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NATURALEZA DEL PROYECTO 

 
1. JUSTIFICACION  

En nuestro país identificamos un estancamiento de las empresas posterior a su creación 
por medio de la cámara de comercio dadas las encuestas realizadas en las cuales muestran 
que la mayor proporción de estas no pasan de ser Microempresas y muchas otras de ser 
consideradas como Pymes con lo cual nuestro negocio nace en la búsqueda que estas 
empresas en pleno desarrollo se especialicen en su actividad comercial y no se distraigan 
de su objetivo principal dados los múltiples riesgo asumidos en la creación de las mismas. 
Lo anterior lo asociamos con los altos costos asumidos por las empresas en crecimiento 
en los riesgos asumidos dadas sus necesidades contables, financieras, tributarias y 
adquisitivas que en el desarrollo de su actividad comercial buscan satisfacer por medio de 
la contratación de personal no idóneo para estas labores, programas obsoletos y técnicas 
ya abolidas, lo cual le genera en muchos casos perdidas a las empresas o un inadecuado 
desarrollo de la misma, esto no permite que estas empresas sean competitivas con otros 
mercados y en el largo plazo conlleven a su desaparición. 
 

Estas actividades las efectúan las empresas ya desarrolladas por medio de diferentes áreas 
de trabajo internas, las cuales no están relacionadas directamente con su actividad 
comercial, por tal razón restan recursos y ocupan espacio dentro de su establecimiento. 

 

Por medio de nuestra empresa desarrollaremos de manera eficiente, ágil y económica para 
estas empresas en su etapa de desarrollo una estrategia contable, financiera, tributaria y 
adquisitiva que suprima esta necesidad. 

         

2. NOMBRE DE LA EMPRESA 
EMPYME cacg  
 

3. TIPO DE EMPRESA 

Servicios 

 
4. UBICACIÓN Y TAMAÑO 

Nuestra empresa se ubicara en la ciudad de Bogotá, Inicialmente será micro y estará 
dirigida a un nicho de mercado dentro de esta misma ciudad, con el desarrollo de su 
actividad continuara su crecimiento a la medida de sus clientes y necesidades. 
 

5. MISION 
Generar a las empresas en desarrollo independencia para dedicar su energía en la 
especialización de su actividad comercial. 
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VISION 
Llevar a todos nuestros clientes a un sentido de pertenencia de la empresa generando para 
estos un crecimiento constante de sus finanzas. 
 

6. OBJETIVOS  
Corto Plazo (12 meses) 
Iniciar las actividades de asesoramiento financiero con una fecha máxima de Junio de 
2014 
Mediano Plazo (12 meses a 60 meses) 
Duplicar la base de clientes con la que se cierre cada año.  
Largo Plazo (60 meses) 
Nuestros clientes nos identifiquen como su área de Tesorería, Contable y Tributaria. 
 

7. VENTAJAS COMPETITIVAS:  
Las empresas que se encuentran en el mercado en este momento podemos identificar que 
desarrollan asesorías, ingresan a la empresa en un momento de crisis, cuando estas en su 
diario vivir no encuentran alternativas a realizar momento en el cual estas empresas 
destinan recursos adicionales a los ya invertidos hasta el momento en su asesor, sistema o 
planeación tributaria. 
Lo cual nos diferencia de todas estas empresas es el servicio que prestaremos el cual 
reemplazara las áreas que normalmente crean las empresas como el área de Tesorería, 
Contable y Tributario, para lo cual nuestro servicio se prestara diariamente a cada uno de 
nuestros clientes con personal capacitado, sistemas de vanguardia y técnicas altamente 
desarrolladas adecuadas para cada sector empresarial, dado el conocimiento que 
desarrollaremos de cada empresa esto generara que podamos dar asesorías confiables y 
efectivas para los fines de crecimiento de nuestros clientes, al igual disminuiremos los 
costos asumidos por los clientes en la adquisición de derechos de utilización de sistemas 
contables y de seguridad de la información los cuales la mayoría de veces las empresas en 
pleno crecimiento no pueden acceder.   
Dado que la atención se prestara 24 horas al día, los 7 días de la semana, forma en la cual 
trabaja nuestro mercado objetivo, nuestra empresa contratara personal como Bachilleres 
técnicos, estudiantes técnicos y profesionales para desarrollar la operatividad, 
profesionales expertos en las diferentes áreas que avalen los informes a presentar los 
cuales serán empleados en otras empresas en su horario normal y desarrollaran sus 
actividades en horarios alternos, con experiencia  y estrategias a desarrollar para nuestro 
clientes. 
 

