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Dedicatoria - frase.

W

A mis padres por ensefiarme que la

exigencia personal tiene sus frutos.

Saber que se sabe lo que se sabe y que
no se sabe lo que no se sabe; he aqui el

verdadero saber.

Kung Fu Tzu.

“La mente que se abre a una nueva idea

jamas volvera a su tamano original.”

Albert Einstein
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Resumen

El presente trabajo tiene como objetivo determinar la viabilidad técnica.
econdmica y financiera para la creacion de una empresa llamada Crecer Innovando.
dedicada a la consultoria y asesoria integral dirigida a emprendedores y empresarios de
negocios MIPYMES de los sectores de turismo. gastronomia y moda. iniciando con un
piloto en el area metropolitana de Bucaramanga. La alta tasa de fracaso empresarial y la
escasa asesoria especializada para negocios MIPYMES. motivaron la creacion de Crecer
Innovando. vista como una oportunidad. de llevar soluciones a problemas estructurales
identificadas del ecosistema emprendedor local. por la baja supervivencia empresarial.
informalidad y escaso acompafiamiento especializado. asi como el escaso acceso a

financiamiento.

La metodologia de estudio aplicada. combina analisis cualitativo y cuantitativo;
entrevistas a actores clave. Se aplicaron practicas y principios de lean startup, mapas de
empatia, tarjeta persona, canvas, respaldado por una experiencia en asesorias en mas
de cinco afios en proyectos de Fondo Emprender y asesorias a empresarios de la

Cémara de Comercio en la ciudad de Bucaramanga.

El estudio de Crecer Innovando responde con una solucién viable, diferenciada y
escalable que fortalece la competitividad y sostenibilidad de los emprendimientos y
negocios MIPYMES en los sectores de turismo, gastronomia y moda de la region. La
iniciativa aborda de manera integral las necesidades reales de los negocios en cada

etapa de su ciclo de vida.
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Introduccioén

Crecer Innovando es una empresa de consultoria y asesoria integral
especializada en el acompafiamiento a emprendedores y empresarios de hegocios
MIPYMES; de los sectores turismo, gastronomia y moda orientada a fortalecer sus
capacidades en planificacion, organizacién y optimizacién de procesos empresariales con

el propdsito de mejorar su competitividad sostenibilidad y crecimiento en el mercado.

El presente proyecto se enmarca en el desarrollo de un de plan de negocios
viable como base para la creacion de empresa de consultorias basado en experiencia
adquirida como formuladora de proyectos de emprendimiento en un periodo de cinco
afios, sumado al fortalecimiento en los programas de Ciencias Administrativas y Ciencias
Econdmicas con enfoque en gerencia de Proyectos y gerencia de la Cadena de

Abastecimiento.

Crecer innovando en su propuesta de valor, ofrece acompafiamiento consultivo
personalizado y continlo potenciado con inteligencia artificial para entregar soluciones
practicas y rapidas que mejoran la eficiencia y la competitividad empresarial. La
diferenciacion radica en combinar diagndstico humano experto, automatizacién
inteligente y entregables accionables, busqueda de cofinanciacién, construccién de red
de aliados; aplicando herramientas de metodologia propia generando resultados
medibles en menos tiempo y a menor costo y consolidando la innovacién como una
ventaja competitiva sostenible frente a la competencia para generar sostenibilidad a las

empresas atendidas.

La propuesta también se fortalece con el acompafiamiento cercano al cliente que

implica trabajar junto a la empresa en la implementacién de soluciones y no solo en la
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entrega de recomendaciones. El enfoque esta alineado con metodologias de Lean
startup con gran auge en el medio emprendedor, que posibilita implementar negocios
evitando desperdiciar tiempo, recursos y esfuerzos innecesarios. Propone como paso
previo a la creacion de una empresa; lanzar un startup un experimento que permita al
emprendedor buscar un modelo de negocio rentable antes de crear una empresa.

(Llamas & Fernandez. 2018).

Los principales clientes son las micro, pequefias y medianas empresas
(MIPYMES) y emprendedores del &rea metropolitana de Bucaramanga los cuales se
constituyen como los actores estratégicos en el crecimiento de la economia, la
transformacién del aparato productivo nacional y el mejoramiento de la posicién

competitiva del pais.

Las empresas formales en el pais ascienden a 1.7 millones. Las MIPYMES
representan el 99.5% de las empresas. Entre las formales, generan el 79% del empleo
del pais y contribuyen con cerca al 40% del PIB anual. Aunque predominan en el tejido
empresarial enfrentan retos de productividad, supervivencia y acceso al crédito en

comparacion con las grandes compafias (BBVA Research. 2024).

En Colombia la tasa de supervivencia empresarial a cinco afios es apenas del
33.5%. con una salida del 30% de empresas durante el primer afio de operaciéon. A nivel
global, aproximadamente el 90% de los startups fracasan, evidenciando un reto critico de
sostenibilidad en etapas iniciales asociado principalmente a la falta de validacion del
mercado, problemas financieros, deficiencias en gestién y escasa adaptacion al cliente.

(Confecamaras. 2023).
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Segun destac6 Dominguez (2024) del total de empresas creadas en 2024 el 74%
corresponde a personas naturales y el 26% a sociedades siendo estas Ultimas las que
presentan mayor tasa de supervivencia alcanzando el 44% a cinco afos frente al 30% de
las personas naturales. Adicionalmente, las sociedades registran una tasa de movilidad
del 18% considerablemente superior al 0.7% de las personas naturales lo que refleja su

mayor capacidad para crecer, expandirse y diversificar operaciones.

Si bien entidades como INNpulsa han generado condiciones favorables en el
ecosistema de financiacion y capacitacion para las MIPYMES siendo reconocida en
noviembre de 2024 como la entidad publica nimero uno en apoyo al ecosistema
emprendedor e innovador; estas iniciativas resultan insuficientes para sostener el
crecimiento de la totalidad de emprendimientos en el pais. Las MIPYMES representan el
99.6% de la fuerza empresarial colombiana y constituyen el principal motor de
crecimiento econémico, aunque los nuevos modelos de negocio como los startups.
demuestran ser cada vez mas adaptativos e innovadores. Segun el informe Monitor
Global de Emprendimiento (2019) destaco que el 63.8% de los colombianos consideraba
la creacion de empresa como una eleccion deseable de carrera y el 58.3% identificaba
buenas oportunidades para desarrollar nuevos negocios cifras que evidencian el alto

potencial emprendedor del pais.

Segun el informe indice Subnacional de Emprendimiento (2024) elaborado por el
Consejo Privado de Competitividad. la Fundacion Bolivar-Davivienda. iNNpulsa Colombia
y la Universidad del Rosario, evalia 23 ciudades capitales a través de 61 indicadores
distribuidos en ocho pilares: financiamiento, capital humano, capital social, adaptacion

tecnolégica, innovacién intraempresa, ecosistema innovador, generacion de
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conocimiento y desempefio emprendedor, concluyendo que existe un amplio espacio por

mejorar en el ecosistema emprendedor colombiano.

Ante este panorama, la empresa de consultoria y asesoria Crecer Innovando
surge como respuesta estratégica ofreciendo consultoria y acompafiamiento
especializado a emprendedores y empresarios de negocios MIPYMES de los sectores de
turismo, gastronomia y moda; aplicando herramientas novedosas orientadas a mejorar su

competitividad, sostenibilidad y escalabilidad.

A partir de este nodo central se construy6 el Arbol de Problemas, en el cual se
definieron las raices (causas) y los efectos (ramas) asociados. En la Figura 1. se
comprende con mayor profundidad como interacttan las distintas variables que confluyen
en torno al problema. brindando una vision sistémica de las relaciones causales que
justifican la intervencioén estratégica de Crecer Innovando para transformar obstaculos en

oportunidades de crecimiento sostenible.
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Figura 1

Arbol de Problemas
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Nota: Arbol de problemas andlisis de las causas y efectos. Autoria propia
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El indice Subnacional de Emprendimiento (2024) analiza el ecosistema emprendedor

en 23 ciudades mediante 61 indicadores distribuidos en ocho pilares: Financiamiento,
capital humano, habilidades, capital social, adaptacién tecnolégica e innovacion

intraempresa, ecosistema innovador, generacion de conocimiento y desempefio

emprendedor, ofreciendo una vision integral y comparativa para la toma de decisiones.
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El estudio identifica importantes brechas en formacidn, acceso a financiamiento,

innovacion tecnologica y articulacion institucional, lo que abre oportunidades de

intervencion. En este marco, iniciativas como Crecer Innovando resultan pertinentes al

ofrecer acompafiamiento, metodologias y herramientas personalizadas para fortalecer

MIPYMES y apoyar el proceso a emprendedores en sectores estratégicos como turismo,

gastronomia y moda.

Tabla 1

Matriz de Andlisis de Ventaja Competitiva: Matriz VRIO

Recurso/Capa , Costoso de  Organizado .
cidad Valioso (V)  Raro (R) Imitar (1) ©) Competencia
o S| si si
. Si (soluciona (adaptad L .
Consultoria A (experiencia  (metodologi
. ineficiencias. aa L
integral 2CCESO a etapas local en as agiles+ VS
personalizada Pas — normatividad flujos
mercados)  especific . . .
as) colombiana) iterativos)
. . No
. Sll(almea Si (foco (competidore  Si (redes
Experiencia en con iNNpulsa en
ecosistema para Santand s como con VT
MIPYMES financiamient  er/region RECON DNP/MinTI
ofrecen C)
0) es) .
similar)
No Si
Herramientas Si(mejora  (ampliam L .
AN No (facil (retroalimen
modernas eficiencia ente réplica) tacion PC
(diagndsticos) operativa) disponibl P .
continua)
es)
Acompafiamie Si (fortalege Si Si (equipo Si (alianzas
competencia  (cultura LA
nto cercano + ; : multidisciplin ~ gubername VS
) S. impacto mejora . )
valor social : ! ario propio) ntales)
ambiental)  continua)

Nota: Analisis de componentes de matriz VRIO. Autoria propia.
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El analisis de la matriz VRIO complementa la propuesta de valor de Crecer
Innovando, evaluando si sus recursos y capacidades constituyen fuentes de ventaja
competitiva sostenible a partir de cuatro criterios: valor, rareza, imitabilidad y
organizacién. Segun Barney (2001) solo los recursos que cumplen simultdneamente

estas condiciones permiten diferenciarse y sostener dicha ventaja en el tiempo.

La consultoria ofertada es valiosa porque resuelve problemas reales de
ineficiencia y acceso a mercados; es rara porque adapta sus servicios a cada cliente y
sector; es dificil de imitar por el conocimiento profundo del contexto colombiano y el uso
de herramientas modernas en todas las etapas de formacioén; y esta organizada mediante
metodologias &giles y procesos estructurados, generando una ventaja competitiva
sostenible. El acompafamiento personalizado y continuo refuerza esta ventaja al requerir
equipos multidisciplinarios dificiles de replicar y un relacionamiento estratégico

diferenciado por sector y producto (Barney. 2001).
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Figura 2

Mapa de valor emprendimientos

Nota:
Analisis
del
enfoque
Reduccion de Cumplimiento Nuevos del mapa
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Procesos eficientes normativas y Explorando nuevas Operaciones de valor
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que reducen los enibilidad oportunidades para mejoradas, nuevos
gastos generales. sostenibiiidad. el crecimiento mercados, apoyo
empresarial. financiero. de

Emprendimiento. Autoria propia.

El presente documento se estructurd de tal manera que abarcara aspectos que
dan claridad y amplitud a los temas relacionados con la creacion de empresa de
consultoria y asesoria Crecer Innovando, iniciando con la Introduccion, Naturaleza del
Proyecto, se desarroll6 el Andlisis del Sector, la Validacion y la Investigacion de Mercado,
seguidamente se presenta la Estrategia y el Plan de Mercadeo, los Aspectos Técnicos,
Aspectos Organizacionales y Legales, Aspectos Financieros, Enfoque hacia la
Sostenibilidad. Finalmente, se presentan las Conclusiones en las que se sintetizan los
principales hallazgos y aportes derivados del desarrollo del proyecto que le dan la

viabilidad técnica y financiera.
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Objetivos del Proyecto.
Objetivo General

Determinar la viabilidad técnica, econémica y financiera para llevar a cabo la
creacion de la empresa Crecer Innovando cuyo propdsito esta orientado a ofrecer
consultoria, asesoria, seguimiento y acompafiamiento a emprendedores y empresarios
de negocios MIPYMES en todo el territorio nacional ofreciendo un enfoque integral para

la sostenibilidad y el crecimiento de sus negocios.

Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado y analisis del entorno para evaluar la oferta, demanda
y la competencia, con el fin de determinar la viabilidad del negocio e identificar

claramente el nicho de mercado en el cual se enfocaran los servicios.

e Evaluar la viabilidad técnica del emprendimiento mediante el andlisis de los recursos,
procesos y tecnologias necesarios para la prestacion de servicios, asegurando que se
cumplan los estandares de calidad y eficiencia operativa, asi como la capacidad de
adaptarse a las demandas del mercado y las necesidades especificas de cada

segmento de clientes.

e Evaluar la viabilidad econémica y financiera del proyecto mediante el analisis detallado
de ingresos, costos y gastos con el fin de determinar su sostenibilidad financiera y

proponer medidas que aseguren su rentabilidad y viabilidad operativa.
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Naturaleza del proyecto

La idea de negocio surge de la creciente demanda de emprendedores y MIPYMES
gue requieren asesoria especializada en aspectos financieros, legales, técnicos,
tributarios, de marketing y desarrollo de marca. Ademas, las empresas necesitan
responder con rapidez a las dinamicas del mercado para ofrecer soluciones oportunas y
efectivas a sus clientes. La falta de acompafiamiento estratégico limita su crecimiento,
competitividad y sostenibilidad, lo que justifica la pertinencia de Crecer Innovando como

una solucién integral y diferenciada para fortalecer su desarrollo empresarial.

Figura 3

Modelo de negocio. Lienzo canvas.
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Nota. EI modelo Canvas desarrollado por Alexander Osterwalder es una herramienta
estratégica que nos permite disefiar y analizar la entrega y captura de valor mediante el

andlisis de nueve elementos clave (Osterwalder & Pigneur. 2011).

El modelo Canvas de Crecer Innovando se estructura como una propuesta
integral de consultoria dirigida a emprendedores y empresarios de negocios MIPYMES
de los sectores de gastronomia, turismo y moda, abarcando desde la identificacién de
necesidades hasta la evaluacion de soluciones en todas las etapas del desarrollo
empresarial. La propuesta de valor resuelve necesidades especificas generando

beneficios diferenciados para clientes.

