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Resumen 

 

 

 

     Las entidades territoriales (Departamentos, municipios y distritos), están lejos en el reto de 

llegar al desarrollo y competitividad regional; la falta de compromiso con la comunidad y la falta 

de proyectos  reales que apuntan al desarrollo, han contribuido al retraso y despilfarro de 

recursos en proyectos  sin bases e insostenibles en el tiempo. 

 

 

     De acuerdo al Acto Legislativo 05 de 2011  (18 de julio de 2011), mediante el cual se 

modifican los artículos 360 y 361 de la Constitución Política y se dictan otras disposiciones 

sobre el régimen de regalías y compensaciones. Posteriormente, mediante el Decreto 4923 del 26 

de diciembre de 2011, por el cual se constituye el Sistema General de Regalías; a su vez, se 

garantiza la operación del Sistema General de Regalías, mediante el cual, se propone una 

reforma al régimen de regalías y a su vez, busca impulsar el crecimiento regional, la equidad, 

disminuir índices de pobreza y aumentar la competitividad del país.” 

 

 

     Con los recursos de regalías se podrá financiar proyectos de inversión y su estructuración. 

Estos podrán incluir las fases de operación y mantenimiento, siempre y cuando esté definido en 

los mismos horizontes del proyecto; los cuales serán presentados ante Órganos Colegiados de 

Administración y Decisión (OCAD), quienes definirán los proyectos que se financiarán a  través 

del Sistema General de Regalías (SGR). 

 

 

     Por lo anterior, se propone un modelo de negocio que busca atender las necesidades de las 

entidades territoriales, fundamentados en  servicios  de asesoría en Gestión y Estructuración de 

proyectos financiados con recursos del SGR. 

 

 

     El mercado potencial son los 1.100 municipios y 34 Departamentos, para un total de 1.134 

entidades territoriales, se contempla iniciar con la asesoría en el Departamento de Casanare con 

18 municipios y el Departamento del Meta con 10 municipios. 

 

 

     Para materializar este modelo de negocio, se requiere una inversión total de  231.928.648 

COP; en el primer año se estima un total de 68 asesorías con crecimiento del 4% anual para los 

siguientes cuatro (4) años,  logrando una TIR del 31%. 
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Abstract 
 

 

     Territorial entities (departments, municipalities and districts), are far in the challenge of 

reaching the regional development and competitiveness, lack of commitment to the community 

and the lack of real projects aimed at the development, have contributed to the delay and waste 

of resources projects baseless and unsustainable over time. 

 

 

     According to Decree 4923 of 26 December 2011, amending Articles 360 and 361 of the 

Constitution, which guarantees the operation of the General System of Royalties, by which it is 

proposed a reform of the royalty regime, which in turn, seeks to promote regional growth, equity, 

poverty rates decrease and increase competitiveness. 

 

 

     In Stock resources can finance investment projects and structuring. These may include the 

operation and maintenance phases, provided that it is defined in the same horizons of the project 

which will be presented to management bodies and Decision (OCAD), who define the projects to 

be funded through the General System of royalties (SGR). 

 

 

     Therefore, we propose a business model that seeks to meet the needs of local authorities 

grounded in management advisory services and structuring of projects financed by the SGR 

 

 

The potential market is 1,100 municipalities and 34 departments, for a total of 1,134 local 

authorities, are envisaged to start with the advice in the Department of Casanare with 18 

municipalities and the Department of Meta, with 10 municipalities. 

 

 

     To materialize this business model, requires a total investment of 231,928,648 COP, in the 

first year is estimated a total of 68 consultants with annual growth of 4% for the following four 

(4) years, with an IRR of 31%. 
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Objetivos 
 

 

Objetivo General 
 

 

     Conformar una empresa de consultoría en gestión, estructuración y formulación de proyectos, 

especializada en entidades Territoriales, con el fin de acceder a recursos provenientes del 

Sistema General de Regalías. 

 

 

 

Objetivos Específicos 
 

 

• Examinar la viabilidad comercial, técnica y financiera de la empresa. 

 

 

• Satisfacer la necesidad de las entidades territoriales para acceder a recursos de regalías. 

