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Resumen 

 

El presente trabajo surge de la necesidad de realizar un estudio en el sector empresarial del 

municipio  de Ocaña que permita analizar el entorno comercial, por medio de una investigación 

que ayuda a  conocer  la factibilidad para la creación de una empresa de consultoría, con el fin de 

aportar nuevas perspectivas económicas al sector empresarial.  

 

Por otro lado, se llevaron a cabo estudios de mercado para conocer  las características del 

servicio,  oferta, demanda, precios, canales de distribución y estrategias de publicidad y 

promoción, además se efectuó un estudio técnico para determinar el tamaño, localización, 

distribución en planta, proceso de prestación del servicio y requerimientos físicos y humanos.; 

además se estableció  un estudio administrativo y legal para definir la estructura y el desarrollo 

organizacional de la empresa. También se  realizó  un estudio financiero para cuantificar los 

costos, ingresos y gastos del proyecto. Así mismo se evaluó  económicamente el proyecto a 

través de la tasa interna de retorno, el valor presente neto y la razón costo beneficio; para conocer 

la rentabilidad de la empresa. Luego se determinó  el impacto social y ambiental que puede tener 

la creación de la empresa. 

 

Una vez realizado el estudio, se presentan las conclusiones y recomendaciones que se 

deben tener en cuenta al momento de la ejecución material del proyecto. 
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Introducción  

 

La consultoría de empresas es por sí misma, un proceso dinámico, derivado precisamente 

del cambio que priva en el medio ambiente externo, en el que juegan y compiten las 

organizaciones de todo tipo. Esto significa que los consultores no se contratan para que dirijan 

organizaciones o adopten decisiones delicadas en nombre de la dirección, a lo único que 

responden es a la calidad e integridad de su asesoramiento, es decir, que la pericia básica y el arte 

del consultor estriban no sólo en dar consejo correcto, sino en darlo de manera adecuada a la 

persona debida y en el momento oportuno (Zapata Cantú & Pineda Garelli, 2013). 

 

Dado lo anterior , a través del siguiente trabajo se intenta conocer más a fondo la situación 

de las empresas del municipio de Ocaña con respecto a la consultoría, se indaga sobre su 

apreciación, concepto y experiencia al momento que ciertas empresas han recibido el servicio de 

la consultoría, o en una posible ocasión futura, así mismo se analiza a la factibilidad de la 

creación de una empresa consultora, teniendo en cuanta todas las funciones administrativas, 

estratégicas y tácticas que requiere para que dicho proyecto sea rentable e impactante 

positivamente en la región. 



1 

 

 

Capítulo 1: Estudio De Factibilidad Para La Creación De Una Empresa 

De Consultoría Estratégica En Ocaña N.S 

 

1.1 Planteamiento del problema 

 

El panorama actual para las organizaciones está cambiando drásticamente debido a los 

fenómenos de globalización y tecnología, en los cuales se requieren empresas estratégicas para 

afrontar la incertidumbre que generan estos fenómenos. La forma de invertir los recursos para 

recibir de ellos rentabilidad, requiere de un pensamiento estratégico especializado que considere 

alternativas óptimas para direccionar efectivamente el rumbo de la empresa hacia la consecución 

de sus objetivos. (Lavin  2016) 

 

Actualmente los administradores y gerentes corporativos (ceos) están preocupados por la 

implementación de estrategias que satisfagan los resultados en relación con la inversión, esto 

ocasiona inconformidades en la organización y el rumbo que lleva la    empresa, por lo cual 

surge la necesidad de la existencia de una asesoría empresarial por parte de expertos que vean de 

forma diferente a la organización. Debido a esto, es necesario que la empresa requiera de los 

servicios de una firma de asesoría que pueda insertar ideas frescas, creativas, novedosas y 

efectivas. 

 

La diversificación de los mercados y la apuesta a economías de alcance hace necesario que 

exista una empresa consultora en Ocaña con perspectiva global-local (globalización), que pueda 

brindar estrategias competitivas a las empresas u organizaciones de la provincia, para maximizar 
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y aprovechar las oportunidades del entorno económico regional y explotar las fortalezas 

organizacionales, que genere ventajas competitivas. Por lo cual se plantea sí es   factible crear 

una empresa consultora en Ocaña Norte de Santander, debido a que sea cual sea el tamaño o 

ubicación de una empresa, tendrá la necesidad de expandirse en los mercados, y para poder 

sobrevivir necesita de estrategias competitivas, en las cuales se requiera de una perspectiva con 

enfoques creativo e innovador. 

 

1.2 Formulación del problema 

 

¿Es factible crear una empresa de consultoría estratégica en Ocaña Norte de Santander? 

 

1.3 Objetivos 

 

1.3.1 Objetivo general.  Conocer la factibilidad de crear una empresa consultora en Ocaña 

Norte de Santander, con el fin de aportar nuevas perspectivas económicas al sector empresarial. 

 

1.3.2 Objetivos específicos. Llevar a cabo un estudio de mercado para conocer las 

características del servicio,  oferta, demanda, precios, canales de distribución y estrategias de 

publicidad y promoción. 

 

Efectuar un estudio técnico para determinar el tamaño, localización, distribución en planta, 

proceso de prestación del servicio y requerimientos físicos y humanos. 
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Establecer un estudio administrativo y legal para definir la estructura y el desarrollo 

organizacional de la empresa. 

 

Realizar un estudio financiero para cuantificar los costos, ingresos y gastos del proyecto. 

 

Evaluar económicamente el proyecto a través de la tasa interna de retorno, el valor presente 

neto y la razón costo beneficio; para conocer la rentabilidad de la empresa. 

 

Determinar el impacto social y ambiental que puede tener la creación de la empresa. 

 

1.4 Justificación 

 

La consultoría de empresas es por sí misma, un proceso dinámico, derivado precisamente 

del cambio que priva en el medio ambiente externo, en el que juegan y compiten las 

organizaciones de todo tipo. Esto significa que los consultores no se contratan para que dirijan 

organizaciones o adopten decisiones delicadas en nombre de la dirección, a lo único que 

responden es a la calidad e integridad de su asesoramiento, es decir, que la pericia básica y el arte 

del consultor estriban no sólo en dar consejo correcto, sino en darlo de manera adecuada a la 

persona debida y en el momento oportuno (Zapata Cantú & Pineda Garelli, 2013). 

 

Mediante la creación de una empresa de consultoría empresarial en Ocaña Norte de 

Santander se busca llevar eficiencia, competitividad y crecimiento, pues la economía del 

municipio de Ocaña cuenta con un gran número de pequeñas y medianas empresas comerciales e 
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industriales, que no tienen la posibilidad de un acompañamiento de mercado para que la posición 

de liderazgo sea una alternativa viable, a través de planes de acción y tácticas empresariales 

orientadas por una asesoría especializada en estrategias de mercado. 

 

Como se sabe, la consultoría empresarial desempeña un papel crucial como motor de 

desarrollo, facilita a las organizaciones el acceso a las mejores prácticas globales en las áreas 

críticas de negocio, generando un efecto positivo en términos de competitividad. 

 

 Aunque los beneficiarios directos de este servicio son las organizaciones, indirectamente 

también se beneficia el municipio de Ocaña Norte de Santander, derivada de la actividad 

económica de las empresas del municipio de Ocaña, aumentando el desarrollo y el bienestar 

social a través de la competitividad. Mediante el servicio de consultaría se busca generar 

competitividad en la economía Ocañera, a través de la formulación y aplicación de estrategias 

que permitan aprovechar experiencias empresariales en situaciones similares, y para poder 

desarrollar planes de acción que lleven a la empresa a conseguir buenos resultados y metas 

propuestas por la organización.  

 

Además, esta iniciativa permitirá conocer el contexto de probabilidad, factibilidad y 

rentabilidad de hacer realidad este proyecto en el futuro, para lo cual es necesario aplicar los 

conocimientos adquiridos durante el trascurso de la carrera por parte de los investigadores 

ponentes del proyecto. 
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1.5 Delimitaciones 

 

1.5.1 Delimitación Conceptual. Las limitaciones conceptuales en las que está sujeta esta 

investigación se relacionan con los términos de: Estrategia, organización, consultoría, economía 

de alcance, estudios de mercado, técnico, financiero, económico, medioambiental, administrativa 

y legal. 

 

1.5.2 Delimitación Operativa. Esta investigación constará de un estudio de campo, por 

medio del cual se desea conocer las circunstancias y necesidades de las empresas en relación con 

el mercado local. Este estudio, también, permitirá obtener la información de fuentes primarias 

que reduzcan la probabilidad de error en la investigación. 

 

Los inconvenientes que se pueden presentar en el desarrollo de esta investigación están 

relacionados con la disponibilidad de tiempo de los empresarios que serán encuestados, así como 

su disposición a colaborar en el presente estudio. 

 

1.5.3 Delimitación Geográfica. Este proyecto se llevará a cabo en el municipio de Ocaña 

Norte de Santander. 

 

1.5.4 Delimitación Temporal. Esta es una investigación se realizará 8 semanas a     partir 

de  la aprobación del anteproyecto. 
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Capítulo 2: Marco Referencial 

 

2.1 Marco Histórico 

 

2.1.1 A nivel mundial. Para objetos de esta investigación, en relación con el presente 

marco, se extrajo la información del sitio web del grupo milenio de chile, en un artículo llamado 

la consultoría a través del tiempo, publicado por Iván Lavín en el 2016. 

 

El autor considera que la necesidad y la urgencia cada vez más imperante de conocer el 

ámbito de la consultoría es importante conocer los antecedentes de este tema tan actual y que 

cada vez más empresas buscan y ―encuentran‖. 

 

Algunos documentos revelan que el primer trabajo de consultoría se realizó en 1870. 

Charles T. Sampson fue contratado en un incipiente Estados Unidos para reorganizar el trabajo 

de los operarios chinos de una fábrica de zapatos. Sin embargo, formalmente la consultoría surge 

al nacer la Revolución Industrial. Es durante el siglo XIX, en el auge de la Revolución Industrial, 

que se inicia la organización científica del trabajo. ―Taylor, Gilbreth, Gantt, y Emerson‖ son 

considerados los pioneros de la organización científica del trabajo, dando empuje a la 

consultoría, como consecuencia de la necesidad de las empresas en eficientar los procesos 

productivos en las empresas (hacer más piezas con la menor cantidad de recursos). 

 

Un estudio realizado por Frederick W. Taylor (Filadelfia, EUA 1856-1915), trató de 

resolver los problemas de eficiencia en los métodos de trabajo utilizados en las líneas de 
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producción de los patios de acarreo de la Bethelem Steel Company, dando así inicio a lo que 

sería conocida como la administración científica. Otro pionero de la consultoría Frank Bunker 

Gilbreth (1868-1972) a través de su estudio de tiempos y movimientos ayudó a los trabajadores a 

emplear su capacidad de producción, volviendo eficientes los movimientos en la producción. 

 

Con el auge de la economía y creciente desarrollo económico de países como Estados 

Unidos de América y países de Europa las empresas poco a poco fueron desarrollando sus 

propios departamentos de proyectos con sueldos muy atractivos, la evolución fue lógica y 

natural, pues era mejor tener personal desarrollando mejoras continuas en las empresas, aunque 

el costo de salarios fuera onerosa a la larga. Era muy difícil que un solo consultor o asesor 

pudiera desarrollar en una sola empresa mejoras continuas durante mucho tiempo. 

 

Tras el jueves negro de octubre de 1929 las corporaciones que no quebraron se deshacen de 

gran parte de su oneroso talento y entran en un período de reducción de operaciones que durará 

hasta el inicio de la II Guerra Mundial. Estos empleados con grandes dotes, experiencias y 

salarios se dieron a la tarea abrir sus empresas de consultoría y de manera directa, enfrentan en 

clara competencia a firmas de consultoría establecidas como Price Waterhouse o McKinsey, 

entre otras. 

 

En 1960, surgen los grandes despachos de consultoría administrativa, los administradores 

empiezan a tomar un papel determinante para la prestación de los servicios de consultoría, esto 

se debió a que dichas empresas no tenían la capacidad para satisfacer las necesidades de las 

organizaciones cliente. 
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A inicios de 1975 Se empezó a definir el campo de acción con el que cada profesión 

contribuiría a las empresas, por lo cual comenzaron a surgir diversas firmas multidisciplinarias 

que abarcan de manera excelente los distintos problemas que se presentaron en las empresas. 

 

Las empresas de consultoría hoy en día abarcan un número considerable de servicios que 

ofertan a las empresas, desde las funciones de dirección hasta el manejo de personal. Por lo 

anterior el empresario puede pedirles que resuelvan casi cualquier tipo de problema que exista en 

su organización ya sea grande, mediana, pequeña o microempresa, el secreto está que pueda 

elegir la mejor opción en cuantos estos sencillos parámetros: Experiencia previa, referencias, 

rápida identificación de problemas, propone soluciones rápidas y sencillas, empatía y sobre todo 

buen comunicador. 

 

2.1.2 A nivel nacional.  A continuación, se presenta según información de la revista 

Dinero, una muestra representativa de las firmas de consultoría más reconocidas y exitosas, 

nacionales y extranjeras, que operan en el país, capaces de llevar a las empresas nacionales al 

siguiente nivel (Dinero, 2014). 

 

PwC Colombia: Perfil: Price Waterhouse inició sus actividades profesionales en Colombia 

desde 1947 y adquirió su nombre actual como Pricewater house Coopers en julio de 2000, con la 

fusión con los representantes de Coopers & Lybrand. Tiene oficinas en las principales ciudades 

del país, y la firma está comprometida con el desarrollo empresarial y financiero de sus clientes, 

ofreciendo la gama más completa de servicios profesionales que las empresas puedan necesitar‖. 
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Raddar Consulting: Perfil: Es un grupo empresarial de capital mayoritariamente 

colombiano, que dedica sus esfuerzos a la comprensión del mercado, del consumidor y de los 

ciudadanos. Realiza estudios e investigaciones con el fin de aumentar el conocimiento y 

comprensión del entorno y el actuar de las personas frente a los cambios de las condiciones del 

mercado, al lanzamiento de productos, los cambios de precios, los ciclos económicos y otros 

choques que afectan la cotidianidad de las personas. No se define como una firma de 

investigación de mercados, sino como un grupo de conocimiento del consumidor. 

 

Virtus Partners Colombia: Perfil: su equipo de consultores está conformado por 

profesionales de alto desempeño con una probada trayectoria en consultoría de alta dirección, 

complementado por un grupo de sicólogos organizacionales que apoyan los procesos de cambio 

más profundos. Acompaña al cliente a desarrollar capacidades específicas dentro de su equipo y 

a implementar las estrategias y cambios organizacionales diseñados‖. 

 

EY Colombia: Perfil: EY es un líder global en servicios de aseguramiento, impuestos, 

transacciones y asesoría. Tiene más de 50 años en el país y es una de las firmas más robustas: un 

equipo de más de 30 socios y 10 directores ejecutivos, en Bogotá, Medellín, Cali y Barranquilla, 

con la posibilidad de atender clientes en todo el país. En Colombia cuenta con más de 1.200 

profesionales. 

 

KPMG: Perfil: comenzó operaciones en Colombia en 1952, prestando servicios de 

auditoría, impuestos y asesoría gerencial. En la actualidad es una de las más reconocidas firmas 

de asesoría en el país, con un importante portafolio de clientes nacionales y multinacionales que 
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atienden con más de 950 profesionales. Actualmente atiende cerca de 600 clientes, nacionales y 

del exterior, en los sectores de banca, seguros, manufactura, industrial, automotor, comercio, 

alimentos y bebidas, transporte, salud, telecomunicaciones y gobierno, entre otros. 

 

En relación con el presente marco, se extrajo la información del sitio web de la empresa 

Consultoría Colombiana S.A., (CONCOL S.A.), en la sección de historia, publicado por Vargas 

Caicedo, H. (2011)., para dar un enfoque más cercano del proceso histórico que enfrentan las 

empresas de consultoría en el país. 

 

Desde su fundación en 1971 y con diversos cambios en sus accionistas a partir de 1974, la 

Consultoría Colombiana S.A. ha participado en más de 1.035 proyectos en distintas 

especialidades y formas de servicio, que conforman un horizonte en el que se comprueba la 

dinámica de las necesidades en infraestructura, la evolución de las herramientas y de los clientes 

de los proyectos, y se evidencia como una organización de consulta debe afrontar, con gestión de 

su propio conocimiento, una incesante renovación en sus procesos y grandes temas para 

conseguir sus objetivos. 
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El extenso conjunto de trabajos en estudios y diseños, interventoría, asesoría en 

construcción, operación y proyectos llave en mano se puede interpretar, con ejemplos de sus 

líneas mayores y casos sucesivos de desarrollo, como un gran espacio de experiencias, 

indagaciones, esfuerzos y logros, que contribuyen a valorar el trabajo de los ingenieros como 

protagonistas y testigos de su tiempo. Varios de estos trabajos han sido realizados con aliados 

nacionales e internacionales, experiencia compartida y complementación de conocimientos que 

generan valor al proyecto, a cada organización y a cada cliente. 