La propuesta de valor se centra en el acompafiamiento personalizado y continuo
en aspectos integrales, tal como se definié en la introduccion. Las fuentes de ingreso
provienen de servicios de asesoria, paquetes de acompafiamiento y programas de
formacion, con la aplicacion de herramientas tecnoldgicas apoyadas en inteligencia
artificial, construccién de comunidades, busqueda de financiamiento, apoyado por equipo

interdisciplinario.

Segun Porter (1980) afirma que la ventaja competitiva diferencia empresas
mediante innovacion, especializacion y recursos sostenibles. Las principales brechas en
los tres sectores: debilidad financiera en los modelos de negocio, gestién ineficiente de
costos e inventarios, procesos operativos sin estandarizar y talento humano con
formacion predominantemente empirica. A nivel de diferenciacion, la ventaja competitiva
brinda la capacidad de analisis en la gestion estratégica, enfocada en la experiencia del
cliente y fortalecimiento en la adopcién de herramientas digitales para la gestion y

comercializaciéon de productos.
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En conclusion, el principal problema de estos sectores no es la ausencia de

mercado, sino la falta de estructuracion interna y diferenciacién estratégica, lo que

justifica plenamente la intervencién de Crecer Innovando como aliado especializado en el

fortalecimiento de capacidades empresariales, el disefio de modelos de negocio robustos

y el desarrollo de propuestas de valor innovadoras que permitan a los emprendimientos

competir, posicionarse y crecer de manera sostenible.

Objetivos empresariales a corto, mediano y largo plazo del modelo de negocio.

Para el cumplimiento del objetivo financiero del proyecto, se establecen metas

estratégicas diferenciadas en el corto, mediano y largo plazo, orientadas a garantizar

crecimiento progresivo, sostenibilidad y consolidacion en el mercado.

Tabla 2

Objetivos a corto. mediano y largo plazo. (Roap-maps).

Plazo Objetivo SMART de Ventas Enfoque Estratégico
Alcanzar mglres_os por~$337 mlllon%s en validacion del
Corto ventas para el primer afio. asegurando que modelo de negocio
lazo (1 el 55% ($187 millones) provenga de osicionamiento de‘
plaz servicios de fortalecimiento empresarial. y $ P o
afio) 150 millones en servicios de ideacion marca y captacion
y de clientes iniciales.
puesta en marcha.
Incrementar las ventas a $369 millones. Consolldau_on del
: ) - portafolio.
Mediano  garantizando la venta de servicios en los 3 L
_ > fidelizacion de
plazo (2  programas; con una tasa de crecimiento en clientes
afos) clientes del 60% durante el segundo afio, en Y

procesos de siembra y venta directa

sostenibilidad
operativa.
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Largo Alcanzar ingresos por $403 millones, Escalamiento del

plazo (3 apoyado en las estrategias de marketing y osiggr?::r?i.ento
afos) actividades de ventas. P .
regional.

Nota: Objetivos empresariales de crecer Innovando a corto. mediano y largo plazo,

proyectados en el simulador financiero.

Hecho en formato roadmap, el cual permite visualizar y planificar los objetivos

empresariales en el tiempo Ries (2013).

Actualmente el estado del negocio Crecer Innovando se encuentra en fase de
formulacion en la determinacién de la viabilidad técnica, financiera y operativa. La
empresa sera constituida en la Cadmara de Comercio de Bucaramanga bajo la figura
juridica de Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.). por ser un modelo flexible, de
facil creacién y adecuado para emprendimientos que buscan crecimiento escalable, para
asistir a las MIPYMES entre sus clientes principales, que representan el 99.5% del tejido

empresarial colombiano, generando el 79% del empleo nacional (Confecamaras. 2022).

El proyecto se denomina “Crecer Innovando S.A.S.” ofrece servicios de
consultoria empresarial estructurados en tres etapas del ciclo de vida del negocio:
Ideacién (paquete basico), Puesta en Marcha (intermedio) y Fortalecimiento (premium)
orientados a emprendedores y empresarios de negocios MIPYMES vy estara al servicio
de clientes del &rea metropolitana de Bucaramanga. La ventaja competitiva brinda
consultoria integral con acompafiamiento que incluye diagndéstico, validacion de ideas,
constitucion legal, desarrollo operativo y escalamiento empresarial. La empresa se

constituira bajo la normativa colombiana vigente, cumpliendo con requisitos como registro
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en Camara de Comercio, RUT, facturacién electronica y demas aspectos legales y
administrativos. El equipo estara conformado por profesionales en areas estratégicas

como finanzas, marketing, juridico y operaciones.

Para la puesta en marcha del proyecto crecer innovando requiere una inversion
total de $113.099.166, integrada por gastos de puesta en marcha por $ 2.450.000, en
inversiones fijas $13.120.000, némina y gastos de personal por valor de $ 167.310.000 y
$ 10.200.000. Los aportes de los emprendedores son de $30.000.000 equivalente a una
porcion minoritaria del total requerido. El valor restante sera financiado mediante un

préstamo por $83.099.166.67, el cual constituye la principal fuente externa de recursos.

Se proyectan ventas de $337 millones en el primer afio producto de la venta de
los tres paquetes de servicio. EI modelo financiero muestra viabilidad con flujo de caja
positivo desde el inicio, un VPN de $ 50.812.841.02 y una TIR del 38,88%. El punto de
equilibrio se alcanza con 45 servicios vendidos. En conjunto, el proyecto presenta
sostenibilidad financiera, capacidad de generacion de valor y alto potencial de impacto en

el fortalecimiento empresarial regional.

Para la prestacion del servicio se requerira un Gerente General, un Asistente
Administrativo y un Profesional experto en Abastecimiento y Sostenibilidad. En cuanto al
personal temporal o por llamado, en principio se requeriran tres expertos en las
diferentes areas requeridas segun necesidad del cliente. Estos perfiles no hacen parte de
la ndbmina, sino que su remuneracién es de acuerdo con las horas de formacién

contratadas.



Yoy 31
CRECER INNOVANDO .

Analisis del Sector

Histéricamente, las empresas han recurrido a la consultoria para acceder a
conocimientos especializados, optimizar procesos, mejorar la productividad y fortalecer la
toma de decisiones. Actualmente, el sector ha evolucionado hacia servicios integrales
gue combinan asesoria estratégica con implementacion, transformacion digital,
innovacién, automatizacion y analitica de datos, respondiendo con mayor rapidez a las
necesidades del mercado y generando resultados medibles. Durante los ultimos cinco
afios, el crecimiento del PIB de Colombia presenté una marcada recuperacion tras la
pandemia: 2021 (10,8 %), 2022 (7,3 %), 2023 (0,7 %), 2024 (1,7 %) y 2025 (2,6 %). Este
comportamiento refleja una normalizacién de la actividad econdémica, aunque con una
desaceleracion posterior al fuerte rebote registrado en 2021 y 2022, evidenciando retos

en inversion y productividad.

En Colombia, las MIPYMES representan la mayor parte del tejido empresarial, pero
enfrentan limitaciones en planeacion, innovacién y adopcién tecnolégica, lo que
incrementa la demanda de consultoria especializada. Segun el RUES, existen cerca de
600 empresas de consultoria, concentradas principalmente en Bogota, Cali, Medellin,
Bucaramanga y Barranquilla; en Bucaramanga se identifican 74 empresas registradas en
Camara de Comercio de Bucaramanga, configurando un mercado competitivo con
oportunidades para propuestas diferenciadas en innovacion, sostenibilidad y

transformacién organizacional.

Para el estudio se tom6 como poblacion las 74 empresas registradas en
Bucaramanga y, mediante muestreo para poblaciones finitas, se definié una muestra de

40 empresas para analizar el comportamiento y las oportunidades del sector. Las



v "' 32
) 1) /4
CRECER INNOVANDO N7

principales tendencias del sector incluyen la transformacion digital, automatizacién de
procesos, consultoria en sostenibilidad, gestidn del talento humano, el uso de analitica de
datos y la optimizacién de costos y productividad. Ademas, las empresas buscan cada
vez mas servicios integrales que combinen asesoria estratégica con acompafiamiento

operativo. (Estrategias Humanas Consultores. 2025).

La actividad de consultoria empresarial en Colombia esta regulada por el Codigo de
Comercio. las disposiciones de las camaras de comercio y el RUES, las normas
tributarias de la DIAN, la legislacion laboral, el impuesto de industria y comercio, la Ley
1581 de 2012 sobre proteccion de datos personales y las normas de propiedad
intelectual y confidencialidad. También se toman como referencia estandares como la

ISO 9001.

e Calculo de la muestra y metodologia de recoleccion

Para el desarrollo del estudio se considerdé como poblacion las 74 empresas de
consultoria empresarial registradas en Bucaramanga identificadas mediante la consulta
al Registro Unico Empresarial y Social (RUES). El tamafio de la muestra se determiné
utilizando el método de muestreo para poblaciones finitas. con un nivel de confianza del
90 % un margen de error aproximado del 10.7 % y una proporcion esperada de éxito del
75 % obtenida a partir de los resultados del estudio exploratorio, la cual evidencié una
alta participacion de empresas con caracteristicas acordes al objeto de investigacion.
Bajo estos parametros se establecié una muestra de 40 empresas a las cuales se aplico
una encuesta estructurada dirigida a propietarios, gerentes o representantes legales con

el propdsito de analizar las caracteristicas del sector, los servicios ofrecidos, las
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estrategias competitivas y las oportunidades del mercado de consultoria empresarial en

Bucaramanga. Para este calculo se tomd la siguiente formula:

Andlisis de la matriz DOFA

En el andlisis de la matriz DOFA se evidencia que las fortalezas de la empresa

permiten aprovechar oportunidades mediante el posicionamiento de sus paquetes de

servicios a través de alianzas estratégicas y programas de fortalecimiento empresarial.

En cuanto a las debilidades, se identifico que no se cuenta con financiacion directa para

la fidelizacion de clientes.

Figura 4

Matriz DOFA

DEBILIDADES

< Limitado conocimiento en herramientas de
captacion digital como Google Ads y machine
learning.

< Dependencia alta de la asesoria presencial en
algunas zonas, lo que limita la escalabilidad del
servicio.

< Bajo nivel de automatizacion en la gestion de
clientes y seguimiento

< Escasa visibilidad digital y posicionamiento en
canales digitales.

< Dentro de los servicios ofrecidos, no se cuenta
con financiacién de capital.

FORTALEZAS

< Asesorias personalizadas, con un equipo
multidisciplinario con experiencia técnica en areas
clave: finanzas, contabilidad, legal, marketing y
formulacion de proyectos.

< Enfoque territorial: intervencion en regiones con
baja tasa de supervivencia empresarial.

< Servicio ofrecido con cobertura a nivel nacional e
internacional de manera presencial y virtual.

% Modelo de servicios empaquetados por etapa
empresarial (ideacion, puesta en marcha y
fortalecimiento), adaptado a diferentes niveles de
madurez empresarial.

AMENAZAS

4 Alto indice de fracaso empresarial en Colombia, que
limita la confianza de nuevos emprendedores.
Competencia creciente de consultores independientes
con bajos costos.

Inestabilidad econdmica nacional que afecta el acceso a
crédito y el poder adquisitivo de las pymes,

Cambios normativos que afectan la tributacién y la carga
administrativa.

Entidades del estado que prestan servicios de asesoria
de manera gratuita y financiacion de recursos
econdmicos con opcion de condonacion de las
obligaciones financieras.

Disponibilidad de ofertas de formacién gratuitas y
asequibles en los diferentes medios diﬁntales.

S

<

OPORTUNIDADES

< Creciente interés por parte de gobiernos locales
y camaras de comercio en fortalecer el
emprendimiento regional.

< Disponibilidad de fondos de financiacion publica
y privada para programas de fortalecimiento
empresarial.

< Avances tecnolégicos que permiten digitalizar
procesos de asesoria y generar servicios en
linea.

< Alta demanda de servicios de formacion
empresarial por parte de emprendedores
jovenes.
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Nota: andlisis DOFA enfocado en aspectos relevantes que de manera positiva o

negativa pueden

Analisis PESTEL

El analisis PESTEL identifica los factores politicos, econémicos, sociales,
tecnoldgicos, ambientales y legales que influyen en el desempefio de Crecer Innovando.
Los resultados evidencian oportunidades derivadas del emprendimiento y la
transformacion digital, asi como desafios asociados a los cambios normativos y
economicos, constituyéndose en un insumo clave para formular estrategias que
fortalezcan la competitividad y sostenibilidad empresarial (Asesoria Integral, 2025; Onartu
Consultoria, 2025).

El entorno econdmico colombiano ofrece oportunidades para el fortalecimiento
empresarial mediante la reactivacion econdmica y el apoyo al emprendimiento. Sin
embargo, la inflacion, las tasas de interés y las fluctuaciones del consumo siguen siendo
desafios que incrementan la demanda de servicios de consultoria para mejorar la
competitividad (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, 2025;

Confecamaras, 2025).
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Figura 5

Analisis Pestel
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Analisis PESTEL
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cumplimiento
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Q datos

Nota. Andlisis y evaluaciéon de factores externos. Autoria propia.

Analisis Cinco Fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter impactan directamente el éxito de Crecer Innovando al
revelar que la rivalidad entre competidores exige diferenciacién constante, el poder de
negociacion de los clientes demanda servicios de alto valor, la amenaza de sustitutos

impulsa la innovaciéon metodolégica, el poder de los proveedores determina la calidad del
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talento especializado y las barreras de entrada protegen el posicionamiento alcanzado
mediante especializacion sectorial y acompafiamiento personalizado, consolidando una

ventaja competitiva sostenible (Porter. 1980).

El mercado colombiano de consultoria presenta una creciente competencia y
demanda de servicios especializados, lo que exige diferenciarse mediante innovacion,
calidad y acompafiamiento personalizado (Estrategias Humanas, 2025). En
Bucaramanga, los competidores ofrecen servicios parciales, generando oportunidades
para propuestas integrales. Ademas, los clientes poseen mayor poder de negociacion por
la amplia oferta disponible (Confecamaras, 2024), mientras que el talento humano
especializado constituye el principal activo y factor diferenciador del sector (Organisation

for Economic Co-operation and Development, 2024).
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Figura 6

Fuerzas de Porter

ANALISIS DE LAS
CINCO FUERZAS DE
PORTER
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Emprended uevos y emp! ios ya
constituidos de negocios MIPYMES.
Ubicados en el drea metropolitana de
Bucaramanga

~ PROVEEDORES >

Papelerias, empresas de tecnologia para
inistro de sof e y equipos de
computo, profesionales

COMPETIDORES >

Sena, Fundacién Amanecer, Fundacion
Mundo Mujer, Bancoldex, Camaras de
Comercio, universidades, alcaldias,
fundaciones, gobernacion

PRODUCTOS SUSTITUTOS——>

Cursos cortos en linea, capacitaciones

g itas brindadas por entidades del
estado, programas de apoyo empresarial
dirigidas por entidades privadas

NUEVOS COMPETIDORES ——>

Plataformas de consultorias digital,

Itores independi incubadoras y
aceleradoras de empresas, plataformas de
inteligencia artificial
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Actualmente, se evidencia un alto poder de negociacion por
parte de los clientes, dado que en el mercado actual de las
empresas de consultorfa, existen mltiples oferentes que
brindan servicios similares, lo que les permite comparar
alternativas, exigir mayores beneficios y optar por aquellas
propuestas que mejor se ajusten a sus necesidades

Bajo poder de negociacion por parte de los proveedores, lo que
representa una oportunidad favorable para la empresa, ya que tanto
el talento humano calificado como los insumos necesarios para la
prestacion de un servicio de calidad se encuentran disponibles en el
mercado sin mayores restricciones. Lo cual permite acceder a
diversas opciones, facilitando la negociacion de condiciones mas
competitivas en términos de costo, calidad y disponibilidad.

