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Resumen 

 

   Este proyecto consistió en la viabilidad de la creación de una empresa de asesorías 

en materia de comercio exterior en el sector textil de la ciudad de Pereira y 

Dosquebradas haciendo énfasis en las empresas pequeñas y medianas, a lo cual se 

dividió en cinco servicios, de los cuales todos son de comercio exterior y asesorías 

legales para exportación e importación de textiles, a la ves de toda su documentación. 

Este proyecto se trabajó con las pymes afiliadas a la cámara de comercio de Pereira y 

Dosquebradas, ya que la entidad lleva el control de las pymes en el sector antes 

mencionado. 

Con el desarrollo de este proyecto fueron analizadas las pymes con un sistema de 

filtración de datos llamado método Delphi el cual consiste en un panel de expertos que 

dan sus puntos de vista y sus opiniones basados en sus experiencias y conocimientos. 

Esta fue la base principal para la falta de un control logístico, documental y legal en las 

pymes lo que dio como resultado que se puede llevar a cabo con este proyecto.   

 

Palabras claves: Asesoría, comercio exterior, emprendimiento, Pymes, sector textil.   

 

Abstract 

 

        This project consisted in the viability of the creation of an advisory firm in foreign 

trade in the textile sector of the city of Pereira and Dosquebradas with an emphasis on 

small and medium-sized enterprises, to which it was divided into five services, All of 

which are foreign trade and legal advisory services for the export and import of textiles, 

as well as all documentation.  

This project was worked with SMEs affiliated with the Chamber of Commerce of Pereira 

and Dosquebradas, as the entity has control of SMEs in the aforementioned sector. 
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 With the development of this project were analyzed SMEs with a data filtering system 

called Delphi method which consists of a panel of experts who give their views and 

opinions based on their experiences and knowledge. This was the main basis for the 

lack of a logistical, documentary and legal control in the SMEs which resulted in that can 

be carried out with this project 

 

Keywords: Consulting, foreign trade, entrepreneurship, SMEs, textile sector 
 

Introducción 

 

La creación de alianzas económicas surgidas en los últimos años demuestra que el 

proceso de  Globalización ha permitido a  todos  los países del mundo incrementar sus 

relaciones y fortalecer su integración, generándose un impacto no solo económico, sino 

también político, cultural y social sobre cada uno.  

Para el caso de Colombia este fenómeno se evidencia en los trece tratados de Libre 

comercio que tienen vigencia hasta la fecha y en las entidades Internacionales de las 

cuales hace parte. De esta manera se demuestra que el Estado ha realizado grandes 

esfuerzos en materia de Comercio Exterior con el fin de consolidar su economía, 

principalmente a través de la diversificación de su oferta exportadora. Lo que obliga a 

las empresas a reducir costos, incrementar su nivel de productividad al estandarizar sus 

procesos y aumentar la competitividad.  

Con esta situación han surgido cambios en la forma de producir   y direccionar una 

compañía, y es por esto que actualmente los empresarios de las Pymes al ver como la 

internacionalización afecta de manera notable su actividad económica se concientizan 

de la importancia de asesorarse en sus procesos para así fortalecer la competitividad 

no solo actual sino también futura y maximizar sus beneficios frente a mercados 

altamente especializados y posicionados. Recientemente los procesos logísticos 

internos han validado que son un rubro importante no solo para disminuir costos sino 

para atraer nuevos clientes a través de la creación de valor, pensado desde tres 
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aspectos: Justo a tiempo, en el lugar indicado y mínimo igual, ideal mejorado, (estado 

de las cosas).  

Las micro, pequeñas y medianas empresas hacen parte de un mercado muy atractivo 

pero poco explotado en el país, por lo que si alguna de estas quiere acceder a un 

servicio de consultoría se puede encontrar en la mayoría de casos con altos costos que 

no puede asumir, es por esto que el objetivo principal de este trabajo es realizar un 

estudio de factibilidad para la creación de una empresa  de consultorías logísticas a 

Pymes exportadoras del sector textil con el único fin de reducir costos, optimizar 

procesos e incrementar  la competitividad a un nivel del precios accesibles. De esta 

manera se espera contribuir al crecimiento económico de la región, sustentado en el 

desarrollo, fortalecimiento y sostenimiento de las Pymes. 
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1. Planteamiento del problema 

 

1.1 Descripción del área problemática 

 

Las ventajas de los tratados de libre comercio y/o acuerdos económicos, 

fundamentalmente para economías en desarrollo, son el acceso a mercados 

internacionales más extensos, productos de mejor calidad y bajo costo, además de 

atraer inversión extranjera, avances tecnológicos, fomentar la construcción o 

reformación de normas estructurales y mayor calidad laboral, entre otros.  A su vez esta  

apertura comercial  trae consigo riesgos como el acceso a nuevos mercados con mayor  

poder adquisitivo, desigualdad entre los sectores de la economía, pues al haber 

productos más  sensibles  no todos se verán favorecidos de igual forma, agravamiento 

del nivel de pobreza, aprovechamiento de pequeños empresarios y efectos negativos 

sobre ciertos productos, que si no son contrarrestados con medidas apropiadas para 

promover su competencia o estimular su reconversión hacia actividades económicas 

con mayor  potencial de crecimiento pueden sucumbir fácilmente ante el mercado. 

Uno de los sectores con mayor relevancia en la economía Nacional es el Textil- 

Confecciones, que históricamente ha representado un gran desempeño debido a su 

dinámica empresarial e industrialización del sector y por ende del país. La participación 

de la Industria manufacturera es del 12,3% del PIB nacional, del cual el sector textil 

representó el 9,2% y sus exportaciones alcanzan aproximadamente el 30% de la 

producción nacional, según el último informe realizado por la Superintendencia de 

Sociedades para el año 2015.  

(INEXMODA, 2016), el 15,5% del empleo industrial del país lo genera el sector Textil, y 

el 24% del empleo manufacturero el subsector de confecciones, es decir, crea cerca de 

ochocientos mil empleos directos e indirectos, esto se debe  principalmente a que en 

casi todo el territorio Colombiano se desarrolla esta actividad,  con 450 empresas 

textilero y 10.000 plantas de confección; ciudades como Bogotá, Cali y el departamento 

de Antioquia poseen la mayor concentración., aunque en los últimos años se ha 

desarrollado un nuevo Clúster en el Departamento de Risaralda.  
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Para el año 2012 entra en vigencia el Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y 

el sector Textil sufre la mayor decaída registrada en los últimos años, ya que, las 

pequeñas y medianas empresas no se encontraban preparadas para enfrentar un 

panorama internacional, esto provocó un incremento en el contrabando y una 

competencia legal e ilegal entre compañías nacionales y extranjeras.   

 

Ilustración  1. Ubicación del Sector Textil - Confecciones 

Fuente: Supe sociedades – Cálculos Grupo de Estudios Económicos y Financieros 

 

Risaralda como clúster está conformado por grandes empresas textileras de las cuales 

un menor porcentaje es pequeñas y Medianas, que se han visto afectadas al no poder 

suplir la demanda internacional, enfrentándose a economías como China y Europa. Es 

aquí donde el termino competitividad toma fuerza como única alternativa para no 

desaparecer del mercado, y no son solo las Pymes del sector sino también las grandes 

empresas se ven en la obligación de cambiar sus procesos para lograr así una 

maximización de beneficios que las posesionen tanto en el mercado Nacional, como en 

el Internacional.  
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Otro actor relevante es el Gobierno, quien juega un papel importante en el desarrollo y 

protección de todos los sectores de la economía, instaurando barreras arancelarias y 

otra medidas que impidan la vulneración de los mismos, para el caso del sector 

Manufacturero, específicamente para el subsector de textiles, implementó el decreto 

074 del 2013, impuesto a las importaciones, con el fin de contrarrestar el contrabando y 

de aumentar las posibilidades de que el sector vuelva a emerger, además también 

realizó la elaboración del Documento Conpes, “Plan Nacional de Logística”, el cual 

definió los lineamientos en materia de infraestructura y el financiamiento para el 

desarrollo de acciones que permitieran aumentar la competitividad mediante la 

adopción de mejores prácticas de transporte y logística. 
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1.2. Formulación del problema 

 

¿Cuál es la factibilidad de la creación de una empresa de asesorías en operaciones de 

comercio exterior para las Pymes con potencial exportador del sector Textil en la ciudad 

de Dosquebradas y Pereira? 

 El sector textil – confecciones hace parte de los tres sectores principales que 

componen la estructura económica del departamento de Risaralda y de la ciudad de 

Pereira. Y supone unos ingresos operacionales de aproximadamente 527.112 millones 

de pesos, según datos de la superintendencia de sociedades.  El comportamiento del 

sector de los últimos años muestra un el aumento de las importaciones, lo que afecta la 

economía del país y hace que entre en una crisis similar a la del año 2008 pues 

aumentó el costo de materias primas y   llegaron nuevos competidores que ofrecían 

mejores precios y “mayor calidad”. A esto se añade que para mejorar su competitividad, 

Colombia debe enfrentar el reto que supone la Poca sofisticación y bajo valor agregado 

en los procesos productivos, además de su baja productividad por hora trabajada, 

mientras en país el costo laboral es de US$ 2,5 por hora, en México es de US$ 2,2 y en 

Tailandia es de US$1,8.  

 

Ilustración  2. Costo Laboral en la Industria Textil 

 

Fuente: INEXMODA  

 

Estas nuevas situaciones generan cambios en las estructuras empresariales con el fin 

de instaurar procesos eficientes y controles de calidad más rigurosos que permitan 
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generar un equilibrio y una preparación adecuada para enfrentar contendientes más 

fuertes.  La reducción de costos son una de las principales reformas que cada empresa 

opta por hacer y aún más las Pymes, que deben aprovechar al máximo cada recurso 

adquirido para un mayor beneficio, pues pertenecen a un sector muy atractivo pero 

demasiado vulnerable de la economía del País.  Cuando se habla de reducción de 

costos regularmente se opta por eliminar la mayor cantidad de gastos posibles en los 

que se pueda incurrir y normalmente se cae en el error de disminuir la calidad de sus 

productos al no poder acceder a la materia prima adecuada y no contar con los activos 

necesarios, lo que desafortunadamente genera mayores pérdidas para la empresa o 

simplemente su desaparición,  

Es aquí donde aparece un nuevo termino, La logística, que ha sido ampliamente usada 

como una de las variables que define el nivel de competitividad de un país y/o empresa 

en el momento de insertar sus productos en otros mercados, o de posicionarlos en el 

mismo país al cual  pertenecen, es decir, que para lograr un aumento en la 

productividad se necesita implementar procesos internos adecuados con el fin de 

generar utilidad, y es en este asunto  que sin lugar a duda se consigue una reducción 

de costos significativa sin afectar otros niveles de la empresa.  

Por esto al analizar la situación, se convierte en necesario el asesoramiento adecuado 

de las Pymes en procesos de Logística tanto internos como externos puesto que puede 

significar una ayuda importante y considerable en su camino de internacionalización, al 

evidenciar que otros agentes externos que rodean al sector como las condiciones del 

país lo afectan de manera considerable sin que se pueda cambiar de manera inmediata 

o a corto plazo la situación. En otras palabras las operaciones logísticas se convierten 

en alternativas para el fortalecimiento de las Pymes. En el departamento de Risaralda 

no se encuentran empresas de consultoría que se especialicen en procesos logísticos 

para las pequeñas y medianas empresas, y no existe hasta el momento ninguna que se 

centren en el sector textil pues todas abarcan de manera general todos los sectores de 

la economía. 
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1.3. Delimitación de la investigación  

 

1.3.1. De espacio 

El estudio de Factibilidad se llevará a cabo en la Ciudad de Pereira, específicamente en 

las direcciones donde se encuentran ubicadas las Pymes exportadoras de textiles.  

 

1.3.2. De tiempo 

El periodo establecido para la duración de la Investigación es de diez meses, iniciando 

en julio de 2016 y finalizando en mayo de 2017. 

 

1.3.3. De población 

La investigación estará dirigida a cada una de las pequeñas y medianas empresas con 

potencial exportador del sector Textil en la ciudad de Dosquebradas y Pereira.  
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2. Objetivos 

 

 

2.1 Objetivo general  

 

Realizar un estudio de factibilidad para la creación de una empresa de asesorías en 

operaciones de comercio exterior para las Pymes exportadoras del Sector Textil en la 

ciudad de Pereira.  

 

 

2.2 Objetivos específicos  

  

 Elaborar un estudio de Mercado mediante la recopilación y análisis de datos, con 

el fin de identificar si el modelo de negocio a plantear será posible llevar a cabo 

de forma exitosa. 

 

 Efectuar un estudio técnico que permita estudiar el funcionamiento operativo de 

la empresa, para de esta manera hacer uso eficiente de los recursos necesarios 

para el desarrollo de la actividad económica a realizar.  

 

 Construir un estudio financiero con el fin de proyectar y analizar la capacidad de 

la empresa para ser viable, rentable y sostenible en el tiempo.  
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3. Marco de referencia 

 

Continuando con el desarrollo de la propuesta de creación de empresa, se presenta el 

marco de referencia que corresponde a los enfoques teórico, conceptual, contextual y 

legal, a través de los cuales se establecen las bases para el diseño metodológico y el 

alcance del objetivo planteado: 

 

3.1. Marco teórico 

 

Con el fin de plantear las bases para el desarrollo de la presente propuesta, a 

continuación se presentan las bases teóricas que permiten definir el objeto de estudio 

así como identificar los rasgos para la aplicación de la metodología: 

 

3.1.1. Consultoría empresarial 

 

La evolución empresarial le ha permitido a los diferentes negocios cambiar conforme las 

condiciones del entorno se lo exigen, esto se relaciona con temas como el 

mejoramiento de los procesos, nuevos conocimientos y la experiencia. De la mano de 

estos temas aparece la consultoría empresarial como el mecanismo a través del cual 

las empresas se apoyan para guiar determinado proceso dentro de sus funciones 

diarias, respecto de la definición de consultoría empresarial, Bustelo y García (2000) 

mencionan que la consultoría es “un servicio de apoyo a las empresas para diseñar 

políticas de gestión de la información, definir estrategias para su implantación, proponer 

soluciones o actuaciones concretas en la materia” (González Millán, Rodríguez Díaz, & 

Duarte, 2011) 

De la definición anterior resulta interesante señalar el papel que se le atañe a la 

consultoría relacionado con les gestión y la definición de estrategias, lo que se puede 

ubicar en un proceso de mejoramiento relacionado con un determinado entorno, a ello 
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se refiere Miranda y Vita (2008) cuando definen consultoría como “el conjunto de 

actividades que realiza el consultor para ayudar al cliente a percibir y comprender los 

acontecimientos de los procesos que se presentan en el ambiente y a influir sobre 

ellos”. Dicho ambiente debe responder a determinadas circunstancias que inciden 

dentro de la gestión de las empresas y sobre las que se hace necesario actuar a fin de 

posicionarlas como incidencias positivas, y que lleven al aumento de la competitividad. 

En el mundo de la consultoría, los diferentes autores definen varios tipos, por un lado se 

encuentran los dos enfoques abordados por Pérez, quien habla de consultoría centrada 

en los negocios (organizacional) y otra basada en el valor (Pérez, 2006).  De manera 

complementaria otros autores clasifican la consultoría de acuerdo con la experiencia de 

la empresa consultora, mientras que otros lo hacen según el proceso interno que se 

intervenga. Se debe señalar que el servicio de consultoría como unidad de negocio 

debe responder a una serie de requisitos o condicionantes a fin de que sea exitoso. 