 

2.1.3. A nivel local. A nivel local no se encontraron datos que pudieran contribuir en el 

desarrollo histórico de la consultoría en la provincia de Ocaña N.S. Pero si hay organizaciones 

como Cámara de comercio de Ocaña, CEMPRENDO, Tecno-parque, CEDIT y CEPREM a 

través del consultorio empresarial de la Universidad UFPSO; que presentan el servicio de 

consultoría para impulsar proyectos con ideas innovadoras en diferentes modalidades, primando 

la innovación, el emprendimiento y el asesoramiento en el desarrollo y la formulación. 

 

2.2 Marco Contextual 

 

2.2.1 Contexto. Ocaña Norte de Santander está ubicada a 206 km de Cúcuta y fundado en 

1570, su temperatura promedio es de 21 °C. Rincón amable y solariego, cuna de leyendas y 

tradiciones de la más clara procedencia hispana por ello su riqueza patrimonial se remonta a la 

época colonial; se levanta entre los cerros de Cristo Rey y la Santa Cruz, rodeado de calles 

retorcidas, viejos portones y ventanas que discurren somnolientos bajo las techumbres rojas. En 
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1828 fue escogida por su ubicación geográfica como escenario de la denominada "Gran 

Convención".  

 

Actualmente Ocaña ha tenido un desarrollo notable, ha concentrado sus actividades 

comerciales el microempresas y agricultura. En cuanto a su cultura es una ciudad sin igual posee 

el complejo histórico de la gran convención, constituido por el templo San Francisco, el antiguo 

convento de la orden Franciscana y una nueva plazuela llamada de la gran convención.  

 

Funciona en este complejo la biblioteca pública municipal Luis Eduardo Páez Courvel, la 

academia de historia y el museo histórico (monumento nacional). Centros atractivos de interés 

histórico cultural declarado monumentos nacionales son: La Ermita de nuestra señora de las 

gracias de Torcoroma (1875), columna de la libertad de los esclavos, el parque 29 de Mayo (su 

trazado data desde 1570), colegio José Eusebio Caro (construido en 1916), palacio municipal 

(construcción de la época republicana), iglesia de la virgen de Torcoroma (construcción 

arquitectónica religiosa de estilo colonial, su arquitecto fue el español Manuel de Alba en 1749), 

templo San Agustín construcción colonial arquitectura religiosa urbana (1596), casa de la cultura 

Marco A. Carvajalino, Villa Barbosa, monumento a Cristo Rey, iglesia Jesús Cautivo, 

monumento a la santa cruz. 

 

Ocaña hace parte del departamento Norte de Santander, fue fundada el 14 de diciembre de 

1570 por Francisco Fernández de Contreras. Su población según el censo DANE 2005, es de 

90.517 habitantes, tiene una altitud de 1.200 metros sobre el nivel del mar y una extensión de 

470 kms2. Su clima es de 22 grados C°. Sus coordenadas geográficas: longitud al oeste de 
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Greenwich 73º 21', latitud norte 8º 14' y limita al norte con el departamento Cesar y municipios 

Teorama, Convención, San Calixto y Ábrego; al sur con el municipio de Ábrego; al oriente con 

el municipio de la Playa de Belén y al Occidente con el Departamento Cesar. Su división 

administrativa está compuesta por 17 corregimientos y 90 veredas, sus ríos son: Algodonal, Tejo, 

Catatumbo y las quebradas Espíritu Santo y las Flores. Hace parte de la región occidental, su 

economía principal es la producción agrícola en renglones como la café, fríjol, tomate y cebolla 

cabezona; la producción pecuaria como los bovinos, Mular, aves de corral. 

 

2.2.2 Reseña histórica. El actual territorio del Norte de Santander fue tomado por los 

conquistadores españoles, después de haberse definido la ocupación del centro del país, y como 

resultados de las necesidades de comunicación con el exterior, afirma Jorge Meléndez Sánchez 

en su libro "Vivir la Región". 

 

La expedición orientada a la ocupación definitiva, programada en 1543 y realizada en 

1549, salió de Tunja buscando la definición de una ruta comercial, alterna al río Magdalena, a 

partir de las informaciones ofrecidas por los soldados sobrevivientes de varias expediciones. 

 

Los conquistadores optaron por el sometimiento de las comunidades indígenas de la 

cordillera, y desde la fundación de Pamplona, iniciaron una etapa de control y sometimientos de 

las comunidades de los Andes colombo-venezolanos, estimulados por los descubrimientos 

auríferos, con la fundación de ciudades y villas y, desde luego, a partir de la distribución de 

encomiendas, definieron la ocupación. 
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El área donde se fundó Ocaña fue azotada inicialmente, por la expedición de Ambrosio 

Alfinger. En 1548, Alonso Pérez Tolosa desde Venezuela, también realizó algunas expediciones. 

 

Las festividades de éste municipio son: en enero del 1 al 6,  Carnavales; enero del 2 al 6, 

feria agropecuaria; nuestra señora de Torcoroma; fiesta litúrgica de Cristo Rey; festival de teatro. 

Los sitios turísticos de la ciudad son: catedral Santa Ana, templo San Francisco, iglesia de 

Torcoroma, santuario de nuestra señora de las gracias de Torcoroma y la plaza de la gran 

convención.  

 

2.3 Marco Conceptual 

 

2.3.1 Alianzas Estratégicas. Constituyen acuerdos de cooperación entre competidores 

reales o potenciales con el fin de lograr varios objetivos estratégicos. Los beneficios que una 

compañía obtiene de una alianza estratégica parecen depender de tres factores: selección del 

socio, estructura de la alianza y la forma como ésta se maneja. (Charles Will y Gareth R) 

 

2.3.2 Consultoría. La consultoría es, en esencia, un servicio externo al que recurren las 

empresas con el fin de encontrar soluciones a uno o más de sus problemas, este acompañamiento 

lo presta un experto, basándose en su experiencia, habilidad y oficio. (Soriano Ribeiro) 

 

2.3.3 Competidores potenciales. Los competidores potenciales son compañías que en el 

momento no participan en una industria, pero tienen la capacidad de hacerlo si se deciden. (Hill  

McGraw) 



15 

 

 

 

2.3.4 Decisión. La decisión es una determinación o resolución que se toma sobre una 

determinada cosa. Por lo general la decisión supone un comienzo o poner fin a una situación; es 

decir, impone un cambio de estado. (Pérez Julián y Merino María) 

 

2.3.5 Estrategia. Las definiciones tradicionales de estrategia hacen énfasis en que la 

estrategia de una organización es el producto de un proceso racional de planeación. La revisión 

de Henry Mintzberg del concepto sugiere que la estrategia puede emerger del interior de una 

organización en ausencia de cualquier intención previa. El objetivo básico de la estrategia 

consiste en lograr una ventaja competitiva. (Mintzberg  Henry) 

 

2.3.6 Inversión. Inversión es un término económico que hace referencia a la colocación de 

capital en una operación, proyecto o iniciativa empresarial con el fin de recuperarlo con intereses 

en caso de que el mismo genere ganancias. (Bembibre  Victoria) 

 

2.3.7 Economías de Alcance. Las economías de alcance se refieren a la reducción del 

coste promedio de una empresa en la producción de dos o más productos o servicios de forma 

conjunta. Las economías de alcance son muy importantes y útiles a la hora de planificar y dirigir 

estratégicamente la producción de una empresa. (Arbelo A) 

 

2.3.8 Organización. Una organización es un sistema diseñado para alcanzar ciertas metas 

y objetivos. Estos sistemas pueden, a su vez, estar conformados por otros subsistemas 

relacionados que cumplen funciones específicas. (Pérez Julián) 
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2.3.9 Estudio de Factibilidad. Es un instrumento que sirve para orientar la toma de 

decisiones en la evaluación de un proyecto y corresponde a la última fase de la etapa pre-

operativa o de formulación dentro del ciclo del proyecto. Se formula con base en información 

que tiene la menor incertidumbre posible para medir las posibilidades de éxito o fracaso de un 

proyecto de inversión, apoyándose en él se tomará la decisión de proceder o no con su 

implementación. (Miranda Miranda). 

 

2.3.10 Estudio de Mercado. El estudio de mercado es un proceso sistemático de 

recolección y análisis de datos e información acerca de los clientes, competidores y el mercado. 

Sus usos incluyen ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o servicio, 

mejorar productos o servicios existentes y expandirse a nuevos mercados. (Shujel J) 

 

2.3.11 Estudio Técnico. El estudio técnico conforma la segunda etapa de los proyectos de 

inversión, en el que se contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso eficiente 

de los recursos disponibles para la producción de un bien o servicio deseado y en el cual se 

analizan la determinación del tamaño óptimo del lugar de producción, localización, instalaciones 

y organización requeridos. (Gómez AM) 

 

2.3.12 Estudio Financiero. El estudio financiero es el que determina de manera 

cuantitativa y monetaria el costo de la operación del proyecto y su aceleración, este permite 

evaluar la rentabilidad del proyecto de negocio y visualizar la recuperación del mismo en el 

tiempo. (Hill  McGraw) 
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2.3.13 Estudio administrativo y legal. Este estudio muestra los elementos administrativos 

tales como la planeación estratégica que defina el rumbo y las acciones a realizar para alcanzar 

los objetivos de la empresa, por otra parte, se definen otras herramientas como el organigrama y 

la planeación de los recursos humanos con la finalidad de proponer un perfil adecuado y seguir 

en la alineación del logro de las metas empresariales. Finalmente se muestra el aspecto legal, 

fiscal, laboral y ecológico que debe tomar en cuenta toda organización para iniciar sus 

operaciones o bien para reorganizar las actividades ya definidas. (HALL, 2019)  

 

2.3.14 Estudio económico. El estudio económico pretende determinar cuál es el monto de 

los recursos económicos necesarios para la realización del proyecto, cuál será el costo total de la 

operación de la planta que abarque las funciones de producción, administración y ventas.   

(Lewis G) 

 

2.3.15 Evaluación social y ambiental. Los impactos ambientales y sociales son los efectos 

significativos, es decir, cambios negativos o positivos, producidos sobre el ambiente y la calidad 

de vida de la población, como consecuencia del desarrollo de actividades. (Heredia R) 

 

 

2.4 Marco Teórico 

La consultoría de empresas, es por sí misma, un proceso dinámico, derivado precisamente 

del dinamismo que priva en el medio ambiente externo, en el que juegan y compiten las 

organizaciones de todo tipo. En últimas fechas, a partir de la segunda mitad del siglo XX, la gran 

problemática a la que toda organización se enfrenta es a lograr obtener recursos escasos por el 
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que pelean las organizaciones de una misma región. Todas ellas, requieren tanto de mano de obra 

calificada, materia prima, equipo, maquinaria y tecnología. Estos bienes son escasos y no todos 

ellos cuentan con la misma calidad; por otro lado, las organizaciones a partir de la globalización, 

se están enfrentando a un mercado cada vez más segmentado y más demandante en la obtención 

de una justa relación entre precio y calidad. 

 

Si el consultor desea ser competente y útil para su cliente tiene que mantenerse al tanto de 

las tendencias económicas y sociales, prever los cambios que se van a efectuar y a afectar a las 

empresas de sus clientes y, por ende, ofrecer asesoramiento que ayude al cliente a lograr y 

mantener un alto rendimiento en un entorno cada vez más complejo, dinámico, competitivo y 

difícil. 

 

Las investigaciones sobre cientos de organizaciones nos ofrecen la base de conocimientos 

para que las empresas sean más efectivas. Por ejemplo, los desafíos que enfrentan las 

organizaciones en la actualidad son, en definitiva, muy diferentes a los del pasado y, por tanto, el 

enfoque con que los consultores tratarán esta situación también tiene que ser diferente (Barkema, 

Baum y Mannix, 2002).  Algunos de estos desafíos específicos con los que se enfrentan las 

empresas en la actualidad son la globalización, la competencia intensa, el escrutinio ético y la 

necesidad de una empresa que pueda responder rápidamente a los cambios en la demanda La 

capacidad de las empresas para competir exitosamente en el ambiente competitivo de hoy, está 

cada vez más en función de su capacidad de innovación y de qué tan rápidamente introducen 

nuevas tecnologías en su ecosistema o entorno. 
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Las empresas pueden encontrarse en un ecosistema u otro en relación a un mercado, el cual 

es un grupo de compradores y vendedores de un bien o servicio en particular. Donde los 

compradores son el grupo que determina la demanda del producto y los vendedores son el grupo 

que determina la oferta. 

 

Considere, por ejemplo, el mercado del helado en Ocaña Norte de Santander,  los 

compradores deciden cuánto helado comprar y dónde comprarlo; en cambio, los vendedores 

tratan de atraer a los compradores para así tener éxito en su negocio. En estos casos es donde 

interviene la consultoría, para ofrecer alternativas a una empresa según su modelo de negocios. 

 

En el caso del mercado de halados, como en muchos otros, adquiere relevancia el término 

mercado competitivo para describir un mercado en el que hay múltiples compradores y 

vendedores y, por tanto, individualmente ninguno de ellos tiene un impacto significativo en el 

precio de mercado. Cada uno de los compradores sabe que hay varios vendedores a los que se les 

puede comprar y cada uno de los vendedores está consciente de que su producto es similar al 

ofrecido por otros vendedores. Por lo tanto, una consultora busca la forma de darle un valor 

agregado a la empresa cliente que contrata sus servicios. 

 

Partiendo de los objetivos empresariales y analizando las oportunidades y amenazas 

ambientales, por un lado, y la potencialidad y vulnerabilidad internas por el otro, la empresa 

consultora tiene en las manos una herramienta que le ayudará a definir o replantear las 

alternativas estratégicas relacionadas con la acción presente y futura de una empresa. 
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Una empresa logra la competitividad estratégica cuando tiene éxito en formular e 

implementar una estrategia que crea valor. Una estrategia para ellos es un conjunto de 

compromisos y acciones, integrados y coordinados, diseñados para explotar las competencias 

centrales y lograr una ventaja competitiva. Cuando las empresas se deciden por una estrategia 

deben elegir de entre distintas alternativas. En este sentido, la estrategia que elige una empresa 

indica lo que pretende hacer y lo que no tiene intención de hacer (Hitt, Ireland, & Hoskisson, 

2008). 

 

Ahora, la forma como se puede agregar valor a una empresa depende de la situación o 

mercado de la misma, pero siempre estarán relacionadas con la marca (la forma en que se ve y 

representa la empresa, símbolos, slogan, etc.), el marketing (publicidad, innovación de 

productos y empaques, etc.), estrategias (cambiar, redireccionar o ampliar el modelo de 

negocio, crear una nueva línea de productos, etc.), mercadeo (canales de distribución, 

proveedores, benmarketing, etc.), comportamiento organizacional (retención de talento humano, 

capacitaciones y talleres, etc.), entre otras. 

  

 Tomemos por ejemplo la planeación estrategia, en este proceso, el primer paso consiste 

en analizar tanto su entorno externo como el interno para determinar cuáles son sus recursos, 

capacidades y fortalezas; es decir, las fuentes de sus ―insumos estratégicos‖. Con esta 

información define su visión y su misión y se formula su estrategia. Con el fin de implementar 

esta estrategia se toman medidas para lograr la competitividad estratégica y obtener una valor 

agregado o ventaja competitiva. 
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 Para poder desarrollar estos aspectos se necesita un personal capacitado dispuesto asumir 

la responsabilidad de comunicar y gestionar la información dentro de la empresa para que se 

pueda llevar a cabo dicha estrategia, lo cual requiere tiempo y personal, del cual una empresa no 

dispone debido a que son acciones excepcionales en las que no se cuanta con empleados 

preparados para ese panorama y es ahí donde la empresa consultora entra a resolver esta 

situación. 

 

Los consultores brindan un servicio profesional y útil a los dirigentes de todo tipo de 

organización, a quienes se les ayuda a analizar y resolver problemas prácticos que han venido 

afrontando las organizaciones que dirigen, a mejorar su rendimiento y sobre todo a aprender de 

la experiencia de otros agentes y organizaciones. 

 

De manera similar, la cultura de la organización puede afectar el deseo que tienen las 

personas de ser innovadoras. Es más probable que una cultura que se basa en normas y valores 

de espíritu empresarial fomente más la innovación, a diferencia de una que sea conservadora y 

burocrática, porque los valores del espíritu empresarial animan a las personas a aprender cómo 

responder y adaptarse a una situación cambiante. 

 

Éstos son sólo uno de los tantos ejemplos en que la Consultoría Administrativa funge como 

detectora de situaciones de mejora, (…) que además de brindar asesorías, desarrollan acciones de 

capacitación, promueven congresos, talleres, conferencias y disponen de recursos para el 

financiamiento de proyectos, lo que ha conducido a la expansión, desarrollo de la RSE a 

múltiples actividades económicas, así como también su extensión a las micros, pequeñas y 
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medianas empresas y a una variedad de organizaciones de la sociedad, y además, impulsan la 

perspectiva del desarrollo sostenible como el aspecto crucial de la RSE (Cantillo, 2013). 

 

 

2.5 Marco Legal 

 

En Colombia dentro del sector privado no existe un marco legal unificado para el ejercicio 

de la consultoría, es decir no existe una norma única que regule y rija dicho ejercicio. Cada 

entidad perteneciente a este sector es libre de establecer los requisitos y normas que deberán 

cumplir los consultores a quienes solicitan sus servicios de manera análoga a como el Gobierno 

Nacional lo hace a través del Estatuto General de la Contratación Pública, de acuerdo a las 

políticas internas de su organización en relación a contratación, selección y otros aspectos. 

