, la adquisicion de nueva tecnologia o la

expansion a otros mercados.
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e La factibilidad del proyecto indic6 una buena rentabilidad a partir de las variables del
valor presente neto y la tasa interna de retorno. E1 VPN de $151.818.150 result6 ser un
indicador muy positivo. Esto significd que, después de descontar la inversion inicial de
$27.664.815 y considerar el valor del dinero en el tiempo, el proyecto generd un valor
adicional para la empresa. Este resultado confirmé que la inversion no solo se
recuperaba, sino que también creaba una ganancia considerable a lo largo de su vida util.

e Por otra parte, la TIR del 48% represent6 el retorno anual que el proyecto generaba sobre
la inversion inicial. Al ser mucho mas alta que la tasa de descuento utilizada del 12%, el
proyecto se mostro atractivo y super? la rentabilidad esperada. Una TIR tan elevada
confirmé que el modelo de consultoria era financieramente s6lido y con un gran potencial

de crecimiento.
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7. RECOMENDACIONES

Se desarrollaran planes de mejora continua estableciendo metas a corto, mediano y largo
plazo, generando evaluaciones periddicas del crecimiento de la empresa en su sector
econdomico.

Se promovera la incorporacion de nuevas tecnologias emergentes a lo largo del tiempo
con el fin de optimizar los procesos, aumentar la productividad y reducir costos.

Se realizaran constantes capacitaciones a los colaboradores que permita fortalecer sus
conocimientos y expandir a nuevos conocimientos que permitan obtener mejores
resultados.

Se recomendara que la universidad fomente espacios académicos y de investigacion
donde los estudiantes puedan aplicar modelos de consultoria en escenarios reales,
fortaleciendo la teoria en la practica.

Sera pertinente que investigaciones futuras exploren la posibilidad de adaptar el modelo
a otros sectores econdmicos de la ciudad para ampliar su alcance y contribuir a la

competitividad empresarial de Bogota.
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ANEXOS.
Anexo 1. Encuesta aplicada a empresarios.
A continuacion, se presenta el formato de la encuesta utilizada en la investigacion.

También puede consultarse en linea mediante el siguiente enlace:

https://forms.ele/9avwNY7EanSeBHYB9

DIAGNOSTICO DE DEMANDA DE SERVICIOS DE CONSULTORIA EMPRESARIAL
Objetivo: Identificar las necesidades, intereses y disposicion de las MiPymes frente a la
adquisicion de un servicio de consultoria especializada en el analisis y mejora de sus procesos
productivos y administrativos.
Dirigido a: Empresarios y/o responsables de gestion en MiPymes.
Informacion general
Nombre de la empresa:
Sector al que pertenece:

Tamafio de la empresa: ~ Microempresa _ Pequeia empresa  Mediana empresa
Cargo del encuestado:

1. Conocimiento y situacion actual
e Con qué frecuencia realiza revisiones 0 mejoras en sus procesos?
~ Nunca  Casinunca _ Unavezal afio _ Varias veces al afio

e ,Cuenta con personal o asesoria especializada en productividad o mejora continua?
~Si__ No

e ,Utiliza indicadores de gestion (KPIs) para medir el desempefio de sus procesos?
St No

e Qu¢ areas considera que tienen mayores oportunidades de mejora en su empresa?

(puede marcar mas de una)


https://forms.gle/9qvwNY7EqnSgBHYB9
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___Produccion __ Inventarios  Logistica _ Ventas y atencion al cliente  Calidad

__ Otras

2. Interés y disposicion
e ,Estaria interesado en recibir un diagnostico gratuito sobre el estado actual de los
procesos de su empresa?
__Si__ No_  Talvez
e ,Consideraria contratar un servicio de consultoria si los resultados de ese diagnostico
muestran oportunidades claras de mejora?
~Si_ No  Dependeria del costo
e ;Qué factores considera mas importantes al momento de adquirir un servicio de
consultoria?
__Costo del servicio __ Resultados y beneficios esperados _ Experiencia del consultor
Recomendaciones o casos de éxito previos _ Tiempo de implementacion
___Facilidad de acceso y acompainamiento

e /Qué¢ forma de consultoria preferiria?

__100% presencial __ Hibrida (presencial + virtual)  100% virtual

3. Comentarios adicionales
o ;Qué expectativas tendria frente a un servicio de consultoria para su empresa?
Respuesta abierta

e Estaria dispuesto(a) a ser contactado para una reunién de ampliacion del diagnostico

gratuito?
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__Si__No
e Si su respuesta anterior fue SI, por favor escribir un numero por el cual lo podamos

contactar.

Anexo 2. Entrevista realizada a un empresario del sector comercial
A continuacion, se presenta el formato de la entrevista creada en el estudio de mercado.
También puede consultarse en linea mediante el siguiente enlace:

https://voutu.be/L43k52Z15GQ?si=t5cuiSIFUfmYsJr

ENTREVISTA PARA ANALISIS DE DEMANDA
Informacion general

Nombre de la empresa:
Actividad econdémica principal:
Numero de empleados:

Afos de funcionamiento:
Nombre del entrevistado:
Cargo:

1. Diagnéstico de procesos actuales
e ,Qué tan estructurados considera que estan actualmente los procesos operativos de su
empresa?
e Cuenta con alguna metodologia para evaluar el desempefio de sus procesos (por
ejemplo, indicadores de productividad, calidad, tiempos, etc.)?
e Con qué frecuencia realiza revisiones 0 mejoras en sus procesos?
2. Identificacion de problematicas
e Cuales son los principales retos que enfrenta actualmente en sus procesos operativos?

e ;Ha identificado cuellos de botella o ineficiencias? ;Podria mencionarlos?


https://youtu.be/L43k52ZI5GQ?si=t5cu2iSlFUfmYsJr
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e Como afecta esto a la calidad de sus productos o a la satisfaccion del cliente?

3. Uso de asesoria externa
e ,Ha contratado alguna vez servicios de consultoria empresarial o técnica para su
empresa?
e Qué espera usted de un servicio de consultoria que le ayude a mejorar su productividad?
e ,Qué aspectos considera mas importantes en una consultoria?
__ Costo __ Resultados medibles  Tiempo de implementacion _ Facilidad de entendimiento

Otro:

4. Interés y disposicion
e Si existiera un servicio que diagnosticara sus procesos productivos, identificara
oportunidades de mejora y lo acompafiara en su implementacion, ;estaria dispuesto a
conocerlo?
e Qu¢ tan dispuesto estaria a invertir en una solucion de este tipo si los resultados fueran
medibles y sostenibles en el tiempo?
e Qu¢ factores lo motivarian a contratar este tipo de servicio?

® /Y cuadles lo desanimarian?

5. Comentarios adicionales
e ;Hay algo mas que considere importante compartir sobre las necesidades de su empresa

en términos de eficiencia, productividad o crecimiento?
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Anexo 3. Resultados de la encuesta

Los resultados de la encuesta se logran observar a través del siguiente link:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/15-YKPkilL.Zx_JSxaOh-WtxNo4H4IFFxRg81lelgkEglz

w/edit?usp=sharing


https://docs.google.com/spreadsheets/d/15-YKPkiLZx_JSxaOh-WtxNo4H4IFFxRg81e1qkEglzw/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/15-YKPkiLZx_JSxaOh-WtxNo4H4IFFxRg81e1qkEglzw/edit?usp=sharing
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