La empresa cuenta con un portafolio de servicios diferenciado,
sustentado en un enfoque de acompanamiento continuo al cliente
hasta el cumplimiento efectivo de sus objetivos, lo cual representa
un valor poco comun en el mercado. Asi mismo, los precios se
mantienen en un nivel competitivo frente a otras ofertas disponibles,
complementandose con facilidades de pago que incrementan la
accesibilidad y fortalecen la propuesta de valor.

La empresa cuenta con un portafolio de servicios diferenciado,
sustentado en un enfoque de acompafiamiento continuo al cliente
hasta el cumplimiento efectivo de sus objetivos, lo cual representa
un valor poco comin en el mercado. Asi mismo, los precios se
mantienen en un nivel competitivo frente a otras ofertas
disponibles, complementandose con facilidades de pago que
incrementan la accesibilidad y fortalecen la propuesta de valor.

Se busca consolidar un sélido reconocimiento y posicionamiento
de la marca que genere ventajas competitivas frente a la entrada de
nuevos competidores. Este posicionamiento se fundamenta en la
calidad del servicio, la obtencion de resultados tangibles y el
fortalecimiento de relaciones de confianza con los clientes,
actuando como una barrera de entrada en el mercado.

Nota. Andlisis de Porter. para la toma de decisiones. Autoria propia.

Conclusiones sobre la viabilidad del sector

A continuacion, sera integrada las principales conclusiones sobre las condiciones,

oportunidades, desafios y potencial del sector analizado que determinan la viabilidad

general.
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o El sector de consultoria y asesoria empresarial es viable porque responde a
necesidades reales de las MIPYMES y emprendedores en gestion, innovacion y

fortalecimiento empresarial.

e El analisis PESTEL muestra un entorno favorable por el crecimiento del

emprendimiento, la transformacion digital y el interés por la sostenibilidad.

e Las Cinco Fuerzas de Porter evidencian alta competencia, pero también
oportunidades para diferenciarse mediante especializacion y acompafamiento

personalizado.

e La DOFA identifica oportunidades claras en digitalizacién. automatizacién y
expansion de canales, aunque persisten amenazas como la competencia

informal y la inestabilidad econémica.

e El sector es viable porque Crecer Innovando se diferencia al ofrecer
acompafamiento consultivo personalizado y continuo, apoyado de
herramientas de inteligencia artificial, busqueda de cofinanciacion, construccion
de red de aliados, aplicacion de herramientas de metodologia lean startup, lo
gue permite generar soluciones iterables, agiles, medibles y sostenibles frente a

la competencia.

Validacién e Investigacion de Mercado

De igual manera la investigacion de viabilidad y mercado se apoy6 en dos
metodologias complementarias: el customer journey experience, aplicado para
comprender la experiencia, necesidades y posibles fricciones del cliente potencial

(emprendedores y empresas pyme) frente a los servicios de consultoria empresarial; y el
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estudio de mercado, utilizado para contrastar esos hallazgos iniciales con informacion
mas amplia del segmento objetivo y validar la pertinencia de la propuesta de negocio. En
el ejercicio se aplicaron encuestas para la validacion de gustos y necesidades de los
clientes. En conjunto, estas metodologias permitieron construir una base analitica sélida
para identificar oportunidades, reconocer comportamientos del mercado y sustentar la

viabilidad de la iniciativa empresarial.

El mercado objetivo esta conformado por emprendedores y empresarios de
MIPYMES, creadores de empresas con experiencia y antigiiedad y aquellos que
presentan ideas de negocio, que requieren de una estructura que les permita
viabilizarlas, en los sectores de turismo, moda y gastronomia; los cuales tienen

oportunidad de crecimiento y estan ubicadas en el area Metropolitana de Bucaramanga.

Para el ejercicio, Crecer innovando enfoca el estudio en los sectores a ser
atendidos, como lo es el sector de la moda, turismo y gastronomia; respondiendo a las
brechas identificadas en las MIPYMES colombianas, identificadas en el anteproyecto;
particularmente en innovacion, transformacion digital y gestion estratégica, baja cultura
empresarial, la falta de financiacion y la débil articulacion institucional limitan su

competitividad.

El encaje del cliente para Crecer Innovando se logra cuando la propuesta de valor
responde de manera directa a los dolores identificados en el perfil del emprendedor y la
MIPYME. Esto ocurre porque el servicio de asesoria ofrece diagnéstico,
acompafamiento y orientacion estratégica para superar las deficiencias. Al mismo

tiempo, la asesoria permite avanzar hacia las ganancias esperadas por el cliente, como
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construir negocios rentables, sostenibles, con identidad de marca y capacidad de

competir con mayor solidez en mercados exigentes.

El encaje se materializa cuando Crecer Innovando acompafia la estructuracion,
validaciéon e implementacion de soluciones personalizadas, més alla de brindar
recomendaciones. Su propuesta de valor responde a las necesidades reales de
emprendedores y MIPYMES, fortaleciendo la toma de decisiones, la gestion de recursos,
las ventas y las capacidades gerenciales. El modelo de negocio de Crecer Innovando
genera valor al ofrecer consultoria integral y personalizada que diagnostica, acompafia e
implementa soluciones estratégicas para las MIPYMES, fortaleciendo su competitividad,
transformacion digital, sostenibilidad y capacidad de responder oportunamente a las

dindmicas del mercado.

Figura 7

Hallazgos identificados
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Principales Hallazgos Encontrados

Falta de
planificacién
estratégicay
de estructura
interna

]

Falta de
claridad en la
vision de los
objetivos

e Ausencia de
estructuras mas
formalizadas

]

Falta de
liderazgo y
direccion
estratégica

o

Ausencia de
métricas claras
para medir el
desempefio

Deficiencias
en la gestion
deltalento
humano y
capacitacion

e Falta de
planificacién en
la gestion del
personal

e Debilidades en
los procesos de
capacitacion

e Falta de
estrategias que
promuevan el
desarrolo de
habilidades
técnicas

Falta de

I,EEF?_D% a_;,-‘,- e Falta de
ecursos para identificacion y
optimizar analisis de
procesos riesgos

e Ausencia de

o planificacion

@ Limitaciones preventiva
tecnologicas

como la falta de e Limitada cultura

software de gestion del
especializados riesgo
= Procesos
manuales o
poco

sistematizados

e Baja inversion
en tecnologia

Aspiracionesy
oportunidades
de crecimiento

e Alta motivacion

por consolidar y

expandir sus
unidades
productivas

e Fortalecimiento
de las
capacidades
empresariales

@ Oportunidades
de crecimiento
asociadas al
entorno

e Ausencia de
estudios de
mercado y de
estrategias
claras de
expansion

o No se cuenta
con una
definicién clara

de sus procesos

internos

e Ausencia de
documentacion
y formalizacion
de procesos

o Escasa cultura
de mejora
continua

o Falta de
conocimiento
en
metodologias
de gestion

Nota. Autoria propia. hallazgos identificados en el anteproyecto.

Se complementa el analisis cualitativo con Customer Journey y Jobs to be Done

profundizando en el comportamiento del perfil del cliente, sus necesidades y las

oportunidades identificadas. Este ejercicio permitié validar como la propuesta de valor de

Crecer Innovando responde de manera efectiva a los dolores del cliente y aporta

soluciones alineadas con sus expectativas de rentabilidad, sostenibilidad y crecimiento.

De esta manera, el andlisis confirma que la oferta de asesoria se ajusta a las

necesidades reales del mercado y fortalece el encaje entre el cliente y la propuesta de

valor. El andlisis cualitativo del customer journey permitié identificar que los
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emprendedores y MIPYMES presentan fricciones recurrentes en la estructuracion de sus

ideas, la validacion del mercado y la claridad de su propuesta de valor.

También evidencié necesidades de acompafamiento mas cercano, soluciones
practicas y orientacion estratégica para tomar decisiones, acceder a financiacién y crecer
de forma sostenible. Estos hallazgos confirman que existe una oportunidad real para

ofrecer una asesoria personalizada que responda a los dolores del cliente y fortalezca su

capacidad competitiva.

Figura 8

Metodologia Customer Journey
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Comprende la
importancia de
estructurar su negocio

Asesoria inicial, Identifica sus
diagnéstico debidgdesy
empresarial oportunidades

Venta de programas .
(ideacién, puesta en Se vincula al
marchay programa adecuado
fortalecimiento)
AREIERS Mejora su gestién y
continuo, herramientas 'a|
practicas O

demora de resultad

Nota. Analisis Customer Joiner; necesidades y puntos de dolor. Autoria Propia.

El andlisis del customer journey evidencid que los emprendedores y MIPYMES

enfrentan dificultades en la estructuracion de sus ideas, la validacién del mercado y la

definicion de su propuesta de valor. Ademas, demandan acompafiamiento estratégico,

soluciones précticas y respuestas oportunas e inmediatas que les permitan adaptarse

con rapidez a las necesidades del mercado, tomar decisiones, acceder a financiacion,

fortalecer su competitividad y crecer de forma sostenible.
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Figura 9

2

Analisis Jobs to be done

Tipo de trabajo

Funcional

Funcional

Funcional

Emocional

Emocional

Emocional

Social

Social

Social

Descripcién del trabajo
del cliente

Estructurar su modelo de negocio
de forma clara y rentable

Incrementar ingresos y mejorar la
rentabilidad

Organizar finanzas y operaciones

Acceder a herramientas
empresariales

Escalar el negocio

Sentirse seguro al tomar
decisiones

Reducir el estrés del
emprendimiento

Sentirse acompanado

Ser reconocido como empresario
exitoso

Diferenciarse de la competencia

Generar confianza en clientes

Situacién actual

Negocio desorganizado sin

estrategia definida

Ventas inestables o bajas

Descontrol financiero y operativo

Desconocimiento de metodologias

Estancamiento empresarial

Incertidumbre y miedo al fracaso

Sobrecarga y frustracion

Trabajo individual sin apoyo

Baja visibilidad en el mercado

Negocio genérico sin identidad

Baja credibilidad

44

Resultado esperado

Modelo de negocio solido y
estructurado

Crecimiento en ventas y utilidad

Control de costos, flujo de cajay
procesos

Uso de herramientas practicas de
gestion

Expansion y crecimiento
sostenible

Confianza y claridad empresarial
Tranquilidad y control del negocio
Acompanamiento y mentoria

constante

Posicionamiento y reconocimiento

Marca fuerte y diferenciada

Imagén profesional y confiable

Nota. Jobs TO BE DONE- Aspectos sociales. emocionales y funcionales. Autoria

Propia.

En el andlisis del Jobs To Be Done, evidencia que el cliente no solo busca

resolver problemas técnicos, sino también emocionales y de posicionamiento, lo que

refuerza que la propuesta de valor de Crecer Innovando debe enfocarse en resultados

integrales dirigidos al negocio + persona + marca.
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Estudio piloto de mercado

Objetivo General

Determinar las caracteristicas, necesidades y comportamientos del mercado
objetivo para identificar el segmento de clientes con mayor potencial de compra de los

paquetes ofertados por Crecer Innovando.
Objetivos Especificos

1. Identificar el perfil del cliente potencial estableciendo las caracteristicas demogréficas,
economicas y geogréficas de las personas o empresas que tienen capacidad de adquirir

los servicios, tales como edad, ingresos, ubicacion y ocupacion.

2. Analizar las necesidades y preferencias del consumidor, conocer qué problemas busca
resolver el cliente, qué atributos valora mas en los servicios ofertados y cuales son sus

expectativas frente a la oferta del mercado.

3. Determinar el tamafio del mercado objetivo, estimar la cantidad de clientes potenciales
existentes en el area de influencia del negocio y calcular la demanda potencial de los

clientes que estarian dispuestos a adquirir los servicios de Crecer Innovando.

4. |dentificar los habitos de compra del consumidor, conocer con qué frecuencia compra,
cuanto esta dispuesto a pagar, en qué canales prefiere hacerlo y qué factores influyen en

su decision de compra.

5. Analizar la competencia existente, identificar quiénes son los competidores directos e
indirectos, qué ofrecen, a qué precios y cual es su nivel de posicionamiento en el

mercado.
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En atencién al analisis realizado, los clientes del mercado objetivo buscan
soluciones practicas, calidad y precio justo, valorando especialmente la atencion
personalizada, la confianza en la marca y que el proceso aplicado resuelva efectivamente

sSu necesidad.

Para el calculo de la muestra y metodologia de recoleccion, se analiza el sector

de consultoria para el cual se aplic6 la siguiente férmula:

Férmula

Donde los datos son

eN=74

eZ=1,96

ep=0,5

=05
ee=10,7% =0,107

Andlisis de los resultados de la medicién
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Sustitucion
74(1,96)%(0,5)(0,5)
(0, 107)%(74 — 1) + (1,96)'-’(0,5)(0, 5)

_74(3,8416)(0, 25)
(0,011449)(73) + 0, 9604

n =

o 71,068
" 0.8358 + 0. 9604
71,068
"= 1,7962
n — 39,56

n ~ 40 empresas

Para el desarrollo del estudio de empresas de consultoria, se tomé como
poblacién las 74 empresas de consultoria empresarial registradas en Bucaramanga.
identificadas mediante la consulta al Registro Unico Empresarial y Social (RUES). Para la
seleccion de la muestra se emple6 el método de muestreo aleatorio simple para
poblaciones finitas, considerando un nivel de confianza del 90 %, una probabilidad de
éxito y fracaso del 50 % y un margen de error aproximado del 10.7 %, obteniéndose una
muestra de 40 empresas. La informacion se recolecté mediante la aplicacion de una
encuesta estructurada dirigida a propietarios, gerentes o representantes de las
empresas, con el propésito de identificar las caracteristicas del sector, la oferta de
servicios, las estrategias competitivas y las oportunidades del mercado de consultoria

empresarial en Bucaramanga.
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Finalmente, como soporte de contexto, se realizé una revision de fuentes
secundarias y observacién de campo que incluyo el registro empresarial de Camara de
Comercio, informes del DANE, Confecamaras, MinCIT, Bancéldex y Fondo Emprender.
con el fin de contextualizar y validar los hallazgos primarios dentro del entorno real del

ecosistema empresarial local.