Sobre ello, Gerusa Rodríguez presenta las características propias de un consultor 

mediante la definición de 4 aspectos: Perfil técnico, competencias, habilidades y 

conocimiento. (Rodrigues, 2002) 

De los aspectos abordados por Gerusa se subraya que todos se relacionan con cuatro 

dimensiones: 

 Dimensión técnica: Se refiere a los conocimientos relacionados con determinada 

área del saber que posee el recurso humano y que incide en el uso de 

tecnologías. 

 Dimensión administrativa: Se refiere a la aplicación práctica del conocimiento, es 

decir, al desarrollo de acciones enfocadas a la planificación, organización y 

control, así como el manejo de los diferentes recursos que puede tener una 

organización. 

 Dimensión psicosocial: Se refiere a temas de creatividad, motivación, equilibrio 

motivacional, percepción de la realidad, nivel de afectividad, autocontrol, auto-

administración, entre otras, que relacionan el comportamiento humano con las 

creencias, valores y percepciones del mundo.  
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 Dimensión política: Se refiere a los términos de negociación de consultoría, en 

los que se abordaron temas de resolución de conflictos, acceso a información y 

toma de decisiones. (Rodrigues, 2002) 

Dichas dimensiones permiten identificar en el proceso de creación de empresas, los 

diferentes ítems que se deben desarrollar en pro de consolidar la imagen del negocio 

así como definir pautas en la consultoría empresarial. La participación de la consultoría 

como una actividad empresarial, abarca múltiples sectores de la economía nacional, 

entendiendo que todas las empresas procuran por mejorar los procesos y que para ello 

recurren a los conocimientos especializados de los consultores. Y aunque se reconoce 

la importancia del “saber” para la consultoría empresarial, es necesario tener en cuenta 

otra serie de características relacionadas con las habilidades que permitan promover el 

negocio de manera adecuada, habilidades tales como: 

 Observador: La empresa consultora debe tener una visión de la compañía, 

inclusive más amplia que la del propietario o gerente, permitiéndole ello tomar 

partido del negocio de una manera clara y coherente con la necesidad que se 

tenga, según sea el caso. 

 Perseverante: El servicio de consultoría debe ser paciente, en la medida de que 

reconoce la importancia de alcanzar los objetivos establecidos, aun cuando estos 

requieran más tiempo del planeado. 

 Financiera: La habilidad en el campo de las finanzas se refiere al rompimiento de 

los paradigmas que tienen los clientes sobre la rentabilidad de la consultoría. 

 Creatividad: El consultor debe ser capaz de generar ideas con valor para los 

diferentes clientes según el problema a abordar y el área del saber que se esté 

manejando.  

 Sociable: La habilidad de generar alianzas permitirá que el negocio cuente con 

dinamismo y esto incide en las acciones a emprender en cada proyecto de 

consultoría. (Rodrigues, 2002) 

 El tema de consultoría se complementa con el de la competitividad en una relación de 

desarrollo a través de las cual los consultores cuentan con conocimientos 

especializados y ofrecen servicios a fin de mejorar determinado proceso empresarial o 
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proponer cambios a la estructura organizacional, siempre enfocado en dar valor a la 

propuesta y satisfacer las necesidades de los clientes. 

Existe una relación entre las PYMES y la consultoría, al respecto Eduardo Marcelo 

señala que: 

Las organizaciones de micro y pequeñas empresas deben utilizar el asesoramiento 

organización con el fin de depender de la ayuda exterior por su constante mejora del 

rendimiento, ya sea en la empresa en su totalidad o en áreas específicas, buscando 

siempre cambios con el fin de aumentar su competitividad. Pero siempre debe exigir 

resultados, la ética y la calidad de prestado servicios de consultoría (Rodrigues, 2002) 

La dinámica de trabajo de las PYMES las ha llevado a determinar ciertas falencias de 

carácter administrativo, comercial y legal, dando lugar a obstáculos a la hora de 

emprender proyectos como la internacionalización o inclusive expansión del negocio en 

el territorio nacional. Gerusa señala que la finalidad del trabajo de consultoría para las 

PYMES es la de “ayudar a los clientes en la mejora su rendimiento, tanto en los 

aspectos de eficiencia como en la tecnología de introducción, o es decir, la mejora de 

las relaciones interpersonales” (Rodrigues, 2002), y esto les permite actuar 

competitivamente en el mercado.  

Respecto de los beneficios que pueden percibir las PYMES por medio del servicio de 

consultoría empresarial se encuentra que este tipo de empresas: 

 Adquieren conocimientos y técnicas especiales: En el momento de que la 

dirección de la empresa identifica una falencia en algunos de los procesos 

empresariales pero no cuentan con la capacidad ni la experiencia técnica para 

dar solución, se opta por recurrir a la consultoría como el medio a través del cual 

se proporcionan tales conocimientos y técnicas que permitirán definir estrategias 

para enfrentar los procesos que se decidan intervenir.  

 Toman la ayuda profesional de forma temporal: Dadas las condiciones propias 

de las PYMES con las cuales se les dificulta contratar y mantener los servicios 

de un profesional que funcione como un consultor, se convierte en un beneficio 

la contratación temporal del servicio de consultoría sin incurrir en costos fijos. 
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 Tienen una opción externa e imparcial: La cultura organizacional generalmente 

funciona como un impedimento para el desarrollo de estrategias, debido a que 

las costumbres y la rutina arraigada imposibilita el desarrollo de propuestas de 

mejoramiento; sin embargo la figura de la consultoría empresarial resulta externa 

y con una visión más clara del negocio para brindar un panorama critico que 

permitirá definir y ejecutar las acciones que sean necesarias. 

 Implementan las acciones correctivas: En muchas ocasiones las empresas no 

pueden identificar los problemas presenten y por ende las acciones correctivas 

no promueven soluciones permanentes, contrario a las estrategias definidas por 

el consultor, quien diagnostica y planea a fin de promover acciones directas. 

 Mejoran y potencializan la situación actual: Las acciones de consultoría se 

enfocan en el mejoramiento de los proceso, es decir, que parten de la situación 

actual y promueven estrategias de desarrollo para determinada área o proceso 

de la empresa según las necesidades de estas. 

 Manejan deficiencias personales: En la mayoría de PYMES se identifican 

deficiencias de recursos humanos en gran medida por los limites financieros 

propios de estas empresas; mediante la consultoría se pretende llenar el vacío 

de los profesionales capacitados para solucionar problemas de la empresa así 

como incidir en la estructura de costos fijada para el pago de la nómina. 

 Sistematizan experiencias: Las PYMES como unidades de negocio cambiantes y 

continuo desarrollo se ven involucradas en cambios o nuevas experiencias de 

negocio y no cuentan con los mecanismos para abordarlas, para ello surge el 

apoyo de la consultoría con la que se proponen alternativas para minimizar 

riesgos y amenazas, maximizar fortalezas y oportunidades.  

La identificación de la consultoría como un negocio en el campo empresarial, 

especialmente enfocado a las PYMES toma valor en la medida de que se alinea con la 

tendencia actual en la que se promueve la gestión, el mejoramiento de los procesos y la 

óptima administración de los recursos; todo ello enfocado directamente a determinada 

área del saber, que para el caso de la presente propuesta se vincula la logística como 

un tema central en las mesas de las gerencias de las PYMES, y que a su vez incide en 

los procesos de expansión y manejo de costos propios del escenario actual. 
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3.1.2. Logística 

 

Entre las muchas definiciones que se le han acuñado a la logística, se asume que la 

establecida por el Councel of Logistic Management en 1986 es la más acertada: 

El proceso de planificación, implementación y control eficiente del flujo efectivo de costes 

y embalajes de materiales, inventarios en curso y productos terminados así como la 

información relacionada desde el punto de origen al punto de consumo con el fin de 

atender a las necesidades del cliente 

Los procesos presentados en la definición anterior relacionados con “la planificación, 

implementación y control” se enmarcan dentro de la gestión empresarial, y en este 

aspecto la logística busca una interrelación permanente respecto de los clientes y 

proveedores con el objetivo de optimizar recursos y mejorar el tiempo de respuesta de 

la empresa en un ambiente determinado, incluyendo acciones internas como el 

aprovisionamiento y operaciones de la empresa, o acciones externas tales como la 

satisfacción del cliente. De tal manera que la logística responde a índoles externas e 

internas, sobre las segundas, Porter menciona que “la actividad primaria de la cadena 

de valor es la logística interna. Las empresas necesitan gestionar y administrar una 

manera de recibir y almacenar las materias primas necesarias para crear su producto, 

así como el medio para distribuir los materiales. Cuanto más eficiente sea la logística 

interna, mayor es el valor generado en la primera actividad.” (Porter, 2012)  

De acuerdo a lo afirmado por el autor, se puede decir que la logística interna juega un 

papel fundamental en las organizaciones debido a que es el encargado del manejo del 

flujo de información y materiales y a partir de esto generar valor sobre un producto en 

específico, esto es de vital importancia para todas aquellas empresas que quieran ser 

competitivas hoy en día, porque la economía obliga a crear estrategias internamente 

que se enfoquen en la disminución de costos mediante procesos efectivos que se 

deben colocar en práctica, por esto la logística interna se transforma en la etapa más 

importante al momento de querer ofrecer productos que compitan en cuanto a precio y 

calidad en un mercado de exigencias, porque también es la encargada de ordenar los 
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flujos, coordinando la demanda, recursos y suministros con el fin de asegurar un 

adecuado nivel de servicio al cliente 

En el campo de la logística aparecen los servicios logísticos como una solución que 

debe incluir distribución, transporte, administración de inventarios e inclusive compras, 

con miras a integrar la cadena de suministros, y en donde “lo importante es entregar 

una solución que va más allá de la contratación de un simple flete. Se busca mejorar 

todo el sistema: maximizar las ventas, minimizar los inventarios y optimizar el capital de 

trabajo” (Moreno Sánchez, 2008) el mismo autor señala los aspectos a tener en cuenta 

para el servicio al cliente en el campo de la logística:  

 Grado de certeza: No es tan necesario llegar rápido con el transporte, como 

llegar con certeza, con el mínimo rango de variación.  

 Grado de confiabilidad: Una cadena se conforma de diferentes eslabones. 

Eso es una cadena logística. Si se agregan algunos que no están 

relacionados, se segmentan las responsabilidades; el cliente final pierde la 

confianza, al parecer mayores errores de interpretación y responsables 

difusamente identificables. El cliente debe poder manifestar cuál es su criterio 

de confiabilidad, cómo entiende que deberían ser atendidos.  

 Grado de flexibilidad: Implica que el prestador pueda adaptarse 

eficientemente a los picos de demanda. Un operador logístico que considera 

excesivo la solicitud de eficiencia cuando se da un salto por estacionalidad, 

desconoce qué es valor para su cliente.  

 Aspectos cualitativos: Se trata aquí, no de la calidad del producto, sino del 

servicio, del cual debe buscarse su homogeneidad en toda la cadena 

logística. En muchos casos, se cuida minuciosamente el proceso productivo, 

se diseña con cuidado el embalaje o empaquetado, se llega hasta decir cómo 

debe transportarse y almacenar en el depósito. Pero son pocas las empresas 

que cuidan de cómo llegarán hasta el cliente esos productos.  

 La mejora continua: Día a día deben replantearse los parámetros que se 

manifiesten mal, de acuerdo a los objetivos pensados, pero también aquellos 

que están bien. Es mucho más saludable cuestionar internamente lo que 
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aparentemente resulta bien, a que lo haga el mercado. La mejora de las 

variables logísticas se deben entender como una exigencia. (Moreno 

Sánchez, 2008) 

Cada uno de los campos anteriores se vincula a las áreas de la empresa, que en su 

totalidad permiten ver el panorama de producción y comercialización con el que se 

cuenta para definir y ejecutar estrategias. Porter (1985) quien indica que “la obtención 

de la ventaja competitiva no se puede entender si no se mira la empresa como un todo”, 

y para alcanzar tal fin se debe establecer la administración logística, mediante la cual se 

trabajan actividades como los canales de comercialización, materiales, distribución 

física, flujo de materiales y de información, entre otros.  

La administración logística responde las actividades llevadas a cabo por la empresa con 

el ánimo de reducir costos, reducir riesgos y mejorar el servicio, lo que se traduce en el 

aumento de la competitividad, Christopher expresa que “a través de la logística puede 

conseguirse una posición perdurable de superioridad sobre los competidores en 

términos de preferencia del consumidor” (Christopher, 1994). Por su parte, Arciniegas 

menciona que; 

Los factores que impulsan a las empresas a u mayor desarrollo en su gestión logística 

son: el aumento del número de alternativas para conciliar costos y los niveles de servicio 

al cliente, nuevas oportunidades en mercados distantes, dificultades para disminuir 

costos de producción, necesidad de disminuir los costos de capital y riesgos comerciales 

de los inventarios, acciones de marketing que buscan satisfacer al cliente en 

necesidades específicos, a los avances de la tecnología. (Arciniegas, 2005) 

Dentro de la gestión logística se deben tener en cuenta los subsistemas que la 

componen: 

 Abastecimiento 

 Manufactura 

 Distribución física 

Cada uno de estos se convierte en una pieza vital a la hora de gestionar la logística 

como un proceso de mejoraría y en la propuesta de estrategias, que pueden ser de 
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inventario, de transporte y de localización. Los elementos claves que se deben 

considerar en cualquier proceso logístico son clientes, proveedores, competidores y la 

propia empresa, es decir, los grupos de interés que le permiten a la empresa la 

identificación de cada uno de los eslabones de la cadena de valor y que tomara 

importancia en la medida de que el resultado final permita la satisfacción del cliente 

acompaña de rentabilidad y crecimiento empresarial. Una vez se aborde la gestión 

logística para alcanzar tal fin se deben tener en cuenta una serie de indicadores que 

propicien la medición. 

A tales indicadores se refiere Balboni, cuando expresa que “son herramientas 

gerenciales compuestas por los siguientes elementos: un instrumento, una meta 

genérica, una explosión gráfica del comportamiento y distintos tipos de análisis” (Citado 

en (Gómez M., 2006), en el mismo trabajo se mencionan cuatro tipo de indicadores: 

 Indicadores financieros: Se refiere a los costos y la rentabilidad causada. Incluye 

costo logístico total, costo logístico unitario, utilidad neta, inversiones y rotación 

del inventario. 

 Indicadores de mercado: Relacionados con la satisfacción del cliente y la cuota 

de mercado. Incluye niveles de stocks, porcentaje de devoluciones, porcentaje 

de pedido, valor promedio por compra, porcentaje de participación en el mercado 

y porcentaje de ventas. 

 Indicadores de productividad: Se refiere a las operaciones ye uso eficiente de los 

recursos. Incluye Lead time, porcentaje de entregados a tiempo, porcentaje de 

stock en almacenamiento, porcentaje de trabajo de mantenimiento, porcentaje de 

artículos en deterioro e índice de reprocesos. 

 Indicadores de crecimiento: Se relaciona con los recursos humano y el 

aprendizaje organizacional. Incluye el porcentaje de retención de personal, 

porcentaje de recursos humano en formación logística y porcentaje de 

accidentes laborales. 

La política comercial de los países influye drásticamente en los procesos logísticos de 

las empresas, en la medida de que a través de la integración comercial se crean 

oportunidades de expansión para las empresas y aunque por lo general estas solo 
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tienen en cuenta temas relacionados como precio, costo, promoción, mercado objetivo, 

negociación, entre otros, dejan de lado la logística, y es este aspecto el que se debe 

considerar como fundamental para apoyar las estrategias de gestión y crecimiento 

empresarial que incluya los diferentes eslabones de la cadena de valor, para lo cual se 

hace necesaria la capacitación en logística, considerando que sería “interesante poder 

ver más personal especializado en esta materia en las entidades de gobierno 

relacionadas con decisiones logísticas. Mientras más alto sea el nivel de conocimiento 

más alta será la competitividad” (LOGYCA, 2015) 

El tema de internacionalización se debe complementar con el de gestión logística, 

dando lugar ello a una logística comercial internacional, definida como “el diseño y 

manejo de un sistema que controla el flujo de materiales (y flujo de información) hacia 

adentro, a través y afuera de la corporación internacional” (MCGarrah, 2002). De tal 

manera que las empresas deben responder acertadamente a las exigencias 

internacionales en la definición y desarrollo de estrategias logísticas que les permite 

mejorar el servicio al cliente, administrar los tiempos y costos, integrar la cultura 

organizacional a los procesos y según las condiciones del mercado objetivo. 