 

 

• Promover un modelo estándar que garantice el éxito en la aprobación de proyectos de las    

entidades territoriales. 
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Resumen Empresarial 
 

 

     La creación de una empresa de consultoría en gestión y formulación de proyectos, 

especializada en entidades Territoriales, es conveniente, de acuerdo con el nuevo Sistema 

General de Regalías (SGR), todas las entidades territoriales, podrán postular proyectos para ser 

financiados con recursos del SGR, lo cual abre una oportunidad de negocio a 1.100 

municipios, 32 Departamentos. 

 

 

      Es una oportunidad de negocio teniendo en cuenta que con recursos del SGR, se podrán 

financiar proyectos de inversión y la estructuración de proyectos, como componentes de un 

proyecto de inversión. 

 

 

     De acuerdo a lo anterior, se abre la posibilidad de generar un beneficio social, debido a que 

las entidades territoriales más pobres podrán formular proyectos que impacten y generen 

desarrollo a su región.   

  

  

     Con la creación de la firma consultora, se tendrá la oportunidad de acceder a un mercado de 

índole Nacional que busca cubrir el déficit de la formulación y estructuración de proyectos, 

mediante la priorización de las necesidades sociales, en educación, ambientales y del 

saneamiento básico en cada localidad. 
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1. Estructura y descripción de servicios ofrecidos 

 

 

1.1.  Estructuración de proyectos. 

 

        

Esta línea de servicio de consultoría, busca ofrecer asesoría financiera, estructuración financiera 

de proyectos y estructuración integral de proyectos, con el fin de establecer  el conjunto de 

acciones y estudios que se deben realizar para determinar el mejor esquema, bajo el cual un 

proyecto se pueda llevar a cabo a nivel técnico, financiero, legal, institucional y operacional. 

 

      Por lo anterior, los proyectos podrán ser presentados ante los Órganos Colegiados de 

Administración y Decisión OCADS. 

 

     Como clientes potenciales se encuentran todas las entidades territoriales, tales como 

Departamentos, municipios. 

 

 

      El alcance del servicio, se refiere a la promoción y viabilización de proyectos a través de la 

realización de estudios donde presentan diferentes alternativas de solución a las necesidades de 

las entidades territoriales plasmadas en los Planes de Desarrollo, una vez establecido lo anterior, 

se busca el cierre financiero en las distintas etapas del proyecto tanto en preinversión como en el 

desarrollo y operación. 

 

    

      Sumado a la asesoría y estructuración  integral de proyectos (Estructura legal, técnica, 

institucional, operacional, financiera, ambiental),  se incorpora a los servicios prestados los 

estudios de Prefactibilidad y factibilidad; lo que permite determinar las condiciones de viabilidad 

de los proyectos a través de la realización de estudios multidisciplinarios. 

 

 

 

1.2.  Gestión de proyectos. 

 

 

Con este servicio, se logra que las entidades territoriales realicen un uso correcto de los recursos 

destinados a la ejecución de proyectos, y lo más importante garantizar desde la planeación el 

cumplimiento de los resultados esperados. 

 

 

      Se propone, el suministro de esquemas de gestión y dirección e incorporarlos a los proyectos 

para que las entidades territoriales alcancen eficiencia, seguridad, economía, logrando con esto 

impacto y soporte para los proyectos a ejecutar. 

 

      En la práctica, se busca la elaboración de estudios de inversión, diagnóstico, prefactibilidad, 

factibilidad para planes, programas y proyectos específicos. También incluye las asesorías 
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técnicas de coordinación, control y supervisión, así como también la dirección, programación y 

la ejecución de diseños, anteproyectos y proyectos, entre otros. 

 

 

2. Compañía 

 

 

CONSULTORES PROGRESO, es una empresa de consultoría en gestión, estructuración y 

formulación de proyectos, especializada en entidades Territoriales, con el fin de acceder a 

recursos provenientes del Sistema General de Regalías. 

 

2.1.  Misión 

 

Ser una empresa líder en el mercado en Consultoría en gestión y formulación de proyectos, 

especializada en entidades Territoriales en Colombia, satisfaciendo las necesidades de nuestros 

clientes, obteniendo proyectos aprobados con calidad. 

 

 

2.2.  Visión 

 

Ser en el 2017 una empresa en consultoría con reconocimiento Nacional que asegura la 

aprobación de proyectos a entidades Territoriales en Colombia, aprovechando el sistema General 

de Regalías.  