Andlisis de los resultados segin comportamiento del consumidor. Los resultados
del estudio piloto aplicado a 40 empresarios y emprendedores del mercado local.
correspondiente al sector de la moda; los que revelan un perfil de consumidor con
necesidades estructurales no resueltas en materia de gestién empresarial. El 75% de los
encuestados reportd barreras de acceso a financiamiento asociadas a la ausencia de
garantias patrimoniales y flujo de caja insuficiente, lo que evidencia una base empresarial
con limitaciones de capitalizacion, pero con voluntad de crecimiento. El 45% se
encuentra en proceso de formalizacion u opera de manera informal, lo que amplia el
espectro de intervencién de Crecer Innovando hacia etapas tempranas del ciclo

empresarial.

Frente a la gestién comercial y digital, el 82% reconocié la importancia de la
transformacion digital para su negocio, aunque el 52% declar6é no contar con presupuesto
suficiente para implementarla. Simultaneamente, el 75% carece de un método formal
para evaluar la satisfaccion de sus clientes y el 53% depende exclusivamente de canales
no medibles como voz a voz y eventos esporadicos. Este conjunto de hallazgos configura
un consumidor consciente de la brecha, pero limitado en recursos y conocimiento para
cerrarlas de forma auténoma, lo que valida directamente la propuesta de valor de la

firma.
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La pregunta sobre retos empresariales refuerza esta lectura: el 35% prioriza
mantenerse competitivo en el mercado, el 25% busca innovar en procesos y productos,
el 20% quiere crecer con nuevos productos y el 20% restante identifica el acceso a
financiamiento como su principal desafio. La totalidad de estos retos son atendibles
desde el portafolio de Crecer Innovando, lo que confirma la pertinencia y oportunidad del

modelo de negocio.

Tendencias del sector

Las principales tendencias que impulsan el crecimiento de la consultoria empresarial

son:
e Transformacion digital de las organizaciones.
¢ Automatizacion de procesos administrativos y operativos.
e Implementacion de sistemas de gestion de calidad.
¢ Consultoria en sostenibilidad y responsabilidad social empresarial.
¢ Gestion del talento humano y desarrollo organizacional.
¢ Analitica de datos para la toma de decisiones.
e Optimizacion de costos y productividad.
¢ Asesoria para emprendimientos y pequefias empresas.
e Fortalecimiento de la competitividad empresarial mediante innovacion.
¢ Estrategias claves para incrementar las ventas.
¢ Participar en ferias, ruedas de negocios.

Las empresas buscan cada vez mas servicios integrales que combinen asesoria

estratégica con acompafiamiento operativo.
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Estudio de mercado

Para determinar las principales necesidades de los futuros clientes, se llevo a
cabo la aplicacién de encuestas dirigidas a Gerentes de empresas MIPYMES existentes
y lideres de emprendimientos en los sectores de Gastronomia, Moda y Turismo,
buscando identificar las principales necesidades en empresas localizadas en el area

metropolitana de Bucaramanga.

La encuesta se aplic6 a 40 emprendedores y empresarios de negocios

MYPIMES, donde les fueron planteadas 10 preguntas con opcién multiple.
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Figura 10

Formato de Encuesta

‘ ENCUESTA DIRIGIDA A EMPRENDEDORES Y EMPRESARIOS DE NEGOCIOS MIPYMES

Nombre:

Emprendimiento (opcional):

Cargo:

Nro. de empleados:

Objetivo de la entrevista: La presente encuesta se realiza con fines propiamente académicos y esta enfocada en conocer las
necesidades y expectativas de los emprendedores y empresarios de negocios MIPYMES para hacer que sus pro’puestas,
sean mas productivos y sostenibles en el tiempo.

PREGUNTAS CON OPCION MULTIPLE

iTEM PREGUNTA RESPUESTA

1 |¢Cudl es su principal dificultad para acceder a financiamiento?

a) Altos intereses

b) Falta de cumplimiento de garantias o respaldo patrimonial

c) Flujo de caja insuficiente e informalidad

2 |¢Cudl de las siguientes Instituciones ha tocado para recibir acompafiamiento?

b) Camara de Comercio

c) INNPULSA.

d) Otro. Cual

3 |¢Actualmente su negocio en que proceso se encuentra de formalidad?

a) Esta legalmente constituida

b) Esta en proceso de legalizacion

) Opera de manera informal

4 |¢Qué tan importante es la transformacion digital para su negocio?

a) Muy il ya estoy invirti en digitales

b) Importante pero no cuento con presupuesto para implementarlas

c) Poco relevante, mi modelo de negocio funciona sin las herramientas.

5 |,Como evalla la satisfaccion del cliente?

a) Con métricas y herramientas definidas

b) Evaluacion informal en el momento de interaccién con el cliente

c) No hay método establecido, por percepcion del dia a dia.

6 |cQué canales utiliza para promocionar su negocio?

a) Inversion redes sociales

b) Pautas o eventos

) Voz a voz

7 |¢Qué retos considera que deben afrontar las y los empr enla 2

a) Mantenerse en el mercado y ser competitivos

b) Crecer con nuevos productos

c) Aplicar innovacion en procesos y productos

d) Acceso a financiamiento

8 |¢Consideraimportante la asesoria integral?

a) Si la requiero, estoy dispuesto a pagar

b) Si lo requiero, pero prefiero iniciar con un médulo especifico segn mi

c) No lo considero como una inversion necesaria en el momento.

9 |¢(Aquéplan de asesoria de Crecer Innovando, estaria dispuesto a aplicar?

a) $1.500.000, Plan Basico (Ideacion)

b) $5.000.000 Plan Puesta en Marcha-plan intermedio

c) Mas de $7.500.000 (Plan Fortalecimiento — premium)

d) Otro.

-
15

Con que periodicidad estaria dispuesto a recibir servicios.

a) Mensual

b) Por ciclos as temporadas, trimestral o semestral

c) Seglin necesidades especificas.




Yoy 52
CRECER INNOVANDO .

Analisis de los resultados de la medicion

Del total de 40 encuestados, el 75% requiere asesoria (P8), el 85% cuenta con

disposicién de pago (P9) y el 47% prefieren ciclos estacionales (P10).

P1: El 75% sefala barreras estructurales (garantias + flujo de caja) que van mas
alla de la tasa. Esto abre una oportunidad directa para el médulo de asesoria financiera 'y

estructuracion de crédito de Crecer Innovando.

P2: El 75% conoce y ha tocado al menos una entidad publica. Sin embargo.
siguen buscando acompafiamiento, lo que indica que la oferta institucional no satisface
plenamente sus necesidades. Diferenciador clave para Crecer Innovando: asesoria

personalizada, no masiva.

P3: El 45% tiene necesidades urgentes de formalizacién. Este grupo es candidato
prioritario para el Plan Ideacién, que puede incluir acompafiamiento en constitucién, RUT

y obligaciones tributarias iniciales.

P4: El 82% reconoce valor en la digitalizacion. El 52% tiene la necesidad latente
pero la barrera es presupuestal. Representa una oportunidad para validacion directa del

modulo de transformacién digital del portafolio.

P5: El 75% carece de un sistema formal de medicion de satisfaccion. Es una
brecha directamente atendible desde el mddulo de marketing y gestién comercial del

portafolio.

P6: El 53% aun depende de canales no medibles (voz a voz y eventos puntuales).
sin estrategia digital estructurada. Complementa el hallazgo de P4: hay uso de redes,

pero sin gestion ni inversion sostenida.
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P7: El 100% de los retos identificados son atendibles desde el portafolio de
Crecer Innovando. El 80% se concentra en competitividad, innovacion y crecimiento, que

son el nicleo de la propuesta de valor de la firma.

P8: El 75% del mercado tiene demanda activa del servicio. La opcién b) (35%)
representa el segmento de entrada al Plan Basico, desde donde Crecer Innovando puede
hacer persuasién, para vincular clientes y seguir el proceso progresivo hacia planes

superiores.

P9: El Plan Basico concentra la mitad del mercado y es la puerta de entrada
natural. El 95% seleccion6 algun plan concreto. lo que valida la estructura de precios

propuesta para Crecer Innovando.

a) $1.500.000 — Plan Basico (Ideacién) 50% 20 personas.
b) $5.000.000 — Plan Puesta en Marcha (intermedio) 35% 14 personas.
c) Mas de $7.500.000 — Plan Fortalecimiento (premium) 10% 4 personas.

d) Otro / no definido 5% 2 personas

El ticket promedio calculado asciende a $3.529.411 pesos por servicio, cifra que
respalda la estructura de precios de Crecer Innovando y demuestra la disposicion real del

mercado santandereano para invertir en acompafiamiento empresarial profesional.

El andlisis del comportamiento del consumidor en turismo, gastronomia y moda
en Bucaramanga evidencia una creciente demanda de experiencias y digitalizacion y son
sectores de auge en la economia; Se proyecta una participacion inicial del 1% al 3% del

mercado potencial, con crecimiento progresivo. Las principales oportunidades son la
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demanda insatisfecha y digitalizacion, mientras los riesgos incluyen competencia,

informalidad y resistencia al cambio, exigiendo diferenciacién y resultados medibles.

En conjunto, estos resultados permiten concluir que las dificultades para acceder
a financiamiento no dependen Unicamente de la disponibilidad de recursos, sino también
de factores estructurales como las condiciones del mercado financiero, el nivel de

formalizacion empresarial, el acceso a informacion, flujos de caja sostenibles.

Los riesgos principales se asocian a la alta competencia del sector, la
informalidad del mercado santandereano, la resistencia al cambio de algunos
emprendedores y la dependencia de financiacion externa, exigiendo estrategias sélidas

de diferenciacion, fidelizacién y generacion de resultados medibles y sostenibles.

Estrategia y Plan de Mercado
Objetivos de mercadeo

Tabla 3

Objetivos de mercadeo

Actividad
Objetivo Indicador Meta Plazo
principal

Participar en 4 ferias NUmero de
e Incrementar el 4 eventos y
reconocimiento  €mpresariales y eventos y 12 meses
200 contactos
de laempresa. yyedas de negocio.  contactos
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Campafias
e Generar Leads
clientes digitales (Google Ads, 300 leads 12 meses
_ calificados
potenciales.  \eta y contenidos).
Implementacion de 25%y 30
e Aumentar la Tasa de
conversion de CRM, automatizacion clientes 12 meses
. conversion
clientes. y seguimiento. nuevos

Nota. Planteamiento de objetivos de mercadeo. Autoria propia.

Estrategia de mercadeo

El ecosistema MIPYME colombiano muestra una tendencia sostenida de
crecimiento en la demanda de servicios de consultoria y acompafiamiento empresarial,
impulsada por tres fuerzas convergentes: la presion regulatoria hacia la formalizacion, la
aceleracioén de la transformacion digital postpandemia y la proliferacion de programas
publicos de financiamiento que exigen a las empresas mayor capacidad de gestion para
acceder a ellos. Estas fuerzas generan una brecha creciente entre lo que las entidades
publicas ofrecen de forma masiva y lo que las empresas necesitan de forma

personalizada, espacio que ocupan las firmas privadas de consultoria.

El universo identificado de 27.000 empresas registradas en Camara de Comercio
representa el mercado total disponible, para Crecer Innovando en el ambito local.
Aplicando los filtros derivados de la encuesta piloto, 75% con necesidad declarada de
asesoria (P8) y 85% con disposicidon de pago en algun plan (P9) y calculando la
probabilidad conjunta mediante multiplicacién (75% x 85% = 63.75%) se obtiene un

mercado disponible para el servicio, de aproximadamente 17.280 empresas. Este
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segmento representa la demanda real y cualificada sobre la que Crecer Innovando puede
operar de manera efectiva. Los tres sectores muestran perspectivas solidas para

Santander 2026—2030:

Turismo lidera con un crecimiento del 10.3% en turistas al cierre de 2025, con
énfasis en sostenibilidad y experiencias Unicas. La Gastronomia se consolida como
motor diferenciador y el turismo gastronémico crece exponencialmente impulsado por
viajeros que buscan experiencias inmersivas y lentas alineadas con la sostenibilidad. En
moda, existe un estudio de factibilidad para un polo de moda y accesorios de lujo para
exportacion, apalancado en las capacidades locales en cuero, calzado, textiles y
artesanias. En 2025 Santander recibié 26.186 viajeros internacionales entre enero y
septiembre, un 10.3% mas que en 2024. La tendencia muestra crecimiento sostenido los

tres Ultimos anos, consolidandose como destino clave en los Andes Orientales.
Calculo de la demanda potencial y proyeccion de ventas

La demanda potencial se estima a partir de 17.280 empresas, aplicando una meta
conservadora del 1% para el primer afio de operacién, equivalente a 173 clientes activos.
Para los afios 2 y 3, proyectando un crecimiento del 100% anual sostenido por referidos,
posicionamiento de marca y ampliacion del equipo consultor. Se estiman 346 y 519
clientes respectivamente, lo que representa una participacién acumulada del 3% del

cierre del tercer ano.

El ticket promedio ponderado se calcula cruzando la distribucion de planes
declarada en P9 con el valor medio de cada uno: Plan Basico $1.500.000 (50% de
clientes). Plan Puesta en Marcha $5.000.000 (35%) y Plan Fortalecimiento $7.500.000

(15%) arrojando un ticket promedio de $3.375.000 por cliente. Considerando ademas la
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periodicidad de contratacion reportada en P10; 33% mensual, 47% trimestral o semestral
y 20% puntual; se estima una frecuencia promedio de 2.5 contrataciones por cliente al

afo, lo que eleva el ingreso anual por cliente a $8.437.500.

La proyeccion de ventas para el primer afio sera $ 337.000.000, COP; para el
segundo afio $369 millones; en el afio 3 $ 403 millones; en el afio 4, $437 millones, en
el afio 5 $469 millones. Estas cifras corresponden a un escenario conservador y son
escalables en la medida en que la firma desarrolle un plan operativo que lo lleve a
cumplir metas mensuales, combinado con estrategias de mercadeo para posicionar la
marca y dar a conocer el portafolio de paquetes que oferta la empresa a sus diferentes

grupos de clientes.