8. PROPUESTA DE VALOR 
Las grandes empresas de consultoría están concentradas en las medianas y grandes 
empresas generando una gran portafolio de productos y grandes costos para estas, en 
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nuestro país gran parte de las empresas son empresas Pyme o Pequeñas y muchas de estas 
no pasan de allí, por lo cual nuestra empresa dirigirá sus esfuerzos a conquistar el 
mercado de las empresas micro y pequeñas con el ofrecimiento de los productos ya 
desarrollados por las grandes empresas y para lo cual nos asesoraremos del personal que 
estas grandes empresas puedan desechar, como pensionados y otros. 
Estas empresas aunque no cuentan en su presupuesto con un rubro específico para las 
asesorías si tienen muy presente que para su desarrollo deben tener un área de tesorería o 
una persona que desarrolle estas actividades sin un muy alto conocimiento, esto hace que 
cometan errores que las lleve a problemas, sanciones o  incluso a los cierres de sus 
empresas.  
Una de nuestras principales fortalezas es la capacidad de diagnosticar problemas y 
plantear soluciones prácticas por medio de la experiencia de nuestro personal profesional. 
Además de brindar un servicio de consultoría mixto, los clientes se visitan varias horas al 
mes y el resto del trabajo se coordina virtualmente. 
La cadena de valor comienza con las prioridades de los clientes, en la cual sus inversiones 
en las consultorías se vean reflejadas en incrementar los esfuerzos de nuestros clientes al 
desarrollo de sus productos o servicios, liquidez del negocio, inversiones seguras y 
rentables.  
Como primera estrategia se prestara un servicio personalizado, donde establecerá una 
relación de asesoramiento y confianza con los micros y pequeños empresarios, servicio 
adecuado a las necesidades de cada cliente, permitiendo que estos puedan tener la 
consultoría deseada.  
Como segunda estrategia se implementara la entrega de diagnósticos con rapidez y 
flexibles, lo cual les permitirá a los clientes actuar con celeridad, reduciendo costos y 
tiempos. 
Por último el plan de trabajo a desarrollar definido con el empresario dado los servicios 
prestados por la empresa. 
 

9. PERFIL DE LOS EMPRENDEDORES 

CESAR ALEXANDER CANO GOMEZ                 
Economista de la Universidad Piloto de Colombia, con experiencia en el sector financiero 
desde el año 2001, desempeñando cargos tales como, asistente comercial de inversiones 
en VALORES BANCOLOMBIA, actualmente se encuentra vinculado al área 
SOLUCIONES DE VIVIENDA del grupo BANCOLOMBIA, ofreciendo financiación de 
inmuebles comerciales y de vivienda a personas naturales. Posee una experiencia en esta 
área de cuatro años dando acompañamiento en todo el proceso de compra de este tipo de 
activos. 
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MERCADEO 

INVESTIGACIÓN DE MERCADOS: 

1. ANÁLISIS DEL MERCADO 
Las grandes empresas de consultoría están concentradas en las medianas y grandes 
empresas generando una gran portafolio de productos y grandes costos para estas, en 
nuestro país gran parte de las empresas son empresas Pyme o Pequeñas y muchas de estas 
no pasan de allí, por lo cual nuestra empresa dirigirá sus esfuerzos a conquistar el 
mercado de las empresas micro y pequeñas con el ofrecimiento de los productos ya 
desarrollados por las grandes empresas y para lo cual nos asesoraremos del personal que 
estas grandes empresas puedan desechar, como pensionados y otros. 

 

 

 
 

 
 

2. ANÁLISIS DEL SECTOR 
Según la última encuesta realizada por la CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA 
sobre las ACCIONES DE MEJORAMIENTO se indaga sobre las acciones que las 
empresas han implementado durante el último semestre para incrementar su 
competitividad. La última medición de la encuesta indica que el porcentaje de Pymes que 
desarrollan reciente mente alguna acción en este sentido aumento respecto de la lectura 
del primer semestre de 2012. Dicha tendencia creciente se ha mantenido en los últimos 
tres años, pese a la menor dinámica en la demanda observada en el año 2012. 
En efecto, mientras que en 2012-1 el porcentaje de Pymes que realizaron alguna acción 
fue en promedio del 66%, en la lectura del primer semestre de 2013 este porcentaje 
ascendió al 74% (Ver grafica 86). Por tamaño, se observa que, en promedio, en las 
empresas pequeñas cerca del 71% realizo al menos una acción de mejoramiento, mientras 
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que este porcentaje fue muy superior en las empresas medianas pues llego al 81% (ver 
gráfico 87). 
La capacitación al personal fue la principal área de acción de los tres macro sectores en el 
primer semestre de 2013. Específicamente, el 36% de las empresas en el sector industrial 
capacito a su personal, el 42% en comercio y el 51% en servicio. 
Entre tanto, el porcentaje de Pymes que enfocaron sus acciones a ampliar sus mercados en 
Colombia ocupo el segundo lugar para las Pymes de industria y comercio, mientras las 
Pymes de servicio se enfocaron más en obtener una certificación de calidad. 

 

 

 
 

INNOVACION  

La última medición de la encuesta indago sobre los obstáculos que tienen las Pymes a la 
 hora de innovar.  

En el grafico 88 se observa que los tres macro sectores coinciden en que el principal 
obstáculo es la falta de financiamiento con un 29% de los consultados en industria, un 
24% comercio y un 23% en servicio. Le sigue de cerca la falta de apoyo por parte del 
gobierno en el segundo lugar del ranking con un 22% de las respuestas en promedio. Sin 



7 

 

embargo, el bajo retorno a la inversión y la falta de infraestructura y recurso humano 
calificado también constituye impedimentos importantes con cerca de un 10% de las 
respuestas. 