 

Pero es importante mencionar algunos reglamentos legales a tener en cuenta en la 

realización de una actividad económica en el país. Por lo que, a continuación, se presentan 

algunas normas generales para regular la actividad empresarial. 

 

2.5.1 Constitución Política de Colombia. Artículo 38. Se garantiza el derecho de libre 

asociación para el desarrollo de las distintas actividades que las personas realizan en sociedad. 

 

Artículo 58. Se garantizan la propiedad privada y los demás derechos adquiridos con 

arreglo a las leyes civiles, los cuales no pueden ser desconocidos ni vulnerados por leyes 

posteriores. Cuando de la aplicación de una ley expedida por motivos de utilidad pública o 
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interés social, resultaren en conflicto los derechos de los particulares con la necesidad por ella 

reconocida, el interés privado deberá ceder al interés público o social. La propiedad es una 

función social que implica obligaciones. Como tal, le es inherente una función ecológica. El 

Estado protegerá y promoverá las formas asociativas y solidarias de propiedad. Por motivos de 

utilidad pública o de interés social definidos por el legislador, podrá haber expropiación 

mediante sentencia judicial e indemnización previa. Esta se fijará consultando los intereses de la 

comunidad y del afectado. En los casos que determine el legislador, dicha expropiación podrá 

adelantarse por vía administrativa, sujeta a posterior acción contenciosa-administrativa, incluso 

respecto del precio. 

 

Artículo 333. La actividad económica y la iniciativa privada son libres, dentro de los 

límites del bien común. Para su ejercicio, nadie podrá exigir permisos previos ni requisitos, sin 

autorización de la ley. La libre competencia económica es un derecho de todos que supone 

responsabilidades. La empresa, como base del desarrollo, tiene una función social que implica 

obligaciones. El Estado fortalecerá las organizaciones solidarias y estimulará el desarrollo 

empresarial. El Estado, por mandato de la ley, impedirá que se obstruya o se restrinja la libertad 

económica y evitará o controlará cualquier abuso que personas o empresas hagan de su posición 

dominante en el mercado nacional. La ley delimitará el alcance de la libertad económica cuando 

así lo exijan el interés social, el ambiente y el patrimonio cultural de la Nación. 

 

2.5.2 Decreto 410 de 1971. Código de Comercio de Colombia. Articulo. 10. 

Comerciantes. Concepto. Calidad. Son comerciantes las personas que profesionalmente se 

ocupan en alguna de las actividades que la ley considera mercantiles. La calidad de comerciante 
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se adquiere aunque la actividad mercantil se ejerza por medio de apoderado, intermediario o 

interpuesta persona. 

 

Articulo. 19. Obligaciones de los comerciantes. Es obligación de todo comerciante: 

Matricularse en el registro mercantil; Inscribir en el registro mercantil todos los actos, 

libros y documentos respecto de los cuales la ley exija esa formalidad; Llevar contabilidad 

regular de sus negocios conforme a las prescripciones legales; Conservar, con arreglo a la ley, la 

correspondencia y demás documentos relacionados con sus negocios o actividades; Denunciar 

ante el juez competente la cesación en el pago corriente de sus obligaciones mercantiles. 

Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal (PASTRANA BORRERO, 1971). 

 

Articulo. 25. Definición de Empresa. Se entenderá por empresa toda actividad económica 

organizada para la producción, transformación, circulación, administración o custodia de bienes, 

o para la prestación de servicios. Dicha actividad se realizará a través de uno o más 

establecimientos de comercio. 
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Capítulo 3: Diseño metodológico 

 

3.1 Tipo de investigación 

 

Para efectos de la presente investigación, se procederá a estudiar los datos mediante una 

investigación descriptiva, en razón de, describir, interpretar, analizar las diferentes circunstancias 

relacionadas con la consultoría estratégica, en el sector empresarial de la provincia de Ocaña. 

 

Esta investigación constará de un estudio de campo, por medio del cual se desea conocer 

las circunstancias y necesidades de las empresas en relación con el mercado local. Este estudio, 

también, permitirá obtener la información de fuentes primarias que reduzcan la probabilidad de 

error en la investigación. Además, se utilizará un enfoque cuantitativo según el manejo de los 

datos a recolectar. 

 

3.2 Población 

 

En esta investigación se estudiará la población perteneciente al sector empresarial, es 

decir, las empresas que estén legalmente constituidas dentro del municipio de Ocaña. Por tanto, 

el número de la población estudiada será de 3186. Datos obtenidos de la Cámara de Comercio de 

Ocaña según el estudio económico del 2017. 
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3.3 Muestra 

 

Para la presente investigación se aplicó una muestra estadística, determinada por la fórmula 

de poblaciones finitas, arrojando como resultado 343 𝑒𝑚𝑝𝑟𝑒𝑠𝑎𝑠 𝑒𝑛𝑐𝑢𝑒𝑠𝑡𝑎𝑏𝑙𝑒𝑠.  

 

  
N*( c) p*q

N- *(E)
 
+( c)

 
p*q

 

N = 3186 

 

Zc = 95% = 1,96 

 

p= 50% = 0,5  

 

q= 50% = 0,5 

  

E= 5% = 0,05 

  
     *( ,  ) ( , )*( , )

     - *( ,  )
 
+( ,  )

 
( , )*( , )

 

  
    ,    

         
 

                                                                          n = 343 

= 343 empresas encuestables 

 

 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de la información 

 

En esta investigación se utilizó como técnica, una encuesta con preguntas estructuradas, 

con el objeto de darle la formalidad pertinente, por ende, adquirir un mejor suministro de 

información de parte de los entrevistados (empresarios). 
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Como instrumento de la técnica de investigación, se implementó un cuestionario, con 

preguntas abiertas, para obtener la mejor calidad de información posible. 

 

3.5 Procedimientos y análisis de la información 

 

Para analizar la información obtenida en esta investigación a través de la técnica o 

instrumento de información aplicado, se llevó a cabo la tabulación de datos de forma cuantitativa 

mediante tablas y gráficas, además ser realizó el análisis de la información de manera cualitativa, 

a través de la interpretación de las respuestas. 
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Capítulo 4.  Resultados  

 

4.1 Estudio de mercado para conocer las características del servicio, oferta, demanda, 

precios, canales de distribución y estrategias de publicidad y promoción. 

 

Son bien conocidas las dificultades económicas y sociales que la región del Catatumbo ha 

experimentado en los últimos periodos. No obstante, el Municipio de Ocaña ejerce gran 

influencia en regiones, no solo del Norte de Santander, sino también en los municipios 

circundantes (Santander, Cesar, Sur de Bolívar) mediante actividades económicas como la 

agricultura, la ganadería, el comercio y la pequeña industria. De estas, las dos últimas 

representan un papel muy importante en el desarrollo económico de la región. 

 

Según la (Cámara de comercio de Ocaña, 2016), el comercio, con un 64,2%, es la actividad 

principal; seguido de la prestación de servicios con un equivalente al 22,8%; como tercer 

renglón, están los que se dedican al comercio y prestación de servicios, que representan el 8%; es 

de resaltar que el sector industrial representa tan solo el 1,8% de los locales registrados. Así 

mismo, las entidades financieras que hacen presencia en la región se concentran en Ocaña, esto 

es los bancos (Bancolombia, Banco Bogotá, Davivienda, Banco Agrario, Banco Caja Social) y 

las Cooperativas de ahorro y crédito (entre las que se destacan Crediservir, Fundación Ecopetrol 

para el Desarrollo Regional FUNDESCAT, además de entidades como Bancamía, Crezcamos 

entre otros). 
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Estos escenarios nos muestran y sugieren una perspectiva de viabilidad para desarrollar la 

actividad de consultoría. 

 

4.1.1 Descripción del Servicio. En Ocaña hay entidades como CEMPRENDO, Tecno-

parque, CEDIT y CEPREM a través del consultorio empresarial de la universidad UFPSO; que 

presentan el servicio de consultoría para impulsar proyectos con ideas innovadoras en diferentes 

modalidades, primando la innovación, el emprendimiento y el asesoramiento en el desarrollo y la 

formulación. Es decir, una consultoría en emprendimiento. 

 

A diferencia de ellos, este es un servicio de asesoramiento contratado por y proporcionado 

a organizaciones por personas especialmente capacitadas y calificadas que prestan asistencia, de 

manera objetiva e independiente, a la organización cliente para poner al descubierto los 

problemas de gestión, analizarlos, recomendar soluciones a esos problemas y coadyuvar, si se les 

solicita, en la aplicación de las soluciones propuestas. 

 

La modalidad prestación del servicio de consultoría será por medio de un proceso estándar 

que consta de cinco etapas según (Alvarado, 2013), las cuales pueden verse a su vez como 

elementos independientes. Estas etapas son: 

 

Etapa 1. Inicialización [Servicio especializado (valoración empresarial del problema)]. Es 

un servicio que integra los primeros contactos con la empresa cliente, donde esta le comenta los 

problemas e inquietudes que la aquejan. Luego el consultor en base a su experiencia, realiza un 

diagnóstico preliminar de los problemas, sobre los cuales expondrá las mejores alternativas de 
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acción frente al problema que la empresa cliente decidirá si, ella la desarrollara o realizará un 

contrato con nuestra empresa. 

 

Etapa 2. Diagnóstico empresarial (auditoría interna [comportamiento organizacional] y 

auditoria externa [análisis de mercado]). Este servicio comprende el análisis del objetivo que 

persigue la empresa cliente, comprender el problema que impide realizar o alcanzar el objetivo a 

través de un descubrimiento de hechos mediante un análisis y síntesis de los hechos e 

información de los resultados la empresa cliente. 

 

Etapa 3. Planificación de medidas [Formulación de estrategias (ventas, mercadeo, servicio  

al cliente, etc.)]. Este servicio busca elaborar soluciones a partir de un diagnóstico que permita 

evaluar opciones que sean óptimas para ser propuestas al cliente mediante un plan de acción. 

 

Etapa 4. Aplicación. [Mediante conferencias y talleres]. Este servicio comprende 

capacitaciones, talleres, conferencias que permitan contribuir a la aplicación de las soluciones 

propuestas. 

  

Etapa 5. Terminación. Este servicio dentro de la consultoría tiene como finalidad, hacer 

seguimientos de los planes aplicados dentro de la empresa cliente a través de evaluación e 

informes finales donde se establezcan compromisos que permitan seguir el desarrollo de las 

actividades implementadas. Y así dar por concluido el servicio y proceder a la retirada o 

finalización del contrato. (Alvarado, 2013)  
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Figura 1. Proceso del servicio de consultoría, tomado del manual de principios básicos de 

consultoría Autor. Franklin Alvarado  

4.1.2 Clientes y tamaño del mercado 

 

Según la (Cámara de comercio de Ocaña, 2016), la economía gira en torno al comercio, 

que representa un 64,2% de toda la actividad económica del municipio, seguido del sector 

servicio que ocupa el 22,8%, y el sector industrial apenas cuenta con 1,8% de la participación 

económica del mercado. 

 

Para conocer esta información más de cerca se realizó una encuesta a 343 empresas, que 

no tuvo en cuenta de antemano el sector al que pertenecía. Donde se encontró que efectivamente 

el sector comercial es el más representativo en la economía Ocañera, con un 75% de 
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participación en la encuesta realizada, mientras que el sector servicio alcanzo a ocupar el 25%; el 

sector industrial no tuvo ninguna participación en la encuesta (Ver Tabla 1).  

 

Es muy importante aclarar que este resultado pudo haber estado sesgado por la 

colaboración de las empresas, es decir, quienes accedieron a suministrar la información; o la 

preferencia del encuestador, al momento de aplicar la encuesta. 

 

Tabla 1.  

Participación de las empresas encuestadas en los sectores económicos 

Ítem Frecuencia Porcentaje 

Industrial 0 0% 

Comercial 257 75% 

Servicios 86 25% 

TOTAL 343 100% 

Nota. Tomado de la encuesta realizada a las empresas del municipio de Ocaña. 

 

La actividad económica de las empresas encuestadas, concretamente las que pertenecer al 

sector comercial, el 65,2% afirmaron desempeñar su actividad comercial como minoristas, un 

14,5% como mayoristas y un 20,3% como minorista y mayorista (Ver Tabla 2). 
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Tabla 2. 

Actividad comercial de las empresas encuestadas 

Ítem Frecuencia Porcentaje 

Minorista 224 65,2% 

Mayorista 50 14,5% 

Minorista y mayorista 69 20,3% 

TOTAL 343 100% 

Nota. Tomado de la Encuesta realiza a las empresas del municipio de Ocaña. 

 

Conociendo que el tamaño del mercado está compuesto por un número mayor de empresas 

comerciales, se ha decidido que la empresa consultora realizara actividades que involucren un 

análisis de gestión comercial (auditorias), procesos de gestión comercial (elaboración de 

estrategias o planes de acción en las áreas de mercadeo publicidad y ventas), y trámites legales 

dentro de estas empresas. 

 

Aunque la actividad de la empresa estará concentra en las empresas del sector comercial, 

podemos decir que la empresa consultora que se propone en este trabajo abarcara todo el 

mercado. Pues esto no impide que empresas de otros sectores soliciten los servicios de asesoría 

propuestos. 

 

De acuerdo a las características que presenta el mercado de Ocaña, donde el mayor 

número de empresas es de categoría micro y pequeña empresa, y algunas medianas empresas, se 

ha decidido concentrar la actividad en estas empresas los primeros cinco años de actividad 

empresarial de la consultora. Después de este periodo se ira avanzando progresivamente a las 

otras empresas. 
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4.1.3 Competencia. Como se ha mencionado, hay entidades que presentan el servicio de 

consultoría para impulsar proyectos con ideas innovadoras en diferentes modalidades, primando 

la innovación y el emprendimiento. Pero a diferencia de estas instituciones y entidades, la 

consultora que se presenta en este proyecto tiene otra finalidad, el cual es proporcionado a 

organizaciones constituidas y establecidas en el municipio de Ocaña. 

 

Pero, con el fin de conocer la existencia de otras empresas, instituciones o personas 

particulares en el municipio de Ocaña Norte de Santander, o la región que prestará los servicios 

de consultoría en el municipio  y entraran en competencia directa con la empresa propuesta, en la 

encuesta realizada, se le preguntó a los empresarios si en alguna ocasión habían recibido o 

contratado el servicio de consultoría, y en caso de haberlo hecho, cuál era el lugar de procedencia 

de la empresa que le había prestado el servicio, respondiendo de la siguiente manera: 

  

De las 343 empresas encuestadas, el 87% afirmo no haber recibido algún tipo de 

consultoría. Mientras que un 13% afirmo haber recibido o contratado este servicio (Ver Tabla 3). 
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Tabla 3. 

Empresas que han recibido o contratado servicios de consultoría 

Ítem Frecuencia Porcentaje 

Si 45 13% 

No 298 87% 

TOTAL 343 100% 

Nota. Tomado de encuesta realizada a las empresas del municipio de Ocaña. 

 

El servicio de consultoría es recibido por el 13% de las 343 empresas encuestadas, que 

afirmaron haber recibido o contratado el servicio de consultoría, el 3% afirmo haber contraído el 

servicio de una persona particular, y el 1% de una institución  y el 9% no responde.(Ver Tabla 

4). Lo que demuestra un mercado virgen, en el que no existen barreras de entrada relacionada 

con los competidores. Aunque la situación económica del entorno en el que se desarrollan las 

empresas puede estar limitando la viabilidad del proyecto. 

 

Tabla 4.  

Quiénes han realizado el servicio de consultoría 

Ítem Frecuencia Porcentaje 

Institución 3 1% 

Particular 10 3% 

No responde 32 9% 

No aplica 298 87% 

TOTAL 343 100% 

Nota. Tomado de encuesta realizada a las empresas del municipio de Ocaña. 

 

El 13% de las empresas encuestadas  manifestaron  que el lugar de procedencia de la 

institución  o persona particular de quien recibieron  el servicio, provenía del municipio de 

Ocaña Norte de Santander. (Ver Tabla 5) 
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Tabla 5.  

Lugar de procedencia de las consultorías que recibieron las empresas 

Ítem  Frecuencia Porcentaje 

Ocaña 45 13% 

No aplica  298 87% 

TOTAL                                                                                                                                                       343     100% 

Nota. Tomado de encuesta realizada a las empresas del municipio de Ocaña 

 

Se puede apreciar que la participación de agentes externos e internos en el municipio de 

Ocaña relacionados con la actividad de consultoría empresarial, es escaso, es decir, que se puede 

pensar en formar una cultura entorno a este mercado, que permitan tener una ventaja competitiva 

frente a posibles nuevos competidores. 

 

4.1.5 Factores que influyen en la decisión de compra. En la encuesta realizada, el 14,5% 

de las empresas valorarían precio, el 14,5% de estas, consideran calidad, el 13% servicio y el 

58% tendría en cuenta la experiencia a la hora de contratar la consultoría (Ver Tabla 6). 

 

Tabla 6.  

Preferencia de las empresas al contratar un servicio de consultoría 

Ítem Frecuencia Porcentaje 

Precio 50 14,5% 

Calidad 50 14,5% 

Servicio 45 13% 

Experiencia 198 58% 

TOTAL 343 100% 

Nota. Tomado de encuesta realizada a las empresas del municipio de Ocaña 
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Es normal que los cliente prefieran la experiencia del consultor frente a otros aspectos, 

pues este es un servicio que involucra la actividad de la empresa y sus expectativas de negocio, 

razón por la cual es necesario que el consultor este a la vanguardia , pues la eficiencia de la 

estrategia esta  proporcionada a una empresa cliente mediante un plan de acción, por lo tanto, se 

debe proporcionar efectos positivos en las ventas o en los costos, de lo contrario la empresa 

podría enfrentar graves problemas financieros. 