 

 

2.3. Ubicación 

 

CONSULTORES PROGRESO tendrá su sede principal en la ciudad de  Bogotá.    

Inicialmente tendrá una oficina con su respectiva infraestructura e igualmente, contará con 

atención virtual.    

 

 

 

3. Servicios 

 

 

 Evaluación y diagnóstico de los aspectos financieros, administrativos, legales requeridos para 

la ejecución del proyecto. 

 

 Análisis, diseño y determinación de esquemas y procedimientos de ejecución. 

 

 Apoyo administrativo, financiero y operativo en la ejecución de las actividades que sean 

requeridas para su implementación. 

 



14 
 

 
 

 Preparación de estrategias, procedimientos y cronogramas para la ejecución del proyecto, 

incluyendo la preparación de todos los documentos que sean necesarios para ello. 

 

 

3.1.  Análisis del mercado. 

 

CONSULTORES PROGRESO busca cubrir la necesidad de 1.100 municipios y 34 

Departamentos, para un total de 1.134 entidades territoriales, se contempla iniciar con la asesoría 

en el Departamento de Casanare con 18 municipios y el Departamento del Meta con 10 

municipios. 

 

 

 

3.2. Marco normativo. 

 

 Acto Legislativo 05 de 2011 (18 de julio de 2011). 

      Por el cual se constituye el Sistema General de Regalías, se modifican los artículos 360 y 361 

de la Constitución Política y se dictan otras disposiciones sobre el Régimen de Regalías y 

Compensaciones. 

 

 

 Artículo 360 de la Constitución política. 

 

      La explotación de un recurso natural no renovable causará a favor del Estado, una 

contraprestación económica a título de regalía, sin perjuicio de cualquier otro derecho o 

compensación que se pacte. La ley determinará las condiciones para la explotación de los 

recursos naturales no renovables. 

 

      Mediante otra ley, a iniciativa del Gobierno, la ley determinará la distribución, objetivos, 

fines, administración, ejecución, control, el uso eficiente y la destinación de los ingresos 

provenientes de la explotación de los recursos naturales no renovables precisando las 

condiciones de participación de sus beneficiarios. Este conjunto de ingresos, asignaciones, 

órganos, procedimientos y regulaciones constituye el Sistema General de Regalías. 

 

 

 Artículo 361 de la Constitución Política. 

 

      Los ingresos del Sistema General de Regalías se destinarán al financiamiento de proyectos 

para el desarrollo social, económico y ambiental de las entidades territoriales; al ahorro para su 

pasivo pensional; para inversiones físicas en educación, para inversiones en ciencia, tecnología e 

innovación; para la generación de ahorro público; para la fiscalización de la exploración y 

explotación de los yacimientos y conocimiento y cartografía geológica del subsuelo; y para 



15 
 

 
 

aumentar la competitividad general de la economía buscando mejorar las condiciones sociales de 

la población. 

 

      Los departamentos, municipios y distritos en cuyo territorio se adelanten explotaciones de 

recursos naturales no renovables, así como los municipios y distritos con puertos marítimos y 

fluviales por donde se transporten dichos recursos o productos derivados de los mismos, tendrán 

derecho a participar en las regalías y compensaciones, así como a ejecutar directamente estos 

recursos. 

 

 

 Decreto 4923 de 26 de diciembre de 2011. 

 

     Por el cual el Ministerio de Hacienda y Crédito Público garantiza la operación del Sistema 

General de Regalías. 

 

 

 Ley No 1530 de 17 de mayo de 2012. 

 

     Por la cual el Congreso de Colombia regula la organización y el funcionamiento del Sistema 

General de Regalías. 

 

 

 Sentencia C-317-12. 

 

      Mediante la cual la Sala Plena de la Corte Constitucional, declara Exequible el Acto 

Legislativo 05 de 2011. 

 

 

 Decreto 1077 de 22 de mayo de 2012. 

 

      Por el cual el Departamento Nacional de Planeación reglamenta parcialmente la Ley No 1530 

de 2012 en materia presupuestal y se dictan otras disposiciones. 

 

 

 Decreto 1075 de 22 de mayo de 2012. 