 

 
 

FINANCIAMIENTO  

En el sector industrial el porcentaje de solicitudes de crédito al sistema financiero (47%) 
registro un descenso de 6 puntos porcentuales en el segundo semestre de 2012 con 
respecto al segundo de 2011. La misma tendencia decreciente se observó en las empresas 
pequeñas, donde el porcentaje de solicitudes de créditos cayó en 7 puntos porcentuales 
durante igual periodo, y en las medianas, donde lo hizo en 3 puntos porcentuales. En el 
sector de comercio, el porcentaje de Pymes que demandaron crédito se mantuvo constante 
en un 46%. Ello obedeció a un incremento en las solicitudes por parte de las empresas 
mediana (54% en 2011-II vs. 57% en 2012-II), mientras que las pequeñas ocurrió lo 
contrario (44% en 2011-II vs. 40% en 2012-II), una tendencia similar se observó en el 
sector servicios. Allí, el porcentaje de Pymes que solicitaron crédito (39%) fue cercano al 
observado el año anterior (41%). Sin embargo, las empresas medianas incrementaron sus 
solicitudes del 50% al 55% mientras que las pequeñas las redujeron al pasar del 39% al 
33% (Ver graficos 67 y 68). 
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Los recursos solicitados por la Pymes al sistema financiero se utilizaron principalmente 
para capital de trabajo, alrededor del 74% en industria, un 77% en comercio y un 69% en 
servicios. En segundo lugar se ubico la consolidación del pasivo como principal destino 
de los recursos. De hecho, el porcentaje de empresas que utilizaron estos recursos para la 
búsqueda de mejores condiciones de plazo, tasa o amortización de los créditos vigentes 
con intermediarios financieros fue del 23% en industria y del 30% en comercio y 
servicios. Así mismo, entre el 11% (industria) y el 17% (comercio y servicios) de las 
Pymes utilizo los recursos del sector financiero para compra o arriendo de maquinaria y 
entre el 7% (comercio) y el 15% (industria) para remodelaciones o adecuaciones (ver 
gráfico 82). 

En cuanto a las fuentes alternativas de financiamiento, un 54% en industria y un 56% en 
comercio no accedieron a ninguna fuente de financiamiento diferente al crédito bancario 
en el segundo semestre de 2012. No obstante, dicho porcentaje fue mucho mayor en las 
Pymes de servicios con un 70% de los consultados. Los proveedores siguen siendo la 
fuente de financiación alternativa más importante para las Pymes, particularmente en el 
sector comercio (28%), pero también en industria (22%) y en servicios (14%). El uso de 
otras fuentes alternativas sigue siendo moderado, como en el caso del leasing (7% de las 
Pymes en promedio). Por su parte, los recursos propios fueron la opción menos utilizada 
por las Pymes. Por tamaños, se observa que el porcentaje de empresas pequeñas que no 
acceden a otras fuentes de financiamiento es mayor que en las medianas en los sectores de 
industria (56% vs. 49%), comercio (57% vs. 55%) y en servicios (72% vs. 65%). A su 
vez, las empresas medianas de los tres macro sectores usan más herramientas alternativas 
de financiamiento como leasing y factoring (12% en promedio en cada uno) en 
comparación con sus pares pequeñas. 
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En la encuesta también se indago sobre las razones por las cuales las pequeñas y medianas 
empresas no usan factoring. La más común es el desconocimiento del producto con un 
35% de las respuestas en industria, un 40% en comercio y un 42% en servicios. Sin 
embargo, otros motivos como el costo del producto, la afectación de la relación de la 
empresa con el comprador y el proceso operativo obtuvieron en promedio menos del 15% 
de las respuestas. Esto indica que otros motivos diferentes a los tradicionales les impide el 
mayor uso del factoring por parte de las Pymes (ver grafico 84). 
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Finalmente, la principal razón por la cual las Pymes de los tres macro sectores no 
solicitaron créditos al sistema financiero es que no lo necesitan (un 68% en industria, un 
77% en comercio y un 82% en servicios), siendo esta proporción mas alta para las 
empresas medianas que para las pequeñas en los sectores de industria (78% vs. 65%) y 
comercio (84% vs 75%), lo que indica que las empresas medianas de estos sectores 
demandan menos crédito. En segundo lugar están los elevados costos financieros (un 24% 
en industria, un 18% en comercio y un 14% en servicios), los cuales, a su vez, constituyen 
un mayor impedimento para las empresas pequeñas que para las medianas (ver grafico 
85). 

Fuente: http://recursos.ccb.org.co/ccb/flipbook/2013/Encuesta_pyme_2013/#/96/zoomed 

 

3. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 

La empresa de consultoría será una empresa especializada en consultorías y asesorías a las 
Pymes, adelantando rigorosas y especificas investigaciones sobre las necesidades de estas 
empresas, en sus áreas más neurálgicas; recursos humanos (RRHH), financiero, legal y 
administrativa.  
Como competencia se puede identificar claramente a 
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Estas empresas en la ciudad de Bogotá son las más fuertes y competitivas del sector de la 
consultoría y la capacitación, sus servicios son ofrecidos principalmente en el sector 
comercial, de servicios y manufacturero. 

 
CONSULTORÍA EMPRESARIAL PYMES COLOMBIA 
Consultores Académicos & Organizacionales: Cuentan con un Grupo Interdisciplinario de 
Académicos, Docentes, Directivos de Empresas, Consultores Empresariales y 
Profesionales Especializados en Diferentes Áreas Del Conocimiento, Metodología de la 
Investigación Científica, Consultoría Empresarial y Asesoría en Investigación, Gerencia, 
Formulación, Elaboración y Evaluación de Proyectos a Nivel Organizacional y 
Académico. Realizan Asesoría parcial O total para Pymes en Colombia generando valor y 
competitividad a su gestión empresarial, con altos estándares de calidad, profesionalismo, 
confidencialidad, discreción y cumplimiento. 