En el plan de marketing, algunas estrategias para aplicar como precio, publicidad

y mercadeo y distribucion:

Precio: Aplicar el plan de ventas a precios definidos en los tres niveles: basico

intermedio maximizando el ticket promedio, para el logro de objetivos financieros.

Publicidad y Mercadeo: Ejecutar camparias digitales segmentadas en redes
sociales, posicionando la marca regional de empresas y emprendimientos del sector de

la moda, con participando en ferias, para posicionamiento global.

Distribucion: Comercializar mediante canales digitales y alquilar un coworking
cuyo valor de arriendo corresponde a $ 1 millbn mensual, creando de esta manera un

espacio fisico para mayor accesibilidad.



Yoy 58
CRECER INNOVANDO .

El ticket promedio ponderado por cliente es de $3.400.400. La clave del
crecimiento esta en migrar clientes del plan basico hacia los planes superiores lo que

incrementaria los ingresos significativamente sin necesidad de captar nuevos clientes.

Tabla 4

Proyeccion de Ingresos

Nombre del producto Precio de venta

T Cantidades R Total ingresos %
/ servicio unitario sin IVA
Ideacién - plan basico 50 $ 1.500.000 $ 75.000.000 22%
Puesta en marcha- 0
plan intermedio 15 $ 5.000.000 $ 75.000.000 22%
Fortalecimiento- plan 25 $  7.500.000 $ 187.500.000 56%

premium

$ 337.500.000

Nota. Autoria propia. Ingresos por cada programa del portafolio de servicios.

Conclusiones: oportunidades y riesgos del mercado. La principal oportunidad
identificada es la existencia de una demanda activa, cualificada y no satisfecha. El 75%
de los encuestados necesita asesoria integral y tiene disposicion de pago, pero la oferta
institucional disponible (SENA, Camara de Comercio, INNPULSA) no logra cubrir esa
necesidad de forma personalizada y continua. Crecer Innovando entra a ocupar ese
espacio con un modelo diferenciado, flexible en planes y periodicidad y enfocado en

resultados medibles sobre rentabilidad, formalizacion y competitividad.

Una segunda oportunidad estratégica es el bajo nivel de digitalizacion del
mercado. Con el 82% de los encuestados reconociendo la necesidad de transformacion
digital y solo el 30% habiéndola implementado, existe un mercado de mediano plazo en

expansion para los médulos de marketing digital y herramientas tecnolégicas del
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portafolio cuya demanda crecera conforme avance la presién competitiva sobre las

MIPYMES.

El principal riesgo identificado es la sensibilidad al precio. EI 50% del mercado
se ubica en el Plan Bésico de $1.500.000, lo que indica una capacidad de pago limitada
gue puede verse afectada por ciclos econdmicos adversos, variaciones en el flujo de caja
0 priorizacién de otros gastos operativos. Este riesgo se mitiga diversificando la cartera
de clientes entre los tres planes y disefiando esquemas de pago flexibles alineados con

la estacionalidad declarada en P10.

Un segundo riesgo es la competencia de entidades publicas gratuitas. El 75% de
los encuestados ya ha acudido al SENA o la Camara de Comercio, lo que significa que el
mercado esta familiarizado con la asesoria, pero también acostumbrado a recibirla sin
costo. La estrategia de diferenciacion de Crecer Innovando debe centrarse en la calidad,
personalizacion y continuidad del acompafiamiento como atributos que las entidades

publicas no pueden ofrecer a escala individual.

Las estrategias de mercadeo de Crecer Innovando se basan en las 4P (producto,
comunicacion, publicidad y marketing digital) y el embudo de ventas con un presupuesto
anual de $10.200.000. Estas herramientas impulsan el posicionamiento competitivo,
generan relaciones, datos y experiencias medibles, alineandose con tendencias de
acompafamiento continuo, capacitacion y herramientas practicas. Sus beneficios
incluyen impacto tangible en ventas, sostenibilidad y escalabilidad de clientes,
consolidando ventajas competitivas mediante resultados medibles y ejecucion

estratégica.
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Crecer Innovando, hara uso del embudo de ventas para caracterizar a los
prospectos y clientes potenciales; complementando la gestidn del cliente guiandolo en las
diferentes etapas, hasta llegar al cierre de venta, identificando desde el interés hasta la
compra, detectando fallas, aumentando conversiones y optimizando ventas, alineado con
tendencias de formacion y medicidn de resultados y alineado con las estrategias de las

4p.

En consecuencia, el éxito del modelo dependera de su capacidad para traducir la
inversion en impacto real en ventas, sostenibilidad y escalabilidad de los clientes,
consolidando una ventaja competitiva basada en resultados medibles y acompafiamiento

estratégico continuo.

Con un presupuesto anual de $10.200.000. se busca generar conversion en

clientes a partir de las siguientes etapas:

Iniciando con la atraccién para generar visibilidad y despertar interés mediante
publicidad digital, redes sociales y participacién en eventos. En la captura; registrar datos
del prospecto interesado a través de formularios, landing pages o diagndsticos gratuitos;
en el proceso de Nutricién; para construir confianza mediante contenido de valor con
seguimiento personalizado hasta madurar la decision, invitando a la conversion para
transformar el prospecto calificado en cliente activo mediante asesorias, ofertas y cierre
comercial efectivo; terminando el proceso con la fidelizacidén, para mantener al cliente
activo mediante acompafiamiento postventa, programas de continuidad y estrategias de

referidos que garanticen recompra y lealtad.
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Aspectos Técnicos

Se plantean tres objetivos de produccion en las fases que se le presentan como
propuesta de inversion a los clientes, donde cada una de estas fases tiene un costo
definido y el cliente es quien decide el paquete a tomar dependiendo del estado de

madurez de sus negocios o emprendimientos.

Objetivo programa Ideacién. Para el primer afio, el programa de Ideacion tiene
como objetivo captar y atender 50 emprendedores en etapa inicial en la ciudad de
Bucaramanga, mediante servicios de validacion de ideas y estructuracion de modelos de
negocio, alcanzando un crecimiento del 3% en participacion de mercado, a través de
estrategias de marketing digital, ferias y webinars, con el fin de generar una base sélida

de clientes potenciales antes de finalizar el periodo anual.

Objetivo programa Puesta en Marcha. Para el primer afio; el programa de Puesta
en Marcha busca asesorar a 15 empresas en etapa inicial, fortaleciendo su estructura
operativa, financiera y comercial, logrando una participacion del 3% del mercado objetivo,
mediante acompafamiento técnico especializado y estrategias de conversion de leads,
garantizando resultados medibles en la organizacion del negocio durante los primeros 12

meses de operacion.

Objetivo programa Fortalecimiento Empresarial. Para el primer afio. el programa
de Fortalecimiento Empresarial tiene como obijetivo intervenir 20 empresas consolidadas,
mejorando su competitividad, sostenibilidad y crecimiento, mediante servicios avanzados
de consultoria, alcanzando una participacion del 11% del segmento objetivo y generando
impacto en indicadores clave como ventas, posicionamiento y eficiencia operativa al

cierre del afo.
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Ficha Técnica del Servicio: Se tendran dos fichas técnicas del servicio, una a nivel
interno de Crecer Innovando donde se evalla y se diagndéstica el estado del negocio o
emprendimiento y otra que debe diligenciar el cliente de acuerdo con las necesidades y

expectativas requeridas.

Tabla b
Ficha Técnica del servicio

FICHA TECNICA DEL SERVICIO

EMPRESA DE CONSULTORIA Y ASESORIA CRECER INNOVANDO

Fecha

Profesional responsable

Negocio / Empresa

Descripcion del servicio

Diagnéstico inicial

Emprendimiento Asesoria Presencial
Tipo de negocio Tipo de Servicio Modalidad
MIPYMES Consultoria Virtual
Horas Horas Horas |[$
Tiempo estimado del . T , .
. Dias Valor Unitario Dias Valor Total Dias S
servicio
Meses Meses Meses |$
Gestion L P
L ) Diagnésticos Econémico
Administrativa
Area del conocimiento a L . Impacto .
Gestion Financiera Entregables Informes Operativo
fortalecer esperado
Marketing digital Planes Estratégico
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FICHA TECNICA DEL CLIENTE

EMPRESA DE CONSULTORIA Y ASESORIA CRECER INNOVANDO

Fecha

Negocio / Empresa

NIT

Servicio que ofrece

. Emprendimiento Tipo de Servicio que Asesoria Modalidad Presencial
MIPYMES solicita Consultoria solicitada Virtual
, Gestion ,
Ideacién . . Escondémico
; Administrativa
Area del t
L. X ) Gestién Impacto i
Etapa del servicio a requerir|Puesta en marcha que requiere Financiera esperado Operativo
I ler
fortalecer P
Marketin
Fortalecimiento digital & Estratégico

Descripcién del proceso

El proceso para lograr la madurez y los resultados esperados se estructura en
cinco etapas: inicia con un diagnostico orientado a determinar el estado de madurez del
proyecto; continua con el disefio de la propuesta etapa, donde se elabora el plan de
trabajo detallado, prosigue con la ejecucion la cual incorpora una fase de seguimiento
para evaluar avances y realizar ajustes; culminando con el cierre que incluye la

formalizacion y entrega de informes finales y los planes de accién correspondientes.
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Figura 11

Etapas de la prestacion del servicio

Descripcion del proceso

ETAPAS DE LA PRESTACION DEL SERVICIO

Formalizacién, entrega y cierre de Informes finales,
recomendaciones de mejoras técnicas y estratégicas,
socializacién de resultados, planes de accién y el
cumplimiento de buenas practicas implementadas.

SEGUIMIENTO

Monitoreo y evaluacién al desempeiio del servicio, a través del
anilisis de los resultados de indicadores de gestion, planteado
a través de informes las mejoras a que haya lugar.

Implementaciéon y desarrollo del plan de trabajo establecido,
con la aplicacion y el acompanamiento acordado por las
partes, para el cumplimiento de los objetivos propuestos.

Elaboracion del plan de trabajo detallado con las propuesta y
metodologias que se trabajaran, adaptandolo a las
necesidades especificas de los clientes.

Se identifican las necesidades de los clientes, analizando
fortalezas, debilidades y oportunidades de mejora que logren
los impactos y resultados esperados.

Nota. Descripcién de etapas de prestacion de servicio. Autoria Propia.

Necesidades y requerimientos

Las caracteristicas de la tecnologia que se requieren para prestar el servicio
deben cumplir con los siguientes requerimientos: facil accesibilidad, diversidad en cuanto
a las opciones de los aplicativos para conectividad, equipos de computo de Ultima
tecnologia. En cuanto a materias primas y suministros; se debe contar con el suficiente
material de papeleria e insumos de formacion establecidos para los diferentes modulos

de capacitacion establecidos, se debe tener al dia las licencias de los diferentes
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aplicativos y software utilizado. En cuanto a infraestructura, se contara con una oficina en
la ciudad de Bucaramanga con salas de capacitacion para el caso de las formaciones

presenciales programadas. También se contara con oficinas tipo cubiculo para el

personal Staff.

Personal requerido para la prestacion del servicio: El personal de planta o fijo es
un Gerente General, un (a) Asistente Administrativo y un Profesional experto en
Abastecimiento y Sostenibilidad. En cuanto al personal temporal o por llamado. en
principio se requerirdn cuatro expertos en las diferentes areas. Como lo son: Contador,
Juridico y Marketing Digital. Estos perfiles no hacen parte de la planta fija, sino que su

remuneracion es de acuerdo con las horas de formacion contratadas.

Figura 12
Recursos
PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO
Materias Recursos
Humanos Tecnologicos Infraestructura primas Financieros
Cerente Equipos de Computo Oficinas Papeleria y material Capital de trabajo para
Profesionales Software para analisis Salas de reuniones para oficina gastos de
Consultores de datos Conectividad estable Licencias para funcionamiento
Asesores Piataformas de Insumos para Software Presupuesto para
Asistentes comunicacion virtual cafeteria Material didactico, marketing y
Sistemas de formativo y de apoyo 2
almacenamiento en Inversion en
Ia nube capacitaciony
actualizacié~ profesional
@
- /\;I
LL' r‘_j 41
mm—

Nota. Recursos del servicio. Autoria Propia.
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Plan de produccion

El proceso productivo se desarrolla en cinco etapas: (1) captacion de clientes a
través de estrategias de marketing digital, ferias y webinars; (2) diagnadstico inicial del
emprendimiento o empresa, donde se identifican necesidades y nivel de madurez; (3)
disefio del plan de intervencion personalizado, ajustado al programa correspondiente; (4)
ejecucion del servicio mediante asesorias, talleres, mentorias y seguimiento continuo; y
(5) evaluacién de resultados, donde se miden avances en indicadores como organizacion

empresarial, ventas, innovacion y sostenibilidad.

La operacion se realiza bajo un modelo hibrido (virtual y presencial). lo que
permite optimizar recursos, ampliar cobertura geografica y aumentar la eficiencia en la
atencion de clientes. Las herramientas tecnoldgicas como plataformas de
videoconferencia, sistemas de gestion de clientes (CRM) y recursos digitales de
formacion permiten estandarizar los procesos y garantizar la calidad del servicio.
Adicionalmente, se implementan metodologias practicas orientadas a resultados, lo que

constituye un elemento diferenciador en el mercado.

La capacidad instalada de Crecer Innovando esta determinada principalmente por
el talento humano disponible atendido por las profesionales en Gerencia de Proyectos y
Profesional en Abastecimiento y sostenibilidad, dedicados de tiempo completo y aplicar
los consultores de acuerdo con la necesidad técnica, complementando un buen servicio
al cliente, dando alcance a la sistematizacion de contenidos y la automatizacion de
procesos comerciales y de seguimiento. Lo anterior, garantiza que la empresa pueda

crecer de manera progresiva sin afectar la calidad del servicio.
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Para el primer afio de operacion, se proyecta un equipo base de 2 consultores
especializados, con una capacidad promedio de atencion de entre 4y 6 clientes
mensuales por consultor, dependiendo del nivel de complejidad del programa (ideacion,
puesta en marcha o fortalecimiento) lo que permite estimar una capacidad total de
atencion entre 100 y 150 clientes al afio, lo cual es coherente con los objetivos

comerciales planteados.

En términos de tiempo, cada cliente requiere en promedio entre 8 y 20 horas de
acompafamiento mensual, distribuidas en sesiones de asesoria, seguimiento y
actividades préacticas. La capacidad instalada también se apoya en el uso de
herramientas digitales que permiten atender varios clientes de forma simultanea,
especialmente en actividades grupales como webinars y talleres, lo que incrementa la

eficiencia operativa.

En conclusion, la capacidad instalada de Crecer Innovando es adecuada para
atender la demanda proyectada en el primer afio con posibilidad de expansion

progresiva; garantizando eficiencia, calidad en el servicio y sostenibilidad operativa.