 

      Por el cual el Departamento Nacional de Planeación reglamenta la organización y 

funcionamiento de los Órganos Colegiados de Administración y Decisión y las secretarías 

técnicas, de acuerdo a lo establecido en el artículo 6 de la Ley 1530 de 2012. 

 

 

 Decreto 1077 del  22 de mayo de 2012. 

 

      Por el cual el Departamento Nacional de Planeación reglamenta parcialmente  la Ley No 

1530 de 2012 en materia presupuestal y se dictan otras disposiciones. 
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 Acuerdo 12 de 13 de septiembre de 2012. 

 

     Por el cual el Departamento Nacional de Planeación  fija lineamientos sectoriales para la 

Formulación y presentación de los proyectos de inversión que se pretendan financiar con 

recursos del Fondo de Compensación Regional, del Fondo de Desarrollo Regional y de las 

asignaciones directas del Sistema General de Regalías. 

 

 

 Acuerdo 13 de 19 de octubre de 2012. 

 

     Por el cual el Departamento Nacional de Planeación establece los requisitos para la 

viabilización, aprobación y ejecución de los proyectos financiados con cargo al Sistema General 

de Regalías y se dictan otras disposiciones. 

 

 

3.3.  Clientes 

 

      Los clientes lo constituyen las Entidades Territoriales a nivel Nacional, las cuales formulan 

proyectos de inversión a ser financiados con recursos del Sistema General de Regalías (SGR) 

 

 

 

4. Estrategia de mercadeo 

 

 

El objetivo es identificar las principales variables que ofrezcan beneficiar a la empresa y las 

amenazas que deben evitarse. 

 

       La organización debe responder a los factores de manera tanto ofensiva como defensiva, por 

medio de la formulación de estrategias que aprovechen las oportunidades externas o que 

reduzcan el impacto de las amenazas potenciales. 

 

      El análisis de las fuerzas externas nos permite detectar las relaciones entre estas fuerzas y la 

empresa. Las tendencias y los acontecimientos externos afectan de modo significativo a todos los 

productos, servicios y empresas en el mercado. 

     

      Los cambios que ocurren en las fuerzas externas se traducen en cambios en la demanda de 

los consumidores por productos y servicios. Estas fuerzas afectan los tipos de productos que se 

desarrollan, la naturaleza del posicionamiento y las estrategias de segmentación del mercado y 

los tipos de servicios que se ofrecen. 

 

      La identificación y evaluación de las oportunidades y amenazas permiten a las empresas 

elaborar una misión definida, diseñar estrategias para lograr objetivos a largo plazo y establecer 

políticas para lograr objetivos anuales, tendientes a beneficiar  a nuestro País. 
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4.1.  Sector al que se quiere acceder 

 

El sector al que se quiere acceder es al sector de los servicios especializados en asesorías y 

consultorías para la contratación que adelantan las Entidades Públicas y Privadas, para el 

aprovechamiento de las Regalías según lo que se enuncia en el acuerdo número 0013 de 2012 

(octubre 19 de 2012), por el cual se establecen los requisitos para la viabilización, aprobación y 

ejecución de los proyectos de inversión financiados con cargo al sistema General de Regalías. 

 

 

4.2. Necesidades que piensa satisfacer 

 

La empresa consultora propone satisfacer la necesidad de las entidades territoriales, las cuales 

están comprendidas por  1.100 municipios y 34 departamentos, para un total de 1.134, iniciando 

con el Departamento de Casanare con 18 municipios y el Departamento del Meta con 10 

municipios. 

 

   

4.3.  Ventajas Competitivas 

 

Las principales ventajas competitivas que ofrecen consultores Progreso son:   

 

 Cuenta con Recurso humano profesional altamente calificado, ofreciendo confiabilidad a 

nuestros clientes. 

 

 El tiempo de ejecución del servicio se encuentra en 100 horas en promedio por cada 

proyecto que requiera asesoramiento. 

 

 Contacto directo con Alcaldes y Gobernadores. 

 

 Conocimiento de las necesidades y requerimientos reales de proyectos de inversión de los 

municipios. 

 

 Trabajo continúo del equipo consultor durante mas de 3 años en los municipios del 

Oriente Colombiano. 

 

 

4.4. Análisis de las 5 fuerzas de Porter 

 

     4.4.1.   Proveedores. 

 

 

 Incremento en el monto presupuestal  para los proyectos de entidades Territoriales 

que deseen acceder a los recursos generados por las Regalías. 