 
ETIKA CONSULTORES 
Grupo de profesionales de diversas áreas, especializados en el desarrollo de soluciones a 
la medida de las necesidades de las pequeñas y medianas empresas del país, en las áreas 
comercial, mercadeo, planeación estratégica y tecnología. 

 
R & R MORENO AUDITORES Y CONSULTORES  
Se especializa en el aseguramiento y control de los procesos financieros, administrativos y 
de auditoría en diferentes tipos de industrias, tienen 15 años de experiencia y cuentan con 
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herramientas tecnológicas que están a la vanguardia de las tendencias globales, prestan 
sus servicios en la ciudad de Bogotá, Barranquilla y ciudad de Panamá, 

 
 

SENA 
Posee una excelente imagen corporativa, no solo a nivel regional sino nacional, 
acompañado de un amplio portafolio de servicios, actualmente, cuenta con un programa 
de fortalecimiento para Pymes, este tiene como objetivo incrementar la competitividad y 
productividad de las Pymes para que sean sostenibles en el tiempo, a través de la 
apropiación de herramientas y nuevas tecnologías relacionadas con la información, 
comunicaciones, logística y gestión del talento humano. 

 
FENALCO 
Goza de un buen direccionamiento en su parte gerencial, propende por el mejoramiento 
continuo de la actividad empresarial, busca aumentar la confianza, transparencia y la 
competitividad del sector comercio. Tiene excelente relaciones con los comerciantes de la 
ciudad e incluso con otros entes e instituciones, que se convierten en aliados estratégicos 
para sus afiliados. 

 
CAMARA DE COMERCIO 
Entidad sin ánimo de lucro que promueve el crecimiento económico, ofrece un amplio 
portafolio de servicios para fortalecer las capacidades de las empresas, incrementar la 
competitividad y generar valor compartido. Apoyan la participación de empresarios en 
ferias, ruedas de negocios y misiones comerciales nacionales. 
 

 

ESTUDIO DE MERCADO 

 

OBJETIVO DEL ESTUDIO 

Lo primero que debemos conocer de nuestros clientes son los inconvenientes 
administrativos que hasta el momento haya sufrido la empresa y la manera como fueron 
resueltos.  

Adicional a esto debemos conocer la Visión, Misión, Políticas, Estados Financieros y 
como principal medida lo esperado por los socios de la empresa de esta hacia el futuro de 
la misma.  

 

ENCUESTA TIPO 

La encuesta que se utilizara será de tipo de preguntas abiertas, en las cuales se diseñaran 
preguntas que cubrirán toda la información correspondiente a las áreas de la empresa que 
intervengan en el buen funcionamiento, desarrollo y crecimiento, con lo cual se realizara 
una serie de 10 preguntas específicas a los Socios, Empleados Directivos y Empleados de 
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los niveles bajos, buscando encontrar las debilidades de la empresa desde los diferentes 
puntos de vista. 

 

APLICACIÓN DE ENCUESTA 

Esta encuesta se aplicara a los Socios en la primera instancia en reunión privada con lo 
cual se identificara los mayores inconvenientes presentados y de allí se desarrollaran las 
preguntas necesarias para llevar a cabo lo esperado por los mismos, para lo cual se creara 
la serie de preguntas a realizar a los altos directivos. 

Las encuestas a los altos directivos se realizaran en forma independiente con cada uno de 
ellos buscando la guía según las experiencias adquiridas por estos hasta el momento y 
nuestras especialidades en la búsqueda de nuevas alternativas y las cuales nos darán las 
preguntas a realizar a los empleados de los siguientes niveles. 

Para estos últimos se realizara esta serie de preguntas en forma grupal buscando llegar a 
una conclusión con la participación de todos los integrantes de la empresa.  

 

RESULTADOS OBTENIDOS Y CONCLUSIONES DEL ESTUDIO REA LIZADO 

Los resultados de estas encuestas serán analizados por nuestros especialistas los cuales 
darán diferentes caminos a tomar para la búsqueda del crecimiento de la empresa los 
cuales serán presentados a sus socios con el fin de dar comienzo a las tareas propuestas.  

 

1. ESTRATEGIAS DE PRECIOS 

Dado el estudio realizado por la investigación de la creación de la empresa JP 
CONSULTING S.A.S en el año 2012 sacado de las bases de investigaciones de la 
Universidad EAN podemos determinar que la base de los costos, gastos y utilidad 
esperada para determinar los precios de nuestro servicio son acordes con la necesidad del 
mercado al cual se dirigirá nuestra empresa y el cual es sostenible en el tiempo dado la 
forma de emplear nuestro recurso humano y las necesidades de lanzamiento del servicio, 
el cual igualmente se incrementara según el incremento en salario esperado para ese año 
el cual dependerá de las necesidades de la empresa y su crecimiento. 
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2. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCIÓN O DE PRESTACION DEL SERVICIO 

Nuestra estrategia de marketing estará dirigida por una empresa especializada en este 
servicio haciendo énfasis en nuestra misión y visión del negocio nos proyectaremos en las 
asesorías con lo cual intercambiaremos servicios con esta empresa para la prestación del 
servicio e igualmente este se incrementara con el voz a voz de nuestros clientes y su 
crecimiento en el mercado. 