A la gestión de la logística mundial se sigue la Distribución física internacional como un 

elemento fundamental ya que permite el traslado del producto de la empresa y 

desempeña un papel importante relacionado con la competitividad, según se tengan en 

cuenta variables como tipo de carga, naturaleza de la carga, el transporte, costos de la 

cadena de distribución, manejo de la información e infraestructura. La optima 

administración de la logística permite diferenciar a las empresas, una de otras, en un 

escenario actual donde velan por el mejoramiento de los procesos y el acceso a nuevos 

mercados mediante la internacionalización, como mecanismo para ampliar la cuota de 

mercado, diversificar el riesgo de dependencia de un solo mercado, adquirir 

conocimientos y experiencia en el contexto internacional y promover el desarrollo de 

estrategas que les permita ser más competitivas.  
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3.1.3. Competitividad 

 

La competitividad se asume como “una medida de la capacidad inmediata y futura del 

sector industrial para diseñar, producir y vender bienes cuyos atributos logren formar un 

paquete más atractivo que el de productos similares ofrecidos por los competidores: el 

juez final es el mercado” (European Management Forum, 1990) Dentro de las 

actividades de diseño, producción y venta se debe contar con los aspectos necesarios 

en cuanto a infraestructura tecnológica y personal capacitado que se apropie de los 

conceptos que se pondrán en práctica en la gestión de la empresa y en las estrategias 

de operaciones realizadas.  

La competitividad debe responder al ambiente interno y externo en cualquier 

organización, Carmen Pelayo aborda tales ambientes, indicando que: 

La competitividad interna se refiere a la capacidad de organización para lograr el 

máximo rendimiento de los recursos disponibles, como personal, capital, materiales, 

ideas, y los procesos de transformación. La competitividad externa está orientada a la 

elaboración de los logros de la organización en el contexto del mercado, o el sector a 

que pertenece. Como el sistema de referencia o modelo es ajeno a la empresa, ésta 

debe considerar variables exógenos, como el grado de innovación, el dinamismo de la 

industria, la estabilidad económica, para estimar su competitividad a largo plazo (Aguilar 

Santamaría, 2009) 

De la cita anterior se señalan aspectos como recursos, organización de los procesos y 

el sector, teniendo como finalidad el aumento de la productividad, Porter señalaba que 

“la competitividad está determinada por la productividad” (Porter M. , 2012), 

entendiendo la productividad como “la facultad  que tienen las empresas de producir 

más con los recursos que poseen” (Echeverri Sevilla, 2007) y ello índice directamente 

en el desarrollo empresarial, mediante el cual se busca el aumento de clientes, 

mejoramiento de las relaciones con los diferentes grupos de interés y maximización de 

las utilidades. 

Entre los muchos aspectos que se pueden vincular al concepto de competitividad, 

Bustamante señala que el concepto contempla “las variables ligadas a los aspectos 
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gerenciales y tecnológicos del desempeño de cada empresa y a las variables de política 

económica seguidas por cada país” (Bustamante, 2012), entendiendo de que la 

competitividad de la empresas depende tanto del manejo administrativo propio de cada 

empresa como de las condiciones generada por cada país, que se enmarcan dentro de 

las políticas económicas, que permiten “la estabilidad a la inversión y fomentando la 

adaptabilidad a las condiciones de la demanda, promoviendo las exportaciones y la 

expansión de aquellos sectores y empresas con capacidad de innovar y de competir en 

nichos exigentes del mercado” (Echeverri Sevilla, 2007) 

En el fomento de la competitividad se da lugar a la planeación estratégica mediante la 

cual las empresas buscan coordinar esfuerzos para aprovechar las condiciones dadas y 

maximizar las fortalezas. En este punto se observa una relación con las categorías de 

consultoría y logística, previamente desarrolladas, debido a que a través del 

conocimiento especializado en un tema como la logística, las empresas crearan 

mecanismo de acciones dirigidos al mejoramiento de las características propias de 

cada negocio, en este punto de interacción entre la logística y la competitividad se 

señalan los procesos como el elemento diferenciador. 

En el trabajo desarrollado por el Instituto mexicano de Transporte se menciona que la 

diferenciación de la logística se da por las actividades y por los actores, permitiendo ello 

“mejorar la competitividad por una mayor simplificación de las actividades (…) y/o por 

un cambio en la composición de actores” (Instituto mexicano del Transporte, 1995). La 

competitividad de las empresas también se ve afectada con la introducción de 

innovaciones tecnológicas en la cadena de suministros, lo que se relaciona con 

aspectos como el empaque, el precio, la negociación, la documentación comercial, 

definición de fletes, sistemas de telecomunicaciones, entre otros. 

Para abordar el tema de competitividad se hace necesario traer a colación los aspectos 

referenciados por Michael Porter, considerado el gurú del tema. Tal teórico argumenta 

que el cambio de estructura competitiva se motiva por la globalización de la economía, 

avances tecnológicos, desarrollo de las telecomunicaciones y nivel de demandas de 

productos. (Porter M. , 2012) Respecto de la globalización de la economía, las 

empresas se ven fuertemente afectadas por las condiciones del contexto internacional y 
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de manera seguida se da el cambio en “la estructura competitiva de nivel local a nivel 

mundial, presionando a las organizaciones a moverse más rápido en aras de 

mantenerse con los cambios del entorno, a ser más flexibles y apuntar a la mejora 

continua” (Anónimo), para lo cual se emplean estrategias como benchmarking, con la 

cual se pretende identificar aspectos relevantes de la industria en donde se esté 

trabajando e implementarlos para el caso de la empresa después de una serie de 

procesos de adaptación y/o mejoramiento. 

El otro punto indicado por Porter se refiere a los avances tecnológicos, con los cuales 

se le apunta al mejoramiento del producto, del servicio, de los procesos, involucrando el 

desarrollo de habilidades y adquisición de conocimientos. Este aspecto toma valor en el 

contexto internacional en el que las tecnologías de la información y la comunicación han 

procurado maximizar el rendimiento organizacional mediante la implementación de 

técnicas de trabajo innovadoras y el desarrollo de mecanismo de respuesta. En el 

trabajo consultado sobre competitividad se señala que “los factores que determinan la 

competitividad empresarial no se encuentran en el contexto macroeconómico y en la 

acción gubernamental, sino en la capacidad de las empresas para adaptarse a un 

contexto de mercado y desarrollar sus ventajas competitivas. Por tal motivo, se 

considera que las empresas son quienes determinan la participación rentable y su 

permanencia”. 

Los factores definidos por Porter incluyen a todo tipo de empresas, y según el enfoque 

del presente trabajo, se relacionan con las PYMES y los procesos que dentro de su tipo 

debe afrontar en la realización de sus actividades. “La esencia de una buena estrategia 

competitiva consiste en relacionar a una empresa con su medio ambiente, diferenciarla 

del resto de aquellas que buscan un mismo cliente, dicha ventaja se encuentra en 

calidad, precios, presentación, eficiencia en tiempos de entrega, diferenciación de 

productos, entre otros” (Aguilera & Valenzuela Reynaga, s.f.) Y en medio de tal relación 

se llega a la identificación de los puntos críticos de éxito con los que cuenta la empresa, 

puntos que son objeto de análisis a fin de proponer modificaciones, mejoras, 

fortalecimiento o cambios sustanciales que mejoren la posición competitiva de la 

empresa. 
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De acuerdo con Porter, citado en (Aguilera & Valenzuela Reynaga, s.f.): 

Los cinco factores determinan la rentabilidad de la industria porque influyen en los 

precios, costos y en la inversión que deben realizar los empresarios, dicho de otra 

manera, competitividad es igual a productividad, y bajo esta premisa las empresas 

tienen que demostrar que su negocio genera alta productividad. 

Sobre la relación de tales factores con la PYMES se identifica que los precios definidos 

deben responder tanto a las exigencias del mercado como a la necesidad de 

rentabilidad de la empresa y ello es crucial para las PYMES puesto que en la entrada a 

nuevos mercados debe procurar por establecer una imagen corporativa acertada que la 

diferencia de la competencia, que bien puede estar o no consolidada, pero que 

representa un obstáculo a corto y quizá a largo plazo. En cuanto a los costos, se vincula 

a los diferentes procesos empresariales, entre los que se encuentra la logística y que 

en muchas ocasiones responde al mayor motivante para el incremento de estos, 

encareciendo el producto y volviendo inviable el proceso de comercialización y 

distribución. 

Finalmente la inversión como aspectos que influye en la competitividad debe ser real, 

es decir, que debe permitir contar con los insumos desde el enfoque tecnológico, como 

de materiales y recursos humanos que orienten la mejoría continua y por consiguiente 

el crecimiento empresarial, ligándose a temas como la actualización de conocimientos, 

mecanismo productivos, definición de estándares, entre otros aspectos que posibilitan 

el aumento del nivel competitivo de la empresa. Aunque la inversión resulta ser en 

muchas ocasiones un obstáculo para las PYMES puesto que se ven limitadas al acceso 

de líneas de crédito y la participación de socios suele responder a alianzas familiares, 

sin embargo el gobierno nacional como promotor de la competitividad y de la actividad 

empresarial vela por proyectos que fomenten la participación d estas empresas en el 

escenario nacional con proyecciones de internacionalización. 

Respecto del papel que desempeña el estado en la competitividad y que estimula el 

crecimiento empresarial, Alfaro señala que: 

La sofisticación de las empresas, que se mide por sus estrategias empresariales y las 

prácticas operativas, es un área que ha sido muy descuidado en la literatura tradicional 
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sobre el crecimiento económico. Sin embargo, la productividad de un país es 

establecida, en última instancia, por la productividad de sus empresas. Una economía no 

puede ser competitiva a menos que las empresas que operan allí sean competitivas, ya 

sean empresas nacionales o filiales de compañías extranjeras. La heterogeneidad de la 

productividad de la empresa dentro de los países tiene un impacto significativo en la 

productividad global de las diferencias entre los países. (Citado en (Aguilar Santamaría, 

2009) 

A nivel regional, la competitividad del departamento se ve reflejada en las 

oportunidades generadas por los proyectos que influyen en la productividad de los 

municipios y en los indicadores que indican la influencia de estos. En el departamento 

la mayor actividad económica se concentra en el área metropolitana, comprendiendo 

así  la poca participación de los otros municipios del departamento, dado esto la 

competitividad del departamento se ve afectada en los aportes que le hace al gobierno 

nacional. Es por esto que se debe analizar factores como la infraestructura vial, 

formalización y formación de capital humano, gestión gubernamental y municipal e 

inversión pública y privada, dado que son estos los que reflejan dicha competitividad en 

el departamento, la debida implementación de estrategias en relación con lo antes 

mencionado contribuiría en la mejora de la competitividad y productividad   en el 

departamento de Risaralda 
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3.2. Marco contextual 

 

A continuación se aborda el Marco contextual a través del cual se plantean las 

situaciones que subyacen al presente trabajo, relacionadas con la creación de empresa 

en Colombia y el Sector textiles con el fin de determinar las condiciones del entorno que 

influyen en la propuesta de creación de empresa y que son determinantes en el diseño 

de los planes de acción: 

 

3.2.1. Creación de empresa en Colombia 

 

 Desde el sistema político económico del capitalismo se promueve la creación de 

empresa con miras a fortalecer el motor empresarial del país, según el cual las 

condiciones de mercado mejoran, en la medida de que aumenta la oferta de productos 

o servicios y se promueven unidades de negocio que repercuten positivamente en las 

cuentas de la economía nacional. En el caso concreto de Colombia, aunque se han 

mejorado varios aspectos con el ánimo de promover la creación de empresa, es 

necesario reconocer que siguen existiendo ciertas falencias respecto de las cuales los 

emprendedores gastan tiempo y dinero que en muchas ocasiones repercute en el 

crecimiento o inmediato fracaso de la idea empresarial.  

Sobre la relación costo y tiempo señalada anteriormente, el Banco Mundial revela que 

en Colombia, al emprendedor le toma 11 días y gasta por lo menos el 7,5% de sus 

ingresos (REVISTA DINERO, 2016) De otro lado el informe de Doing Business ubica a 

Colombia en el puesto 54 por encima de países como Turquía, Mongolia, Puerto Rico, 

Costa Rica, Serbia, Grecia y Luxemburgo. Al país se le presentan desafíos 

relacionados con el mejoramiento de las condiciones en el comercio transfronterizo, 

beneficios tributarios y promoción de estrategias que faciliten los tramites, es decir la 

minimización y eliminación de los proceso burocráticos. 

Una investigación realizada por Cámara de comercio de Bogotá menciona que algunos 

de los aspectos que imposibilitan la creación de empresa se relacionan con “crisis 
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económicas y/o políticas, problemas con proveedores, entrada de competidores fuertes 

y reformas legislativas”. Sin embargo estudias revelan que a pesar de tales 

inconvenientes, en el año se “gestan más de 100 mil nuevas empresas en el territorio 

nacional”. El director ejecutivo de Fenalco, Juan Esteban Orrego señala que la creación 

de empresa se suele dar en medio de un entorno problemático, con “complejidad 

económica, siempre se dan las mejores oportunidades. Pero para esto se requiere 

tener un gran olfato y capacidad de invención para así satisfacer los vacíos comerciales 

existentes y generar una demanda, lo que garantizará las ganancias deseadas y una 

solidez en el mercado” 

En este punto se relacionan los problemas que actualmente presentan las PYMES del 

sector textiles, representando oportunidades de negocio para la creación de una 

empresa de consultoría que les permita mejorar los procesos logísticos. Esto se puede 

constatar en la declaración dada por Julián Domínguez Rivera, presidente de 

Confecámaras, “Aunque las empresas comerciales e industriales siguen mandando la 

parada, se percibe una diversificación hacia otros campos como lo son las tecnología, 

la innovación, la ciencia, los servicios logísticos, la consultoría y los temas de 

recreación”.  

Un elemento clave en la creación de empresa en Colombia se refiere a la planificación, 

y ello se relaciona con el diseño de estrategias que permitan identifica “el paso a paso” 

a seguir sobre las variables a tener en cuenta, desde el inicio, sobre el perfil de la 

empresa, el presupuesto, imagen del negocio, identificación de grupos de interés, entre 

otras. Con la definición de tal plan de minimizan los riesgos, en la medida de que se 

contara con una guía que acerque la idea de negocio a los resultados pronosticados, y 

se procura por no caer en el “afán por obtener rentabilidad, administran acciones 

cortoplacistas como incrementar las ventas a través de promociones y olvidan dedicarle 

tiempo a decisiones de largo plazo y no invierten en desarrollo ni tecnología” (Finanzas 

personales, 2015) 
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3.2.2. Sector Textil 

 

Las PYMES cuentan con una participación activa dentro de la economía nacional, 

actualmente aportan cerca del 38% del Producto Interno Bruto Total y las condiciones 

para su creación y desarrollo responde a diferentes iniciativas en las cuales se priorizan 

determinados sector en ciertas regiones del país. (REVISTA DINERO, 2015) Sin 

embargo a ello surge una cifra alarmante, en el mismo artículo de la Revista Dinero se 

señala que “solamente el 50% de las MIPYMES colombianas sobreviven el primer año 

y solo el 20% al tercero”. Este fenómeno lo relacionan directamente con la poca 

importancia que le dan este tipo de empresas a temas como la innovación y el 

conocimiento que a su vez inciden en la competitividad dentro del escenario de la 

globalización. 