 

 Las exigencias en la calidad de los proyectos con beneficio social radicados en el 

Departamento Nacional de Planeación 
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 Se ha incrementado el uso de oficinas de consultoría de Proyectos, para asegurar la 

aprobación de proyectos a nivel estatal.  

 

 

     4.4.2.   Nuevos Participantes. 

 

 Se evidencia un alto crecimiento en  generar proyecto aprovechando el SGR a que 

tiene derecho las entidades territoriales. 

 

 Crecimiento del mercado globalizado, exigente de innovaciones y proyectos exitosos 

a nivel Gubernamental. 

 

 Planes y programas del gobierno para promover el uso de los recursos provenientes 

de las Regalías. 

 

 Productos con valor agregado y diferenciados. 

 

 

     4.4.3.  Sustitutos. 

 

 Existen empresas del sector prefieren utilizar sustitutos para la asesoría y consultoría 

en proyectos de inversión que aseguren su aprobación ante el DNP. 

 

 Actualmente algunas de las entidades territoriales cuentan con personal de 

contratación directa para el manejo de sus proyectos. 

 

 En los últimos años el gobierno ha mejorado y exigido que los proyectos sean 

manejados por personal idóneo y con los conocimientos necesarios para asegurar el 

éxito de los proyectos. 

 

 Se registra una alta tendencia en el uso de Herramientas que faciliten presentar 

proyectos cumpliendo con los requerimientos mínimos establecidos.   

 

 

 

     4.4.4.   Compradores. 

 

 Tendencia creciente en el número  de proyectos radicados en el DNP para aprovechar 

las Regalías que le corresponden a cada región, por el aumento en el Presupuesto 

disponible para su ejecución. 

 Influencia en la decisión de los compradores debido a su preferencia por contratar 

servicios profesionales. 
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 El costo del desarrollo y la adaptación al cambio por parte de las Entidades 

territoriales  son factores importantes en la toma de decisiones. 

 

 Incremento en el uso de nuevas metodologías que permiten ser competitivos en el 

mercado. 

 

 El poder de negociación de los compradores también es influenciado por el aumento 

de la oferta de empresas de Consultoría y Asesoría  para proyectos de inversión a 

nivel estatal. 

 

 

4.4.5. Competidores Actuales. 

 

En el mercado existen empresas de Consultoría en proyectos de inversión, ofreciendo y 

disminuyendo el riesgo de ser rechazados. 

 

 Se registra un alto crecimiento en la oferta de servicios en consultoría y asesoría de 

proyectos de inversión.  Sin embargo, a nivel de Regalías  no, proyectos que 

requieren un asesoramiento detallado y asertivo. 

 

 Crecimiento del mercado globalizado, exigente de innovaciones, 

metodologías  y  menos tramitología. 

 

 La experiencia y buen nombre de la competencia actual marca una importante 

tendencia en la decisión de compra de los clientes. 

 

 

 

     4.4.6.  Rivalidad De Competidores. 

 

 Las empresas de Consultoría implementan con frecuencia al interior de sus 

organizaciones, estrategias que les permitan tener un valor agregado frente a sus 

competidores como lo es la diferenciación, ahorro en costo, entre otros, con el fin de 

tener cubrir un porcentaje creciente del mercado y sostenerse en el tiempo. 

 

 Constante investigación y desarrollo que permita tener mayor valor agregado de los 

servicios ofrecidos frente a la competencia. 

 

 Alcance competitivo. 

 

 En el sector de consultoría  se registra empresas con características similares en el 

mercado que causan rivalidad por la comparación de sus estrategias, estructura, 

tamaño, infraestructura física y tecnológica, objetivos y con excepción de los clientes 

objetivo. 
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5. Aspectos administrativos. 

 

5.1.  Estructura organizacional 

Ya establecido el mercado objetivo y el enfoque de la estrategia de mercado, se definen los 

perfiles necesarios para el logro de estas metas, el perfil de los directivos debe contener un alto 

nivel de experiencia en planeación, estructuración y gestión de proyectos, preferiblemente 

proyectos financiados con recursos de regalías. 