 

 

ESTRATEGIAS DE PROMOCIÓN 

Para nuestros clientes anualmente se realizaran ruedas de negocios en los cuales se 
buscara la interacción de los diferentes empresarios, se compartirán las estrategias 
tomadas por los grandes empresarios y se realizaran capacitaciones por especialistas en 
diferentes áreas de desarrollo de productos, esto nos llevara a crear clubs de empresarios 
lo cual generara interés por lo empresarios para vincularse con nuestra empresa. 

 

ESTRATEGIAS DE COMUNICACIÓN  

Inicialmente se seleccionaran los medios de comunicación al cual llega a más personas y 
son los más económicos como lo son la radio y el internet, posterior con el crecimiento de 
la empresa abarcaremos televisión y otros medios de comunicación.   

 

3. ESTRATEGIAS DE SERVICIO 

Estas empresas aunque no cuentan en su presupuesto con un rubro específico para las 
asesorías si tienen muy presente que para su desarrollo deben tener un área de tesorería o 
una persona que desarrolle estas actividades sin un muy alto conocimiento, esto hace que 
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cometan errores que las lleve a problemas, sanciones o  incluso a los cierres de sus 
empresas.  
Una de nuestras principales fortalezas es la capacidad de diagnosticar problemas y 
plantear soluciones prácticas por medio de la experiencia de nuestro personal profesional. 
Además de brindar un servicio de consultoría mixto, los clientes se visitan varias horas al 
mes y el resto del trabajo se coordina virtualmente. 
La cadena de valor comienza con las prioridades de los clientes, en la cual sus inversiones 
en las consultorías se vean reflejadas en incrementar los esfuerzos de nuestros clientes al 
desarrollo de sus productos o servicios, liquidez del negocio, inversiones seguras y 
rentables. 
Lo cual generara una garantía de nuestros servicios ya que esperamos por medio de 
nuestros servicio reemplazar al área de tesorería, legal y contable especializándonos 
dando al cliente la libertad para concentrase en sus productos y creando con estos mismos 
relaciones de largo plazo y no solo asesorías eventuales. 
 
PLAN DE VENTAS 
Nuestro plan de ventas esta visualizado de manera pesimistas con lo cual se espera vender 
una sola hora diaria de cada uno de nuestros servicios completando 4 horas diarias, estas 
ventas se realizaran dependiendo los inconvenientes presentados por la empresa y los que 
en el transcurso del análisis de la empresa sean necesarios para la buena prestación de 
nuestros servicio.  
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TÉCNICO (Producto y/o Servicio) 

1. CONCEPTO DEL PRODUCTO O SERVICIO 
La consultoría a las Pymes busca diagnosticar la situación de la organización, obteniendo 
la información actual e histórica de la misma, con el fin de diagnosticar las necesidades de 
la empresa. 

 
Se ofrecerán dos servicios así: 

 
PAQUETE UNO (CONSULTORIA BASICA) 
Durante el proceso de diagnóstico; los empresarios contarán con el acompañamiento del 
grupo interdisciplinario de Consultores, quienes los apoyaran durante un total de 15 horas, 
en cada asesoría el consultor deberá diligenciar el formato acta de visita, en el cual 
quedaran registradas la fecha de visita, horas de asesoría, acción realizada, compromisos, 
fecha próxima sesión, firma responsable y observaciones. Esta acta debe ser firmada por 
el consultor y el empresario como soporte de aceptación de los compromisos y de las 
asesorías realizadas. 

 
El acompañamiento empresarial se realizara por etapas, de la siguiente manera: 

 
 
A. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL 

Se establecerá de manera minuciosa los objetivos que se van a alcanzar y evaluar el 
rendimiento, los recursos, las necesidades y las perspectivas del cliente. Se sintetizan 
las necesidades de las fases de diagnóstico y se establecen las conclusiones sobre 
como orientar el trabajo con el fin de que se obtengan los beneficios deseados. 
Para la realización del diagnóstico empresarial se realizaran una asesoría con una 
duración de 2 horas, una vez realizado el diagnóstico de la empresa, se desarrollará 
por parte del consultor un plan de acción el cual tendrá una duración de 13 horas, las 
cuales se desarrollaran de la siguiente manera: 

 
1. Tres asesorías (cada una de 3 horas) en las instalaciones de la empresa: 

En el desarrollo de dichas asesorías el consultor deber levantar un plan de acción, 
este plan de acción debe fundamentarse en los aspectos críticos identificados 
durante el diagnóstico y la medición de indicadores. Este plan de mejoramiento se 
fundamenta en los factores críticos e indicadores de cada una de las empresas. 

 
Para la elaboración de este plan el consultor deberá: 

 
• Plantear acciones de mejora para cada indicador crítico. 
• Asignar las tareas asociadas a dichas acciones. 
• Estipular el plazo para el cumplimiento de dichas tareas, el cual debe estar 

dentro del año de acompañamiento y acorde a las demás etapas del proceso de 
acompañamiento. 
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2. Una sesión de back office (2 horas), en donde una vez acordado el plan de 

intervención con el empresario, él mismo será quien determine el momento en el 
cual desarrollará esta intervención. 