El modelo de gestion integral del proceso productivo de Crecer Innovando se
fundamenta en la articulacion sistematica de las etapas de diagnéstico, disefio,
ejecucion, seguimiento y evaluacion de los servicios de consultoria; garantizando
coherencia, calidad y generacion de resultados en cada intervencion empresarial. Este
modelo incorpora de manera transversal procesos de investigacion y desarrollo (1+D);
orientados a la mejora continua de metodologias, herramientas y contenidos. Con la
atencion directa con los clientes, se plantean soluciones innovadoras, adaptadas a las

necesidades reales de los emprendedores y empresas; fortaleciendo la propuesta de
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valor y la competitividad del servicio. Asimismo, el uso de herramientas digitales,

seguimiento a indicadores de desempefio, sistematizacion de experiencias permite

optimizar los procesos; generando conocimiento aplicado. De igual manera, aplicar

técnicas de innovacion y asegurar la escalabilidad del modelo; posicionando a la

empresa como un referente en acompafiamiento empresarial basado en innovacion,

evidencia y resultados.

Presupuesto de produccion y el presupuesto de infraestructura.

Costos estimados: A continuacion, se presenta el analisis de los costos

proyectados para el primer afo de operacién de “Crecer Innovando”, desglosados en

inversion inicial, gasto de administracion y ventas, gastos fijos. Este ejercicio cuantifica

los recursos indispensables para poner en marcha la consultoria, dimensionar su

capacidad y estimar el punto de equilibrio financiero.

Tabla 6

Gastos de inversion y operacion para el primer afio

Bloque Concepto Detalle Afio 1 $
(|r_1v_er5|on Gastos de puesta en Reglstro legal. $2.450.000
inicial) marcha disefio de marca
Arriendo espacio
coworking.
Gastos fijos telefonia celular. $13.120.000
papeleria.
dominio-hosting
(operacion 1 consultor
ano 1) juridico, 1
Servicios con'sulto.r .
. marketing digital $167.310.000
profesionales 1 contador,
gerente y

subgerente.
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Campafias mix
de lanzamiento.

Marketing mix pauta digital y $10.200.000
material
promocional
Total. gasto primer afio de operacion $193.080.000
Total inversién y gastos $193.080.000

Nota: Inversion requerida para el primer afio. Autoria propia

Tabla 7

Gastos Diferidos

Descripcién Cantidad Valor
Certificado de I_=_IX|stenC|a 1 3 350.000
y Representacion legal
Disefio de marca 2.100.000

T(_)tal_, inversiones $ 2.450.000
Diferidas

=
&

Nota. Autoria propia.

La tabla presenta la estructura financiera del primer afio del proyecto, dividida en
inversion inicial (CAPEX) y gastos operativos (OPEX). La inversion inicial asciende a $
2.450.500 destinada integramente a gastos de puesta en marcha como registro legal,
disefio de marca, lo que refleja un modelo de negocio austero con baja necesidad de
activos fijos. Se dispondra de un espacio de coworking para la atencion personalizada a

los clientes.

En cuanto a los gastos operativos del primer afio el rubro mas representativo es el
de servicios profesionales con $167.310.000, compuesto por un consultor en

contabilidad, marketing digital y juridico, asi como los valores cancelados al Gerente y
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subgerente, lo que evidencia que el modelo de negocio es intensivo en talento humano.
Le siguen los gastos fijos con $13.120.000 y el marketing mix con $10.200.000, para un
total operativo de $193.080.000. Este valor corresponde a un presupuesto moderado que
sugiere una empresa de servicios de consultoria con estructura liviana, pero que debera
generar ingresos suficientes para cubrir una némina de consultores que representa la

mayor carga financiera del negocio.

Aspectos Organizacionales y Legales
Andlisis estratégico (misién y vision)
Mision

Brindar asesoria y consultoria empresarial especializada que impulse la
competitividad y sostenibilidad de negocios MIPYMES y emprendedores mediante
soluciones creativas e innovadoras, con servicio personalizado y efectivo, aplicando
estandares de calidad y resultados que impacten de manera positiva en la rentabilidad,

escalabilidad e impacto positivo de sus negocios.
Visién

Al afio 2030 ser reconocidos en el medio empresarial como una firma acreditada y
especialista en consultoria organizacional que busca el desarrollo integral, crecimiento
econdmico regional y nacional, llevando transformacion a las empresas MIPYMES y la
consolidacién de ideas de emprendedores, hacia un modelo sostenible e innovador,
basado en la excelencia, la confianza y la generacién de valor a la econémica local y

nacional.
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Estructura organizacional
Perfiles y funciones
Cargo: Gerente

Objetivo del cargo. Dirigir, planificar y controlar las operaciones, estrategias y
recursos de la empresa, asegurando la eficiencia administrativa, la sostenibilidad
financiera y el logro de los objetivos empresariales, mediante un liderazgo efectivo con
una gestion responsable en la toma de decisiones estratégicas y la asesoria y

acompafiamiento a Gerentes y emprendedores.
Funciones.

¢ Responsable del cumplimiento de los planes estratégicos, tacticos y operativos con
evaluacion periddica en el cumplimiento de los objetivos.

¢ Desarrollar el plan de accién, con su cronograma de las actividades especificas en
tiempo, costo y alcance.

¢ Analizar el entorno empresarial para identificar oportunidades de mercado y riesgos
competitivos.

¢ Impulsar la innovacion y diversificacion de servicios de consultoria.

o Disefiar e implementar estrategias para atraer nuevos clientes y mantener relaciones
con los existentes.

¢ Negociar contratos y acuerdos comerciales con clientes y aliados estratégicos.

e Promover la imagen corporativa y la reputacion profesional de la empresa en el
mercado.

e Fomentar la formacion continua y el desarrollo profesional del equipo.
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Implementar sistemas de control de calidad y mejora continua.

¢ Identificar fuentes de financiacién (publicas, privadas, cooperacion internacional).

¢ Implementar estrategias de sostenibilidad y escalamiento.

e Facilitar procesos de cambio, transformacion e innovacion organizacional.

e Gestionar relaciones con entidades financiadoras, aliados estratégicos y entes de

control.

¢ Realizar estudios de factibilidad econdémica y financiera de proyectos.

e Formular estrategias de crecimiento, inversion y sostenibilidad econémica.

e Proponer estrategias de mejora continua, basadas en analisis de datos y evidencia

econdmica.

Cargo. Asistente Administrativo

Objetivo del cargo. Brindar apoyo administrativo, documental y logistico a la
gerencia y a las diferentes areas de la empresa; garantizando el orden, la eficiencia, la

comunicacion interna y la adecuada gestion de los recursos.

Funciones.

¢ Organizacion logistica de reuniones y programas para los clientes.

e Mantener actualizados los archivos fisicos y digitales de la empresa.

¢ Elaborar actas de reuniones, informes y presentaciones.

e Organizar y custodiar la documentacion contable legal y de gestion interna.

e Manejar correspondencia (recepcion, envio radicacion y control de documentos)



Yoy 73
CRECER INNOVANDO .

e Coordinar agendas, citas, reuniones y viajes del equipo directivo.

e Apoyar en la recepcion de facturas y control de gastos administrativos.

Cargo: Profesional experto en cadena de Abastecimiento y Sostenibilidad

Objetivo del cargo: Asegurar una gestion eficiente, responsable y sostenible del
proceso de abastecimiento, mediante la planeacion, evaluacion y optimizacién de
proveedores y servicios, de igual manera impulsar la adopcién de practicas circulares,

éticas y sostenibles en toda la cadena de valor.
Funciones:

¢ Implementar practicas de economia circular en los procesos de abastecimiento.

o Medir y reportar indicadores de sostenibilidad en la cadena de suministro.

o Capacitar y sensibilizar a proveedores en practicas sostenibles y cumplimiento
normativo.

¢ Identificar tendencias y tecnologias para hacer mas sostenible la cadena de
suministro.

¢ Disefiar proyectos de innovacion en materiales, empaques y logistica verde,

e Proponer indicadores de desempeno (KPI) para monitorear resultados ambientales y
econdémicos.

e Establecer mejoras en los procesos de las empresas donde se requiera

e Cargo: Profesional Comercial de Consultoria Empresarial

e Objetivo del cargo
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e Gestionar la comercializacion de los programas de consultoria y asesoria empresarial
mediante la implementacion de estrategias de prospeccion, seguimiento y cierre de
ventas, utilizando herramientas CRM y metodologias de embudo de ventas para

garantizar el cumplimiento de los indicadores comerciales y la satisfaccién del cliente.

Actividades principales

Prospectar y captar clientes potenciales mediante estrategias comerciales

digitales, networking, alianzas institucionales y campaiias de marketing.

e Administrar y actualizar el CRM, registrando cada interaccién comercial y

realizando seguimiento permanente a las oportunidades de negocio.

e Disefar e implementar estrategias del embudo de ventas, optimizando las tasas de

conversién desde la generacién del lead hasta el cierre de la venta.

e Elaborar propuestas comerciales y presentar los programas de consultoria y

asesoria, identificando las necesidades especificas de cada empresa.

o Hacer cierre de ventas y reportar indicadores y estudios de inteligencia de

mercados.

Cargo: Consultor Abogado

Objetivo del cargo

e Brindar asesoria juridica y administrativa a las empresas clientes, garantizando el

cumplimiento de la normatividad vigente, la adecuada gestiéon documental y el
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fortalecimiento de los procesos organizacionales mediante el desarrollo de

programas de consultoria.

Actividades principales

. Asesorar a las empresas en la implementacion y actualizacién de procesos

administrativos y juridicos, asegurando el cumplimiento de la legislacion vigente.

Elaborar, revisar y conceptuar sobre contratos, convenios, politicas, manuales y

demas documentos legales derivados de los proyectos de consultoria.

Registrar en el CRM como herramienta de seguimiento, la ejecucion de

actividades, compromisos, entregables y estado de los proyectos asignados.

Realizar seguimiento a los indicadores de gestion de los proyectos de consultoria,
evaluando el cumplimiento de objetivos, cronogramas y resultados, proponiendo

acciones de mejora continua.

Cargo: Contador Publico

Objetivo del cargo

Planificar, ejecutar y controlar los procesos contables, financieros y tributarios de
la empresa y de los proyectos de consultoria asignados, garantizando el
cumplimiento de la normatividad vigente, la confiabilidad de la informacion
financiera y el acompafiamiento técnico a los clientes para fortalecer su gestion

administrativa y financiera.

Funciones especificas
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e Elaborar y analizar los estados financieros, informes contables y tributarios de la
empresa y de los clientes, asegurando el cumplimiento de las normas contables y

fiscales vigentes.

e Brindar asesoria técnica en temas contables, financieros, tributarios y
presupuestales, formulando recomendaciones que contribuyan a mejorar la

gestién administrativa y la toma de decisiones de las organizaciones.

o Realizar seguimiento a los indicadores financieros y presupuestales de los
proyectos de consultoria, evaluando su ejecucion y proponiendo acciones de

mejora para optimizar los recursos.

e Administrar y actualizar la informacion de los clientes y proyectos en el sistema
CRM, registrando avances, entregables, compromisos e indicadores de gestion

para garantizar la trazabilidad y el seguimiento de las consultorias.
Cargo: Profesional Comunity mananger para Marketing Digital
Objetivo del cargo

o Disefar, implementar y optimizar las estrategias de marketing digital de la
empresa, gestionando eficientemente los recursos tecnoldgicos para fortalecer el
posicionamiento de la marca, generar oportunidades de negocio, mejorar la
experiencia del cliente y contribuir al cumplimiento de los objetivos estratégicos
mediante el uso de herramientas digitales, analitica de datos y automatizacion de

procesos.

e Funciones especificas
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¢ Disefar, ejecutar y evaluar estrategias de marketing digital orientadas al
posicionamiento de la empresa y sus programas de consultoria, utilizando canales

digitales, SEO, SEM, redes sociales, email marketing y marketing de contenidos.

¢ Administrar plataforma tecnoldgica de marketing (CRM, Google Analytics, Google
Ads, Meta Business Suite, automatizacién de marketing y otras herramientas
digitales), garantizando su correcto funcionamiento y el aprovechamiento de la

informacion para la toma de decisiones.

e Gestionar y analizar indicadores de desempefio (KPI) relacionados con campafias
digitales, trafico web, generacion de leads, conversion, retorno de la inversion
(ROI), posicionamiento y comportamiento de los usuarios, proponiendo acciones

de mejora continua.

e Coordinar la produccién y difusion de contenidos digitales, asegurando que
respondan a la estrategia institucional, fortalezcan la presencia de la marca y
contribuyan al cumplimiento de los objetivos comerciales y de comunicacion de la

organizacion.
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Figura 13

Organigrama Crecer Innovando

Gerente General
Asistente Administrativo
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Personal Staff i

———— Contador

Personal por llamado

Nota: Estructura Jerarquica de Crecer Innovando. Autoria propia.

La gestién del talento humano sera estructurada en cinco fases clave para
desarrollar, motivar y retener al personal alineado con los objetivos empresariales:
planeacion (anticipar necesidades, perfiles y presupuestos con el plan estratégico).
reclutamiento y seleccion, induccién (orientacion cultural, EPP y riesgos laborales para
una integracion rapida), capacitacion (fortalecer competencias técnicas/blandas con
evaluacion de impacto) y evaluacion del desempefo (usando indicadores SMART.
retroalimentacion 360° y planes de mejora). Este enfoque integra lo humano (cultura,
liderazgo) con lo técnico (procesos, herramientas), complementado por un esquema de
gobierno corporativo ético en "Crecer innovando” que fomenta confianza, decisiones

coherentes y crecimiento sostenible.



Yoy 79
CRECER INNOVANDO Fe.

Gobierno Corporativo

El Gobierno Corporativo en el proyecto Crecer Innovando prioriza el conjunto de
principios, normas y estructuras que orientan la toma de decisiones, garantizando la
transparencia en la gestion y asegurando el cumplimiento de los objetivos estratégicos a

través de la confianza entre clientes, aliados y demas grupos de interés.

Figura 14
Gobierno Corporativo

Estructura de Gobierno Corporativo
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Nota. Estructura corporativa. Autoria propia
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Aspectos legales

Para crear la empresa ante Camara de Comercio tipo Sociedad por Acciones
Simplificada (SAS). Estos son los aspectos legales y requisitos basicos ante la Camara

de Comercio son:

1. Documento Privado de Constitucion: Se redacta el documento constitutivo que

incluye:
a. Nombre de la sociedad.
b. Objeto social (actividad econémica principal).
c. Datosy aportes de los socios.
d. Capital autorizado. suscrito y pagado.

e. Estatutos que regulan funcionamiento, administracion y representacion

legal.
2. Registro en la Camara de Comercio:
a. Inscripcion del documento constitutivo y estatutos.
b. Registro Unico Empresarial y Social (RUES).
c. Obtencion del certificado de existencia y representacion legal.
3. Registro Unico Tributario (RUT): Se tramita ante la DIAN para efectos fiscales.