 

En la encuesta realizada el 72% de los encuestados manifiestan su deseo de que la empresa 

sea ubicada en el centro del municipio, 9% en la zona de la primavera, un 9% vía a la 

universidad, y un 10% en la avenida circunvalar (Ver tabla 7). 

 

Tabla 7.  

Preferencia de las empresas con respecto de la ubicación a un servicio de consultoría 

Ítem  Frecuencia Porcentaje 

Centro  247 72% 

La Primavera  31 9% 

Vía La Universidad  31 9% 

Circunvalar  34 10% 

TOTAL 343 100% 

Nota. Tomado de encuesta realizada a las empresas del municipio de Ocaña. 

 

 Se permite concluir que los encuestados prefieren que la empresa que ofertara el servicio 

de consultoría estratégica, deba ser ubicada en la zona céntrica del municipio de Ocaña de 

acuerdo con el 72% de los encuestados. 

 

4.1.6 Plan de ventas. Se estima teniendo en cuenta el número de las micro, pequeña y 

medianas empresas, según la Cámara de Comercio de Ocaña, (2018), y los datos de la encuesta, 
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en la que, un 3% respondió que solicitarían el servicio de consultoría cada mes, un 8% trimestral, 

un 12% semestral, un 55% cada año y un 22% ocasionalmente.  (Ver Tabla 8).  

 

Tabla 8.  

Periodos en que las empresas solicitarían consultorías 

Ítem  Frecuencia Porcentaje 

Mensual 10 3% 

Trimestral 27 8% 

Semestral 41 12% 

Anual 189 55% 

Ocasional  76 22% 

TOTAL 343 100% 

Nota. Tomado de Encuesta realizada a las empresas del municipio de Ocaña 

 

Para el cálculo de las posibles consultorías brindadas en la Tabla 9, se consideró, el mes de 

mayo, como el mes de apertura, creyendo que la economía de la región se estabilizaría o por lo 

menos estaría más estable; y de esta consideración, se determinó a partir de los datos de la 

cámara de comercio (3186), según el número de registros mercantiles por mes del presente año, 

al cual se le aplicó un porcentaje correspondiente con el número de personas que respondieron en 

la encuesta (343). 

Este criterio se basa en el concepto de correlacionalidad, donde existe una influencia 

recíproca entre dos o más elementos que conforman una serie lógica, en la cual, la muestra de 

investigación (343) constituye los elementos del conjunto de posibilidades, y los datos recogidos, 

el porcentaje de estimación. 

Este método cumple las características de un muestreo aleatorio simple, donde la 

probabilidad de que se dé una consultoría en el mes de mayo, es igual, al número de empresas 

que tomaron la decisión de crear una nueva empresa (134) como se muestra en la figura 2. Se 
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toma este dato como parte de las funcionalidades de la consultora de brindar este tipo de 

asesorías, por el número aleatorio de personas que respondieron en la encuesta con posibilidades 

de una consultoría mensual (10), como se evidencia en la tabla 9. 

Debido al carácter indeterminista de las personas por optar en realizar una consultoría, se 

decidió tomar el mes de mayo como un listón, que indica el tope máximo de consultorías 

realizadas en el año base de estimación. Los demás meses, se optó por dar valores aleatorios y 

subjetivos que no superaran el listón de mes de mayo, y que estuvieran próximos al 

comportamiento de los datos según la cámara de comercio. 

Este método se aplicó al servicio de valoración empresarial, y no a los demás servicios del 

portafolio, debido a que no existe una formula, o estimación que indique este porcentaje de 

cambio o transición, y el benchmarking (tomar comparadores) no es posible aplicarlo debido a 

que las empresas son muy reservadas con la información; debe, también tenerse en cuenta que, 

Ocaña no cuenta con este tipo de empresas, por lo que los datos proporcionados en la 

investigación son consideraciones del autor, basado en su percepción del mercado y los datos 

proporcionados. 

A continuación se muestra los registros mercantiles realizados por empresas en la  

 

jurisdicción Cámara de Comercio de Ocaña. 
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Figura 2. Información suministrada de la Cámara de Comercio de Ocaña enero 2019 

 

 

Tabla 9.  

Plan de ventas en los primeros 8 meses 

     Tiempo en meses 

     Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 

Valoración 

empresarial 

        13 7 9 7 5 9 6 5 

Diagnostico 0 3 2 0 2 0 2 1 

Formulación 

de estrategias 

0 1 1 1 0 0 3 0 

Capacitaciones, 

talleres y 

conferencias 

0 0 0 0 0 0 0 0 

Nota. Tabla realizada por los  autores del proyecto 

 

Este panorama de los primeros ocho meses de funcionamiento de la empresa, relacionado 

con los datos de la encuesta, encontramos que la proyección de ventas tendrá un crecimiento 

negativo del -3% anual, en lo relacionado con el proceso de valoración de empresas, esto se 

deberá a que la consultoría es un servicio ocasional dentro de cada empresa cliente, donde estas 

reciben una consultoría por año, y es posible que no realicen otra dentro de periodos o cambios 
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de mercado. Mientras que, en los demás procesos se considera que el efecto será el contario, 

debido a que se adquirirá más experiencia, y las empresas clientes estarán más interesadas. Por lo 

que estimamos que el comportamiento en las ventas para los próximos 5 años sufrirá un 

incremento del 3% en los demás procesos según la estimación en meses y los datos de la 

encuesta (Ver Tabla 10). Creemos que en algún momento este comportamiento tendrá a 

equilibrarse según la eficiencia de la empresa para demostrar confianza a las empresas clientes. 

Cabe destacar que a partir del segundo año se realizaran talleres, capacitaciones y conferencias 

respectivamente de manera remunerada. 

 

Tabla 10.  

Proyección de ventas para los próximos cinco años 
 Ítem    Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Valoración empresarial 61 59 57 56 54 

Diagnóstico 11 11 12 12 12 

Formulación de estrategias 6 6 6 7 7 

Capacitaciones, talleres y conferencias 0 2 2 3 3 

Nota. Fuente Autores del proyecto 

 

4.1.7 Estrategias de venta. Esta es una actividad muy compleja, debido a que muchas 

veces el empresario considera que el consultor no sabe nada del negocio en el que él está, y que, 

en lugar de arreglarlo, lo va a estropear. Y esto se agudiza más aun cuando tenemos en cuenta el 

ambiente social en que se halla inmersa la provincia de Ocaña y las características económicas y 

empresariales. Pues las empresas pequeñas no consideran que necesiten este servicio, y los 

micros no tienen como pagarlo. 

Para mitigar estos problemas, se han propuesto las siguientes estrategias.  

 



42 

 

 

Estudio de mercados en un sector en particular. El día de la inauguración de la empresa, 

cuando sea presentada oficialmente ante el público Ocañero, mediante dicho estudio se 

demostrara, la capacidad profesional con que la empresa cuenta, y en las cuales, las empresas 

clientes pueden confiar. Este acto se llevará acabo continuamente cada mes; durante los primeros 

3 meses, después se realizará cada 45 días. Este servicio no tendrá retribución alguna, por parte 

de las empresas que asistan a dicho estudio.  

 

Portafolio de precios ajustado a las  necesidades de los clientes. Se  entiende  que el 

sector económico del municipio de Ocaña  cuenta con muchas empresas categorizadas entre las 

micro y las pequeñas empresas que no poseen la liquidez suficiente para costear este servicio 

reiteradamente u ocasionalmente. Por lo tanto se busca  acomodar dicho  portafolio de precios 

que se ajuste a las necesidades, capacidades y expectativas de las empresas clientes según su tipo 

de negocio.  

 

Realización de conferencias cada mes. Una estrategia en la cual se  presenten perspectivas de 

una actividad comercial, como los vendedores de electrodomésticos o los textiles, a través de 

estudios económicos; estas conferencias son gratuitas los primeros ocho (8) meses y tienen la 

finalidad de mostrarle a los empresarios que la empresa consultora conoce del mercado, y así 

generar confianza en las empresas clientes.  

  

4.1.8 Estrategia de precios. Como se ha propuesto, se realizará un portafolio de precios 

que se acople a las necesidades de las empresas clientes según sus características, tomando en 
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cuenta el precio de introducción al mercado, a través del cual se fijan precios bajos al bien o 

servicio para luego de posesionarse comenzar a aumentar paulatinamente el precio. 

 

Se ha considerado que, como el municipio de Ocaña cuenta en su mayoría con micro, 

pequeñas empresas de carácter personal y algunas medianas empresas; y la limitada liquidez 

económico-financiera, este servicio tendrá un precio ajustado a cada una las etapas que involucra 

el proceso de la consultoría, en relación con las diferentes características de las empresas del 

municipio. 

Para calcular el valor de la consultoría, se decidió por una estrategia o criterio  similar a la 

del canon de arrendamiento, que no debe superar el 1% del valor del inmueble. 

En el caso del servicio de valoración empresarial, corresponde a la milésima parte del valor 

del capital asociado a las microempresas, tomando como referencia la información suministrada 

por la cámara de comercio, se determinó el valor medio, evadiendo los valores inusuales. Este 

método se utilizó en cada tipo de empresa. 

 
 
Figura 3 . capital asociado de nuevos registros mercantiles de las empresas. Información 

suministrada de Cámara de Comercio de Ocaña enero 2019 
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El servicio de diagnóstico empresarial, corresponde al salario (1.219.166) laboral del 

consultor, por hora multiplicado por las horas laboradas. Se estima que para esta etapa, es 

necesario un promedio de 3 a 7 días, de horario laboral legal vigente (8h por día). Debido a que 

el consultor es parte de la empresa, se decidió realizar una aproximación, ya que el conjunto de 

las consultorías, repone la posible pérdida por consultor, es un modelo basado en la economía de 

escala, para llegar a un precio competitivo. Esto es equivalente para los demás servicios. 

 

Hay que considerar, que estos precios son hipotéticos, pero necesarios para dar una 

perspectiva del negocio y plasmar la cultura empresarial a seguir, debido a que no es posible 

saber con certeza el tiempo que toma un diagnóstico, ya que dependerá del problema en cuestión, 

la habilidad y experiencia del consultor, el tamaño de la empresa y la forma en que maneja la 

información. 

 

Tabla 11.  

Precios del portafolio de servicios 

      

     Microempresa  Pequeña empresa  Mediana empresa Gran empresa  

Valoración empresarial  $       35.000   $           65.000   $          155.000   $       315.000  

Diagnóstico  $     280.000   $       1.020.000   $        8.010.000   $ 22.800.000  

Formulación de 

estrategias 

 $     560.000   $       2.040.000   $      15.810.000   $ 45.600.000  

Capacitaciones, talleres 

y conferencias 

 $     840.000   $       5.100.000   $      25.500.000   $ 68.400.000  

Nota. Autores del proyecto 

 

4.1.8.1 Proyección de ventas durante 5 años. Para poder dar una estimación se tuvo en 

cuenta el número de las micro, pequeña y medianas empresas, según la Cámara de comercio de 

Ocaña, (2018), los datos de la encuesta y la estimación de los primeros 8 meses de 
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funcionamiento (ver Tabla 9 y 10). Multiplicado con el promedio de los precios por los servicios 

del micro y pequeña empresa (ver Tabla 11) debido a que son el mayor porcentaje en Ocaña, del 

cual se obtuvo la siguiente estimación: 

Tabla 12 

Proyección de ventas durante 5 años 

     Año1 Año2 Año3 Año4 Año5 

Valoración 

empresarial 

$5.185.000 $5.015.000 $4.845.000 $4.760.000 $4.590.000 

Diagnostico $34.136.667 $35.160.767 $36.215.590 $37.302.057 $38.421.119 

Formulación de 

estrategias 

$36.820.000 $37.924.600 $39.062.338 $40.234.208 $41.441.234 

Capacitaciones, 

talleres y 

conferencias 

$         - $20.960.000 $21.588.800 $31.440.000 $32.383.200 

TOTAL $76.141.667  $99.060.367  $101.711.728  $113.736.265  $116.835.553  

Nota. Autores del proyecto 

 

4.1.9 Estrategias de promoción.  

La empresa contara además de sus estrategias de ventas y precios; plataformas actualizadas 

en las diferentes redes sociales, así mismo la utilización de los demás medios de comunicación 

local como televisión, radio, y algunos tipos de publicidad en el municipio de Ocaña Norte de 

Santander. 

En los anteriores medios se manifestarán tarjetas de presentación (Ver figura 2), con la cual 

las empresas  se  puedan contactar y solicitar el servicio de valoración empresarial, para 

determinar la situación de la empresa y que servicios se ajustan a sus necesidades. 
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Figura 4. Tarjeta de presentación e información de contacto. Fuente: Autores del proyecto 

 

4.1.10 Políticas de servicio. 

 

4.1.10.1 Formas de contrato. Cada uno de los servicios tiene un tiempo estimado que le es 

equivalente al contrato que se contraiga con la empresa (Ver Tabla 15). Estos servicios están 

pensados de acuerdo al proceso de que se sigue en la consultoría, y a las consideraciones que la 

empresa cliente crea oportunas. Es decir, la empresa cliente llega a la consultora para una 

valoración, el consultor encargado, según las especificaciones de la empresa cliente, le propone 

el servicio que se ajusta a su necesidad, la empresa cliente puede decidir seguir la recomendación 

del consultor o decidir hasta donde quiere el proceso de la consultoría llegue, es decir, hasta la 

etapa de diagnóstico, la etapa de formulación de estrategias o la aplicación de las estrategias. 
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Tabla 13.  

Tiempos por servicio 

Ítem  Tiempo/días 

 Por proceso Proceso completo 

Valoración empresarial 1 1 

Diagnostico  3 a 7 7 

Formulación de estrategias 13 a 18 15 

Capacitaciones, talleres y conferencias 1 a 3 30 a 45 

Nota. Fuente Autores del proyecto 

 

De acuerdo con la elección de la empresa cliente, la consultora procederá a prestar el 

servicio. El servicio lo hemos dividido en dos categorías. En la parte de procesos, la empresa 

puede solicitar uno de estos servicios, como factor individual. En la parte de proceso completo, 

se solicita cada uno en función del anterior. 

 

4.1.10.2 Compromisos y obligaciones. La empresa  consultora se compromete a brindar 

todos los  conocimientos a beneficio de sus clientes, con el fin de contribuir al cumplimiento de  

los objetivos que se hayan propongas dichos clientes.  

 

 La empresa consultora no se responsabiliza de las acciones que pueda tomar la 

empresa cliente después de aplicado el servicio de la  consultoría.  

 Se entiende que dicha consultora es una consejera, la cual proporciona datos y 

perspectivas a las empresas clientes, con las que puedan mejorar el enfoque que 

están persiguiendo con el  objetivo de la empresa asesorada.  
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 La empresa consultora se responsabiliza  de la información que ofrece, mas sin 

embargo no se hace responsable de lo que la empresa cliente pueda hacer con dicha 

información.  

 La empresa consultora estará completamente comprometida en servir de ayuda  

para que usted pueda disfrutar de un mejor mañana.  

 La empresa consultora se compromete a guardar bajo la ética profesional, la 

confidencialidad de los datos, que posea de las  empresas clientes; con el fin de 

proteger su integridad y la sana competencia. 

 

4.1.10.3 Medios de pago. El pago del servicio se realizará de acuerdo a lo pactado en el 

contrato entre la empresa cliente y la consultora, según el tipo de servicio. 

 

4.2 Estudio técnico para determinar el tamaño, localización, distribución en planta, proceso 

de prestación del servicio y requerimientos físicos y humanos. 

 

4.2.1 Localización. 

 

4.2.1.1 Macrolocalización.  Growth Consulting LTDA estará ubicada en el municipio de 

Ocaña Norte de Santander.  

 

4.2.1.2 Microlocalización.  En los primeros años estaremos ubicados en la calle once (11) 

del municipio de Ocaña Norte de Santander. Después nos trasladaremos hacia la vía algodonal, 

con miras de construir el modelo que se planteara en la distribución en planta. Consideramos que 
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debemos estar ubicados en un lugar que genere confianza y sea fácil de ubicar, y permita la 

construcción de la instalación completa. 

 

4.2.2 Tamaño del proyecto. La consultora en sus inicios no cuenta con muchas 

competencias, en relación con la experiencia de los consultores, pues la mayoría serán 

consultores juniors; la presencia en el mercado estará limitada a Ocaña y a la región, con 

perspectivas nacionales; las certificaciones de calidad con que cuenta la empresa, será la 

idoneidad de sus consultores como profesionales. 

 

Por lo que se buscara en los primeros cinco (5) años, elevar el grado de nuestros 

consultores senior, que brinde mayor confianza a las empresas clientes. A continuación, le 

seguirá una expansión nacional con miras internacionales, que permitan ofrecer un mejor 

servicio. Y en diez (10) años esperamos contar con una gran experiencia que nos permita 

catalogarnos como una escuela de negocio que certifique las conferencias, taller, congresos, etc., 

que reciban nuestras empresas clientes, en el desarrollo de su capital intelectual. 