 
3. Indicadores de Gestión: Sin una evaluación es imposible determinar si la tarea 

propuesta ha alcanzado los objetivos pactados y si los resultados obtenidos 
justifican los recursos utilizados. 

 
Se realizaran indicadores y cadena de cambios así (Ver cuadro): 

 

 
 

PAQUETE DOS (CONSULTORÍA ESPECIALIZADA) 
Durante el proceso de diagnóstico; los empresarios contarán con el acompañamiento del 
grupo interdisciplinario de consultores, quienes los apoyaran durante un total de 15 horas, 
en cada asesoría el consultor deberá diligenciar el formato acta de visita, en el cual 
quedaran registradas la fecha de visita, horas de asesoría, acción realizada, compromisos, 
fecha próxima sesión, firma responsable y observaciones. Esta acta debe ser firmada por 
el consultor y el empresario como soporte de aceptación de los compromisos y de las 
asesorías realizadas. 

 
Este paquete de consultoría especializada, busca satisfacer las necesidades específicas de 
las empresas, en las áreas de recursos humanos (RRHH), financiero, legal y 
administrativo. Aquí el empresario decide en que área de la empresa necesita 
fortalecimiento, sin necesidad de realizar un diagnóstico general de la empresa. 

 
Recursos Humanos (RRHH): manual de políticas y procedimientos de recursos humanos, 
manual de Reclutamiento y selección de personal, manual descriptivo de puestos y 
funciones, manual para la evaluación y diagnóstico del desempeño, código de ética, 
reglamento Interno de Trabajo y manual de salud ocupacional. 

 
Financiero: diagnóstico de la situación financiera de la empresa en materia de liquidez, 
productividad y capacidad financiera, estableciendo las estrategias que se requieren para 
mejorar su flujo de recursos y favoreciendo su consolidación financiera. No basta con 
obtener utilidades, es necesario además tener un grado de liquidez y solvencia. 
Legal: Restructuración de pasivos - Consiste en el análisis de documentos de deuda y de 
procesos administrativos, judiciales y arbítrales, Restructuración organizacional – 
Consiste en el análisis de la estructura corporativa de la compañía, normas y regulaciones 



18 

 

que rigen la actividad del negocio, Búsqueda de inversionistas estratégicos – Consiste en 
asistir a la compañía en el proceso legal para la búsqueda de nuevos inversionistas. 

 
Administrativa: análisis y evaluación de políticas, sistemas administrativos, 
procedimientos, procesos como compras, ventas, inventarios, nomina, administración de 
cartera, procesos de producción. Además el análisis de la estructura organizacional y los 
conceptos de los niveles de autoridad, de las funciones y las responsabilidades 

 
Fases del proceso de acompañamiento a los empresarios de la consultoría especializada: 
1. Diagnóstico 
2. Propuestas 

a. Implementación de planes 
b. Capacitación 
c. Indicadores de Gestión 

3. Terminación 
a. Revisión / Seguimiento y Control 
b. Verificación de Resultados 

 
1. Diagnóstico: durante esta fase, el consultor y el cliente cooperan para determinar el 

tipo de cambio que se necesita, se establece de manera minuciosa los objetivos que se 
van a alcanzar y evaluar el rendimiento, los recursos, las necesidades y las 
perspectivas del cliente. Se sintetizan las necesidades de las fases de diagnóstico y se 
establecen las conclusiones sobre como orientar el trabajo con el fin de que se 
obtengan los beneficios deseados. Esta etapa tendrá una duración de 4 horas. 
 

2. Propuestas: esta etapa tiene por objeto hallar la solución del problema. 
Abarca el estudio de las diversas soluciones, la evaluación de las opciones, la 
elaboración de un plan para introducir cambios y la presentación de propuestas al 
cliente para que éste tome una decisión. 
Aquí se eliminan propuestas que podrían conducir a cambios de escasa importancia y 
se decide que solución se ha de adoptar. Esta etapa tendrá una duración de 2 horas, 
tiempo en el cual se explicara al gerente de la empresa la metodología a utilizar. 

 
a.  Implementación de planes 
b.  Capacitación 
c.  Indicadores de Gestión 

 
3. Terminación: se presentan y examinan los informes finales. 

 

• FASE DE CONSULTORIA 
a. Plan de Trabajo 
b. Carta de Inicio de labores del consultor 
c. Visitas de seguimiento a actividades (la consultoría contará con un máximo 

de 5 visitas de 3 horas). 
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d. Acompañamiento para resolución de dudas- virtual o telefónica (back 
office) 

e. Cierre de Consultorías 
 

Valor agregado para los dos paquetes de servicios tanto el básico como el especializado: 
Se entregara al empresario una herramienta de diagnóstico/seguimiento de las estrategias 
planteadas por el consultor, tendrá acceso a esta información, la cual podrá ser validada y 
alimentada por medio de una red, es decir, tanto la empresa de consultoría como la empresa a la 
cual se le presto el servicio, podrán ver en tiempo real sus avances o sus falencias. Este 
seguimiento se realizara durante 12 meses, tiempo en el cual la empresa cumplirá con los 
indicadores propuestos por el consultor. Nos comprometemos a firmar un acuerdo de 
confidencialidad, conscientes de que la información será maneja por profesionales. Esto busca 
generar en los clientes bases sólidas de confianza con respecto al uso de la información entregada 
por la empresa. 
 