Al tema de globalización se refieren la DIAN Y Supe sociedades, indicando que “solo 25 

de 1500 empresas lograron mantenerse como exportadoras”, aun cuando Colombia ha 

velado por desarrollar relaciones comerciales con países activos que garanticen un 

escenario promisorio para las empresas. Los docentes e investigadores de la 

Universidad EAN, Rafael Ignacio Pérez-Uribe, director del grupo de investigación 

G3Pymes, y María del Pilar Ramírez, realizaron un trabajo mediante el cual identificaron 

las razones por las cuales fracasan las PYMES en Colombia, resaltan que estas 

empresas cuentan con varios obstáculos relacionados con “la importancia que le dan a 

la innovación, la cultura organizacional, falta de investigación y miedo a la hora de salir 

a nuevos mercados” 

Lo anterior responde al estado que viven las PYMES en el país de manera general, de 

manera seguida se abordan las empresas que se relacionan con el sector textiles y que 

permite tener una idea sobre el contexto del presente trabajo investigativo. En dicho 

sector las PYMES cuentan con una participación significativa respecto de la producción, 

y continuamente se ha señalado la importancia que tiene hablar de temas como 

internacionalización en aras de competir adecuadamente con las empresas que 

continuamente llegan al país. La directora del Clúster Textiles/confecciones de Cámara 

de comercio de Medellín afirma que “con el ingreso de “productos de afuera, las 
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empresas deben estar constantemente en la búsqueda de nuevos mercados” y además 

tomar acciones que les permitan ser “innovadores, así como implementar programas de 

incremento en la productividad” (Mejía Ángel, 2014) 

A la necesidad de internacionalizarse que presentan las PYMES del sector textil en 

Colombia se le suma la poca competitividad que ha adquirido tal sector como resultado 

del atraso tecnológico y la poca innovación desarrollada. Pese al incremento en las 

exportaciones de prendas hacia mercados como el estadounidense y el europeo, se 

señala que las ventas del sector en el exterior no han sido buenas. Sobre el estado de 

la industria textil de Colombia, la embajadora de le delegación de la Unión Europea 

Antonia Van Gool explicó que “La tecnología y la innovación son primordiales para el 

desarrollo de la industria” (REVISTA DINERO, 2015) En este aspecto las PYMES en 

mención pueden aprovechar el apoyo de entidad como el Clúster Textil y Confección, la 

Cámara sectorial de la ANDI, Inexmoda, ProColombia, PTP, Sena, entre otros, las 

cuales les facilitan capacitaciones en determinados temas así como un 

acompañamiento. 

De manera general se puede observar que el sector textil en Colombia, considerado 

como una de las industrias que más participa en la economía nacional, presenta 

problemas relacionados con temas de innovación y que ello se refleja en sus diferentes 

procesos empresariales, entre los que se encuentra la logística, que a su vez tiene que 

ver con el proceso de internacionalización que asumen, mediante el cual pueden llegar 

a mercados mundiales con el fin de ampliar la cobertura general y promover el 

crecimiento empresarial. Sin embargo son claras las deficiencias que presenta el sector 

y se añade que los procesos de asesoría cobran valor en el contexto planteado. 

 

3.2.3 Sector Servicios  

 

Según el último informe de la ANDI “Colombia, balance 2016 y perspectivas 2017”, el 

sector de servicios es una actividad que incluye un grupo heterogéneo de subsectores 

con dinámicas y características muy diferentes y que realmente aún no están 
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debidamente caracterizadas y medidas en el país. En un esfuerzo por avanzar en la 

identificación y evolución de la actividad de servicios, el DANE, por medio de la Muestra 

Trimestral de Servicios – MTS, mide la evolución de las principales variables del sector 

servicios en el corto plazo, a través de la generación de índices y variaciones de los 

ingresos nominales por tipo de ingreso y personal ocupado por categoría ocupacional, 

para el total nacional. 

Este sector en Colombia compone el 57,5% del PIB nacional y por lo tanto cuenta con 

un gran potencial de crecimiento, por ello se ha convertido en una de las mayores 

apuestas comerciales para el país. Actualmente se están llevando a cabo iniciativas 

para explorar nuevas oportunidades y mercados, mejorando las políticas del sector y 

así ampliar la oferta.  Esto se pretende lograr a través del Programa de Transformación 

Productiva PTP del Gobierno Nacional, esta iniciativa pretende incluir y transformar el 

sector de servicios es un sector de clase mundial, y además sus sub- sectores como 

software y servicios de TI, tercerización de procesos de negocio, energía eléctrica, 

bienes y servicios conexos, y gracias al gran atractivo del país, turismo de salud y de 

naturaleza.  

 

Ilustración  3.Crecimiento del Sector Servicios en Colombia 
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3.2.4. Logística en Colombia 

 

Mucho se ha mencionado sobre la posición geográfica estratégica de Colombia, con la 

cual se cuenta con una plataforma comercial de llegada a mercados suramericanos y 

centroamericanos. En el trabajo desarrollado por el Consejo privado de competitividad 

se planteó el desempeño logístico del país, señalando que esta viene en un proceso de 

decrecimiento, en el que Colombia paso del puesto 72 en 2010 al de 97 en 2014. A tal 

diagnostico logístico del país subyacen falencias relacionadas con la infraestructura, 

baja capacidad de los envíos para llegar a tiempo a su destino, falta de seguimiento y 

localización de la mercancía y dificultad para contratar envíos a precios competitivos. A 

nivel internacional, Colombia cuenta con los costos de transporte más elevados. 

(Consejo privado de competitividad, 2015) 

Como tema central del deterioro de la logística en el país aparece la competitividad, en 

el trabajo del Consejo se menciona que aspectos regulatorios, de calidad del servicio de 

transporte, la informalidad, los tiempos y la calificación del personal imposibilitan 

mejorías logísticas, hasta que se tomen medidas relacionadas con el fortalecimiento de 

la infraestructura, para lo cual se plantea la agenda de mejoramiento de aeropuertos, 

acomodación de puertos, incursión de transporte multimodal, intervención en los 

tramites  y de manera general, convertir el sector logístico en uno de talla mundial; esto 

se relevante si se tiene en cuenta el proceso de apertura económica desarrollado por el 

país, al respecto se menciona que en Colombia “la logística pasó de ser un concepto de 

almacenamiento y distribución a ser considerada como una estrategia transversal que 

toca todas las áreas de las compañías. Eso ha permitido que el mercado en Colombia 

se interese por alinear sus políticas con las tendencias globales, dadas, entre otros 

aspectos, por los TLC” (LOGYCA, 2015) 

Para el caso concreto de Risaralda, y más específicamente de Pereira, son varios los 

esfuerzos que se han desarrollado en aras por mejorar la imagen de la región como un 

destino atractivo para las inversiones en materia de infraestructura y de generación de 

empresa. El eje cafetero se convierte entonces en el destino de proyectos como 

Centros de distribución logística, actualización de la infraestructura y aplicación de la 
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política nacional de logística con la cual se pretende hacer frente a las oportunidades y 

retos que traen consigo la firma de los Tratados de libre comercio. 
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3.4 Marco legal  

 

Con el fin de establecer las bases legales que posibiliten la creación de empresa según 

lo planteado en la propuesta investigativa, se presentan las normas que se relacionan 

con el objetivo planteado: 

 

 Código CIIU (CLASIFICACIÓN POR ACTIVIDAD ECONÓMICA) 

Mediante este Código se ubica a la empresa que se pretende crear dentro de 

actividades específicas; de acuerdo con la propuesta investigativa la empresa se 

clasifica como una 7020 Actividades de consultaría de gestión, tomando como 

referencia el servicio de consultoría que va a desarrollar, específicamente en el campo 

logístico. 

 

 Ley 905 de 2004 

A través de esta ley se definen las características propias de cada tipo de empresa 

según el número de empleados y activos, permitiendo identificar las Micro, Pequeñas y 

Medianas empresas. Este aspecto es tenido en cuenta debido a que una vez se defina 

el tipo de empresa a crear se podrá acceder a los diferentes programas y/o beneficios 

que se han desarrollado para cada tipo de empresa. 

 

  Normatividad para elaboración de documento 

Según el tipo de sociedad a establecer de debe recurrir a una normatividad, que aplica 

de la siguiente manera: 

Si la sociedad que se constituye cualquiera sea su tipo y que tengan una planta de 

personal no superior a diez (10) trabajadores o activos totales por valor inferior a 

quinientos (500) salarios mínimos mensuales legales vigentes, podrá constituirse por 

documento privado (Ley 1014 de 2006, Decreto 4463 de 2006). 
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Si no cumple con alguno de las condiciones anteriores, deberá constituirse por escritura 

pública (Art. 110 del Código de Comercio). 

La Ley 1258 de 2008 ofrece la posibilidad de constituir las Sociedades por Acciones 

Simplificadas, estableciendo una regulación flexible que permite a los asociados 

estipular condiciones bajo las cuales se regirán sus relaciones. Podrá elaborar en 

documento privado los estatutos de la sociedad. 

 

 Certificado de existencia y representación legal 

Es el documento que expide la Cámara de Comercio, donde da constancia sobre la 

existencia y la representación legal de todos los negocios o personas jurídicas inscritas 

en los registros públicos y que permite demostrar temas como antigüedad y fecha de 

expiración, domicilio, socios, capital, representante legal, facultades de este para 

comprometer o no a la empresa y su objeto social, entre otros. Y constituye como un 

documento importante ante la DIAN, ICBF, el Sena, las Cajas de Compensación 

Familiar, para conseguir préstamos bancarios o créditos con Proveedores. 

 

 Código de comercio 

Presenta todas las indicaciones legales referentes al desarrollo y gestión de las 

empresas en varios temas como contabilidad, constitución de la sociedad, 

contrataciones, entre otras. Para el proyecto de creación empresa se debe tener en 

cuenta lo establecido en el código del comercio a fin de determinar hasta qué punto 

aplican los parámetros establecidos, teniendo en cuenta de que la creación comprende 

una empresa de servicios. 

 

 Ley 1581 de 2012 

Por la cual se dictan disposiciones generales para la protección de datos personales. 

En el proyecto de creación de empresa se debe tener en cuenta esta Ley debido a la 
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importancia que tiene el suministro de información por parte de los respectivos clientes, 

garantizando el uso que se va a dar a tal información respecto de los grupos de interés 

y desarrollo de publicidad. 
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3.5 Marco conceptual  

  

Para entender la base teórica sobre la cual están formuladas las estrategias para la 

viabilidad de la creación de una empresa de logística y valor agregado regional, se 

deben explicar y describir algunos conceptos básicos que se consideran de gran 

importancia para el pleno desarrollo del mismo.  

Administración de empresas: La administración de empresas es 

una actividad destinada a organizar los recursos empresariales, humanos y materiales, 

en vistas a la consecución de sus objetivos. Para ello se elabora un plan estratégico en 

miras a la misión o fin a largo plazo que la organización se propone. Para planificar se 

deben tomar en cuenta las fortalezas y debilidades del emprendimiento, y su relación 

con otras empresas, en cuanto a su posicionamiento relativo, para lo que se requiere 

una investigación del mercado del que se trate. 

Consultoría empresarial: Es un servicio de apoyo a las empresas para diseñar 

políticas de gestión de la información, definir estrategias para su implantación, proponer 

soluciones o actuaciones concretas en la materia. (González Millán, Rodríguez Díaz, & 

Duarte, 2011) 

Competitividad: Se refiere a una medida de la capacidad inmediata y futura del sector 

industrial para diseñar, producir y vender bienes cuyos atributos logren formar un 

paquete más atractivo que el de productos similares ofrecidos por los competidores: el 

juez final es el mercado” (European Management Forum, 1990)  

Empresa: Una empresa es una entidad con elementos productivos (capital y trabajo), 

dedicada a actividades industriales, comerciales o de servicios. (Anónimo, Significado 

de empresa, s.f.) 

Globalización: La globalización es un término que guarda estrecha relación con la 

palabra integración (integración de países, regiones, mercados, economías, 

costumbres, etc.), y es un proceso que se ha venido dando a nivel mundial, en el cual 

muchos de los aspectos de la vida humana de unos lugares se ha ido relacionando e 

interconectando con los de otros y, en general, con el mundo entero. Desde el punto de 

http://deconceptos.com/ciencias-sociales/administracion
http://deconceptos.com/general/actividad
http://deconceptos.com/ciencias-naturales/largo-plazo
http://deconceptos.com/ciencias-sociales/organizacion
http://deconceptos.com/general/investigacion
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vista económico, la globalización ha sido promovida a través de la disminución de las 

regulaciones en los mercados, las transacciones de dinero, los acuerdos de libre 

comercio, la creación de bloques económicos y/o mercados comunes entre países y 

regiones, entre otros. (Banco de la República, 2015) 

Logística: Es el conjunto de los medios y métodos que permiten llevar a cabo la 

organización de una empresa o de un servicio. La logística empresarial implica un cierto 

orden en los procesos que involucran a la producción y la comercialización de 

mercancías. (Anónimo, Definicíón de logistica, s.f.) 

Mercadeo: Es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear 

productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promoverlos y distribuirlos 

a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organización. (Rodríguez 

Santoyo, 2010) 
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4. Marco metodológico 

 

El presente trabajo investigativo corresponde a uno de tipo Cualitativo y dentro de este 

como descriptivo- transaccional en la medida de que se realiza un estudio de 

factibilidad en el que se describen los aspectos que se deben considerar para la puesta 

en marcha de un modelo de negocio y que ello se hace en un solo periodo de tiempo. 

Respecto del instrumento se plantea el uso de la técnica Delphi, que se complementa 

de la entrevista, con el cual se pretende crear un consenso sobre los aspectos que 

relacionan el sector textil y las operaciones de comercio exterior proveniente de 

profesionales que tienen experiencia en el tema, y sobre cómo ello posibilita la creación 

de la empresa de asesorías.  

La Técnica Delphi fue desarrollada en 1950 por Dalkey y responde a “una técnica 

iterativa para llegar a un consenso en un grupo de expertos” (Gallardo De Parada & 

Moreno Garzón, 1999) Linston y Turoff (1975) definen la técnica Delphi como un 

método de estructuración de un proceso de comunicación grupal que es efectivo a la 

hora de permitir a un grupo de individuos, como un todo, tratar un problema complejo. 

El objetivo principal de la técnica se refiere a lograr un consenso entre las opiniones 

fiables de un grupo de expertos en determinado tema, respondiendo de manera 

anónima una serie de cuestionarios. (Campoy Aranda & Gómez Araújo, 2009) 

Entre sus ventajas se encuentra la facilidad de “obtener la respuesta de un grupo de 

expertos a través de un cuestionario abierto, que llevarlos a un punto o mesa de 

reuniones que los obliga a traslados y coincidencias en horarios de trabajo” (Gallardo 

De Parada & Moreno Garzón, 1999) Del lado de sus características se encuentran: el 

anonimato, la iteración, la retroalimentación controlada y el manejo de influencias sobre 

los miembros del grupo. Sobre su aplicabilidad se da principalmente en casos de 

realización de pronósticos, identificación de problemas, establecimiento de metas y 

prioridades, resolución de problemas y aclaramiento de posiciones (Campoy Aranda & 

Gómez Araújo, 2009) 

La aplicación de la técnica empieza con el envío de un cuestionario a los expertos, 

quienes lo responden y mediante esto suministra al investigador las bases para 
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categorizar las respuestas y realizar los disentimientos con los expertos respecto del 

tipo de respuestas. De esta manera se llega a puntos de consenso y se da paso a la 

jerarquía de los aspectos circundantes al problema de la investigación. (Gallardo De 

Parada & Moreno Garzón, 1999) El mismo autor señala los siguientes pasos para su 

aplicación: 

 Formulación del problema central.: El investigador debe saber qué quiere 

averiguar de sus expertos, cuál es el tema y aspectos que desea aclarar, 

conocer o contrastar y en qué términos se debe presentar el problema a los 

expertos. 