     Consultores Progreso se rige por las siguientes métricas para conseguir un excelente servicio 

y productividad: 

 

 Contratación del personal adecuado. Queremos ser un empleador preferido y competir 

en el mercado de la gente talentosa. 

 

 Promoción. Permitir al empleado construir equipos de entrega de servicios de alto 

desempeño y un entrenamiento extensivo, que refuerce el front-line de empresa. 

 

 Motivación. Entregar incentivos asociados al cumplimiento de los proyectos. 

 Cultura de servicio al cliente. Enfocamos la organización en el soporte del front-line, 

fomentando una cultura de servicio y productividad. 

     Educar y capacitar son estrategias permanentes para consolidar una cultura volcada al 

mercado y al cliente. 

 

     La estructura necesaria para el proyecto se compone de: 
 

 

Tabla 1. Estructura Organizacional 

Cargo Cantidad Salario 

Administrador 1 1.500.000 

Auxiliar de oficina 1 750.000 

Director de Proyecto 1 4.000.000 

Consultor Financiero 1 3.000.000 

Consultor Técnico 1 3.000.000 

Comercial 1 4.000.000 

Fuente. Elaboración propia 

 
 



21 
 

 
 

Inicialmente se trabajará con el siguiente organigrama: 

 
Figura 1. Organigrama organizacional 

 
 Fuente: Elaboración propia  

 

 

5.2   Equipo gerencial 

El equipo gerencial se compondrá de: 

 

 Un (1) Administrador 

 Un (1) Director de Proyectos 

 Un (1) Comercial 

 

6.  Plan financiero 

 

6.1  Supuestos y parámetros 

Se plantean las siguientes métricas y estimaciones: 

 Se tiene un mercado potencial en las  entidades territoriales, las cuales están 

comprendidas por  1.100 municipios y 34 departamentos, para un total de 1.134, 

iniciando con el Departamento de Casanare con 18 municipios y el Departamento del 

Meta con 10 municipios. 

 En el primer año se tiene  una penetración de mercado del 1% sobre el mercado 

potencial. 

 Cada cliente presenta 12 proyectos al año. 

 Cada asesoría en promedio consume 130 horas y tiene un precio de 25.000.000 COP 

antes de IVA 

ADMINISTRADOR

Auxiliar Oficina

Consultor 
Técnico

Consultor 
Financiero

Director de Proyectos

Consultor 
Comercial
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6.2.     Estados financieros Proyectados  

 
Para la creación del flujo de caja libre se analizó el comportamiento de la presentación y 

ejecución de los proyectos según los meses del año. Adicionalmente, se escogieron los gastos 

asociados al proyecto y aunque el producto final es un servicio, se tienen en cuenta unos 

gastos de consultoría externa (principalmente técnica y legal) como compras e insumos. 
 

      De esta forma se obtiene el siguiente comportamiento de Ventas y Compras: 

 

 
Tabla 2. Comportamiento de ventas y compras 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Ingresos Operativos: 

 
Para los ingresos se tiene en cuenta el recaudo mes vencido, sin embargo, en la práctica se buscarán anticipos y dependiendo del 

tiempo del proyecto se puede negociar un pago intermedio adicional y la diferencia contra entrega. 

 

 
Tabla 3. Ingresos Operativos 

 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 4. Gastos operativos 

 
Fuente: Elaboración propia 
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Inversiones Fijas y recursos obtenidos: 
Tabla 5. Inversiones Fijas y recursos obtenidos 

 

Fuente: Elaboración propia 
 
Amortización de pasivos financieros: 

Tabla 6. Amortización de Pasivos financieros 

 
Fuente: Elaboración propia 
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Impuestos: 
Tabla 7. Impuestos 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 
Flujo de caja final: 

 

Tabla 8. Flujo de caja final 

 
Fuente: Elaboración propia 
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6.3.  Estados de Resultados Proyectados  
 

Tabla 9. Estado de Resultados 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 

 



29 
 

 
 

6.4.        Indicadores financieros 
 
A continuación se presentan los principales indicadores: 

 

Tabla 10. Indicadores financieros 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
Con estas cifras el proyecto tendría una TIR del 31.2% 
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6.5.        Análisis de punto de equilibrio     
 
El punto de equilibrio se puede obtener en el primer año consiguiendo 12 proyectos cumpliendo con las características promedio (130 

horas de trabajo y un ingreso de 25.000.000 COP). 