 

4.2.3 Distribución en planta.  A continuación, se presenta el prototipo para la oficina de la 

casa consultora en su fase final (Ver figura 3). A diferencia de la actual, la excepción será la sala 

de conferencias es decir lo que no va a estar (por ahora) sin embargo esta sala de conferencias se 

facilitara en los primeros años desde otra institución, como la universidad y algunos colegios de 

tal manera que se puedan llevar a cabo las diferentes conferencias, talleres y capacitaciones.  
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Lo que sí estaría  En los      𝑚  que implican la oficina principal, en la que serían 

ubicadas las diferentes oficinas, como la recepción, la sala de espera y también la mesa de 

reunión o de juntas. Estas no estarán dividas por paredes, sino que todo estará dentro del mismo 

espacio. Con el fin de generar confianza entre los empleados y para que haya una mejor 

comunicación y flujo de información. También para que los clientes puedan apreciar el trabajo 

que se adelanta en la consultora. 

 

 

Figura 5. Maqueta de la distribución en planta 

 

4.2.4 Procesos de prestación del servicio. El servicio de consultoría presentado en este 

proyecto, ofrecerá a las empresas clientes, consta de cinco  (5) etapas, las cuales representan un 

nivel de profundidad en que la consultora se involucrara con la empresa cliente. Se ha planteado 

que el cliente puede acceder a estos servicios de dos formas posibles. Por proceso o por el 

proceso completo (Ver figura 4). 
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Antes de comenzar a describir cada uno de esto aspecto, es necesario que se entienda el 

proceso de inicialización. Pues este siempre se cumple. Este proceso lo que busca es que la 

empresa cliente pueda acceder al servicio que mejor se ajuste a su necesidad. Como se podrá ver 

a continuación en cada una de las modalidades. 

 

 

Figura 6. Formas de prestar el servicio de consultoría 

 

La forma que hace referencia al modo por proceso, significa que el cliente puede solicitarle 

a la consultora que realice uno de esos procesos a su empresa. Esto se da a través del proceso de 

inicialización. Está relacionado con instituciones que buscan recibir conferencias y congresos, o 

empresas que necesitan capacitaciones a través de talleres. 

La forma de proceso completo, es el nivel de profundidad en la que la empresa cliente 

quiere que la consultora se relacione con su problema. En el proceso de inicialización, la 
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empresa cliente expone sus pretensiones o lo que espera lograr a través de la consultoría, y la 

consultora le aconseja cuáles son sus prioridades y cuál es el o los procesos que mejor se ajustan 

a sus necesidades actuales. En algunos casos podrá ser un diagnóstico, una capacitación a los 

empleados o dos procesos seguidos; según la empresa cliente considere oportuno o convenga en 

ello. 

 

4.2.5 Requerimiento de maquinaria  y equipo. En la distribución en planta se observa un 

inmobiliario más extenso del que se presenta aquí, esto se debe a que la distribución en planta 

considera la maqueta del proyecto final, mientras que el inmobiliario que se está presentado aquí, 

es solo lo que se consideró que era necesario para el arranque de la empresa (Ver Tabla 16). 

 

Tabla 14.  

Inmobiliario y equipo 

Cantidad Muebles y equipo  de oficina Valor  unitario  Valor total  

1 Sofá para sala de espera tres 

puestos 

$ 908.000  $ 908.000  

1 Oficinas mesa de juntas redonda $ 320.000  $ 320.000  

4 Computador todo en uno 

Lenovo S200z celeron N3050 

$ 1.199.900  $ 4.799.600  

1 Hp impresora láser pro M102w 

monocromática wifi 

$ 319.000  $ 319.000  

 TOTAL $ 3.080.800  $ 7.682.200  

 Fuente. Autores del proyecto 

 

4.2.6 Requerimiento de personal. Para iniciar labores en esta empresa de consultoría es 

necesario disponer del siguiente personal. 
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Funciones administrativas: gerente, revisor fiscal, contador público, secretario, auditores 

o asesores consultores.  

 

4.3 Estudio administrativo y legal para definir la estructura y el desarrollo organizacional 

de la empresa 

 

4.3.1 Razón social. La empresa de consultoría empresarial, propuesta en este trabajo, 

ejercerá sus funciones bajo el régimen legal de Sociedad Limitada (Ltda.), que tendrá por 

nombre Growth Consulting Ltda. Esta empresa busca mejorar la actividad empresarial de la 

provincia de Ocaña, brindando asesoramiento comercial a las diferentes organizaciones del 

municipio de Ocaña Norte de Santander.  

 

 

Figura 7. Razón social  

 

Slogan: Trabajamos con usted para su mañana. 

 

4.3.2 Misión. Mejorar  la actividad económica en las empresas de la provincia de Ocaña 

Norte de Santander, a través de una consultoría fundamentada en estudios económicos de los 
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diferentes sectores que les permitan a nuestras empresas clientes tomar las decisiones o 

alternativas  que podamos brindarle, para que pueda ver así su sueño cumplido por el cual creó la 

empresa. 

 

4.3.3 Visión. Establecernos en el 2024 como una empresa reconocida regionalmente por su 

efectividad en cada uno de las consultorías que brinde a sus clientes, así mismo ser ejemplo de 

responsabilidad social empresarial.  

 

4.3.4 Objetivos estratégicos   

 Brindar servicios de consultoría estratégica  con una excelente calidad.  

 

     Posicionar a la empresa como una de las mejores en asesoramiento en el municipio.      

 Desarrollar nuevos servicios para ofertar a las empresas del municipio de Ocaña y toda 

la región.  

 Lograr ingresar a nuevos mercados 

 

4.3.5 Valores Corporativos.  

 

4.3.5.1 De la organización a las empresas clientes. 

 Responsabilidad. En ofrecer a las empresas clientes las opciones que realmente se 

ajustan a sus necesidades. 

 

 Respeto. La información que la consultora posea de las empresas clientes, será 

tratada siempre con el carácter de la confidencialidad. 
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 Integridad. Bajo ninguna circunstancia la empresa expondrá información de los 

clientes, en los que se hayan especificados factores claves para su negocio. Siempre 

y cuando no limiten las actividades de la consultora. Pues trabajamos en base a las 

experiencias adquirida en cada una de las diferentes empresas clientes. 

 

4.3.5.2 De los empleados a la consultora. 

 Compromiso institucional. El empleado se comprometerá a realizar las conductas 

que la empresa ha adquirido con sus clientes. No revelar en ningún caso y bajo 

ninguna circunstancia información que comprometa la integridad de nuestros 

clientes. En tal caso que esto suceda, será despedido inmediatamente de la empresa, 

y acareara las obligaciones legales a la que haya lugar bajo el concepto mercantil y 

la competencia desleal. 

 Compromiso personal. El empleado se compromete a entregar su máximo esfuerzo 

para el bienestar de la organización, teniendo en cuenta que hace parte de un 

proyecto al cual pertenece y es una de sus partes. No debe pensar que es un 

compromiso laboral sino un compromiso personal, en el que sus aspiraciones y 

sueños deben estar compartidos. Consideran a la empresa como el medio por el 

cual obtendrá aquello que tanto desea. 

 Compromiso laboral. El empleado se compromete a ser puntual con las reuniones 

en la empresa y con nuestros clientes, demostrando buen carácter y compromiso 

institucional hacia ellos. De la misma manera el empleado se compromete a mostrar 

un excelente comportamiento hacia sus compañeros. 
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 Coherencia. El empleado debe entender que una vez vinculado a la empresa, no 

debe pensar como una persona que no lo está, por lo cual siempre que actué debe 

tener en cuenta estas normas de conducta que lo identifican institucionalmente con 

la empresa. 

 

4.3.5.3. De la consultora a los empleados.  

 Comprensión. La consultora como dependiente de los trabajadores, debe considerar 

las situaciones personales en la que se encuentran. 

 Solidaridad. La consultora se compromete a brindarles apoyo a los empleados 

cuando presenten dificultades personales o laborales. 

 Compromiso institucional. La consultora se compromete al igual que los 

empleados, a ser el medio por el cual puedan alcanzar sus sueños, por lo que 

realizara una continua formación que les permitan crecer personalmente. 

 

4.3.6 Políticas de la empresa.  

 Brindar un servicio de calidad a los clientes.  

 Cumplir con lo establecido en la misión de la empresa. 

 Brindar un trato acorde a los lineamientos y política de la empresa. 

 Los empleados cumplirán con el reglamento dispuesto para la prestación de 

servicio. 

 Se manejara precios acorde con las necesidades de las empresas en el municipio de 

Ocaña. 
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 Los empleados deberán mantenerse en continua capacitación y formación en áreas 

afines al comercio exterior. 

 

4.3.7. Estrategias. Dentro de los primeros cinco (5) años trabajaremos para las empresas 

micro, pequeñas y algunas medianas empresas dentro de la región de Norte de Santander, 

manteniendo una expansión lenta y gradual hacia las demás regiones. 

 

Para alcanzar el reconocimiento nacional, en los primeros cinco (5) años nos 

concentraremos en las ciudades que no posean una población tan densa. Para que durante el 

acercamiento gradual y continuo a ellas podamos adquirir las competencias necesarias de 

enfrentarnos a los grandes retos que ello implica. 

 

Competir en base a diferenciación ofreciendo servicios considerados únicos novedosos. 

  

Enfocarse en un mercado específico con el fin de especializarse en éste y lograr una mayor 

eficiencia  

 

4.3.8. Estructura organizacional. En correspondencia con lo estipulado en la 

normatividad de la Sociedad de Responsabilidad Limitada, la consultora estará encabezada por 

una junta de socios y un gerente general, en los cuales cae la responsabilidad de todas las 

acciones de la empresa, concentrando el inicio de la línea de autoridad. Después le seguirán los 
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distintos departamentos, en los cuales se llevará acabo las actividades de la consultoría. 

Terminando esta línea de autoridad en la secretaria general.  

 

4.3.8.1. Organigrama 

 

 

Figura 8. Organigrama organizacional  Fuente: Autores del proyecto 

 

4.3.9. Manual de funciones  

Tabla 15 

 Funciones del Gerente 

Growth consulting  Ltda. 

Nombre del cargo GERENTE 

Dependencia Gerencia 

Junta de socios  

Asesor de 
investigacion  

Secretaria 

Consultor 
administrativo y 

contable 

Gerente general   
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Funciones  Gestionar  el desarrollo de la Empresa, de acuerdo con los planes y 

programas establecidos, teniendo en cuenta los perfiles que hay dentro 

de la organización, las características del entorno y las condiciones 

internas de la organización. 

 

 Administrar de manera   eficiente de los recursos, técnicos, financieros 

y talento humano de la entidad y velar por el cumplimiento de 

objetivos en su plazo correspondiente. 

 

 Liderar efectivamente el proceso administrativo en cada una de las 

funciones de la empresa.  

 

 Controlar cada proceso y función empresarial relacionados con la 

organización aplicados seguimientos, correcciones cuando sea 

necesario. 

 

 Dirigir el funcionamiento general y sistemático de la empresa para así 

mismo rendir  informes requeridos de la junta de socios y en ocasiones 

a los grupos de interés de la organización. 

 

 Conducir  la Empresa, manteniendo la unidad de procedimientos e 

intereses en torno a la misión y objetivos.  

 

 Cubrir algunas funciones adicionales. 

 

 

Requisitos  Administrador de Empresas, Contador  Público o áreas afines con la 

administración organizacional.  

Conocimientos en auditorias y consultorías  

Habilidades para el manejo de tecnologías de información y 

comunicación, conocimiento en diseño organizacional. 

 

Experiencia: Experiencia mínima de cinco (5) años  

Fuente: Autores del proyecto 
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Tabla 16 

 Funciones de la Secretaria 

Growth consulting  Ltda. 

Nombre del cargo Secretaria 

 

Jefe inmediato Gerente 

Funciones  Recibir  llamadas, personas interesadas o vinculadas a los servicios de 

la empresa. 

 Transcribir los oficios.  

 Dar el trámite respectivo a la correspondencia. 

 Dar trámite a la agenda del gerente de la empresa 

 Apoyar las labores del contador publico 

 Apoyar las labores de los asesores 

 Las demás asignadas por el gerente de la empresa  

Requisitos Tecnólogo en Gestión Comercial y Financiera 

Conocimientos en Word, Excel y demás programas informáticos 

Excelente manejo de personal 

Habilidades de lectoescritura y comunicación  

Experiencia Mínimo dos (2) años en cargos similares. 

Fuente: Autores del proyecto 
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Tabla 17. 

Funciones consultor  administrativo  

Growth consulting  Ltda. 

Nombre del cargo Consultor  Administrativo y contable 

Jefe inmediato              Gerente 

Funciones  Brindar los servicios de asesoramiento sobre funciones 

administrativas  

 Acompañar los procesos de estrategias de los clientes  

 Manejo de servicio al cliente 

 Apoyar los procesos administrativos de la empresa en cuanto a gestión 

comercial, entre otras  

 Las demás que sean asignadas por el gerente de la empresa 

 Brindar los servicios de asesoramiento sobre funciones contables, 

financieras y tributarias  

 Acompañar los procesos de estrategias de los clientes  

 Manejo de servicio al cliente  

 Apoyar los procesos tributarios, contables y financieros  de la empresa 

consultora  

 

 

Requisitos Profesional en administración de empresas   

Conocimiento en programas informáticos 

Conocimiento en conflicto y negociación  

Destrezas en el manejo de personal  

Habilidades para el desarrollo de asesorías  

Experiencia Mínimo cuatro (4) años en cargos similares. 

Fuente: Autores del proyecto 
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Tabla 18. 

 Funciones asesor  de investigación de mercados 

Growth consulting  Ltda. 

Nombre del cargo Asesor   de investigación de mercados   

Jefe inmediato  

Gerente 

Funciones  Brindar los servicios de asesoramiento sobre funciones de mercadeo , 

ventas e investigación de mercados y publicidad  

 Acompañar los procesos de estrategias de investigación  de los 

clientes  

 Manejo de servicio al cliente  

 Apoyar los procesos de investigación   de la empresa consultora  

 Las demás que sean asignadas por el gerente de la empresa 

 

Requisitos Profesional en administración , e investigación     

Conocimiento en programas informáticos 

Conocimiento en comportamiento del consumidor y distribución 

comercial 

Destrezas en el manejo de personal  

Habilidades para el desarrollo de asesorías  

Experiencia Mínimo tres(3) años en cargos similares. 

Fuente: Autores del proyecto 
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4.3.10 Manual de Procedimientos 

 

Símbolos para la utilización del manual de procedimientos. 

 

Tabla 19. 

 Símbolos para la utilización del manual de procedimientos 

Símbolo Significado 

 El círculo significa una operación. Una operación se realiza cuando se crea, altera, se 

aumenta o se sustrae algo. 

 La Flecha corresponde a un transporte o tarea de llevar algo de un lugar a otro. Ocurre 

cuando un objeto, mensaje o documento es trasladado de un lugar a otro. 

 

 El triángulo con el vértice hacia abajo o hacia arriba representa una interrupción casi 

definitiva o muy prolongada. Puede ser un almacenamiento (cuando se trata de materiales), o 

que algo se archiva. 

 

 El cuadro significa inspección o control, ya sea de cantidad o de realidad. Es el acto de 

verificar o fiscalizar sin que se realicen operaciones. 

 

 La letra D representa una demora o retraso, ya sea por congestionamiento, distancia o 

por espera de alguna provisión por parte de otra persona. 

Fuente. Autores del proyecto 

 

A continuación se establece el procedimiento a seguir para atender al cliente en la 

consultoría  
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Tabla 20.  

Proceso de atención al cliente  

No  Actividades  Operación  

 

Transporte  

 

Inspección  

 

Demora  

 

Archivo  

 

1 Llegada del cliente 

a la empresa  

     

2 Recepción por 

parte de la 

secretaria  

     

3 Toma de datos por 

parte de la 

secretaria  

     

4 Asignación de 

mentor para 

asesoría   

     

5 Direccionamiento 

por parte de uno 

de los asesores.  

     

6 Se inicia el 

proceso de 

acompañamiento 

     

7 Se realizan planes 

de acción en 

compañía de las 

empresas  
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8 Se archiva el 

historial de la 

asesoría. 

     

Fuente. Autores del proyecto 

 

Tabla 21.  

Área administrativa- Secretaria  

          

Funciones 

Actividad  

Operación Transporte Demora Almacenamiento Inspección 

Saludar al cliente       

Cuestionar sobre la 

razón de la visita 

     

Brindarle la asesoría 

necesaria 

     

Fuente. Autores del proyecto 
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Tabla 22. 

 Área administrativa- asesor administrativo en función del área contable de la empresa. 

          

Funciones 

Actividad  

Operación Transporte Demora Almacenamiento Inspección 

 Solicitud de los 

libros contables por 

parte del gerente 

 

     

Revisión de 

consecutivos, 

movimientos y 

registros 

     

Firma de visto bueno      

Entrega a secretaria      

Fuente. Autores del proyecto 
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4.3.11 Reglamento interno de trabajo   

 

Growth consulting LTDA 

 

REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO 

 

CAPÍTULO I 

 

ART. 1º—A partir de las exigencias legales del Estado Colombiano se crea el presente 

documento en la empresa Growth consulting Ltda., domiciliada en el municipio de Ocaña, Norte 

de Santander para establecer las disposiciones a las cuales se someten los trabajadores de la 

empresa que se vinculen bajo la modalidad de contrato de trabajo. 