 Conformación de un grupo monitor para que determine los objetivos, prepare los 

cuestionarios, clasifique resultados, etc. 

 Selección del panel de expertos: Los expertos son personas que por su 

condición profesional saben el problema en estudio, además disponen de 

información relativa al tema, están motivados a participar en el proyecto, 

disponen del tiempo para desarrollar las tareas del Delphi y sobre todo disponen 

de opinión personal apoyada en conocimientos que superan la información 

general. 

 Desarrollo del cuestionario: Debe hacerse abierto y no estructurado para que el 

experto pueda responder con la máxima libertad de enfoque, de desarrollo y de 

vocabulario y terminología. El cuestionario debe dar pie para que los expertos 

puedan añadir nuevos enfoques, destacar aspectos no mencionados o 

jerarquizar toda la temática desde otro punto de vista. 

 Análisis del primer cuestionario: Una vez recibidas todas las respuestas se debe 

hacer una categorización y sistematización de las respuestas. 

 Desarrollo del segundo cuestionario: Se confecciona un nuevo cuestionario, 

igualmente abierto, en el que todos los temas abordados por los expertos 

quedan formulados en forma de preguntas y todas las alternativas ofrecidas se 

presentan en forma de categorías de respuesta. Se le solicita a los expertos que 

jerarquicen la importancia de los temas y el grado de acuerdo o desacuerdo con 

cada una de las categorías y temas presentados. 
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 Desarrollo del tercer cuestionario: En este momento se inicia el diálogo entre los 

miembros que participaron en el desarrollo del segundo cuestionario. Se 

identifican discrepancias y consensos. 

 Desarrollo del cuarto formulario: Se presenta a los expertos un resumen de las 

discrepancias, consensos y sus razones; se les invita a presentar breves contra-

argumentos contra aquellas opiniones que siguen siendo divergentes. 

 Desarrollo del cuestionario final: Con los aportes anteriores se resume y remite 

en forma de cuestionario definitivo a los expertos para que expresen su posición 

definitiva en función de los argumentos y contraargumentos expuestos 

anteriormente. 

 Análisis de resultados: El investigador selecciona los puntos de vista y las 

opiniones representativas del consenso (mínimo o máximo) encontrado en el 

grupo de expertos, como resultado de la opinión de ellos. 

 Reportaje final: Debe contener los puntos de consenso, la jerarquización de los 

temas y los argumentos de soporte y argumentos en contra. (Gallardo De Parada 

& Moreno Garzón, 1999) 
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5. Plan de negocio  

 

En el siguiente apartado se exponen los elementos de mercado, administrativos y 

legales para el desarrollo del proyecto: 

 

5.1. Descripción del negocio 

 

5.1.1. Antecedentes del negocio 

 

Se pretende crear una empresa especializada en la prestación de servicios en 

asesorías de Comercio Exterior, inicialmente para Pymes del sector textil de la ciudad 

de Dosquebradas y Pereira. Por la ubicación de la futura empresa, el tipo de servicio y 

tomando como punto de partida uno de los sectores promisorios y característicos de la 

economía Risaraldense se busca incrementar la participación de no solo de la región 

sino también del sector y más aun de los “pequeños productores” en las exportaciones 

de Colombia.  

En la actualidad se hace más necesario adherirse a la cadena de suministro mundial, 

es importante empezar a jugar un papel determinante en el escenario internacional  y 

esto solo se puede lograr si Colombia como país y Risaralda  como región invierten en 

conocimiento, educación y buenas prácticas para mejorar,  impulsar e innovar en sus 

productos, para de esta manera ofrecer al mundo empresas competitivas capaces de 

resistir la competencia mundial que la globalización como fenómeno ha generado.  

El gobierno y entidades como la Cámara de Comercio y Pro Colombia son conscientes 

de la importancia que tiene para el país incrementar sus exportaciones y aumentar 

relaciones estables con nuevas economías, es por esto que se ha decidido crear el 

programa de MI PYME INTERNACIONAL, que a grandes rasgos buscan el mismo 

objetivo de la empresa a crear; Este programa tiene como objeto poner al servicio de un 

grupo de empresas (las cuales serán seleccionadas en una convocatoria) asesores 

expertos de Pro Colombia para la constitución de su área de comercio exterior, la 
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entidad ha identificado que generalmente se desestima la importancia de contar con un 

área especializada porque no habían contemplado la posibilidad de abrirse a la 

internacionalización de mercados. 

 

Los empresarios consideran que el volumen de exportaciones no requiere contar con 

un personal especializado, tienen la percepción de que el área de contabilidad o 

mercadeo puede hacerse cargo de la gestión o no saben cómo estructurarla ni cuáles 

son los requerimientos mínimos para hacerlo. 

Debido a la necesidad que surge y a que Pro Colombia solo actuaría en ciertas 

empresas es que se ha decidido constituir la empresa en asesorías para de esta 

manera abarcar mayor número y aportar al dinamismo de la región.  

 

5.1.2. Definición del negocio 

 

Asicomex S.A.S será una empresa dedicada a la prestación de servicios en áreas de 

comercio exterior, no solo para empresas que realicen este tipo de operaciones sino 

también para aquellas con potencial para realizarlas en un futuro, por el momento se 

iniciaran con la prestación de este servicio  las Pymes del sector textil, que como se 

había mencionado antes, fue escogido por ser un sector motor de la economía de 

Risaralda, y aunque en la actualidad su representación ha disminuido, todavía sigue 

contando con las capacidades para convertirse en un sector de clase mundial.  

 

Para la compañía será muy importante crear conciencia en los empresarios de las 

pequeñas y medianas empresas de la importancia de contar con una oficina de 

comercio exterior una vez hayan implementado en su cadena de valor las 

exportaciones como primer paso para la internacionalización de sus empresas, 

actividad que sin duda incrementara sus ingresos al mismo tiempo que sus 

responsabilidades. De manera general dentro de la asesoría integral a prestar se 
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tocaran temas como requerimientos técnicos para la creación de una oficina o un área 

de comercio exterior, gestión comercial, ajustes de procesos productivos y adecuar el 

producto a la demanda internacional.  

 

5.1.3. Modelo de empresa 

 

En este momento se definen los elementos administrativos de la empresa y se 

presentan a continuación, señalándola como una de tipo servicios: 

 

Nombre de la empresa Asicomex S.A.S  

Asesoría integral en comercio exterior 

Slogan Posibilitar su proceso de 

internacionalización, es nuestro trabajo 

Logo 

 

 

  

 

Misión Asesorar a las Pymes del sector textil y 

confecciones en el desarrollo de las 

operaciones de comercio exterior. 

Visión Ser una empresa lider en asesorías de 

comercio internacional del Eje Cafetero, 

que para el 2020 cuente con un 

reconocimiento positivo gracias a 

cualidades como responsabilidad, 
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compromiso e innovación   

Valores corporativos   Honestidad  

 Solidaridad  

 Transparencia 

 Confianza  

 Integridad  

Domicilio Edificio Metropolis Barrio Pinares  

Público objetivo Pymes del sector textil y confecciones de 

las ciudades de Dosquebradas y Pereira  

Actividad económica Consultoria empresarial – Asesorías 

Servicios Implementación de una oficina de 

comercio exterior.  

 Asesoría en importaciones 

 Asesoría en exportaciones 

 Asesoría legal en comercio 

exterior 

 Asesoría en intermediacion 

comercial 

 Asesoría integral internacional 

 

Tabla 1. Aspectos corporativos de Asicomex S.A.S. Fuente: Elaboración propia 
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5.1.4. Posicionamiento 

 

 

Asicomex S.A.S inicia con estrategias de entrada que le permiten un 

posicionamiento a mediano plazo en el municipio de Pereira, para lo cual se 

presenta en el siguiente modulo una revisión a los principales elementos de 

mercadeo y clientes. A partir de ello se vela por un posicionamiento escalonado que 

permita pasar al Área Metropolitana, luego al Eje cafetero, posteriormente incluir el 

Valle del cauca y adentrarse hacia Cundinamarca y otros departamentos 

Colombianos, con la finalidad de afianzar el escenario nacional para el desarrollo de 

estrategias contundentes mediante alianzas empresariales y proyectos intensivos de 

marketing. 

También se puede mencionar que en la zona geográfica donde estará ubicada 

inicialmente la oficina de ASICOMEX S.A.S no cuenta, según datos de la Cámara de 

Comercio de Pereira, con gran número de empresas que presten  el mismo o un 

similar servicio, lo que representa una oportunidad significativa para la compañía 

además Mercadeo de esto, está situada en una ciudad catalogada como nodo 

logístico, donde no solo las empresas del sector Textil pueden ser clientes 

potenciales sino también  las pertenecientes a otros sectores importantes de la 

economía como lo son el turismo y la construcción, que para el año 2016 

representaban la mayor ayuda en el incremento del porcentaje del PIB, que para 

esa misma fecha estaba por encima de la media Nacional.  
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5.2.1. Producto 

 

La empresa Asicomex S.A.S desarrolla su actividad económica de conformidad con el 

CIUU 7414 Actividades de asesoramiento empresarial y en materia de gestión, es decir 

que se perfila como una empresa de servicios que se dedica al asesoramiento sobre el 

tema de comercio exterior, contemplando los siguientes servicios, dirigidos para Pymes 

del sector textil y confecciones del municipio de Pereira. 

 

 

5.2.2. Necesidad a satisfacer 

 

La empresa identifica la necesidad que tienen las empresas Pymes del sector textil y 

confecciones de asesorías en temas de operaciones de comercio exterior entendiendo 

que dichas empresas desean aprovechar las condiciones de acuerdos comerciales de 

Colombia así como diversificación del mercado antes las oportunidades que presenta el 

sector mencionado. 

 

5.2.3. Portafolio de productos 

 

El portafolio de producto de Asicomex S.A.S incluye: 

 

 Asesoría en importaciones: Se realiza un acompañamiento en el proceso de 

introducción de mercancías de procedencia extranjera al territorio aduanero 

nacional, así como de mercancías procedentes de la Zona Franca Industrial y, 

además, de bienes y servicios al resto del territorio aduanero nacional, en los 

términos previstos por la legislación aduanera colombiana vigente. Dicho 
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acompañamiento se refiere a orientar al empresario en la documentación, fijación 

de la ruta, relacionamiento con entidades correspondientes y demás. 

 Asesoría en exportaciones: Se realiza el respectivo acompañamiento en el 

proceso de salida de mercancías desde el territorio aduanero nacional con 

destino a otro país y hacia las diferentes Zonas Francas Industriales, así como 

de bienes y servicios, respetando la legislación respectiva y dando el soporte 

normativo aduanero y cambiario que este tipo de operaciones requiere para su 

correcta ejecución. Dicho acompañamiento se refiere a orientar al empresario en 

la documentación, fijación de la ruta, relacionamiento con entidades 

correspondientes y demás. 

 Asesoría legal en comercio exterior: Mediante este servicio se orienta al 

empresario en la solución de un proceso jurídico que pueda resultar de alguna 

de sus operaciones de comercio exterior considerando algunos limitantes como 

el organismo intermediario, demandantes y naturaleza del litigio. 

 Asesoría en intermediación comercial: A través de este servicio se le brinda al 

empresario la oportunidad de encontrar socios comerciales o proveedores en el 

extranjero mediante la identificación previa de su producto, características, 

localización, objetivo, necesidad y alianzas con entidades reconocidas como Pro 

Colombia. 

 Asesoría integral internacional: Con esta modalidad se busca realizar un 

acompañamiento al cliente en un proceso específico que relacione la 

internacionalización de la empresa y que puede relacionarse con agenciamiento 

aduanero, definición de transporte, necesidad de alianza, entre otras. 

 

 

 

 

5.2.4. Sector 
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El sector en el cual se desenvuelve la empresa responde al terciario o sector de los 

servicios, que para el caso de Colombia compone el 57,7 % del PIB “y por lo tanto 

cuenta con un gran potencial de crecimiento, por ello se ha convertido en una de las 

mayores apuestas comerciales para el país. Actualmente se están llevando a cabo 

iniciativas para explorar nuevas oportunidades y mercados, mejorando las políticas del 

sector y así ampliar la oferta” (ProColombia, 2017) En cuanto a Risaralda, para el año 

2015 se identificó un crecimiento exponencial en el sector de los servicios, 

especialmente en lo referente a los de tipo personal y empresarial. 

Entendiento que Asicomex S.A.S ha establecido que sus actvidades se desarrollan 

principalmente en el sector textil y confecciones, dado que las asesorias en operaciones 

se enfocan a estas actividades, se determina que el Eje cafetero: 

Es una de las regiones fuertes para el sector textil confección del país. Allí Risaralda 

ocupa el cuarto puesto entre los departamentos con mayor producción de confecciones 

en el país y Dosquebradas en particular es un municipio con vocación confeccionista, así 

como Manizales y Riosucio en el departamento de Caldas, donde resalta la producción 

de trajes de baño, calzado y ropa casual.  (El Diario del otún, 2017) 

 

Ilustración  4. Participación del sector textil en Colombia (2014) Tomado de 
http://www.eldiario.com.co/seccion/ECON%C3%93MICA/renace-industria-textil-en-

risaralda1310.html 

 

 

http://www.eldiario.com.co/seccion/ECON%C3%93MICA/renace-industria-textil-en-risaralda1310.html
http://www.eldiario.com.co/seccion/ECON%C3%93MICA/renace-industria-textil-en-risaralda1310.html
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5.2.5. Cliente 

 

El cliente definido responde a las Pymes del sector textil y confecciones, quien de 

acuerdo con la Ley 590 del 2000 se entiende por pequeña empresa aquella cuya planta 

de personal tiene entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores y sus activos totales por 

valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.001) salarios mínimos 

mensuales legales vigentes, a ello se suman las empresas medianas, que cuentan con 

una planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) trabajadores y 

activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) y quince mil (15.000) salarios 

mínimos mensuales legales vigentes. 

 

5.2.5.1. Segmentación y caracterización del consumidor 

 

Dentro de las Pymes de Risaralda, de acuerdo con la definición anterior, se realiza la 

segmentación hacia las Pymes del sector textil y confecciones que tengan o carezcas 

de experiencia en el comercio internacional. Dentro de la caracterización se encuentra 

que responden a unidades productivas con una edad promedio de 7 años, con 

operaciones logísticas limitadas, con una estructura organizacional empírica, procesos 

de producción y comercialización básicos y con la necesidad de incursionar en el 

mercado internacional.  

 

5.2.5.2. Descripción geográfica 

 

Las operaciones de Asicomex S.A.S se desarrollan por el momento en el municipio de 

Pereira tomando las Pymes que se desenvuelvan en el sector textil y confecciones en 

esta ciudad y aledaños. Se toman a consideración las Pymes que aunque se ubican en 

otros municipios, tienen algún tipo de relación con la zona geográfica definida.  
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5.2.5.3. Descripción socio económica 

 

Este criterio se toma a la luz de la definición planteada por la Ley 590 que relaciona los 

activos con los que cuentan las unidades productivas para ser consideradas Pymes.  

 

5.2.6. Sistema de distribución 

 

Dado que la empresa Asicomex S.A.S responde a una de tipo servicios, el sistema de 

distribución se atribuye como directo, es decir, que la relación se trabaja empresa-

cliente final y se materializa mediante los asesores. 