2. ESTADO DE DESARROLLO 

Nuestros productos y servicios se encuentran en proceso de desarrollo con la creación de 
la empresa, estos están siendo sustentados en las empresas que se encuentran ya en el 
mercado, experiencia adquirida por las mismas y las investigaciones realizadas hasta el 
momento por otros investigadores y/o creadores de empresas con lo cual realizamos el 
mejoramiento de la gestión por medio de innovación en los procesos, procedimientos y 
prestación del servicio. 

 

3. DESCRIPCIÓN DEL PROCESO PRODUCTIVO O DE PRESTACION DE SERVICIO 

 
 

4. NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS 
• RECURSOS Y REQUERIMIENTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO O DE 

PRESTACION DE SERVICIO 
Debido a la naturaleza intangible de los productos de la empresa, utilizaremos una 
distribución directa de los servicios designando a un equipo de profesionales en 
diferentes áreas que se dedicaran a orientar a los empresarios sobre los servicios que 
ofrece a la empresa y la relación costo beneficio para la empresa cliente. Obtener 
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diferenciación perceptible y mantener información directa de los clientes sobre sus 
necesidades. 
Durante la ejecución de los servicios el equipo estará en contacto directo con el cliente 
a través de las asesorías en línea para verificar la satisfacción de sus requerimientos y 
de ser necesario implementar acciones correctivas y preventivas en pro de satisfacción 
del cliente. 

 

• INSUMOS Y MATERIALES DEL PROCESO PRODUCTIVO O DE PRESTACION 
DE SERVICIO 
1. Nuestros empleados requerirán de un PC. 
2. Un sistema operativo de vanguardia que soporte las necesidades de los clientes. 
3. Un línea telefónica que re direccione las llamadas a su Cel. 

 

ORGANIZACION 

1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

 

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VALORES 
 
Servicio: estamos comprometidos con brindar servicios integrales, ajustados y eficientes 
a los clientes, para cumplir con sus expectativas y satisfacer sus necesidades. 
Confianza: manejamos la información que nos entregan nuestros clientes con total 
seguridad, manejando la confidencial, objetiva y responsablemente la información de los 
clientes y evitando la manipulación de la misma. 

    GERENCIA 

Consultor  Contable Consultor Financiero y 

Tributario 

Consultor Legal 

Asistente 

Técnico 

Asistente 

Técnico 

Asistente 

Técnico 

Bachiller Bachiller Bachiller 

EVALUADOR 

EMPRESARIAL 
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Respeto: establecer hasta donde llegan las posibilidades de hacer o no hacer de la 
empresa consultora, y dónde comienzan las posibilidades de los demás. 
Tener buen trato no solo con los compañeros de trabajo, sino con los recursos de la 
empresa consultante y consultora. 
Responsabilidad: ofrecemos soluciones éticas para los diagnósticos que presenta la 
empresa en sus diferentes áreas, acordes con los análisis previos realizados por nuestro 
grupo interdisciplinario de consultores especializados. 
Trabajo en equipo: trabajamos juntos, para lograr los objetivos empresariales de 
nuestros clientes, seguros de que cada integrante de la empresa de consultoría será un 
eslabón importante para entregar resultados efectivos a los clientes. 
Ética: capacidad para actuar con dignidad, seriedad y nobleza, implicando  esto 
honestidad en el trato hacia los demás y en los diagnósticos y planes de acción que se 
lleven a cabo. 

 

2. ANÁLISIS DOFA. (Oportunidades y Amenazas – Debilidades y Fortalezas).  
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3. ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS.  

Nuestros salarios están definidos por medio de la prestación de servicios para los 
profesiones, para los asistentes técnicos será definido un ingreso mínimo con las 
prestaciones requeridas y para los bachilleres se realizaran los pagos correspondientes a la 
ley para la prestación de servicio y aprendizaje. 



23 

 

 

   
 

4. MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACIÓN 
 
ASPECTOS LEGALES 
 
CONSTITUCIÓN EMPRESA Y ASPECTOS LEGALES 

 
Se constituirá como una Sociedad de Acciones Simplificadas y será matriculada en la 
cámara de comercio de Bogotá, con este proceso de  formalización como persona jurídica 
se busca entre otras cosas acogerse a la  ley 1429 de 2010 LEY DE FORMALIZACIÓN 
Y GENERACIÓN DE EMPLEO, entre las que se destacan el beneficio o excepción en 
pago de parafiscales durante los dos primeros años , así como el pago de impuesto a la 
renta para  el mismo periodo y en los años siguientes estos pagos se harán de manera  
gradual. 
 
La constitución como S.A.S se hará a través de documento privado y tendrá en Cuenta las 
siguientes reglamentaciones y especificaciones. 

• El socio será el único dueño de las acciones con una participación accionaria del 
100%. 

• La empresa tendrá como nombre EMPYME cacg 
• El valor a pagar según rango de activos es de $150.000 teniendo en cuenta que la 

empresa se constituirá por activos entre $11.900.000 a 13.000.000 (Ver Cuadro 17). 
 