 

CAPÍTULO II 

Condiciones de admisión 

 

ART. 2º __La vinculación de las personas que ostentaran cada uno de los respectivos 

cargos, estará determinado por las siguientes condiciones. 

 

a) Gerente. La gerencia estará ocupada por uno de los socios de la empresa, que tendrá un 

periodo de dos (2) años. Esto se interrumpirá siempre y cuando los socios consideren necesario. 

Que continúe en el cargo quien lo esté ejerciendo antes de finalizado el periodo de entrega. Los 

socios tendrán la potestad de elegir contratar una persona externa. 
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b) Junta de socios. Estará compuesta por Antonio Ropero Garavito y  Miguel Alberto 

Díaz, que decidirán los asuntos de la empresa, según lo consagrado en el artículo 358 del código 

de comercio. O las disposiciones legales a las que haya lugar. 

 

c) Departamentos. Las personas que ostentaran los diferentes cargos, de las diferentes 

áreas, estará determinado de la siguiente manera; 

 

d) Quien aspire a desempeñar un cargo en Growth Consulting Ltda., debe hacer entrega de 

su hoja de vida para ser evaluada acompañada de los siguientes documentos: Cédula de 

ciudadanía, documentación que represente sus estudios, experiencia, recomendaciones, etc. 

 

Período de prueba 

 

ART. 3º—La empresa una vez admitido el aspirante podrá estipular con él un período 

inicial de prueba que tendrá por objeto apreciar por parte de la empresa, las aptitudes del 

trabajador y por parte de este, las conveniencias de las condiciones de trabajo (CST, art. 76). 

 

ART. 4º—El período de prueba debe ser estipulado por escrito y en caso contrario los 

servicios se entienden regulados por las normas generales del contrato de trabajo (CST, art. 77, 

num. 1º). 

 

ART. 5º—El período de prueba no puede exceder de dos (2) meses. En los contratos de 

trabajo a término fijo, cuya duración sea inferior a un (1) año, el período de prueba no podrá ser 
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superior a la quinta parte del término inicialmente pactado para el respectivo contrato, sin que 

pueda exceder de dos meses. 

 

Cuando entre un mismo empleador y trabajador se celebren contratos de trabajo sucesivos, 

no es válida la estipulación del período de prueba, salvo para el primer contrato (L. 50/90, art. 

7º). 

 

ART. 6º—Durante el período de prueba, el contrato puede darse por terminado 

unilateralmente en cualquier momento y sin previo aviso, pero si expirado el período de prueba y 

el trabajador continuare al servicio del empleador, con consentimiento expreso o tácito, por ese 

solo hecho, los servicios prestados por aquel a este, se considerarán regulados por las normas del 

contrato de trabajo desde la iniciación de dicho período de prueba. Los trabajadores en período 

de prueba gozan de todas las prestaciones (CST, art. 80). 

 

CAPÍTULO III 

Trabajadores accidentales o transitorios 

 

ART. 7º—Son meros trabajadores accidentales o transitorios, los que se ocupen en labores 

de corta duración no mayor de un mes y de índole distinta a las actividades normales de la 

empresa. Estos trabajadores tienen derecho, además del salario, al descanso remunerado en 

dominicales y festivos (CST, art. 6º). 
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CAPÍTULO IV 

Horario de trabajo 

 

ART. 8º—Las horas de entrada y salida de los trabajadores son las que a continuación se 

expresan así: 

 

Días laborables: serán días laborales para todo el personal de lunes a sábado medio día, en 

los siguientes horarios: 

 

Lunes a viernes 

Mañana: 

8:00 a.m. a 12:00 m. 

Tarde: 

2:00 p.m. a 5:00 p.m. 

Sábado 

Hora de entrada: 8:00 am 

Hora de salida: 12:00 m 
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CAPÍTULO V 

Días de descanso legalmente obligatorios 

 

ART. 9. Para los empleados de Growth consulting LTDA, Serán de descanso obligatorio 

remunerado, los domingos y días de fiesta que sean reconocidos como tales en nuestra 

legislación laboral. 

 

Vacaciones remuneradas 

 

ART. 10. En Growth consulting LTDA.,  Los trabajadores que hubieren prestado sus 

servicios durante un (1) año tienen derecho a quince (15) días hábiles consecutivos de vacaciones 

remuneradas (CST, art. 186, num. 1º). 

 

Permisos 

 

ART. 11. En Growth consulting LTDA Concederá a sus trabajadores los permisos 

necesarios para el ejercicio del derecho al sufragio, en caso de grave calamidad doméstica 

debidamente comprobada, para concurrir en su caso al servicio médico correspondiente, y para 

asistir al entierro de sus compañeros, siempre que avisen con la debida oportunidad a la empresa 

y a sus representantes y que en los dos últimos casos, el número de los que se ausenten no sea tal, 

que perjudiquen el funcionamiento del establecimiento. La concesión de los permisos antes 

dichos estará sujeta a las siguientes condiciones: 
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CAPÍTULO VI 

Salario mínimo, convencional, lugar, días, horas de pagos y períodos que lo regulan 

 

ART. 12. Formas y libertad de estipulación: 

 

1. El empleador y el trabajador pueden convenir libremente el salario en sus diversas 

modalidades como por unidad de tiempo, por obra, o a destajo y por tarea, etc., pero siempre 

respetando el salario mínimo legal o el fijado en los pactos, convenciones colectivas y fallos 

arbitrales. 

 

2. No obstante lo dispuesto en los artículos 13, 14, 16, 21 y 340 del Código Sustantivo del 

Trabajo y las normas concordantes con estas, cuando el trabajador devengue un salario ordinario 

superior a diez (10) salarios mínimos legales mensuales, valdrá la estipulación escrita de un 

salario que además de retribuir el trabajo ordinario, compense de antemano el valor de 

prestaciones, recargos y beneficios tales como el correspondiente al trabajo nocturno, 

extraordinario o al dominical y festivo, el de primas legales, extralegales, las cesantías y sus 

intereses, subsidios y suministros en especie; y, en general, las que se incluyan en dicha 

estipulación, excepto las vacaciones. 

 

En ningún caso el salario integral podrá ser inferior al monto de 10 salarios mínimos 

legales mensuales, más el factor prestacional correspondiente a la empresa que no podrá ser 

inferior al treinta por ciento (30%) de dicha cuantía. 
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3. Este salario no estará exento de las cotizaciones a la seguridad social, ni de los aportes al 

SENA, ICBF, y cajas de compensación familiar, pero la base para efectuar los aportes 

parafiscales es el setenta por ciento (70%). 

 

4. El trabajador que desee acogerse a esta estipulación, recibirá la liquidación definitiva de 

su auxilio de cesantía y demás prestaciones sociales causadas hasta esa fecha, sin que por ello se 

entienda terminado su contrato de trabajo (L. 50/90, art. 18). 

 

ART. 13. Se denomina jornal el salario estipulado por días y sueldo, el estipulado con 

períodos mayores (CST, art. 133). 

 

ART. 14. Salvo convenio por escrito, el pago de los salarios se efectuará en el lugar en 

donde el trabajador presta sus servicios durante el trabajo, o inmediatamente después del cese 

(CST, art. 138, num. 1º). 

 

Períodos de pago: Mensual  

 

ART. 15. —El salario se pagará al trabajador directamente o a la persona que él autorice 

por escrito así: 

 

1. El salario en dinero debe pagarse por períodos iguales y vencidos. El período de pago 

para los jornales no puede ser mayores de una semana y para sueldos no mayor de un mes. 
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2. El pago del trabajo suplementario o de horas extras y el recargo por trabajo nocturno 

debe efectuarse junto con el salario ordinario del período en que se han causado o a más tardar 

con el salario del período siguiente (CST, art. 134). 

 

CAPÍTULO VII 

Servicio médico, medidas de seguridad, riesgos profesionales, primeros auxilios en 

caso de accidentes de trabajo, normas sobre labores en orden a la mayor higiene, 

regularidad y seguridad en el trabajo 

 

ART. 16. —Es obligación del empleador velar por la salud, seguridad e higiene de los 

trabajadores a su cargo. Igualmente, es su obligación garantizar los recursos necesarios para 

implementar y ejecutar actividades permanentes en medicina preventiva y del trabajo, y en 

higiene y seguridad industrial, de conformidad al programa de salud ocupacional, y con el objeto 

de velar por la protección integral del trabajador. 

 

ART. 17. —Los servicios médicos que requieran los trabajadores se prestarán por EPS, 

ARL, a través de la IPS a la cual se encuentren asignados. En caso de no afiliación estará a cargo 

del empleador sin perjuicio de las acciones legales pertinentes. 

 

ART. 18. —Todo trabajador dentro del mismo día en que se sienta enfermo deberá 

comunicarlo al empleador, su representante o a quien haga sus veces el cual hará lo conducente 

para que sea examinado por el médico correspondiente a fin de que certifique si puede continuar 
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o no en el trabajo y en su caso determine la incapacidad y el tratamiento a que el trabajador debe 

someterse. Si este no diere aviso dentro del término indicado o no se sometiere al examen 

médico que se haya ordenado, su inasistencia al trabajo se tendrá como injustificada para los 

efectos a que haya lugar, a menos que demuestre que estuvo en absoluta imposibilidad para dar 

el aviso y someterse al examen en la oportunidad debida. 

 

ART. 19. —Los trabajadores deben someterse a las instrucciones y tratamiento que ordena 

el médico que los haya examinado, así como a los exámenes y tratamientos preventivos que para 

todos o algunos de ellos ordena la empresa en determinados casos. El trabajador que sin justa 

causa se negare a someterse a los exámenes, instrucciones o tratamientos antes indicados, 

perderá el derecho a la prestación en dinero por la incapacidad que sobrevenga a consecuencia de 

esa negativa. 

 

ART. 20.—Los trabajadores deberán someterse a todas las medidas de higiene y seguridad 

que prescriban las autoridades del ramo en general, y en particular a las que ordene la empresa 

para prevención de las enfermedades y de los riesgos en el manejo de las máquinas y demás 

elementos de trabajo especialmente para evitar los accidentes de trabajo. 

 

PAR.—El grave incumplimiento por parte del trabajador de las instrucciones, reglamentos 

y determinaciones de prevención de riesgos, adoptados en forma general o específica, y que se 

encuentren dentro del programa de salud ocupacional de la respectiva empresa, que la hayan 

comunicado por escrito, facultan al empleador para la terminación del vínculo o relación laboral 

por justa causa, tanto para los trabajadores privados como los servidores públicos, previa 
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autorización del Ministerio de la Protección Social, respetando el derecho de defensa (D. 

1295/94, art. 91). 

 

ART. 21. —En caso de accidente de trabajo, el jefe de la respectiva dependencia, o su 

representante, ordenará inmediatamente la prestación de los primeros auxilios, la remisión al 

médico y tomará todas las medidas que se consideren necesarias y suficientes para reducir al 

mínimo, las consecuencias del accidente, denunciando el mismo en los términos establecidos en 

el Decreto 1295 de 1994 ante la EPS y la ARP. 

 

ART. 22.—En caso de accidente no mortal, aun el más leve o de apariencia insignificante, 

el trabajador lo comunicará inmediatamente al empleador, a su representante o a quien haga sus 

veces, para que se provea la asistencia médica y tratamiento oportuno según las disposiciones 

legales vigentes, indicará, las consecuencias del accidente y la fecha en que cese la incapacidad. 

 

ART. 23. —Todas las empresas y las entidades administradoras de riesgos profesionales 

deberán llevar estadísticas de los accidentes de trabajo y de las enfermedades profesionales para 

lo cual deberán en cada caso determinar la gravedad y la frecuencia de los accidentes de trabajo 

o de las enfermedades profesionales de conformidad con el reglamento que se expida. 

 

Todo accidente de trabajo o enfermedad profesional que ocurra en una empresa o actividad  

económica, deberá ser informado por el empleador a la entidad administradora de riesgos 

profesionales y a la entidad promotora de salud, en forma simultánea, dentro de los dos días 

hábiles siguientes de ocurrido el accidente o diagnosticada la enfermedad. 
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ART. 24.—En todo caso, en lo referente a los puntos de que trata este capítulo, tanto la 

empresa como los trabajadores, se someterán a las normas de riesgos profesionales del Código 

Sustantivo del Trabajo, a la Resolución 1016 de 1989 expedida por el Ministerio de Trabajo y 

Seguridad Social y las demás que con tal fin se establezcan. De la misma manera ambas partes 

están obligadas a sujetarse al Decreto-Ley 1295 de 1994, y la Ley 776 del 17 de diciembre de 

2002, del sistema general de riesgos profesionales, de conformidad con los términos estipulados 

en los preceptos legales pertinentes y demás normas concordantes y reglamentarias antes 

mencionadas. 

 

CAPÍTULO VIII 

Prescripciones de orden 

 

ART. 25. Los trabajadores tienen como deberes los siguientes: 

 

a) Respeto y subordinación a los superiores. 

 

b) Respeto a sus compañeros de trabajo. 

 

c) Procurar completa armonía con sus superiores y compañeros de trabajo en las relaciones 

personales y en la ejecución de labores. 

 

d) Guardar buena conducta en todo sentido y obrar con espíritu de leal colaboración en el 

orden moral y disciplina general de la empresa. 
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e) Ejecutar los trabajos que le confíen con honradez, buena voluntad y de la mejor manera 

posible. 

 

f) Hacer las observaciones, reclamos y solicitudes a que haya lugar por conducto del 

respectivo superior y de manera fundada, comedida y respetuosa. 

 

g) Recibir y aceptar las órdenes, instrucciones y correcciones relacionadas con el trabajo, 

con su verdadera intención que es en todo caso la de encaminar y perfeccionar los esfuerzos en 

provecho propio y de la empresa en general. 

 

h) Observar rigurosamente las medidas y precauciones que le indique su respectivo jefe 

para el manejo de las máquinas o instrumentos de trabajo. 

 

i) Permanecer durante la jornada de trabajo en el sitio o lugar en donde debe desempeñar 

las labores siendo prohibido salvo orden superior, pasar al puesto de trabajo de otros 

compañeros.  

 

CAPÍTULO IX 

Orden jerárquico 

 

ART. 26. —El orden jerárquico de acuerdo con los cargos existentes en la empresa, es el 

siguiente: Gerente, Secretaria, Contador y Asesores. 
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CAPÍTULO X 

Obligaciones especiales para la empresa y los trabajadores 

 

ART. 27. —Son obligaciones especiales del empleador: 

 

1. Poner a disposición de los trabajadores, salvo estipulaciones en contrario, los 

instrumentos adecuados y las materias primas necesarias para la realización de las labores. 

 

2. Procurar a los trabajadores locales apropiados y elementos adecuados de protección 

contra accidentes y enfermedades profesionales en forma que se garanticen razonablemente la 

seguridad y la salud. 

 

3. Prestar de inmediato los primeros auxilios en caso de accidentes o enfermedad. Para este 

efecto, el establecimiento mantendrá lo necesario según reglamentación de las autoridades 

sanitarias. 

 

4. Pagar la remuneración pactada en las condiciones, períodos y lugares convenidos. 

 

5. Conceder al trabajador las licencias necesarias para los fines y en los términos indicados 

en el artículo 24 de este reglamento. 

 

6. Dar al trabajador que lo solicite, a la expiración del contrato, una certificación en que 

conste el tiempo de servicio, índole de la labor y salario devengado, e igualmente si el trabajador 
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lo solicita, hacerle practicar examen sanitario y darle certificación sobre el particular, si al 

ingreso o durante la permanencia en el trabajo hubiere sido sometido a examen médico. Se 

considerará que el trabajador por su culpa elude, dificulta o dilata el examen, cuando 

transcurridos 5 días a partir de su retiro no se presenta donde el médico respectivo para las 

prácticas del examen, a pesar de haber recibido la orden correspondiente. 

 

7. Pagar al trabajador los gastos razonables de venida y regreso, si para prestar su servicio 

lo hizo cambiar de residencia, salvo si la terminación del contrato se origina por culpa o voluntad 

del trabajador. 

 

8. Abrir y llevar al día los registros de horas extras. 

 

ART. 28. —Son obligaciones especiales del trabajador: 

 

1. Realizar personalmente la labor en los términos estipulados; observar los preceptos de 

este reglamento, acatar y cumplir las órdenes e instrucciones que de manera particular le imparta 

la empresa o sus representantes según el orden jerárquico establecido. 

 

2. No comunicar a terceros salvo autorización expresa las informaciones que sean de 

naturaleza reservada y cuya divulgación pueda ocasionar perjuicios a la empresa, lo que no obsta 

para denunciar delitos comunes o violaciones del contrato o de las normas legales de trabajo ante 

las autoridades competentes. 
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3. Conservar y restituir en buen estado, salvo deterioro natural, los instrumentos y útiles 

que les hayan facilitado y las materias primas sobrantes. 

 

4. Comunicar oportunamente a la empresa las observaciones que estimen conducentes a 

evitarle daño y perjuicios. 

 

ART. 29. —Se prohíbe a la empresa: 

 

1. Deducir, retener o compensar suma alguna del monto de los salarios y prestaciones en 

dinero que corresponda a los trabajadores sin autorización previa escrita de estos.  