 
 

Tabla 11.   Análisis punto de Equilibrio 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
      Teniendo en cuenta el anterior cuadro se puede obtener que el punto de equilibrio de consigue con un cumplimiento del 17.48% 

sobre la cantidad de proyectos a asesorar o sobre el 17.53% sobre el precio de venta. 
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      Para buscar el punto de equilibrio teniendo en cuenta el Valor Presente Neto, se tabula el Tiempo (meses) Vs la VPN que se 

obtiene en ese mes según el flujo de caja. 

 

      Según la gráfica el punto de equilibrio se encuentra en el mes 8: 

 
Figura 2 Punto de Equilibrio 

 
Fuente: Elaboración propia 
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      Si analizamos  la TIO  (Tasa de Interés de Oportunidad) Vs  la VPN, se obtiene el corte en 17.26% para  el  primer  año. 

 

 

      Teniendo en cuenta que la mejor tasa que ofrece el sector financiero en CDT’s a 12 meses corresponde al 5.92% (Cifras de la 

página web del Banco de la República), se presenta una muy buena oportunidad para buscar socios capitalistas. A continuación se 

presenta la gráfica: 

 
Figura 3  Tasa de Interés de Oportunidad 

 
Fuente: Elaboración propia 
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7. Análisis de riesgos 

 

 

7.1   Análisis  DOFA   

      

A continuación, se presenta el análisis DOFA de Consultores Progreso. 

 

       Fortalezas 

 

 El grupo de trabajo se encuentra capacitado para proveer soluciones eficientes y 

rápidas a la problemática de estructuración de proyectos. 

 

 Los resultados pueden verse en corto tiempo ya que cuenta con un amplio nivel 

de clientes. 

 

 Tiene una identidad definida que la hace ser identificada por los clientes como 

una organización sólida que ofrece servicios de consultoría especializada en 

proyectos de regalías.  

 

 Hace uso de las nuevas tecnologías de la información y comunicación 

 

 Contamos con un modelo estándar que garantiza el éxito en la aprobación de 

proyectos de las entidades territoriales 

 

 

Oportunidades 

 

 El sector de negocios está en expansión, con muchas oportunidades futuras de 

éxito.  

 

 El gobierno quiere estimular a las empresas locales trabajando con ellas en lo 

que sea posible. 

 

 Potenciar las capacidades del personal 

 

 Crear una plataforma de posicionamiento a partir de sus fortalezas. 

 

 De acuerdo al nuevo decreto, todos los departamentos y municipios tienen 

accesos a una porción de dinero de las regalías. 

 

 Manejo de personal calificado 

 

 

Debilidades 

 

 Falta de mayor cantidad de personal alojado en el mercado objetivo. 
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 La mayor parte del conocimiento en regalías, se centra en un pequeño número 

del equipo de consultores. 

 

 Por ser una empresa nueva, poco reconocimiento. 

 

 

Amenazas 

 

 Corrupción y politiquería 

 

 Empresas de consultoría consolidadas en el mercado, ya existentes. 

 

 Entidades gubernamentales y fondos de financiación. 

 

      

 

Estrategias DO 
 

 Teniendo en cuenta el mercado objetivo, se incentiva la capacitación 

permanente en regalías y proyectos. 

 

 La creciente oferta de especialistas de proyectos puede facilitar una pronta 

vinculación en el caso que la demanda crezca fuera del volumen esperado. 

 

 Se puede crear alianzas con universidades para facilitar acceso a personal 

calificado en proyectos. 

 

 Se constituye un semillero interno creando núcleos de trabajo encabezado por el 

personal más experimentado para facilitar la transferencia de know how. 

 

 Dado que se cuenta con experiencia personal y no como marca, se debe tener 

una marca y registrarla para iniciar el proceso de maduración y de valoración de 

la misma. 

 Buscando canalizar los esfuerzos para que sean de mayor provecho, se centrarán 

en la zona de mayor contacto y de mayor posibilidad de cierre de negocios para 

aprovechar los contactos personales debido a la falta de conocimiento como 

marca; una vez se madure el modelo de trabajo y se de a conocer la marca y su 

experiencia se debe tener una estrategia agresiva al resto del país 

 

Estrategias DA 
 

 Teniendo en cuenta que como competencia se tienen empresas consolidadas en 

asesoría de proyectos, se debe enfatizar en nuestra especialización hacia la 

viabilización de proyectos financiados por regalías. 
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 Se cuentan con contactos que ya solicitan el servicio y que por ende empezaría a 

consolidar la marca. 