 

5.2.7. Perfil de los clientes 

 

El cliente responde a las Pymes del sector textil y confecciones ubicadas en la ciudad 

de Pereira y municipios aledaños que tienen experiencia en el mercado local y han 

identificado la necesidad de expandir sus operaciones comerciales hacia el exterior. 

 

5.2.7.1. Comportamiento de compra 

 

De acuerdo con las investigaciones consultadas y datos de Cámara de comercio de 

Pereira, el comportamiento de asesorías para las Pymes es contante, gracias al control 

y comunicación entre las entidades y dichas empresas que promueven una guía y 

apoyo. Dentro del comportamiento de compra se identifica la necesidad de estar en 

permanente contacto con las Pymes permitiéndoles acceder a los servicios y contar con 

las asesorías a las que haya lugar. 

 

5.2.7.2. Motivaciones de compra 
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A través de la Técnica Delphi desarrollada se determinó que las motivaciones de 

compra para el cliente en cuestión se relacionan con tres aspectos: el primero se refiere 

a los costos en los que debe incidir la Pyme para las asesorías y que estos deben 

ajustarse de manera adecuada a su estructura de costos. El segundo hace referencia a 

que se promuevan servicios claros para los clientes que les permitan entender cómo se 

desarrollan las actividades y los resultados a obtener. Y finalmente se identificó que el 

establecimiento de una relación sólida y estratégica con la Pyme mediante un paquete 

integral de servicios garantiza la compra. 

 

5.2.8. Investigación de mercados 

 

Respecto de los clientes y el análisis del mercado se tiene que: 

 

5.2.9. Listado de clientes potenciales 

 

(Anexo Base de datos de Cámara de comercio de Pereira) 

  

5.2.10. Preferencias del consumidor y/o cliente 

 

Entre las preferencias de las Pymes sobre el tema de las asesorías se encuentran las 

de tipo administrativo, financiero y legal, que relacionan las operaciones de estas en el 

ámbito local. 

 

 

5.2.11. La competencia 
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Actualmente en el mercado Risaraldense se tienen varias empresas que asesoran en 

comercio exterior, aunque cada una se ha especializado en temas concretos, a 

continuación se presentan las cuatro principales: 

Tabla 2. Competencia ASICOMEX S.A.S. Fuente: Elaboración propia 

 

5.2.12. Ventaja competitiva 

 

Empresa Servicios Sitio web 

 

Logística Integral, Servicio Aéreo, 

Manejo de Carga, Exportaciones, 

Aduana, Servicio de Atención en 

Ferias, Servicio Marítimo. 

http://www.coltrans.com.co/es/

nosotros/sucursales   

 

Asesoramiento aduanero para el 

manejo de sus cargas 

Importación y Exportación, 

Nacionalizaciones en puertos 

marítimos y aéreos, tramitología 

documental para la legalización 

de sus mercancías. 

http://www.intersolution.com.co

/  

 

Asesoría integral en comercio 

exterior. 

http://corporacionstanford.com/  

 

Representación internacional, 

asesorías con comercio exterior, 

radicación de documentos, 

registro de instalaciones, entre 

otras. 

http://itcasesorias.com/  

http://www.coltrans.com.co/es/nosotros/sucursales
http://www.coltrans.com.co/es/nosotros/sucursales
http://www.intersolution.com.co/
http://www.intersolution.com.co/
http://corporacionstanford.com/
http://itcasesorias.com/
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En la siguiente matriz se evalúan los criterios alrededor de la ventaja competitiva, 

considerando un escenario hipotético para la empresa Asicomex S.A.S y revisando los 

indicadores e información de la página web de la competencia. 

 

Tabla 3. Matriz de ventaja competitiva. Elaboración propia. Se califica de 1 a 5, 
siendo 1 la calificación más baja posible y 5 la calificación más alta posible. 

 

 

5.2.13. Factores críticos de éxito 

 

En este apartado se considera el marco metodológico del trabajo, el cual se apoya en a 

Técnica de Delphi, mediante esta se realizaron varios planteamientos relacionados con 

el sector textil y confecciones y el servicio de asesorías, considerando en 3 rondas las 

respuestas de expertos en el campo, cuyos perfiles se relacionan con dichas temáticas. 

El proceso contemplo respuestas abiertas que pasaron a formar criterios, con los cuales 

se plantean las bases del proyecto de investigación. El método se realizó de manera 

Criterio         Empresa Asicomex 

S.A.S 

COLTRANS ITS Corporación 

Stanford 

ITC 

Posicionamiento 2 3 3 4 4 

Calidad de los 

productos 

3 3 4 4 4 

Disponibilidad de los 

productos 

4 4 4 4 5 

Calidad en el servicio 5 5 5 5 5 

Calidad en el 

seguimiento de quejas 

5 5 5 5 5 

Total puntuación 14 20 21 22 24 
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anónima con la participación de 4 expertos, cuyos perfiles se presentan a continuación 

con el ánimo de sustentar la información y con expresa autorización de los mismos: 

 

Nombre: Luis Vicente Calderón Suárez 

Identificación: 1 088247541 

Profesión: Ingeniero comercial 

Cargo actual: Gerente general de Empresa de confecciones fresas p.a. 

Correo: luvikasu@hotmail.com  

Celular: 3136785883 

 

Nombre: Daniel Holguín Ocampo 

Identificación: 1088023200 

Profesión: Administración Logística 

Cargo actual: Subgerente en Logísticas Bertoni 

Correo: Logistica@bertone.com.co  

 

Nombre: Luz Mary Parra 

Profesión: Ingeniera en textil y confecciones 

Cargo actual: Administrativa en Fashion Tv Confecciones (Two life) 

Correo: contabilidadtwolifejean@hotmail.com  

 

Nombre: Myriam Constanza Castro A. 

Identificación: 42097679 

mailto:luvikasu@hotmail.com
mailto:Logistica@bertone.com.co
mailto:contabilidadtwolifejean@hotmail.com
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Profesión: Sin títulos universitarios. Experiencia de 20 años en el sector. 

Cargo actual: Representante legal de Confemodas SAS 

 

Continuando con el respectivo análisis de la información se presentan los hallazgos a 

partir de la aplicación de la Técnica Delphi. Las rondas iniciaron con preguntas abiertas 

con el fin de identificar aspectos en común sobre preguntas relacionas con los temas de 

investigación, de manera seguida se pasó a una ronda con preguntas cerradas de 

acuerdo a los puntos en común encontrados y finalmente una tercera ronda en la que 

se realizaron pequeños ajustes y se confirmaron las respuestas iniciales. 

 

En primer lugar se encuentra un consenso del 100% entre los expertos respecto de que 

la principal dificultad de las Pymes para incursionar en procesos de comercio exterior se 

relaciona con el poco nivel de conocimiento de estas sobre el tema de 

internacionalización. Respecto del principal aporte que resulte del ingreso de las Pymes 

al comercio exterior se identifica un consenso 50% y 50% sobre las opciones de 

mejoramiento de procesos y aumento de la competitividad. Los expertos también 

mencionan que entre los servicios de asesoría a considerar se presentan la asesoría 

legal y la asesoría en operaciones comerciales como las más opciones. 

 

Se hace interesante señalar que el 100% de los expertos vinculan la asesoría 

empresarial con la academia, es decir, que tienen una percepción de que las asesorías 

se desarrollan por profesionales teóricos y universitarios con sus respectivos títulos. 

Sobre la consideración más importante que debe tener la empresa para iniciar las 

operaciones de asesoría en comercio exterior para Pymes se encontró una división del 

50% y 50% entre la experiencia del cliente y el nivel de recursos, es decir que se debe 

considerar el estado del cliente con el ánimo de definir su necesidad de ingresar al 

mercado extranjero. 
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Se identificó un consenso del 100% sobre que el concepto de asesoría se relaciona 

directamente con el acompañamiento, de igual manera se determinó que la principal 

razón que debe considerar una Pymes dl sector textil y confecciones para decidir 

adentrarse en el comercio exterior responde a la búsqueda de nuevos socios 

comerciales. Se encuentra que el escenario de Pereira posibilita la creación de 

empresa principalmente por contar con un amplio mercado. Se realizó un 

cuestionamiento sobre las consideraciones cree que se deben tener en cuenta para 

captar la atención de las Pymes del sector textil y confecciones de la ciudad de Pereira, 

cuyos resultados exponen que corresponden a tiempo y que los servicios sean 

económicos; finalmente se plantea que las Pymes deben considerar de manera 

permanente el nivel de competitividad que se presenta en el escenario internacional. 

 

5.2.14. Impactos sociales, económicos y ambientales. 

 

Dentro de los impactos señalados, se tiene que en el orden socia se da la generación 

de empleo calificado que se ajusta con la tendencia de incrementar la competitividad de 

la región, también se perfila un impacto económico en cuanto a los ingresos que se 

generan por los servicios de asesoría y que repercuten directamente sobre la economía 

local y finalmente desde Asicomex S.A.S se vela por desarrollar actividades de 

responsabilidad social empresarial que se ajusten a los procesos de las empresa 

productoras de textil y confecciones con lo cual se garantiza el cuidado del medio 

ambiente. 

 

 

5.2.15. Tamaño del mercado 

 

Según datos de la Cámara de Comercio de Dosquebradas y Pereira, a la fecha (Abril 

2017) hay inscritas alrededor de 450 empresas dedicadas a la producción y 

comercialización textil excepto prendas de piel, catalogadas o consideradas como 

Pymes en su mayoría. 
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5.2.16. Participación en el mercado 

 

La competencia en asesoría empresarial en el mercado se ha enfocado principalmente 

hacia empresas medianas y grandes, y dada su experiencia se ha venido 

incrementando su participación, contando con un aproximado del 25 % de las Pymes 

que hay en el sector textil y confecciones, de tal manera que actualmente se tiene un 

mercado insatisfecho del alrededor del 75%, ante lo cual se plantea el objetivo de 

captar y fidelizar en el primero año a 50 Pymes que responden al 10% del mercado, 

según los datos de Cámara de comercio de Pereira.  

 

 

 

5.2.17. Plan de ventas nacionales 

 

Se realiza la proyección de la cantidad de horas necesarias, tanto mensuales como 

anuales para que ASICOMEX S.A.S alcance su punto de equilibrio; quedando 

estipulado entonces que para el año 1 es decir 2018 por todos y cada uno de los cinco 

servicios ofrecidos por la compañía se deberán cumplir no menos de 105 horas 

mensuales, y así estableciéndose esta misma intensidad horaria para cada uno de los 

meses siguientes del primer año (Marzo - Diciembre).  

Para el año 2, es decir, 2019 la proyección de ventas se ve incrementada en 5 horas 

mensuales a partir del mes de abril, para los servicios ofrecidos en asesorías en 

Exportación e Importación, además de incrementar en dos horas mensuales al servicio 

de asesoría en intermediación comercial para los meses de noviembre y diciembre.  

Para los años 3,4 y 5 se realizan incrementos porcentuales del 40% en los principales 

servicios a ofrecer por la compañía, asesorías en Exportación e importación y un 

incremento del 10% para los siguientes tres servicios. Estos incrementos se verán 

reflejados en cada a partir de mes 4 (abril).  
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Cabe resaltar que estos incrementos son los proyectados para realizar un estudio 

financiero pero pueden estar sujetos a modificaciones las cuales serán estipuladas de 

acuerdo a la dinámica del mercado.  

 

5.2.18. Plan de mercadeo 

 

A continuación se presentan las estrategias que respaldan el plan de mercadeo previo 

el diagnostico de DOFA: 

 

 

5.2.18.1. Análisis DOFA 

 

Dando cumplimiento a lo anterior se presentan el análisis DODA (para las siguientes 

ilustraciones se señalan los ítems que intervienen en cada aspectos del DOFA y su 

ponderación de 1 a 10 siendo 1 la calificación más baja y 10 la más alta) 

 

 
Ilustración  5. Fortalezas DOFA Asicomex S.A.S. Fuente: Elaboración propia. 

 

Sobre las fortalezas de Asicomex S.A.S se hace hincapié en el musculo financiero y de 

infraestructura de la empresa mediante el cual se obtiene un nivel de liquidez 

adecuado; también se resalta el nivel de relacionamiento con los proveedores como 

consecuencia directa de la trayectoria de la empresa, que a su vez fortalece la 

especialización en el portafolio de sus productos. 

Item Descripcción

1 La empresa cuenta con un portafolio de productos especializados 5,00

2 La empresa cuenta con un nivel de liquidez adecuado 8,00

3 La empresa cuenta con relaciones con proveedores sólidas 7,00

4 La empresa cuenta con una infraestructura adecuada 8,00

FORTALEZAS

Ponderación (de 0 a 10)
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Ilustración  6.  Oportunidades DOFA Asicomex S.A.S. Fuente: Elaboración propia. 

 

Sobre los aspectos exógenos al negocio se tiene que el crecimiento del sector se 

muestra significativamente favorable.  

 

Ilustración  7.  Debilidades DOFA Asicomex S.A.S. Fuente: Elaboración propia. 

 

Las debilidades de Asicomex S.A.S se dan principalmente entorno a la imagen 

corporativa, la cual se ve afectada por la ausencia de aspectos como Misión, visión y 

demás, así como la carencia de programas de Marketing consolidados que permitan 

una mejor relación con los clientes.  

 

 

Ilustración  8. Amenazas DOFA Asicomex S.A.S. Fuente: Elaboración propia. 

 

Item Descripcción

1 El sector tiene un crecimiento constante. 9,00

2 La demanda del sector se mantiene en crecimiento. 9,00

3 La ciudad cuenta con un crecimientoo demográfico favorable. 8,00

4 0,00

OPORTUNIDADES

Ponderación (de 0 a 10)

Item Descripcción

1 La empresa carece de una imagen corporativa definida. 8,00

2 Los competidores cuentan con una imagen consolidada. 8,00

3 La empresa carece de programas de marketing. 9,00

4 0,00

DEBILIDADES

Ponderación (de 0 a 10)

Item Descripcción

1 Crecimiento de la competencia en el mercado. 9,00

2 La competencia ejerce presión sobre la negociación de insumos. 8,00

3 La competencia cuenta con mejores relaciones públicas. 8,00

4 0,00

Ponderación (de 0 a 10)

AMENAZAS
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De manera paralela al crecimiento del sector y tal como se mencionó anteriormente, se 

presenta la competencia, con origen nacional e internacional que cuenta con una 

amplia trayectoria que incide en las negociaciones con proveedores, relaciones públicas 

y campañas publicitarias. 

 

De manera consolidada se presenta la siguiente Ilustración en la cual se identifica el 

estado de Asicomex S.A.S de acuerdo con los cuatro factores previamente abordados, 

se puede observar un perfil de “ideal”, es decir que de acuerdo a la ponderación 

anterior, la empresa de asesorías cuenta con los mecanismos necesarios para 

responder a los planteamientos internos y externos, para ello se hace uso de la 

planeación estratégica:  

 

Ilustración  9. Gráfico DOFA. Fuente: Elaboración propia. 
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5.2.19. Estrategias mezcla de mercadeo 

 

5.2.19.1. Estrategias de producto 

 

Definición de los 5 servicios de la empresa, haciendo énfasis especial en el inicio de un 

asesoramiento asequible para PYMES que permita dar a conocer las habilidades y 

características del negocio.  

ASICOMEX S.A.S tiene como objetivo principal además de hacer rentable la empresa, 

aportar al crecimiento de la región apoyando a empresas pequeñas y medianas con 

asesorías en comercio exterior que le permitan incrementar su competitividad no solo 

en el mercado nacional sino también internacional, siendo conscientes que el bienestar 

de estas empresas se verá reflejado en el bienestar de la región y por ende del país al 

incrementar las exportaciones de productos colombianos en este caso del sector  textil 

a diferentes partes del mundo.  