 

2. Obligar en cualquier forma a los trabajadores a comprar mercancías o víveres en 

almacenes que establezca la empresa. 

 

3. Exigir o aceptar dinero del trabajador como gratificación para que se admita en el 

trabajo o por motivo cualquiera que se refiera a las condiciones de este. 

 

4. Limitar o presionar en cualquier forma a los trabajadores el ejercicio de su derecho de 

asociación 

 

ART. 30. —Se prohíbe a los trabajadores: 
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1. Sustraer de la empresa materias primas o productos elaborados sin permiso de la 

empresa. 

 

2. Presentarse al trabajo en estado de embriaguez o bajo la influencia de narcótico o de 

drogas enervantes. 

 

3. Conservar armas de cualquier clase en el sitio de trabajo a excepción de las que con 

autorización legal puedan llevar los celadores. 

 

4. Faltar al trabajo sin justa causa de impedimento o sin permiso de la empresa, excepto en 

los casos de huelga, en los cuales deben abandonar el lugar de trabajo. 

 

 

CAPÍTULO XI 

Reclamos: personas ante quienes deben presentarse y su tramitación 

 

ART. 51. —Los reclamos de los trabajadores se harán ante la persona que ocupe en la 

empresa el cargo de gerente. 

.CAPÍTULO XII 

Publicaciones 

 

ART. 53. —Dentro de los quince (15) días siguientes al de la notificación de la resolución 

aprobatoria del presente reglamento, el empleador debe publicarlo en el lugar de trabajo, 
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mediante la fijación de dos (2) copias de caracteres legibles, en dos (2) sitios distintos. Si hubiere 

varios lugares de trabajo separados, la fijación debe hacerse en cada uno de ellos. Con el 

reglamento debe fijarse la resolución aprobatoria (CST, art. 120). 

 

CAPÍTULO XIII 

Vigencia 

 

ART. 54. —El presente reglamento entrará a regir 8 días después de su publicación hecha 

en la forma prescrita en el artículo anterior de este reglamento (CST, art. 121). 

 

CAPÍTULO XIV 

Disposiciones finales 

 

ART. 55. —Desde la fecha que entra en vigencia este reglamento, quedan sin efecto las 

disposiciones del reglamento que antes de esta fecha haya tenido la empresa. 

 

4.3.12 Aspectos legales. La normatividad que rige a las empresas de sociedad limitada, se 

encuentra disponible en el Código de Comercio Colombiano del Decreto 410 de 1971 en el título 

5 (de la sociedad de responsabilidad limitada). En el cual se exponen cada uno de las 

disposiciones legales a las que tendrá que someterse. 
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4.3.9.1. Acta de constitución 

 

CAPÍTULO I. 

 

ARTICULO PRIMERO. -DENOMINACION: La sociedad que se constituye por medio 

de este documento actuará bajo la denominación Growth Consulting Limitada, de nacionalidad 

colombiana.  

 

ARTÍCULO SEGUNDO. - DOMICILIO SOCIAL: El Domicilio principal de la sociedad 

es la ciudad de Ocaña Norte de Santander  en la calle once (11), sin embargo,  podrá abrir 

sucursales o agencias en cualquier parte del territorio nacional, para lo cual se procederá como 

aparece previsto en las normas legales. 

 

ARTICULO TERCERO. - TÉRMINO DE DURACIÓN: La sociedad tendrá un término 

de 20 años, contados a partir de la fecha de este documento, pero podrá disolverse 

anticipadamente cuando sus socios así lo decidan.  

 

ARTICULO CUARTO. - OBJETO SOCIAL: la sociedad se dedicará a prestar servicios 

de consultoría comercial en gestión comercial, mercadeo publicidad y ventas.  
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CAPITULO II 

 

ARTICULO QUINTO. - CAPITAL: El capital social a la fecha de la constitución es de $ 

7.000.000 el cual se encuentra totalmente cancelado en con los aportes en dinero o en especie, de 

cada uno de los socios al momento de la constitución, dividido de la siguiente manera: 

 

Tabla 23.  

Composición del capital 

Compasión del capital 

Nombre N° de 

cuotas 

Valor de las cuotas Valor total del capital 

Fondos propios  1  $7.512.001 

Antonio Ropero Garavito 1 $        3.756.005 

Miguel Alberto Díaz  1 $        3.756.005 

Fuente. Autores del proyecto 

 



86 

 

 

4.4 Estudio financiero para cuantificar los costos, ingresos y gastos del proyecto 

 

4.4.1 Inversión en activos fijos. En los primeros años no se invertirá en un local propio, 

por lo que se contratará un arriendo con un tercero, que funcione como oficina de atención a 

nuestros clientes. Además, las inversiones en el primer año están determinadas por el 

inmobiliario, que estará compuesto de la siguiente forma: 

 

Tabla 24.  

Inversión en activos fijos 
Cantidad Muebles de oficina y equipo Valor  unitario   Valor total   

1 Sofá para sala de espera tres 

puestos 

 $ 908.000   $ 908.000   

1 Oficinas mesa de Juntas 

redonda 

 $ 320.000   $ 320.000   

4 Computador todo en uno 

Lenovo S200z celeron N3050 

 $ 1.199.900    $ 4.799.600   

1 Hp impresora láser pro M102w 

monocromática wifi 

 $ 319.000    $ 319.000   

 TOTAL $ 3.080.800  $ 7.682.200  

Fuente: Autores del proyecto 

 

4.4.2 Inversión en capital de trabajo. Como se había dicho anteriormente, esta es una 

actividad a la que las empresas clientes acuden en ocasiones especiales o extraordinarias, por lo 

que es necesario hacer una previsión de un fondo de maniobra que permita cumplir las 

obligaciones de arriendo, honorarios y prestaciones, mensualidad del software, servicios 

públicos, transporte de nuestros empleados a las empresas clientes, gasto de personal en el área 

de investigación, el aseo del local. Suponemos que este capital de trabajo tiene que estar previsto 

para los primeros seis meses de funcionamiento, que cuente con la disponibilidad de fondos 
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suficientes para el desarrollo de la actividad. A continuación, se presenta el requerimiento de 

capital de trabajo por cada mes. 

 

Tabla 25.  

Capital de trabajo por mes 

Disponible   $7.512.001 

Gasto de personal  $         4.438.740  

Gerente general   $         1.219.166   

Consultor administrativo y contable  $         1.219.166   

Asesor  de investigación  $         1.219.166   

Secretaria  $             781.242   

 

Prestaciones sociales   $         1.603.658   

Prestaciones sociales (secretaria)  $             313.802  

 

Viáticos   $            510.000   

Visitas a empresas  $             510.000    

 

Arrendamiento   $            700.000   

 Local de la oficina   $             700.000    

 

Servicios públicos   $            120.000   

Electricidad  $             120.000    

 

Depreciaciones   $               51.347   

Muebles  y equipo  $               51.347    

    

Obligaciones financieras    

 

Diversos   $               95.455   

Papelería  $             72.000    

Software  $              23.455    

Fuente: Autores del proyecto 

4.4.3 Apalancamiento. El acceso al capital para financiar las operaciones de la consultora, 

se consideró costear muebles y equipos a cinco (5) años, con una distribuidora de 
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electrodomésticos; para los gastos de funcionamiento, consideramos obtener el capital del fondo 

emprender o dividirnos entre los socios los $7.512.001 que representan el gasto de la actividad 

por mes. Esto se debe a que estamos bajo el régimen de las sociedades de naturaleza Ltda., que 

expresa que su capital debe dividirse en cuotas de partes de igual valor que deben pagarse 

totalmente al momento de constituirse. 

  

Tabla 26.  

Apalancamiento de la inversión 

Fondos propios   $        7.512.001  

Antonio Ropero Garavito $        3.756.000   

Miguel Alberto Díaz  $        3.756.000   

 

Pasivo  $         7.682.200   

Crédito a largo plazo     

Inmobiliario y equipo  $         7.682.200    

TOTAL INVERSIÓN (Patrimonio)  $       15.194.201  

Fuente: Autores del proyecto 

 

4.4.4 Balance inicial. Teniendo en cuenta los requerimientos que nos impone la actividad 

de consultoría en lo referente al inmobiliario y equipos de oficina que  permitan realizar los 

trabajos que se adelantan en las empresas clientes y demás actividades que se llevaran a cabo 

dentro del funcionamiento de la empresa; los requerimientos de personal y las actividades que 

van ligadas a la actividad de los consultores; y a las que estamos sujetas bajo el régimen legal, 

presentamos a continuación el balance inicial de la consultora Growth Consulting Ltda., en el 

cual se reúne la información expuesta anteriormente dentro del estudio económico, en cada uno 

de los diferentes aspectos que abordara la empresa en el desarrollo de la actividad de consultora, 

de manera simplificada, según las normas de contabilidad. 
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Tabla 27.  

Balance inicial 
Activo no corriente   $         7.682.200 Patrimonio  

Muebles  y equipo $   7.682.200  Aportes sociales   $    7.512.001 

   

Activo Corriente  $        7.512.001 

Disponible $   7.512.001  

Gasto de personal $   4.438.740  

Prestaciones sociales $   1.691.460  

Viáticos $      510.000  Pasivo             $     7.682.200 

Arrendamiento $      700.000  

Servicios públicos $      120.000  

Depreciaciones $        51.347  

Diversos $        95.455  

     

Activo  $       15.194.201 Pasivo + Patrimonio $ 15.194.201 

Fuente: Autores del proyecto  

 

4.4.5 Presupuestos de ingresos. Anteriormente habíamos definido un plan de ventas y 

unas estrategias de precio que permitieran ofrecer un servicio que se acomodara a las empresas 

clientes según su necesidad. En base a esas consideraciones se ha  presupuestado el siguiente 

ingreso para los próximos cinco (5) años en los porcentajes de crecimiento estimados de ventas. 

Es decir, -3% aproximadamente  en las consultorías de diagnóstico; y 3% aproximadamente en 

los demás servicios. Creemos que este porcentaje comenzara a duplicarse dentro de cuatro (4) 

años, pero esto no fue incluido en la proyección. 

 

Al principio estimamos los ocho meses de ingresos por empresa, pero para la estimación de 

los próximos años encontramos dificultades, debido a que no contamos con la suficiente 

información que nos permitiera determinar con certeza el comportamiento del mercado encada 
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una de las diferentes empresas, y el efecto en los ingresos debido a sus diferentes precios; 

sabemos que el crecimiento vendrá de las empresas micro, pequeñas y medianas, por lo que 

decidimos hacer un promedio del precio para estimar el presupuesto de los ingresos (Ver Tabla 

32). 

Tabla 28.  

Proyección de ingresos 
     Año1 Año2 Año3 Año4 Año5 

Valoración 

empresarial 

$5.185.000 $5.015.000 $4.845.000 $4.760.000 $4.590.000 

Diagnostico $34.136.667 $35.160.767 $36.215.590 $37.302.057 $38.421.119 

Formulación de 

estrategias 

$36.820.000 $37.924.600 $39.062.338 $40.234.208 $41.441.234 

Capacitaciones, 

talleres y 

conferencias 

$               - $20.960.000 $21.588.800 $31.440.000 $32.383.200 

TOTAL $76.141.667  $99.060.367  $101.711.728  $113.736.265  $116.835.553  

Fuente: Autores del proyecto 

 

4.4.6 Presupuesto de operación. Los gastos de operación vendrán de principalmente de 

los viáticos que requieran los consultores para realizar los desplazamientos a las diferentes 

empresas, el área de investigación concentrara los mayores gastos y por ende los costos de 

operación más altos, debido a que es el núcleo de la empresa y la fuente de información de los 

consultores. Estos gastos se estimaron con un aumento porcentual del 5%. 
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Tabla 29.  

Proyección de gastos operacionales 
      Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

 Gasto de personal $29.259.984  $43.889.976  $46.084.475  $48.388.699  $50.808.133  

 Prestaciones sociales $11.021.261  $16.531.891  $17.358.486  $18.226.410  $19.137.730  

 Viáticos $3.480.000  $5.220.000  $5.481.000  $5.755.050  $6.042.803  

 TOTAL $43.761.245  $65.641.867  $68.923.960  $72.370.158  $75.988.666  

Fuente: Autores del proyecto 

 

4.4.7. Presupuesto de gastos administrativo y ventas. Entre otros gastos administrados 

necesarios para llevar acabo el funcionamiento de la actividad de consultoría como los 

honorarios de la secretaria y sus prestaciones, la depreciación de los equipos informáticos e 

inmobiliarios utilizados por los consultores le suman más costes a la actividad, por lo que el ratio 

de inversión del capital de trabajo aumenta. Estos al igual que los de operación, tienen un 

aumento de los 5%, aquellos a los que le sean aplicables dicho aumento porcentual. 

 

El primer año a diferencia de las demás proyecciones está calculado de acurdo a al plan de 

ventas ―la empresa deberá empezar a desarrollar su actividad a principios del mes mayo‖, es 

decir, el cálculo de los valores no corresponde a 12 meses sino a 8 (incluyendo mayo). 

 

Tabla 30.  

Proyección de los gastos administrativos 
     Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

+Gasto de personal 

(secretaria) 

$6.249.936  $9.374.904  $9.843.649  $10.335.832  $10.852.623  

+Prestaciones sociales $2.510.416  $3.765.624  $3.953.905  $4.151.600  $4.359.180  

+Arrendamiento $5.600.000 $8.400.000 $8.820.000  $9.261.000  $9.724.050  

+Servicios públicos $960.000  $1.440.000 $1.512.000 $1.587.600  $1.666.980  

-Obligaciones financieras $1.203.545 $1.805.316  $1.805.317  $1.805.317  $1.805.317  
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-Depreciaciones $1.024.296  $1.536.444  $1.536.444  $1.536.444  $1.536.444  

+Papelería $576.000  $864.000  $907.200  $952.560  $1.000.188  

+Software $187.640  $281.460  $295.533  $310.310  $325.825  

TOTAL $15.923.992  $23.885.988  $25.080.287  $26.334.302  $27.651.017  

Fuente: Autores del proyecto  

 

4.4.8. Estado de resultado. A continuación, se presentan los impactos de los diferentes 

gastos y costos estimados en los ingresos proyectados para la actividad de consultoría. 

 

Tabla 31.  

Proyección del estado de resultado 
      Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

+ Ingresos por consultorías $ 76.141.667 $99.060.367 $101.711.728 $113.736.265 $116.835.553 

- Costos $43.761.245 $65.641.867 $68.923.960 $72.370.158 $75.988.666 

= Utilidad bruta $32.380.422 $33.418.500 $32.787.767 $41.366.107 $40.846.887 

- Gastos de administración $15.923.992 $23.885.988 $25.080.287 $26.334.302 $27.651.017 

- Depreciación $1.024.296 $1.536.444 $1.536.444 $1.536.444 $1.536.444 

= Utilidad operativa $15.432.134 $7.996.068 $6.171.036 $13.495.361 $11.659.426 

- Obligaciones financieras $1.071.096 $1.606.644 $1.686.976 $1.771.325 $1.859.891 

= Utilidad antes de impuestos $14.361.038 $6.389.424 $4.484.060 $11.724.036 $9.799.535 

- Impuestos (34%) $4.882.753 $2.172.404 $1.524.580 $3.986.172 $3.331.842 

- Reserva legal (10%) $1.436.104 $638.942 $448.406 $1.172.404 $979.954 

= Utilidad neta $8.042.181 $3.578.077 $2.511.073 $6.565.460 $5.487.740 

Fuente: Autores del proyecto  

 

4.4.9. Flujo de caja. El flujo de efectivo por las operaciones de la consultoría en los 

diferentes periodos, no demuestra una suficiente liquidez. Pues la rentabilidad neta de la 

operación sobre la inversión es de 4%, según las estimaciones anteriores, exceptuando el primer 

año. Pero como mencionamos anteriormente, estas estimaciones no consideran que la empresa 

crecerá durante el cuarto año por encima de lo estimado en estas proyecciones, aunque vemos 
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que la empresa no tiene liquidez, creemos que la empresa puede ser solvente en el futuro, y por 

ende mejorar su flujo de caja. 

 

Tabla 32.  

Proyección de los flujos de caja 
     Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Depreciación $1.024.296  $1.536.444  $1.536.444  $1.536.444  $1.536.444  

Utilidad neta $8.042.181  $3.578.077  $2.511.073  $6.565.460  $5.487.740  

Flujo de caja $9.066.477  $5.114.521  $4.047.517  $8.101.904  $7.024.184  

Fuente: Autores del proyecto  

 

4.4.10. Margen de contribución. El margen de contribución calculado, muestra un 

rendimiento aproximado de la inversión de 34% sobre los costes (Ver Tabla 37). Sin tener en 

cuenta el año 1.  

 

Como se pudo observar en el estado de resultados este margen porcentual nos permite 

cubrir los gastos de administración y de más obligaciones adquiridas dentro de la actividad de 

consultoría. 

 

Tabla 33.  

Estimación del margen de contribución 
      Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

+ Ingresos por consultorías $76.141.667 $99.060.367 $101.711.728 $113.736.265 $116.835.553 

- Costos $43.761.245 $65.641.867 $68.923.960 $72.370.158 $75.988.666 

= Utilidad bruta $32.380.422 $33.418.500 $32.787.767 $41.366.107 $40.846.887 

           

 Margen de contribución 43% 34% 32% 36% 35% 

Fuente: Autores del proyecto  
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Pero si calculamos el margen de contribución de la operación sobre la inversión o ROE, 

vemos que la rentabilidad de los no es superior al 4%. 