4. Representante Legal: El Gerente General sera quien represente la empresa y

sera designado en los estatutos.

5. Firmas Autenticadas: Aunque la SAS puede constituirse mediante documento

privado, las firmas deben ser autenticadas.
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6. Pagos y suscripciones: El capital debe estar suscrito y pagado conforme a los

plazos y condiciones establecidos.

Estructura juridica y tipo de sociedad

La empresa sera creada como sociedad por Acciones Simplificada (SAS), es una
figura juridica de empresa creada en Colombia mediante la Ley 1258 de 2008, disefiada
para facilitar la constitucion y operacién empresarial con un régimen flexible y adaptado a

las necesidades modernas.
Presupuesto de personal administrativo

El presupuesto asignado al personal administrativo corresponde al pago de un

asesor administrativo por valor de $15.295.000, durante el primer afio.
Normatividad aplicada para el servicio de Asesoria / Consultoria

Servicio: Consultoria en fortalecimiento empresarial
Normatividad aplicable:

e Codigo de Comercio: Regula la actividad mercantil de la empresa.
e Céamara de Comercio: Registro mercantil obligatorio.
e Estatuto Tributario: Obligaciones fiscales ante la DIAN.

e Ley 1581 de 2012: Manejo de informacion de clientes.

Requisitos:

e Registro mercantil (obligatorio)
e RUT (obligatorio)

e Politica de tratamiento de datos (obligatorio)
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Servicio: Capacitacion empresarial
Normatividad aplicable:

o Ley 1064 de 2006: Regula la educacion para el trabajo y desarrollo humano.
¢ Ministerio de Educacion Nacional: Lineamientos para programas de formacion.

Requisitos:
¢ No requiere licencia si son capacitaciones no formales
e En caso de certificacion formal. se requiere registro como institucion de
educacion para el trabajo

e Servicio: Disefio e implementacion de modelos de negocio

Normatividad aplicable:

e Ley 590 de 2000: Promocion del desarrollo empresarial

e Ley 1014 de 2006: Fomento a la cultura del emprendimiento

Aspectos Financieros

El alcance de los objetivos financieros busca optimizar la estructura de ingresos,
asegurando la generacién de flujos de caja estables mediante la oferta y la atencién de

servicios de consultoria con una adecuada segmentacion del mercado objetivo.

Se prioriza el uso eficiente de los recursos, la reduccién de gastos operativos
innecesarios y la implementacion de indicadores financieros que permitan monitorear la

eficiencia operativa, tales como el margen operativo y el punto de equilibrio.

Adicionalmente, se establece como objetivo clave la gestion adecuada del flujo de

caja, garantizando la liquidez suficiente para cubrir obligaciones financieras y operativas.
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El alcance también incluye la evaluacién de la rentabilidad del negocio, mediante
indicadores como el Valor Presente Neto (VPN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el
periodo de recuperacion de la inversion. Estos indicadores, permiten determinar la

viabilidad financiera de la empresa y respaldar la toma de decisiones estratégicas.

Por otra parte, se contempla la gestion del riesgo financiero, considerando
variables como la volatilidad del mercado, cambios en la demanda y posibles

contingencias operativas.

Finalmente, el alcance de los objetivos financieros integra una vision de
crecimiento sostenible, orientada a la reinversion de utilidades, la expansion de servicios
y la consolidacién de la empresa en el mercado de consultoria. Todo ello bajo principios

de disciplina financiera, planeacién estratégica y generacion de valor.
Objetivos Financieros

Los obijetivos financieros establecidos para la empresa de consultoria, basados en

el simulador financiero proporcionado, son los siguientes:
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Figura 15

Objetivos financieros
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Nota. Objetivos financieros. Autoria propia.

Supuestos econdmicos

La simulacion financiera de Crecer Innovando se elabor6 bajo un escenario
moderado de crecimiento, proyectando ingresos iniciales por $337.500.000, con
incrementos anuales derivados del crecimiento esperado en la demanda de servicios de
consultoria. Para las lineas de Ideacién y Puesta en Marcha se estimé un crecimiento
anual del 3%, mientras que para el servicio de Fortalecimiento Empresarial se proyecto

un crecimiento del 4%, debido a su mayor valor agregado y potencial de expansion.
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Tabla 8

Supuestos econdmicos para la simulaciéon

) Escenario Escenario Moderado  Escenario Optimista
Ane Pesimista (-15%) (0%) (+20%)
Afio 1 286.775.000 337.500.000 405.000.000
Ao 2 (3%) 314.305.350 369.771.000 443.725.200
Ao 3 (3%) 343.390.035 403.988.277 484.785.932

Autoria propia. Proyeccién de escenarios: Pesimista, moderado y optimista.

Adicionalmente, se consideraron variables macroeconémicas como inflacion
promedio entre 5.8% y 3.8%. IPP creciente entre 3% y 4%. Tasa de impuesto de renta
del 35% y una tasa de evaluacién financiera del proyecto del 20%. El financiamiento
externo se proyectdé mediante un crédito de $85.932.500, con tasa anual del 18% y plazo
de amortizacién de 5 afios. El escenario probable muestra un comportamiento financiero
positivo y sostenible. Las ventas proyectadas crecen desde $337.500.000 para el primer
afo hasta $403.988.277 en 2029, impulsadas por el aumento gradual en la demanda de

los servicios y ajustes en precios derivados de la inflacién.

Proyeccion de ventas

Las ventas proyectadas muestran un comportamiento creciente y sostenible. Para
el afio 2025 se estiman ingresos por $337.500.000 COP, alcanzando $469.979.712 COP
en 2029, ingresos que provienen del portafolio de servicios, compuesto por tres lineas:
Ideacion — Plan Basico. Puesta en Marcha — Plan Intermedio y Fortalecimiento — Plan

Premium.
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Tabla 9

Estructura de Ventas por Programas/Servicios

86

Nombre del producto /

Precio de venta

servicio Cantidades unitario sin IVA Total ingresos
Ideacion - plan basico 50 $ 1.500.000.00 $ 75.000.000
Puesta en marcha- plan
intermedio 15 $ 5.000.000.00 $ 75.000.000
Fortalecimiento- plan 25 $7.500.000.00  $ 187.500.000

premium

$ 337.500.000

Nota. Estructura de ventas para el primer afio. Autoria propia

La linea premium representa el 55% de participacién sobre las ventas totales,

convirtiéndose en la principal fuente de ingresos de la empresa. El crecimiento

proyectado refleja una estrategia comercial orientada a la fidelizacion de clientes,

posicionamiento digital y ampliacion gradual de la cobertura empresarial.

Proyeccion de gastos de mercadeo

La empresa proyecta realizar inversion inicial en marketing mix de $10.200.000

millones de pesos, durante el primer afio de operacion. Estos recursos seran destinados

a publicidad digital, campafias en redes sociales, posicionamiento web y estrategias de

captacion comercial.
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Tabla 10

Presupuesto de Marketing

Actividad Inversion inicial

Descripcion

Participacion en ferias $ 4.000.000

Creacion de contenido  $ 3.000.000
de publicidad de
marketing digital

Disefio y creacion $ 2.200.000
pagina web
Anuncios en paginaweb $ 1.000.000

Participar en
ferias
empresariales,
con un stand
donde se
informara sobre
los programas
gue ofrece la
empresa
Disefio de
contenido para
redes Facebook e
Instagram

Disefio de pagina
web

Creacion
anuncios pagina
web

$ 10.200.000

Nota. Autoria propia.

Para los afios siguientes se estimé un gasto publicitario anual de $1.200.000,

87

destinado principalmente al mantenimiento de campafas digitales y fortalecimiento de la

presencia de marca. La estrategia de mercadeo busca generar reconocimiento

empresarial y aumentar la captacion de clientes potenciales.

Proyeccion de costos de produccion

Los costos directos de prestacion del servicio ascienden a $93.000.000 en el

primer afio. Estos costos corresponden a recursos técnicos, operativos y profesionales

necesarios para ejecutar cada linea de consultoria.
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La estructura de costos se distribuye asi: 36% para Ideacién, 22% para Puesta en
Marcha y 42% para Fortalecimiento Empresarial. Los costos presentan incrementos
graduales asociados al crecimiento operativo y a las variaciones inflacionarias

proyectadas.
Proyeccion de gastos administrativos

Los gastos administrativos y operativos incluyen némina, arriendo, internet,
telefonia, papeleria. La nGmina total anual proyectada para el primer afio asciende a

$167.310.000 COP, mientras que los gastos fijos representan $13.120.000 anuales.

La empresa contempla una estructura administrativa basica y eficiente, enfocada
en garantizar la sostenibilidad financiera y el control adecuado de los recursos durante la

etapa inicial del proyecto.

Presupuesto de inversion

La inversion inicial requerida para la puesta en marcha del proyecto es de
$2.450.000, pesos m/cte, correspondiente a la constitucion de empresa ante camara de
comercio y el disefio de marca de Crecer innovando.

Tabla 11

Presupuesto de Inversion

Concepto Valor
Gasto de puesta en $ 2.450.000
marcha

Total. de Inversion $ 2.450.000

Nota: Presupuesto de inversion. Autoria Propia
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Adicionalmente, se requiere capital de trabajo por $ 113.099.166.67, para cubrir
costos operativos, nominas, mercadeo y gastos fijos durante la etapa inicial del negocio.
Los emprendedores aportaran $30.000.000 y el valor restante, equivalente a $
83.099.166.67, el cual sera financiado via crédito a 5 afios con una tasa de interés anual

del 18%.

Tabla 12

Inversion en capital de trabajo

Rubro Meses Valor
Costos operativos 5 $ 38.750.000.00
NoOminas 5 $69.712.500.00
Gastos fijos 6 $ 2.186.666.67
Total $110.649.166.67

Nota. Simulacién de escenarios Estados Financieros (escenario probable)

Estado de Resultado

El estado de resultados proyectado refleja ingresos crecientes y una estructura de
costos equilibrada. En el primer afio sus ingresos operacionales ascienden a
$337.500.000 y los costos operativos representan $93.000.000, generando un margen
operativo de $244.500.000. Durante los afios siguientes el margen operativo continGia
aumentando gracias al crecimiento de ventas y al control de costos y gastos. La utilidad

operacional permite cubrir obligaciones financieras y generar rentabilidad para los socios.
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Figura 16

Estados de resultados

2025 2026 2027 2028 2029
VENTAS S 337.500.000,0 $ 369.771.000,0 S 403.988.227,7 S 437.198.225,7 S 469.979.712,1
COSTO VENTAS S 93.000.000,0 $ 99.127.200,0 §$ 105.660.547,7 & 112.627.127,1 § 121.221.429,8
UTILIDAD BRUTA S 244.500.000,0 $ 270.643.800,0 $ 298.327.680,0 § 324.571.098,5 $ 348.758.282,3
GASTOS ADTIVOS Y VTAS S 167.310.000,0 $ 177.013.980,0 $ 186.749.7489 S 195.153.487,6 S 202.569.320,1
GASTOS FIJOS DEL PERIODO S 13.120.000,0 § 13.880.960,0 § 14.644.412,8 § 15.303.411,4 § 15.884.941,0
OTROS GASTOS S 10.200.000,0 $ 1.200.000,0 $ 1.200.000,0 $ 1.200.000,0 $ 1.200.000,0
DEPRECIACION S 490.000,0 $ 490.000,0 $ 490.000,0 $ 490.000,0 $ 490.000,0
UTILIDAD OPERATIVA S 53.380.000,0 $ 78.058.860,0 $ 95.243.518,3 S 112.424.1996 § 128.614.021,2
GASTOS FINACIEROS S 14.957.850,0 § 12.867.074,0 $ 10.399.958,3 § 7.488.761,9 $ 4.053.550,0
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS & 38.422.150,0 $ 65.191.786,0 $ 84.843.559,9 $  104.935437,7 S  124.560.471,2
IMPUESTOS S 13.447.752,5 § 22.817.1251 § 29.695.246,0 § 36.727.403,2 S 43.596.164,9
UTILIDAD NETA S 24.974.397,5 $ 42.374.660,9 S 55.148.314,0 S 68.208.034,5 $ 80.964.306,3

Nota. Ingresos y gastos de Crecer Innovando. Autoria propia.

Estado de la situacion financiera

El balance general proyectado muestra una estructura financiera estable,

sustentada en activos operativos, capital de trabajo y recursos financiados parcialmente

mediante crédito. Los activos iniciales incluyen gastos necesarios para la puesta en

marcha. El pasivo esta conformado principalmente por el préstamo solicitado por

$83.099.166, cuya amortizacion se realiza en 5 afos. El patrimonio esté integrado por el

aporte de los emprendedores y las utilidades retenidas generadas por la operacion del

negocio.
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Figura 17

Estado de la situacion financiera

ANO o 2025 2026 2027 2028 2029
ACTIVO
CAJA/BANCOS S 110.649.166,67 $ 13794589450 $ 151.499332,32 $ 155.467.792,43 $ 156.965.159,88 $ 154.560.471,18
FIJO NO DEPRECIABLE S - S - s -8 - s -8 -
FIJO DEPRECIABLE S 2.450.000,00 $ 2.450.000,00 $ 2.450.000,00 $ 2.450.000,00 $ 2.450.000,00 $ 2.450.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA S - S 490.000,00 S 980.000,00 S 1.470.000,00 $ 1.960.000,00 $ 2.450.000,00
ACTIVO FIJO NETO S 2.450.000,00 $ 1.960.000,00 $ 1.470.000,00 $ 980.000,00 $ 490.000,00 $ -
TOTAL ACTIVO $ 113.099.166,67 $ 139.905.894,50 $ 152.969.332,32 $ 156.447.792,43 $ 157.455.159,88 $ 154.560.471,18
PASIVO
Impuestos X Pagar [ 134477525 § 22.817.1251 § 29.695.246,0 S 36.727.4032 § 43.596.164,9
TOTAL PASIVO CORRIENTE S - S 13.447.752,5 S 22.817.125,1 S 29.695.246,0 S 36.727.403,2 S 43.596.164,9
Obligaciones Financieras S 83.099.166,67 $ 71.48374450 §  57.777.54633 $§  41.604.232,50 § 2251972218 $ -
PASIVO $ 83.099.166,67 S 84.931.497,00 $ 80.594.671,43 S 71.299.478,48 S 59.247.125,38 S 43.596.164,91
PATRIMONIO
Capital Social S 30.000.000,00 $ 30.000.000,00 $  30.000.000,00 $  30.000.000,00 $  30.000.000,00 $ 30.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 0 S 249743975 S 42.374.660,9 S 55.148.314,0 S 68.208.034,5 $ 80.964.306,3
TOTAL PATRIMONIO S 30.000.000,00 $ 54.974.397,50 $ 72.374.660,89 $ 85.148.313,95 § 98.208.034,51 $ 110.964.306,27
TOTAL PAS + PAT S 113.099.166,67 $ 139.905.894,50 $ 152.969.332,32 $§ 156.447.792,43 $ 157.455.159,88 $ 154.560.471,18

Nota. Situacion Financiera Crecer Innovando. Autoria propia.