Para esto ASICOMEX S.A.S ofrece un portafolio de cinco servicios para las PYMES 

textiles,   el  primero y al cual se hará mayor énfasis, será las asesorías en 

Exportaciones, allí se creará inicialmente un diagnóstico de la empresa que solicita el 

servicio, si ya cuenta con operaciones de este tipo o por el  contrario tiene potencial 

para hacerlo; El segundo servicio ofrecido serán las asesorías en Importaciones, con el 

fin de cumplir requisitos y acompañar al cliente en todo su proceso de importación para 

que se efectué de manera exitosa. El tercer servicio sería el asesoramiento legal, 

únicamente ofrecido para empresas que tengan operaciones de comercio exterior y que 

presenten alguna dificultad con un trámite o proceso legal de una operación ya 

realizada pero no mediante la empresa ASICOMEX S.A.S 

Un cuanto servicio sería la intermediación comercial, que cumplir las veces de un 

BROKER y por último el asesoramiento en el proceso de internacionalización 

empresarial que va dirigido a todas y cada una de las actividades empresariales que 

deben realizar las compañías para deslocalizar su cadena de valor y acceder a 

beneficios en otros países.  
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5.2.19.2. Estrategias de precio 

 

La fijación del precio podría variar de acuerdo al servicio prestado y se fija como 

dinámica en tanto que contempla aspectos como el tipo de negociación, la fidelidad y 

permanencia del cliente, los honorarios del asesor y el convenio que se tenga con los 

empresarios. Sin embargo para iniciar se estipula un precio base calculado por hora 

asesor, es decir no difiere en nada el tipo de servicio ofrecido, siempre el valor de estos 

será dependiendo la intensidad horaria que se requiera para llevarlos a cabo.  

Para logras un punto de equilibrio ASICOMEX S.A.S estipula un valor de $120.000 

(P/MCTE) a cada hora de asesoría prestada, además no fija una cantidad de horas 

para cada servicio sino que toma como base la duración del desarrollo de cada proceso 

en condiciones normales de 6 a 7 horas, esto no significa que se deban cumplir 

obligatoriamente, pues el asesoramiento para cada tipo de Empresa será diferente 

dependiendo la necesidad y situación de la empresa cliente. 

Este aspecto se desarrolla plenamente en el Módulo financiero. 

 

5.2.19.3. Estrategias de publicidad 

 

Dado que la empresa Asicomex S.A.S es nueva en el mercado se ha planteado la 

necesidad de desarrollar y ejecutar una estrategia de entrada que genere impacto y 

reconocimiento para lo cual se han definido los siguientes frentes de trabajo: 

 Participación en internet: La primera medida se relaciona con la creación de un 

sitio web cuyos dominios corresponden a Asicommex.com, Asicomex.co y 

Asicomex.com.co garantizando la propiedad sobre marca y definición un punto 

de contacto importante con los clientes al tiempo que se promueve la imagen de 

la empresa a nivel regional, nacional e internacional. Mediante la página web se 

pretende presentar los servicios que ofrece la empresa, relacionar sitios de 

interés, compartir contenido sobre comercio exterior, relacionar la ubicación y 
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contacto de la empresa y promover el servicio al cliente mediante el aclaramiento 

de dudas de temas simples. 

También se propone la participación en redes sociales como Facebook, 

Instagram Y Twitter en las cuales se relacione contenido temático sobre el 

comercio exterior de la voz de expertos en el tema y que se promuevan 

relaciones empresariales importantes mediante foros y charlas. 

 Participación en eventos: De manera gráfica se contara con presencia en 

eventos como Expo camello, Eventos de Cámara de comercio y Actividades de 

Pro Colombia en los cuales las Pymes suelen presentarse con la finalidad de 

captar clientes e iniciar el proceso de fidelización. En estos espacios se contara 

con un escenario de imagen corporativa, cordialidad con los empresarios y 

atención permanente para las oportunidades de alianzas y convenios. 

 Alianzas claves: Se realiza un trabajo importante e intenso en promover alianzas 

con entidades estatales y privadas para que vinculen a Asicomex en eventos 

empresariales y lo consideren para proyectos regionales en los cuales se 

promueva la imagen corporativa. 

 

 

5.2.19.4. Estrategias de distribución 

 

Geográficamente la empresa desarrolla sus actividades en la ciudad de Pereira 

considerando algunos trabajos de asesorías de municipios aledaños. Mediante el 

proceso de promoción se dan a conocer los medios de contacto que incluye medios 

telefónicos, chat y citas con asesores. Las asesorías se pueden realizar en los 

domicilios de las empresas y en la oficina de Asicomex S.A.S, según se realice un 

acuerdo con el empresario. Se tiene en especial consideración la presencia en eventos 

que permitan contar con asesores para atender a los clientes, especialmente del sector 

textil y confecciones. De igual manera se plantea el servicio de acceso a base de datos 

proveniente de Cámara de comercio de Pereira con la cual se realiza un contacto 

telefónico con las Pymes para promover los servicios. 
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5.2.19.5. Estrategias de servicio 

 

La estrategia de servicio se sustenta en el modelo CRM, según el cual se ha un 

seguimiento especial al cliente con la identificación de sus necesidades y posterior 

satisfacción. 

Cabe destacar que cada servicio prestado se hará de la forma más clara y transparente 

posible, para ASICOMEX S.A.S es prioridad la satisfacción y la oportunidad de ayuda al 

cliente.  

 

 

5.2.20. Presupuesto mezcla de mercadeo 

 

PUBLICIDAD MEZCLA DE MERCADEO  

Estrategia de 
Comunicación  

Actividad  Mes Valor  

Flyrs / Volantes  1 y 7  $ 600.000  

Tarjetas de presentación  2 y 7 $ 400.000  

Pasacalles 1 $ 1.500.000  

Promoción radial  5 y 9 $ 5.000.000  

Promoción web   2,4,6,9 y 11 $ 1.000.000  

Total por año  $ 8.500.000  

Tabla 4. Presupuesto mezcla de mercadeo. Elaboración propia. 

 

Dentro del presupuesto de marketing, se toma la estrategia de comunicación o 

publicidad propuesta para Asicomex S.A.S con actividades como volantes, 

tarjetas de presentación, pasacalles, promoción radial y promoción web como los 

medios de comunicación masivos, utilizados para dar a conocer la empresa.  
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Para Asicomex S.A.S esta estrategia de publicidad tendrá un costo de 

$8.500.000 proyectada para el primer año de funcionamiento. Además se han 

establecido unos meses clave para utilizar cada medio de manera diferente.  

Para Enero y Julio de año 2018 se utilizaran volantes y pasacalles, para enero y 

julio del mismo año se utilizaran las tarjetas de presentación, para mayo y 

septiembre se intensificara la publicación por medio radial (W radio) y para 

finalizar en Febrero, abril, junio, septiembre y noviembre habrá una promoción 

de la empresa por web.  
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5.3 Técnica  

 

A continuación se presentan los aspectos técnicos relacionado con los servicios que 

ofrece Asicomex S.A.S: 

5.3.1 Diagrama de flujo y matriz de recursos 

 

5.3.1.1. Asesoría en importaciones 

 

Ilustración  10. Flujo grama del servicio Asesoría en importaciones. Fuente: Elaboración propia. 

 

El servicio de asesoría en las importaciones inicia con la necesidad del empresario 

Pymes por relacionarse con el exterior, bien sea por temas de suministro o de algún 

aspecto de producción; a partir de ello se evalúa la experiencia del empresario en el 

comercio exterior con el ánimo de definir un acompañamiento intensivo en el cual se 

analizan factores internos a la Pyme con el objetivo de realizar las respectivas 

adecuaciones a las que haya lugar o si por el contrario se requiere de un 

acompañamiento estándar en el cual solo se realiza un proceso de “guianza”, es decir, 
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que se parte de la experiencia del empresario para el desarrollo del proceso, incluyendo 

el control y temas aduaneros y regulatorios. 

 

5.3.1.2.  Asesoría en exportaciones 

 

 

Ilustración  11. Flujograma del servicio Asesoría en exportaciones. Fuente: Elaboración propia. 

 

El servicio de asesoría en exportaciones se sustenta de la misma manera que el 

anterior, solo que en este caso se hace énfasis en la necesidad que tiene el empresario 

de crear algún vínculo con el exterior como parte de la estrategia de 

internacionalización (búsqueda de clientes, proveedores o socios) 
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5.3.1.3. Asesoría legal en comercio exterior 

 

 

Ilustración  12. Flujo grama del servicio Asesoría legal en comercio exterior. Fuente: Elaboración 
propia. 

 

 

La asesoría legal se inicia con la identificación de un problema jurídico en el cual se ha 

visto envuelto un empresario y que forma parte de alguna negociación. Se analiza en 

primer lugar el origen del problema, identificando el tipo de negociación pactada y las 

condiciones en las cuales se han desarrollado los inconvenientes. Según lo anterior, se 

plantea la posibilidad de un acuerdo que permita beneficiar al cliente a la luz del 

proceso legal contemplando compensación y pago. De manera seguida se analiza el 

papel que pueda desempeñar algún organismo internacional como la Cámara de 

comercio internacional, quien tiene voz y voto en litios internacionales, todo esto 

buscando beneficios para el cliente y el mantenimiento de relaciones comerciales 

estables. 
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5.3.1.4. Asesoría en intermediacion comercial 
 

 

Ilustración  13. Flujo grama del servicio Asesoría en intermediación comercial. Fuente: 
Elaboración propia. 

 

La intermediación comercial busca solucionar al cliente un problema de asociatividad o 

inclusión en procesos de comercio exterior diferente a la importación y exportación; por 

tanto se realiza el respectivo análisis con el cual se pretende determinar un contacto en 

el exterior que se ajuste a las necesidades del cliente Pyme, considerando temas de 

intereses, beneficios, tipo de relación, durabilidad, desarrollo y cierre de la misma. 
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5.3.1.5. Asesoría integral internacional  
 

 

Ilustración  14. Flujo grama del servicio Asesoría integral internacional. Fuente: Elaboración 
propia. 

 

Finalmente el servicio de asesoría integral busca hacer frente a un problema logístico, 

aduanero, de transporte o de negociación que se le presente a un empresario Pyme. La 

consultora se encarga de asesorarlo sobre la manera adecuada de desarrollo el 

proceso contemplando propuestas, ejecución y control, mediante una comunicación 

constante.  

La empresa Asicomex S.A.S emplea el software ANGEL.NET, el cual se basa en 

módulos integrados para Comercio Exterior, con la ventaja de ser compatible con 

cualquier sistema ERP del mercado, proporcionando control y seguimiento de las 

operaciones empresariales, permitiendo la optimización de procesos y agilidad 

operacional. Proporciona control y seguimiento de: Plan Vallejo, Comercializadora 

Internacional, Manejo de Cuentas de Compensación, Logística De Importaciones y 

Exportaciones. Mediante una alianza estratégica con la empresa Asdati SAS se 

pretende contar con un portafolio de recursos tecnológicos que permita asesorar a los 

clientes y desarrollas plataformas de servicio eficientes e innovadoras.  
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5.4 Administrativa 

 

En este módulo se presentan los elementos organizacionales compuestos por la 

estructura administrativa que rige a la empresa y el proceso legal que posibilita su 

creación: 

En primer lugar se presenta el modelo organizacional, a la luz de la jerarquía 

administrativa, que permite identificar un papel gerencial que se encarga de las 

directrices y políticas de funcionamiento, de manera seguida se encuentran los 

directores de cada área que posibilitan el alcance de los objetivos mediante la 

motivación y control de las actividades. 

 

 

Ilustración  15.  Jerarquía administrativa de Asicomex S.A.S. Elaboración propia. 

 

A partir de la estructura organizacional anterior se presentan los respectivos manuales 

de funciones, que de acuerdo con el SENA se comprenden: 
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5.4.1. Estructura de cargos 

 

Gerente general  

El gerente general de ASICOMEX S.A.S debe ser un profesional en Negocios 

Internacionales o en Administración de negocios Internacionales con una experiencia 

en el campo laboral de mínimo seis meses.  

Como función principal será tener a su cargo la representación legal de la compañía, la 

acción administrativa y financiera además de la coordinación y la supervisión general 

del correcto funcionamiento de la empresa, la cual será bajo las normas de los 

estatutos y las disposiciones legales estipuladas en el país de origen, en este caso 

Colombia. Dentro de otras responsabilidades se encuentran:  

1. Ejecutar o hacer ejecutar los actos y celebrar los contratos que tendrán a 

desarrollar el objeto social o que se relacionen directamente con la existencia y 

el funcionamiento de la sociedad. 

2. Representar a la empresa ante las autoridades judiciales y administrativas, por si 

o por medio de apoderados en cualquier gestión proceso, incidente diligencia o 

asunto que interese a la sociedad. 

 

Secretaria general  

Jefe inmediato: Gerente general  

La persona que ocupa este cargo debe ser una tecnóloga en estudios de secretariado y 

sistema, es la responsable de las labores de recepción, mecanografía, digitación, 

archivo de documento generales en las dependencias y control de la información a su 

cargo, desarrollando entre otras las siguientes funciones  

1. Recibir y tramitar los mensajes a los funcionarios con la oportunidad adecuada 

2. Llevar la agenda del personal del gerente general para el cumplimiento de las 

reuniones programadas. 3. Tomar la correspondencia e informes requeridos en la 

oficina. 
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 4. Transcribir en computador la correspondencia e informes tomados y/o recibidos 

por escrito y demás documentos que se tramiten u originen en la oficina. 

5. Llevar y mantener adecuadamente y actualizado el archivo de la oficina, en 

cumplimiento de la norma establecidas.  

6. Operar el computador a nivel de procesadores de texto, hojas electrónicas de 

cálculos y demás software que la empresa haya instalado en el equipo  

7. Recibir, radicar y tramitar la correspondencia que se produzca o llegue a la 

oficina.  

8. Atender y efectuar llamadas telefónicas, con el objeto de dar o recibir 

información.  

9. Atender personalmente tanto a funcionarios de la empresa, como a particulares, 

en lo relacionado con la entrega y recepción de documentos y en el suministro de la 

información necesaria, relacionada con las actividades de la oficina.  

10. Guardar la confidencia inherente a sus funciones en lo relacionado con la 

correspondencia, documentación, conversaciones, trabajos y demás 

determinaciones que se adelanten o tomen en la oficina.  

11. Velar por la adecuada presentación de la oficina y colaborar debidamente para 

lograr.  

12. Llevar consecutivo de la correspondencia.  

13. Control de la encuadernación de todos los archivos.  

14. Vencimientos de los Documentos que entran a la empresa 

 

 

Contador  

Jefe inmediato: Gerente general  
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Este profesional será empleado mediante un contrato de prestación de servicios 

mediante el cual deberá cumplir con las siguientes requerimientos, colaborar, analizar o 

proponer los métodos y procedimientos para realizar los registros contables, tributarios 

y financieros de la empresa además las habilidades mentales que debe poseer la 

persona para este cargo es la capacidad numérica, de lenguaje y conocimientos 

contables, tributarios y financieros 

 

Director operativo  

Jefe inmediato: Gerente general  

El director de operaciones se ocupa de la gestión de todas las actividades de la 

empresa en materia de control de calidad, planificación y adecuado funcionamiento del 

software ANGEL.NET sin embargo al ser un profesional de negocios internacionales 

quien es el que debe ocupar este cargo también tendrá otras funciones como dirigir o 

complementar el proceso de asesoramiento de las empresas que hagan parte de la 

compañía en cuanto a su objeto social, asesoría en comercio exterior.  