 

 Centralizar las fuerzas en un solo sector puede facilitar el reconocimiento como 

empresa y puede ampliar la visión nacional para la consecución de nuevos 

proyectos. 

 
 

Estrategias FO 
 

 Crear mecanismos de comunicación con los prospectos que están solicitando el 

servicio y que confían con la experiencia que se tiene en proyectos financiados 

con regalías, de esta forma se puede ir madurando el método de trabajo y se 

empieza a consolidar la marca. 

 

 Se cuenta con conocimiento de la zona identificada para iniciar el proceso de 

vinculación de clientes y se aprovecha como punto de inicio para la empresa. 

 

 Se debe explotar los clientes que no tienen experiencia en regalías, 

presentándonos como una oportunidad para viabilizar sus proyectos y obtener 

los recursos necesarios para hacerlos realidad 

 
 

Estrategias FA 
 

 La compañía debe presentarse como un facilitador para viabilizar, documentar y 

presentar sus proyectos, más no como un ejecutor o como el responsable de la 

obtención de sus recursos. 

 

 Se debe hacer énfasis en el conocimiento en las regalías con la que cuenta el 

equipo de trabajo. 
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8. Conclusiones 

 

 Se evidencia el crecimiento y creación de empresas de Consultoría en diferentes 

áreas. Sin embargo, aún no existe exclusividad para asesorar Entidades Territoriales 

que desean acceder a los recursos provenientes del Sistema General de Regalías, 

abriendo una gran oportunidad de negocio a nivel nacional a nuestra compañía 

Consultores Progreso. 

  

 El auge de los sectores de explotación de recursos no renovables en el país y la 

búsqueda constante de mejorar la calidad de vida de la comunidad, aumentando su 

competitividad, lo que hace evidente la importancia que se le debe dar a los 

proyectos que buscan aprovechar los recursos provenientes del SGR.  

 

 El modelo de negocio propuesto en el presente documento, muestra una alternativa 

interesante para las diferentes entidades territoriales que quieran presentar proyectos 

ante el SGR, el cual ofrece un servicio de consultoría cumpliendo con la 

normatividad vigente, reduciendo el riesgo del rechazo en la viabilización, 

aprobación de los proyectos de inversión financiados con cargo al Sistema General 

de Regalías y presentados ante los diferentes órganos Colegiados de Administración 

y Decisión OCADS. 

 

 Las entidades territoriales que quieran acceder a recursos de Regalías, únicamente, 

lo podrán hacer a través de la presentación de proyectos ante el SGR, lo que 

constituye un cambio en el modelo orientado a la estructuración de proyectos 

viables, forjando una oportunidad de negocio, que se quiere aprovechar. 

 

 Una vez realizada las respectivas proyecciones y análisis financieros, se concluye 

que el modelo de negocio tendría una TIR del 31.2%; este indicador se muestra 

atractivo para atraer posibles inversionistas, que quieran un retorno a corto y 

mediano plazo de su inversión. 
 

 Con base en el análisis del sector en gestión y estructuración de proyectos con 

recursos de SGR, a través de la aplicación de modelos de Gerencia Estratégica, se 

identificaron diferentes debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas. Se 

destacan como debilidades y amenazas están la corrupción y vicios políticos, se 

constituye una empresa nueva con poco reconocimiento, falta de mayor personal en 

el mercado objetivo. Por otro lado, las Oportunidades y Fortalezas que tiene mayor 

valor, se refieren a un grupo de trabajo que se encuentra capacitado para proveer 

soluciones eficientes y rápidas a la problemática de estructuración de proyectos, así 

mismo, los resultados pueden verse en corto tiempo ya que cuenta con un amplio 

nivel de clientes y el sector de negocios está en expansión, con muchas 

oportunidades futuras de éxito.  
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 El riesgo financiero del proyecto se puede considerar bajo, teniendo en cuenta las 

proyecciones en venta y el análisis del punto de equilibrio. 
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