Flujo de Caja

El flujo de caja proyectado evidencia liquidez suficiente para atender las
obligaciones operativas y financieras del proyecto. En el afio cero se presenta una salida
de recursos correspondiente a la inversion inicial de $110.649.167. Posteriormente. el
negocio genera flujos positivos desde el primer afio de operacion, alcanzando valores de
$113.099.167 COP en 2025 y $154.560.471 COP en 2029. Lo anterior, demuestra que la
empresa tiene capacidad para sostener su operacion, cubrir el servicio de la deuda y

generar excedentes de efectivo.
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Figura 18

Flujo de Caja Proyectado

Activos Corrientes
Pasivos Corrientes
KTNO

Activo Fijo Neto

Depreciacion Acumulada

Activo Fijo Bruto

Total Capital Operativo Neto

EBIT
Impuestos
NOPLAT
Inversion Neta

Flujo de Caja Libre del periodo

Nota. Cifras de flujo de caja proyectado. Autoria propia.
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CAPITAL INVERTIDO
ANO o 2025 2026 2027 2028 2029
110.649.167 $ 137.945.894 § 151.499.332 § 155.467.792 $ 156.965.160 $ 154.560.471
- S 13.447.753 S 22.817.125 S 29.695.246 S 36.727.403 S 43.596.165
110.649.167 $ 124.498.142 § 128.682.207 $ 125.772.546 $ 120.237.757 $ 110.964.306
2.450.000 $ 1.960.000 $ 1.470.000 $ 980.000 $ 490.000 $ -
- S 490.000 $ 980.000 $ 1.470.000 $ 1.960.000 $ 2.450.000
2.450.000 $ 2.450.000 $ 2.450.000 $ 2.450.000 $ 2.450.000 $ 2.450.000
113.099.167 § 126.458.142 § 130.152.207 § 126.752.546 $ 120.727.757 § 110.964.306
CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE
s 53.380.000,0 $ 78.058.860,0 $ 95.243.518,3 §$ 112.424.199,6 $ 128.614.021,2
S 18.683.000,0 S 27.320.6010 $ 333352314 $ 39.348.469,8 S 45.014.907,4
S 34.697.000,0 $ 50.738.259,0 $ 61.908.286,9 $ 73.075.729,7 S 83.599.113,8
$ -13.358.975,3 $ -3.694.065,2 $ 3.399.660,8 $ 6.024.789,8 $ 9.763.450,4
$ 21.338.025 § 47.044.194 § 65.307.948 § 79.100.519 § 93.362.564

Indicadores financieros de rentabilidad

Los indicadores financieros evidencian la viabilidad del proyecto. El Valor

Presente Neto (VPN) es de $50.812.841.02; lo que indica que el proyecto genera valor

adicional sobre la inversion realizada. La Tasa Interna de Retorno (TIR) alcanza el

38.88% superior a la tasa de evaluacion del 20% demostrando rentabilidad atractiva para

los inversionistas. El periodo de recuperacion de la inversion es de 3.45 afos.

considerado favorable para este tipo de emprendimientos. Adicionalmente, el punto de

equilibrio se sitla en ventas minimas de $254.005.672.82 anuales, cifra inferior a las

ventas proyectadas del primer afio.

Fuentes de financiacion
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El proyecto seré financiado mediante una combinacion de recursos propios y
financiacion externa. Los emprendedores aportaran capital por $30.000.000, equivalente
al 27% de la inversion total. El restante 63% correspondiente a $83.099.166.67 sera
cubierto mediante un crédito financiero con tasa anual del 18% y plazo de 5 afios. Esta
estructura permite iniciar operaciones sin afectar significativamente la liquidez de los

socios y facilita la puesta en marcha del negocio.

Evaluaciéon financiera

La evaluacién financiera concluye que el proyecto es viable y rentable. Los
resultados proyectados muestran crecimiento sostenido de ingresos, generacion
constante de flujo de caja y capacidad para cubrir costos, gastos y obligaciones
financieras. Los indicadores de rentabilidad demuestran creacion de valor y recuperacion
adecuada de la inversion. Asimismo, el modelo presenta un punto de equilibrio
alcanzable y margenes operativos solidos, lo cual reduce el riesgo financiero y fortalece

la sostenibilidad del negocio en el largo plazo.

Enfoque hacia la Sostenibilidad

El modelo de negocio Crecer innovando plantea estrategias sostenibles, con un
enfoque en el uso eficiente de los recursos y el fortalecimiento del entorno econémico y
social con los grupos de interés con los cuales se tiene un impacto directo, garantizando
viabilidad econdmica y financiera para la empresa, con una gobernanza responsable y
ética lo que permitira acompafar a emprendedores y empresarios de negocios MIPYMES
para superar los retos de competitividad y agilidad, contribuyendo asi al desarrollo

sostenible en el contexto actual.
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Dimensién Social

La consultoria estard acompafiada de herramientas y técnicas y con la integracion
de practicas y metodologias con enfoques hibridos, que serviran para afianzar relaciones
justas y colaborativas con clientes, pares y comunidad. Crecer innovando generara
empleo, asegurando las condiciones laborales dignas de su personal directo e indirecto
promoviendo el desarrollo de capacidades en emprendedores y MIPYMES y contribuir al
fortalecimiento del tejido empresarial local. La asesoria buscara impactar positivamente
en la calidad de vida de los clientes apoyando su sostenibilidad, competitividad.
promoviendo la formalizacion empresarial y la generacién de empleo local. Se pretende
dar un enfoque especial a programas de emprendimiento liderados por mujeres cabeza
de hogar y alianzas estratégicas con cAmaras de comercio y entidades de apoyo

empresarial.

Dimension Ambiental

Se adoptaran practicas que minimicen el impacto ambiental, como el uso
responsable de recursos como el papel, energia, movilidad, promover soluciones
digitales para reducir desplazamientos fisicos, acompafiar a clientes en la adopcion de
procesos y productos sostenibles. Utilizar herramientas tecnoldgicas y almacenamiento
en la nube para optimizar recursos. Implementar politicas internas de ahorro energético y
consumo responsable de recursos en la operacion. Incentivar el uso de firmas digitales y
documentacion electrénica. Asi, la consultoria contribuye a la conservacién del entorno y
a la mitigacion del cambio climatico, aspectos cada vez mas valorados por inversionistas

y mercados.
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Dimensién Econdmica

Se plantea una gestion financiera ética y eficiente, buscando la rentabilidad
sostenible a largo plazo. EI modelo de negocio promueve garantizar precios accesibles
para los clientes, vinculando los servicios para promover el crecimiento de sus
emprendimientos y mantener la viabilidad econémica de la empresa. Lo anterior incluirda
innovacidn constante en servicios y modelos para adaptarse rapidamente a demandas y
asegurar generacion de valor continua, fortalecer relaciones de largo plazo mediante
programas de acompafiamiento continuo, diversificar las lineas de servicio para
garantizar estabilidad financiera y mantener procesos de mejora continua que permitan

optimizar costos y aumentar eficiencia operativa.

Dimensién de Gobernanza

Crecer innovando contara con una estructura organizacional eficiente, con roles
claros en la toma de decisiones, supervision y control. La cultura organizacional estara
basada en la ética empresarial, la aplicacién de conocimientos, la transparencia en las
finanzas, asegurando que las politicas internas y procesos estén alineados con los
principios de sostenibilidad y con las mejores practicas de proyectos, para avanzar en las
operaciones diarias de las asesorarias y consultorias. Se contara con la implementacion
sistematica, indicadores de seguimiento y evaluacion de resultados de los proyectos
asesorados, asi como la definicibn de manuales de procesos y lineamientos

organizacionales claros.
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Conclusiones

Estudio de mercado y andlisis del entorno

El estudio de mercado y el analisis del entorno permitieron determinar la viabilidad
comercial de Crecer Innovando, al evidenciar una demanda creciente de servicios de
consultoria dirigidos a emprendedores y MIPYMES que buscan fortalecer su
competitividad, sostenibilidad e innovacion. La investigacion se desarroll6 mediante la
aplicacion de encuestas a una muestra de 40 empresas de consultoria del Area
Metropolitana de Bucaramanga, identificando oportunidades en consultoria integral,
transformacion digital, formulacién y gestién de proyectos, asi como acompafiamiento

estratégico para el fortalecimiento empresarial.

El andlisis de la oferta y la competencia mostr6 que, aunque existen entidades
publicas y privadas que prestan servicios similares, la mayoria presenta limitaciones en el
acompafiamiento integral y el seguimiento a los resultados. Esta situacion representa una
oportunidad para diferenciar la propuesta de valor de Crecer Innovando, mediante un
portafolio que integra asesoria estratégica, innovacion, transformacion digital y gestion de

recursos para acceder a fuentes de financiacién y cofinanciacion.

De igual forma, el analisis PESTEL y de las cinco fuerzas competitivas evidencié
un entorno favorable, impulsado por el crecimiento del emprendimiento, la transformacion
digital y las politicas de apoyo empresarial, aunque con desafios asociados a factores
economicos, regulatorios y competitivos. En consecuencia, se identificé un nicho de
mercado claramente definido, conformado por emprendedores, microempresas y
pequefias empresas que requieren acompafiamiento especializado y respuestas

oportunas para fortalecer su gestion, acceder a recursos y consolidar un crecimiento
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sostenible, confirmando la viabilidad comercial y estratégica del modelo de negocio

propuesto.
Viabilidad Técnica

El andlisis técnico demostrd que el proyecto cuenta con los recursos humanos,
tecnoldgicos y administrativos necesarios para la prestacion de los servicios de
consultoria. La empresa dispone de una estructura organizacional integrada por
profesionales especializados y una inversion necesaria para la puesta en marcha por
valor de $ 193.080.000; que comprende ndmina y gastos por consultoria, marketing
digital y gastos fijos, los cuales garantizan una operacion eficiente, escalable y orientada

a responder oportunamente a las necesidades del mercado.

La evaluacién de la viabilidad técnica permitié establecer que Crecer Innovando
dispone de las condiciones necesarias para desarrollar sus actividades de manera
eficiente, garantizando la prestacion de servicios de consultoria empresarial con criterios
de calidad, oportunidad y enfoque en las necesidades del cliente. El analisis de los
evidencié que el modelo de negocio puede operar mediante una estructura flexible,
apoyada en herramientas digitales que optimizan la gestién, la comunicacién y el
seguimiento de los procesos de consultoria. De igual forma, la incorporacién de
tecnologias de informacién y metodologias de mejora continua fortalece la eficiencia
operativa, facilita la adaptacién a las dinamicas del entorno y contribuye al cumplimiento
de los estandares de calidad esperados por el mercado. En consecuencia, se concluye
que el emprendimiento es técnicamente viable, al contar con los recursos, procesos y
capacidades requeridas para atender de manera efectiva los diferentes segmentos de

clientes, respaldando la sostenibilidad y el crecimiento proyectado de Crecer Innovando.
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Viabilidad econ6micay financiera

El andlisis financiero permitié estructurar los costos que se requieren invertir,
estimar los flujos de caja proyectados y evaluar indicadores que respaldan la
conveniencia econémica del emprendimiento, reflejando un adecuado equilibrio entre la
inversion inicial y los ingresos esperados. Asimismo, la formulacion de estrategias
orientadas al control de costos, la optimizacién de los recursos, y el fortalecimiento de las
acciones comerciales contribuye a reducir los riesgos financieros y a consolidar la
estabilidad econémica del negocio en el mediano y largo plazo. En consecuencia, se
concluye que Crecer Innovando es un proyecto econémicamente viable y
financieramente sostenible, al contar con una estructura que favorece su rentabilidad,
respalda su operacion y proporciona una base sélida para su crecimiento y permanencia

en el mercado.

Como conclusién general, el proceso de investigacion y formulacion del plan de
negocios permitié6 demostrar que Crecer Innovando constituye una oportunidad de
negocio viable desde las perspectivas de mercado, técnica, legal y financiera, que
responde a las necesidades actuales de emprendedores y MIPYMES. La integracion de
consultoria especializada, metodologias propias, herramientas de inteligencia artificial,
acompafamiento continuo, gestidon de oportunidades de cofinanciacion y articulacién con
aliados estratégicos configura un modelo de negocio diferencial a la prestacion tradicional
de servicios de consultoria, al enfocarse en la generacion de resultados medibles y en el
fortalecimiento de las capacidades empresariales de sus clientes. En este sentido, el
proyecto no solo evidencia la factibilidad para su implementacion y sostenibilidad, sino

gue también aporta una alternativa que favorece la competitividad, la innovacion y el
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crecimiento empresarial, pero sobre todo con alto potencial de impacto econémico y

social.

La evaluacién financiera confirmé la viabilidad del proyecto, sustentada en una
inversion total de $193.080.000, una proyeccion de ingresos de $337.500.000; durante el
primer afio y una utilidad neta estimada de $ 24.974.397; con un Valor Presente Neto
(VPN) de $50.812.841.02, lo que confirma la generacion de valor econémico por encima
de la tasa de descuento exigida del 20%. La Tasa Interna de Retorno (TIR) se sitda en un
38.88%. superando el costo de oportunidad del capital y proporcionando un margen de
seguridad robusto ante posibles volatilidades del mercado. El modelo proyecta un
periodo de recuperacion de la inversion de 3.45 afos. lo que indica que la inversion sera
retornado en el primer trimestre del cuarto afio. permitiendo una transicion eficiente hacia

la fase de acumulacion de utilidades netas.

Respecto a la estructura operativa, el punto de equilibrio se establece en 45.27
unidades totales. lo que equivale a una facturacion minima necesaria de
$254.005.672.82 para cubrir la totalidad de los costos y gastos fijos. Este indicador se
encuentra estrechamente ligado a la mezcla de ventas. donde el servicio de
"Fortalecimiento - Plan Premium" ejerce una influencia determinante al representar el
55% de la participacion y aportar el mayor margen de contribucién unitario ($7.500.000).
Por consiguiente. la sostenibilidad financiera de la organizacion depende de una

estrategia comercial orientada a este segmento de alto valor.
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