24 

 

 
FINANCIERO   

1. INVERSIONES 
 

 
 

2. SISTEMA CONTABLE DE LA EMPRESA.  
La empresa iniciara su proyecto por medio de los sistemas contables desarrollados por la 
Universidad EAN, en el crecimiento de su actividad comercial y necesidades se adquirirá 
el sistema que mejor de soporte para estas necesidades, nuestras necesidades contables, 
financieras y tributarias se manejaran de la misma forma que un cliente común, realizando 
los pagos correspondientes a los servicios prestados. 
El capital requerido para el inicio del proyecto será aportado por su socio principal el cual 
los entregara de sus recursos propios y el restante de los recursos será solicitado por 
medio de crédito. 
  

3. BALANCE GENERAL INICIAL PROYECTADO 
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4. ESTADO DE GANANCIAS O PÉRDIDAS PROYECTADO:  
 

 
 

5. FLUJO DE CAJA PRESUPUESTADO: 
 

 
 

6. INGRESOS Y EGRESOS DE EFECTIVO POR LOS 12 PRIMEROS MESES 

 

Los ingresos de la empresa están basados en simulaciones realizadas por medio de 
diversos sistemas proporcionados por la Universidad EAN en el cual se está tomando en 
cuenta la inversión realizada por los socios y la utilidad esperada de estos, los costos de 
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los salarios promedio de los profesionales, técnicos y aprendices en nuestro país e 
igualmente los incrementos de los salarios según las proyecciones del Gobierno y por 
último los gastos asociados a la prestación de nuestros servicios. 

 

Para estas simulaciones se toma como referencia escenarios pesimistas con el fin de tener 
una idea aproximada del peor escenario posible, por lo cual esperamos que para el primer 
año de funcionamiento dado el desconocimiento de nuestra empresa por parte de los 
posibles clientes solo contemos con una hora diaria de trabajo por cada servicio para lo 
cual se tendría un total mensual de 25 horas por mes los cuales transcurridos los primeros 
doce meses se espera duplicar anualmente esta cifran.     

 

 
 
 

• SIGUIENTES AÑOS 
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7. EVALUACIÓN DEL PROYECTO 

 
 

 
 

 
 

Dadas las simulaciones realizadas para el comportamiento esperado de las cifras de la empresa 
con un estado pesimista de su comportamiento podemos identificar que la inversión necesaria 
para esta empresa puede ser un valor mínimo con rentabilidades muy prometedoras.  
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RESUMEN EJECUTIVO: 

 

1. CONCEPTO DEL NEGOCIO 
Empresa: EMPYME cacg 
Servicios: Generar a las empresas en desarrollo independencia para dedicar su energía en 
la especialización de su actividad comercial. 
Ubicación: Bogotá 
Objetivo: Llevar a todos nuestros clientes a un sentido de pertenencia de la empresa 
generando para estos un crecimiento constante de sus finanzas. 
Innovación: Reemplazar las áreas que normalmente crean las empresas como el área de 
Tesorería, Contable y Tributario. 
Valor Agregado: Se prestara 24 horas al día, los 7 días de la semana nuestro servicio. 
 

2. PERFIL DE LOS EMPRENDEDORES:  
CESAR ALEXANDER CANO GOMEZ                  
Economista de la Universidad Piloto de Colombia y postulante al grado de especialista en 
Administración Financiera, con experiencia en el sector financiero desde el año 2001, 
desempeñando cargos tales como asistente comercial de inversiones en VALORES 
BANCOLOMBIA, actualmente me encuentro vinculado al área SOLUCIONES DE 
VIVIENDA del grupo BANCOLOMBIA, ofreciendo financiación de inmuebles 
comerciales y de vivienda a personas naturales. Poseo una experiencia en esta área de 
cuatro años dando acompañamiento en todo el proceso de compra de este tipo de activos. 
 

3. POTENCIAL DE MERCADOS EN CIFRAS 
 

 
 

4. VENTAJAS COMPETITIVAS Y PROPUESTA DE VALOR 

• el servicio que prestaremos el cual reemplazara las áreas que normalmente crean 
las empresas como el área de Tesorería, Contable y Tributario 

• Costos de los servicios ofrecidos 

• Se prestara 24 horas al día, los 7 días de la semana nuestros servicios. 
 

5. RESUMEN DE LAS INVERSIONES REQUERIDAS:  
Las principales inversiones para el inicio de las actividades de nuestra empresa 
inicialmente serán los costos de constitución de la misma y el aporte de los socios para el 
flujo de caja de operaciones por valor de 8 millones, posteriormente una inversión por 
valor de 100 millones para la adquisición de una oficina que se aportaran por medio de 
préstamo bancario. 
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6. PROYECCIONES DE VENTAS Y RENTABILIDAD 
 

 
 

7. CONCLUSIONES FINANCIERAS Y EVALUACIÓN DE VIABILIDAD 
Las principales bondades financieras de esta empresa están encaminadas a la baja 
inversión inicial requerida para la puesta en marcha del negocio y las grandes 
posibilidades de rentabilidad de este, el mercado objetivo de nuestra empresa es un 
mercado creciente e infinito ya que la idea de un negocio propio y con poco conocimiento 
de los riesgos asumidos en la creación de las mismas es constante, la creación y cierre de 
empresas en nuestro país dados los malos manejos de las misma es un porcentaje tan alto 
que se nos hace normal en nuestro diario vivir. 