 

4.4.11 Punto de equilibrio. Teniendo en cuenta los costos en los que incurriremos 

mediante la actividad, y conociendo nuestros precios de venta, calcularemos cual es la cantidad 

mínima de consultorías que debemos realizar para cubrirlos. 

 

Con respecto a los costos y precios, hemos hecho dos cálculos. Uno que toma en cuenta las 

micro, pequeñas y medianas empresas (MiPymes); otro más moderado que considera la situación 

económica de Ocaña, que comprende a la micro y las pequeñas empresas (MiP) (Ver Tabla 38). 

 

Esto se hace con el fin de filtrar la información en razón de dos perspectivas o situaciones 

que consideramos que se pueden presentar en el mercado, que repercutirá en los ingresos, con el 

fin de conocer concretamente cual debería ser la cantidad de consultorías que debe realizar 

empresa para poder cubrir sus gastos, en las diferentes situaciones. 

 

Tabla 34.  

Precio promedio por servicio 
 MiPymes MiP 

Valoración empresarial $            85.000  $     50.000  

Diagnostico  $      3.103.333  $   650.000  

Formulación de estrategias $      6.136.667  $1.300.000  

Capacitaciones, talleres y conferencias $    10.480.000   $2.970.000  

Fuente: Autores del proyecto  
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Considerando que la mayor parte de nuestros costos de venta son fijos ($7.677.950), los 

costes variables son aproximadamente un 15% sobre el precio de ventas, por último, 

considerando los diferentes precios de ventas en cada una de las diferentes situaciones, 

encontramos que es necesario realizar el siguiente número de consultorías, por mes, para cubrir 

nuestros costes y gastos (Ver Tabla 39). Aunque en realidad el mercado no se comportara así, 

sino que habrá una combinación de ambas, es decir, cada servicio representa el número máximo 

de consultorías que se deberían realizar en dado caso que fuese el único servicio vendido, pero 

como son 4 los servicios, habrá una combinación de ambos, por lo que el número de consultorías 

por servicio se reducirá, hasta que se halle un equilibro dentro de las consultorías. 

 

Tabla 35 

Punto de equilibrio por servicio 

 MiPymes MiP 

Valoración empresarial 110 190 

Diagnostico 3 15 

Formulación de estrategias 2 7 

Capacitaciones, talleres y conferencias 1 4 

Nota. 

 

La Grafica 1 muestra el punto de equilibrio para el servicio de valoración empresarial, en 

la situación de MiP. Pero como hemos dicho, no es necesario que este punto de equilibrio ocurra, 

debido que a medida que se soliciten otros servicios, este punto de equilibrio disminuya el 

número de consultorías; por tanto, se vuelve más complicado de calcular, pues son cuatro los 

servicios que representan los ingresos de la consultoría, y cada uno con un precio diferente. 
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Figura 9. Punto de equilibrio. Servicio de Valoración empresarial: Situación MiP. 

 

4.5. Evaluar económicamente el proyecto a través de la tasa interna de retorno, el valor 

presente neto y la razón costo beneficio; para conocer la rentabilidad de la empresa. 

 

Bajo las perspectivas financieras analizadas anteriormente, buscaremos evaluar 

económicamente el proyecto, con el fin de conocer el nivel de rentabilidad de la inversión que se 

depositara en el proyecto y los dividendos que este genera sobre la inversión realizada. 

 

4.5.1. Valor presente neto. Es un procedimiento que permite calcular el riesgo y/o 

rentabilidad de un proyecto a través del valor presente de un determinado número de flujos de 

caja futuros, originados por una inversión. 

 

 $-  

 $2.000.000  

 $4.000.000  

 $6.000.000  

 $8.000.000  

 $10.000.000  

 $12.000.000  

 $14.000.000  

 $16.000.000  

10 30 50 70 90 110 130 150 170 190 210 230 250 270 290 

Punto de equilibrio: Valoracion empresarial 

Coste fijo Coste variable Costes totales Ingresos
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La metodología consiste en considerar al momento actual todos los flujos de caja que se 

han proyectado o determinar la equivalencia en el tiempo  de los flujos de efectivo futuros que 

genera un proyecto mediante una tasa de descuento (que para efectos de este proyecto 

corresponde al 9,53%, del índice COLCAP a 12 meses). 

    ∑
  

(   ) 

 

   
 

    Flujo de caja (depreciación + utilidad neta [en cada año proyectado])  

   Tasa de descuento (9,53%, del índice COLCAP a 12 meses)  

𝑛  Numero de periodos proyectados (5 periodos) 

𝑡  Periodo correspondiente al flujo de caja, de uno de los 𝑛 𝑝𝑒𝑟 𝑜𝑑𝑜𝑠 

    Monto invertido en el proyecto ($ 15.194.201 = $7.512.001 fondos propios + 

$7.682.200 apalancamiento). 

    (
         

(      ) 
 

         

(      ) 
 

          

(      ) 
 

         

(      ) 
 

         

(      ) 
)  (  ) 

    (                                                   ) 

                

El valor presente neto del proyecto es $25.823.139 resultado positivo para su viabilidad ya 

que  es mayor que la inversión inicial ($ 15.194.201). 

4.5.3. Valor actual neto. 

Este medidor nos muestra la recuperación real de la inversión inicial, ya que dicho valor se 

le descuenta al valor presente neto, porque este es un valor neto, y así analizar el reintegro de los 

recursos financieros, a través de la empresa de consultoría estratégica. 

V.A.N = V.P.N – Inversión Inicial 

V.A.N = $25.823.139 – $ 15.194.201 
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V.A.N = $10.628.938 

El valor actual neto de $10.628.938luego de cinco (5) años es positivo, pues después de 

recuperar la inversión inicial, el rubro obtenido es positivo, lo que compensaría mediante la 

actividad económica de la empresa aquellos recursos por los cuales se asume cierto riesgo 

financiero. 

 

4.5.2. Tasa interna de retorno. La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad 

(TIR) es según el VPN el máximo valor que puede ser invertido en un proyecto, y desde el punto 

de vista de la tasa de descuento (Costo Ponderado del Capital o Rentabilidad Exigida) es el valor 

porcentual del que no se obtienen beneficios en el proyecto, debido a que los beneficios son 

iguales a los costes del capital invertido. 

 

Para calcular la TIR se utilizó el método de aproximación mediante iteraciones en la tasa 

de descuento con la fórmula del VPN, es decir, se aumentaba el valor de la tasa de descuento 

hasta que se aproximara el VAN a 0.  

 

    ∑
  

(   ) 
  

 

   
 

Para su determinación se toman dos tasas (t1 u t2) tentativas: 

𝑡     

    (
         

(      ) 
 

         

(      ) 
 

          

(      ) 
 

         

(      ) 
 

         

(      ) 
) 

    (                                                   ) 
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𝑡      

    (
         

(     ) 
 

         

(     ) 
 

          

(     ) 
 

         

(     ) 
 

         

(     ) 
) 

    (                                                 ) 

                  

Para hallar la TIR, se realiza la interpolación: 
 

 
 
 

26.737.536--------- 8% 

15.194.201------- X 

25.405.262----- ---- 10%  
 
 

 

26.737.536- 15.194.201= 11.543.335 

 
26.737.536- 25.405.262= 1.332.274 

 
10% - 8% = 2% 

 
 
 
 

X 11.543.335 

________ =   ________________ 

2 1.332.274 
 
 

1.332.274 X= 11.543.335 (2) 

 
X =23.086.670 / 1.332.274 

 
X = 17,33 

 
TIR= 17,33% 
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Este indicador nos muestra el porcentaje con el que ingresa la inversión inicial durante los 

primeros cinco (5) años de funcionamiento del proyecto. Al establecer dos tasas para la 

interpolación se busca hallar el porcentaje promedio de recuperación, en este caso se utilizó una 

tasa base de 8% y una tasa superior de 10%, obteniendo como resultado un 17,33%, haciendo 

así más atractivo el proyecto para invertir. 

 

4.5.3. Razón costo beneficio. Mediante esta técnica conocemos el número de veces que se 

recupera la inversión inicial en el trascurso de los primeros cinco (5) años de funcionamiento del 

proyecto. 

               

R.C.B = Valor presente neto 

               Inversión Inicial 

 

R.C.B = $25.823.139 

     $15.194.201 

 

R.C.B = 1.7 veces 

 

La inversión inicial es recuperada 1.7 veces luego del transcurso de los primeros cinco (5) años 

de funcionamiento de la empresa consultora, resultado positivo para la viabilidad del proyecto, 

debido a que  supera el mínimo esperado que es una (1) vez. 
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4.6. Determinar el impacto social y ambiental que puede tener la creación de la empresa 

 

4.6.1. Impacto social. 

 

4.6.1.1. Desarrollo empresarial. La empresa de consultoría propuesta en este trabajo, tiene 

como finalidad promover el desarrollo empresarial de la región, mediante una orientación 

empresarial que les permita a las empresas del municipio de Ocaña Norte de Santander crecer 

organizacionalmente. 

 

Este crecimiento empresarial traerá como resultado, nuevas oportunidades de empleo, y 

mejor calidad de vida a la comunidad Ocañera. 

 

También se estima que, mediante nuestros servicios, y el crecimiento de las empresas 

asesoradas, la comunidad se oriente al desarrollo empresarial en lugar de las actividades ilegales. 

 

Además, se espera que cuando la empresa se halle en diferentes lugares del país, permita 

darle a la provincia de Ocaña Norte de Santander, un reconocimiento y prestigio como el 

municipio madre de la gran empresa que esperamos ser. 

 

4.6.1.3. Apoyo a la comunidad. Se espera  contribuir a la comunidad mediante estudios 

económicos y sociales que desarrolle la empresa, brindando acompañamiento a las universidades 

y colegios que soliciten o necesiten conocer estudios y casos empresariales, con el fin de 

contribuir a la educación de la comunidad del municipio. 
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4.6.1.4. Influencia cultural. Mediante la buena gestión de dicha  actividad, muchas 

personas se inclinaran al sector empresarial y las empresas al sector social, que tan escaso y 

restringido es en el  municipio en cuanto a la responsabilidad social empresarial. 

 

A través de las  asesorías se propondrán  nuevos modelos y métodos empresariales que 

transformen la gestión empresarial y estos métodos involucraran a la organización en su forma 

de hacer negocios; al personal, su forma de trabajar y de  considerar el trabajo; los clientes, la 

forma de comprar y elegir productos. 

 

4.6.2. Impacto ambiental. Esta  actividad como consultora,  representa un impacto 

ambiental indirecto, ya  puede  influir a través de las empresas clientes a que mejoren sus 

prácticas productivas y de servicio ambientalmente. Todo bajo la cultura de la responsabilidad 

social y ambiental, donde la sostenibilidad sea el pilar fundamental, así mismo la empresa 

consultora  cuenta con un gran sentido ambiental y por ende dentro su operatividad trata de 

aplicar medidas sencillas como ahorrar energía, reciclar en su mayoría mediante la reutilización 

y la gestión de residuos, cumplir las normatividad local al respecto. Así mismo en cada 

consultoría, además de que estas son enfocadas a lo que el cliente requiere, se tratara de buscar 

que toda idea dada por la empresa consultora sea materializada por la empresa cliente pensando 

también en el medio ambiente, concientizando también en las demás actividades como 

conferencias, capacitaciones y talleres sobre la responsabilidad ambiental. 
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5. Conclusiones 

 

La situación económica de Ocaña Norte de Santander representa grandes dificultades para 

el desarrollo de la actividad consultora, pues la circulación económica es lenta y las diferentes 

empresas del municipio son micros y pequeñas, las cuales no poseen una liquidez suficiente para 

contratar este servicio, creemos que nuestras estrategias de ventas, precio y promoción son 

adecuadas; nos permitirán obtener excelentes resultados, debido a que esta es una actividad muy 

rentable en el largo plazo. 

 

El gasto de personal es el más representativo dentro de los costos de operación de la 

empresa, pues habíamos considerado que los costes de en investigación de mercado serían los 

que tendrían un mayor efecto dentro de la actividad de la consultora. 

 

Es posible que la empresa, como está planteada, no pueda funcionar en el mercado 

ocañero, pues los costes de personal son muy elevados, y son una obligación que no puede ser 

amortizada; y considerando las características de las empresas y la lenta circulación económicas 

del municipio, es muy probable que esta empresa no pueda hacer frente a sus pagos, debido a 

que los ingresos, no podrán compensar oportunamente los costes operacionales y administrativos 

de la consultora. 

 

La empresa consultora planteada, en este proyecto es sin duda un proyecto rentable, pero 

las características del mercado en el cual se pretende desarrollar esta actividad, no llenan 
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completamente los requisitos necesarios para asegurar su rentabilidad, y es por eso que se habla 

de una rentabilidad en el largo plazo. 

 

La casi inexistente presencia de otras empresas en el municipio, son un buen panorama, 

pues reduce las barreras de entrada, ya que no hoy un mercado cautivo por otros agentes que 

limiten el acceso al mercado; dando la posibilidad a la empresa aquí propuesta de abordar 

completamente a los prospectos con las estrategias graduales que acompañan esta iniciativa, pues 

de lo contrario, habría la necesidad de utilizar estrategias intensivas y costosas. 
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6. Recomendaciones 

 

El modelo de consultoría propuesto y las características del mercado, no permiten abordar 

esta actividad, de otra manera diferente de la propuesta, esto es, a través de las diferentes 

estrategias y consideras expuestas a lo largo de este proyecto. Pues si se considera los precios de 

los diferentes servicios, con los cuales se oferta la consultoría, estos no podrían ser más bajos, 

porque no podrían cubrir los costes, si fueran más altos no podrían las empresas acceder a él; con 

lo cual no se podrían conseguir las ventas estimadas. Teniendo en cuenta esto, es recomendable 

seguir este modelo, que garantiza la efectividad de la empresa en sus primeros meses, con una 

rentabilidad mínima en el corto plazo y una máxima rentabilidad en el largo plazo. 

 

Este es un proyecto que requiere de suficiente capital de trabajo en sus primeros meses, por 

lo que hemos recomendado que el colchón de liquidez sea de seis (6) meses como mínimo, 

aunque teniendo en cuenta la temporada en que está previsto el lanzamiento el proyecto 

recomendamos que sea de cuatro (4) meses. Pues según nuestras estimaciones, el proyecto será 

capaz de ser sostenible después de este periodo. 

 

El departamento de investigación, es la clave de todo este proyecto. No se debe pensar 

como si esto fuera una consultoría, bajo el modelo de consultor independiente, definitivamente 

esta consultoría es más especializada, y la clave del éxito radica en las investigaciones que 

adelanta el departamento de investigación, por lo cual se recomienda concentrar máxima 

prioridad en el área de investigación. 
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La presentación de las investigaciones debe seguir el modelo planeado, pues la realización 

de un buen estudio requiere de tiempo y capital suficientes. Queda por definir es el lugar de la 

presentación de los resultados, pues la consultoría no cuenta al principio con un auditorio propio. 

Por lo que se recomienda realizar una alianza estratégica con la universidad, que le permita hacer 

uso de sus instalaciones, con el fin de que los estudios puedan de ser un provecho tanto para los 

estudiantes como para los empresarios. 
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Apéndices 

Apéndice A. Formato de Encuesta  

 

UNIVERSIDAD FRANCISCO DE PAULA SANTANDER OCAÑA 

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS 

PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS 

 

Encuesta dirigida a las empresas de Ocaña Norte de Santander. 

 

Objetivo: Conocer la factibilidad de crear una empresa  consultora en Ocaña N.S, con el 

fin de aportar nuevas  perspectivas económicas  al sector empresarial  

 

1. A qué sector económico pertenece  su empresa. 

Industrial ___ 

Comercial ___ 

Servicios ___ 

 

2. Cuál es su actividad comercial.   

Mayorista y minorista___ 

Mayorista___ 

 Minorista___ 

 

3. Ha recibido o solicitado asesoría o consultoría sobre estrategias y expansión de mercado  
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Sí___             No___ 

 

4. Razón social de la empresa que ha recibido consultoría Nombre  la empresa e la  cual 

usted  ha adquirido los servicios  de asesoría  

Empresa___ 

Institución___ 

Particular___ 

No Aplica___ 

 

5. Cuál ha sido el lugar de procedencia de los entes que le han brindado la consultoría 

Ocaña___ 

Otras ciudades___ 

Ninguna ___ 

 

6. Considera importante recibir asesorías y/o solicitaría una asesoría estratégica. 

Sí__  no__  

7. Que aspectos valoraría de la empresa consultora  al momento de recibir una asesoría. 

Precio___ 

Calidad___ 

Experiencia___ 

Servicio___ 

8. Cuál es el periodo en el cual estaría dispuesto a recibir la consultoría  
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Mensual___ 

Trimestral___ 

Semestral___ 

Anual___ 

Ocasional___ 

 

9. Por cuales medios publicitarios le gustaría enterarse sobre este  servicio. 

Televisión___ 

Prensa___ 

Radio___ 

Afiches___ 

Volantes___ 

Redes sociales___ 

 

10. En cual lugar de la ciudad le gustaría que estuviera ubicada la empresa consultora. 

Zona centro___ 

Zona de La Primavera___ 

Vía La Universidad ___ 

Vía circunvalar___ 