 

Director de Marketing  

Jefe directo: Gerente general  

Este cargo será ocupado por un profesional en negocios internacionales con énfasis en 

mercadeo esta manera podrá cumplir con las siguientes funciones y responsabilidades: 

1. Determinar la demanda de los servicios ofrecidos por la compañía y sus 

competidores.  

2. identificar a los clientes potenciales.  

3. Desarrollar estrategias de precios con el objetivo de maximizar los beneficios de 

la compañía o su participación en el mercado, asegurando al mismo tiempo la 

satisfacción de los clientes de la empresa. 

4.  Supervisan el desarrollo del servicio a prestar y seguir las tendencias que 

indican la necesidad de nuevos productos y/o servicios. 
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5. Identifica y desarrolla estrategias de marketing basadas en el conocimiento de 

los objetivos del establecimiento, las características del mercado y los factores 

de coste y margen. 

6. Evaluar los aspectos financieros del desarrollo del producto, como la eficiencia y 

la eficacia del coste de presupuesto, las asignaciones de investigación y 

desarrollo y el beneficio sobre la inversión y las proyecciones de pérdidas-

beneficios. 

Al igual que el director operativo, el director de marketing también podrá dirigir o 

complementar el proceso de asesoramiento de las empresas que hagan parte de la 

compañía en cuanto a su objeto social, asesoría en comercio exterior.  

 

Practicante en sistemas 

Jefe inmediato: Director operativo 

Estudiante de programas técnicos o tecnológicos en manejo de sistemas, debe estar 

liderado por una persona con competencias en la intervención en la resolución de 

conflictos, comunicación, motivación y destrezas para el trabajo en equipo y la crítica 

constructiva y con una formación en valores tales como respeto tolerancia, compromiso 

honestidad y solidaridad.  

Dentro de sus funciones y responsabilidades se encuentra:  

1. Responder por el correcto manejo y funcionamiento de medios de comunicación 

tales como página web. 

2. Constante monitoreo del software ANGEL.NET para ofrecer un buen servicio a 

los clientes de la empresa.  

3. Establecer acciones correctivas, preventivas y de mejora en cuanto a procesos 

tecnológicos  

4. Establecer y calificar  indicadores de gestión del software a utilizar  
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5.5. Legal 

 

De manera seguida, a continuación se presenta el proceso de constitución de empresa 

que contempla en primera medida el informe de Doing Business, el cual califica la 

facilidad para crear empresa en la ciudad y que permita identificar a Pereira como uno 

de los municipios de Colombia con mejor panorama para los negocios, prestando una 

atención especial al emprendimiento y situándola como la número 3 en apertura de 

negocio. En la siguiente imagen se respalda dicha información: 

 

 

Ilustración  16. Calificación Doing Business para apertura de negocio en Pereira. 2016 

 

 

La imagen anterior permite determinar la facilidad con la que se cuenta en Pereira para 

realizar la apertura de un negocio, en especial en temas de tiempo y costo. A partir de 

ello se presenta el proceso que contempla dicha creación de empresa: 

 

Procedimiento Tiempo Costo 

Registrar la empresa ante 

el Registro Mercantil, 

obtener el certificado de 

existencia y representación 

legal, registrar los libros de 

la empresa e inscribirse 

3 días COP 954,227 [COP 

872.400: impuesto 

departamental de registro 

(el 0,7% del capital inicial 

de la empresa) + COP 

30.000: inscripción a la 
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ante la Dirección de 

Impuestos y Aduanas 

Nacionales (DIAN) en el 

Centro de Atención 

Empresarial (CAE) de la 

Cámara de Comercio 

Cámara de Comercio y  

registro del documento de 

constitución + COP 8.000: 

2 certificados de existencia 

y representación legal 

(COP 4.000 cada uno) + 

COP 24.000: costo de la 

adquisición de los libros de 

la empresa (2 libros, COP 

12.000 cada libro, COP 

120 cada hoja, 100 hojas 

cada libros) + COP 19.800: 

costo del registro de los 

libros de la empresa (COP 

9.900 cada libro)] 

Abrir una cuenta bancaria 1 día Sin costo 

Formalizar la inscripción 

en el Registro Único 

Tributario (RUT) ante la 

Dirección de Impuestos y 

Aduanas Nacionales 

(DIAN) y obtener el 

Número de Identificación 

Tributaria (NIT) definitivo 

1 día 

Sin costo 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Registrar la empresa ante 

la caja de compensación 

familiar, el Servicio 

Nacional de Aprendizaje 

(SENA) y el Instituto 

2 días. 

Sin costo 
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Colombiano de Bienestar 

Familiar (ICBF) 

Registrar la empresa ante 

una Administradora de 

Riesgos Laborales (ARL) 

1 día 

Sin costo 

Registrar la empresa y los 

empleados al sistema 

público de pensiones con 

Col pensiones 

1 día 

Sin costo 

Afiliar a los empleados a 

un fondo de pensiones 

privado 

2 días 

Sin costo 

Inscribir a los empleados a 

un plan obligatorio de 

salud 

2 días 

Sin costo 

Afiliar a los empleados a 

un fondo de cesantías 
1 día 

Sin costo 

Ilustración  17.  Procesos para crear empresa en Pereira. Elaboración propia a partir del informe 
del Doing Business.  
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5.6.  Financiero  

5.6.1 Ventas 

 

 
Tabla 5. Proyección de Ventas para la Empresa ASICOMEX S.A.S. Fuente: Elaboración propia 

 

Las proyección de ventas realizada para la Empresa ASICOMEX  S.A.S a cinco años 

,es decir hasta el 2022 arroja el numeró de unidades, en este caso, el número  de horas 

prestadas en cada uno de los servicios a ofrecer, y la cantidad en pesos, ambos 

necesarios para obtener el punto de equilibrio; Así pues se prevé para el primer año 

unas ventas en unidades de 1.057 horas equivalentes a 450 horas en asesorías en 

Exportaciones,500 horas en asesorías en Importaciones,  40 horas en asesorías 

legales de comercio exterior, 37 horas en asesorías en intermediación comercial y 30 

horas para asesorías integrales de internacionalización; Alcanzándose de esta forma un 

punto de equilibrio en pesos de $126.840.000, de igual forma está proyectado el año 

siguiente con un punto de equilibrio en pesos de $175.548.480 y en unidades de 

1.367horas, para el año tres será de $206.620.561 y 1.504horas , para el 2021 de 

243.192.400 con 1654 horas y para finalizar el año 5,es decir, 2022el punto de equilibrio 

se situaría en $286.237.455 con 1820 horas. Esto nos permite ver un incremento en las 

unidades de 763 horas comparado con el primer año.  

 

 

Ventas

Precio Por Producto 1 2 3 4 5

Precio Asesorías en exportaciones $ / unid. 120,000$          128,400$          137,388$          147,005$          157,296$          

Precio Asesorías en importaciones $ / unid. 120,000$          128,400$          137,388$          147,005$          157,296$          

Precio Asesoría legal en comercio exterior $ / unid. 120,000$          128,400$          137,388$          147,005$          157,296$          

Precio Asesoría en intermediación comercial $ / unid. 120,000$          128,400$          137,388$          147,005$          157,296$          

Precio Asesoría integral internacional $ / unid. 120,000$          128,400$          137,388$          147,005$          157,296$          

Unidades Vendidas por Producto

Unidades Asesorías en exportaciones unid. 450 581 639 702 773

Unidades Asesorías en importaciones unid. 500 645 710 780 858

Unidades Asesoría legal en comercio exterior unid. 40 52 57 62 69

Unidades Asesoría en intermediación comercial unid. 37 51 57 62 68

Unidades Asesoría integral internacional unid. 30 39 43 47 52

Total Ventas

Precio Promedio $ 120,000$          128,400$          137,388$          147,005$          157,296$          

Ventas unid. 1057 1367 1504 1654 1820

Ventas $ 126,840,000$ 175,548,480$ 206,620,561$ 243,192,400$ 286,237,455$ 

AÑO
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5.6.2 Estado de Resultados 

 

 

Tabla 6. Estado de Resultados. Fuente: Elaboración propia 

 

Para la empresa ASICOMEZ S.A.S se tiene un estado de resultados positivo el cual nos 

indica que para el primer año de actividades de la empresa se van a generar una 

utilidad bruta de 88,562,441millones de pesos  teniendo en cuenta todos los costos de 

materia prima, depreciación entre otros costos posterior a esto se tienen en cuenta los 

gastos de administración los cuales representan el 76% de la utilidad bruta generada de 

esta manera tendríamos que para el primer año en desarrollo de la empresa se espera 

recibir una utilidad neta final de 6,593,105 millones de pesos la cual se destinara para 

desarrollar innovación en el software, para el año siguiente se estima un incremento en 

las ventas del 22% lo cual se reflejara en la cifra de 126,157,786 millones de pesos en 

la utilidad bruta para este año se espera un incremento de los gastos administrativos 

del 30 % para lo cual se espera una utilidad operativa de 5,912,466 millones de pesos 

por consiguiente es estima recibir para el año 2 en utilidad neta final 5,380,344 millones 

de pesos se registra una baja frente al año anterior puesto que ahí un incremento 

significativo en los gastos administrativos. Para el año 3 se estiman unas ventas de 

1 2 3 4 5

ESTADO DE RESULTADOS

Ventas 121,555,000$ 168,233,960$ 198,011,371$ 233,059,384$ 274,310,894$ 

Devoluciones y rebajas en ventas -$                   -$                   -$                   -$                   -$                   

Materia Prima, Mano de Obra 11,853,717$    15,220,173$    16,285,585$    17,425,576$    18,645,366$    

Depreciación 1,008,000$      1,008,000$      1,008,000$      1,008,000$      1,008,000$      

Agotamiento -$                   -$                   -$                   -$                   -$                   

Otros Costos 20,130,842$    25,848,001$    27,657,361$    29,593,377$    31,664,913$    

Utilidad Bruta 88,562,441$    126,157,786$ 153,060,424$ 185,032,431$ 222,992,615$ 

Gasto de Ventas 28,630,842$    35,198,001$    37,661,861$    40,298,192$    43,119,065$    

Gastos de Administracion 66,124,703$    84,647,319$    90,572,631$    96,912,715$    103,696,605$ 

Provisiones -$                   -$                   -$                   -$                   -$                   

Amortización Gastos 400,000$          400,000$          -$                   -$                   -$                   

Utilidad Operativa (6,593,105)$    5,912,466$      24,825,932$    47,821,524$    76,176,945$    

Otros ingresos

Utilidad antes de impuestos (6,593,105)$    5,912,466$      24,825,932$    47,821,524$    76,176,945$    

Impuesto renta +CREE -$                   532,122$          3,785,955$      10,281,628$    21,139,102$    

Utilidad Neta Final (6,593,105)$    5,380,344$      21,039,977$    37,539,896$    55,037,843$    

AÑOS
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198,011,371 millones de pesos lo cual representa un incremento del 20% respecto al 

año inmediatamente anterior esto refleja un beneficio en la utilidad operativa ya que aun 

teniendo en cuenta un incremento porcentual del 6% sobre el año anterior que es 

5,912,566 millones de pesos de   en los gastos de administración no se afecta 

directamente la utilidad operacional ya que esta se estimaría en 24,825,932 millones de 

pesos algo favorable para la empresa ASICOMEX S.A.S esto también se ve 

directamente reflejado en la utilidad neta final que sería de 21,039,977 millones de 

pesos esto con el fin de invertirlos en innovación y desarrollo de nuevas tecnologías 

para la empresa. Para el año 4 se estima un incremento del 21% en la utilidad bruta 

respecto al año inmediatamente anterior, esto genera un aumento considerable en la 

utilidad operativa que sería de 47, 821,524 millones de pesos para una utilidad neta 

final de 37, 539,896 millones de pesos. Para el año 5 se estiman unas ventas de 274, 

310,894 millones de pesos lo cual representa un incremento porcentual del 18% 

respecto al año anterior lo cual es muy beneficioso ya que con este incremento se 

reflejaría en una utilidad neta final de 55, 037,847 millones de pesos después de restar 

los gastos administrativos y los impuestos de renta y Cree. 

5.6.3 Flujo de Caja  

 

 

Tabla 7.Flujo de Caja. Fuente: Elaboración propia 

0 1 2 3 4 5

FLUJO DE CAJA

Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional (6,593,105)$  5,912,466$    24,825,932$ 47,821,524$ 76,176,945$    

Depreciaciones 1,008,000$    1,008,000$    1,008,000$    1,008,000$    1,008,000$      

Amortización Gastos 400,000$       400,000$       -$                -$                -$                   

Impuestos -$                -$                (532,122)$      (3,785,955)$  (10,281,628)$  

Neto Flujo de Caja Operativo (5,185,105)$  7,320,466$    25,301,810$ 45,043,569$ 66,903,317$    

Flujo de Caja Inversión

Inversión en Muebles (5,040,000)$  -$                -$                -$                -$                -$                   

Inversión Activos Fijos (5,040,000)$  -$                -$                -$                -$                -$                   

Neto Flujo de Caja Inversión (5,040,000)$  -$                -$                -$                -$                -$                   

Desembolsos Fondo Emprender 8,138,021$    

Capital 10,000,000$ -$                -$                -$                -$                -$                   

Neto Flujo de Caja Financiamiento 18,138,021$ -$                -$                -$                -$                -$                   

Neto Periodo 13,098,021$ (5,185,105)$  7,320,466$    25,301,810$ 45,043,569$ 66,903,317$    

Saldo anterior 12,298,021$ 7,112,916$    14,433,382$ 39,735,192$ 84,778,762$    

Saldo siguiente 13,098,021$ 7,112,916$    14,433,382$ 39,735,192$ 84,778,762$ 151,682,079$ 

AÑO
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En cuanto al flujo de caja proyectado para la Empresa ASICOMEX S.A.S se puede 

definir que la liquidez para el primer año será negativa debido a que por ser una nueva 

empresa que inicia operaciones sin contar con clientes fidelizados obtendrá una utilidad 

operacional de -6.593.105 valor que deberá ser asumido por los socios de la compañía, 

caso contrario ocurre para los siguientes periodos proyectados (año 2 igual al 2019 y 

siguientes)   en donde se ve que la empresa tiene la capacidad de cumplir con las 

obligaciones contraídas y repartir utilidades en efectivo es decir para los siguientes 

años ASICOMEX S.A.S podrá generar flujos de efectivo positivos, incrementando cada 

año.  

 

 

5.6.4 Balance  

 

 

Tabla 8. Balance General de ASICOMEX S.A.S. Fuente: Elaboración propia. 

 

0 1 2 3 4 5

BALANCE GENERAL

Activo

Efectivo 12,298,021$ 7,112,916$    14,433,382$ 39,735,192$ 84,778,762$ 151,682,079$ 

Gastos Anticipados 1,200,000$    1,200,000$    1,200,000$    1,200,000$    1,200,000$    1,200,000$      

Amortización Acumulada (400,000)$      (800,000)$      (1,200,000)$  (1,200,000)$  (1,200,000)$  (1,200,000)$    

Gastos Anticipados 800,000$       400,000$       -$                -$                -$                -$                   

Total Activo Corriente: 13,098,021$ 7,512,916$    14,433,382$ 39,735,192$ 84,778,762$ 151,682,079$ 

Muebles y Enseres 5,040,000$    5,040,000$    5,040,000$    5,040,000$    5,040,000$    5,040,000$      

 Depreciación Acumulada (1,008,000)$  (2,016,000)$  (3,024,000)$  (4,032,000)$  (5,040,000)$    

Muebles y Enseres 5,040,000$    4,032,000$    3,024,000$    2,016,000$    1,008,000$    -$                   

Total Activos Fijos: 5,040,000$    4,032,000$    3,024,000$    2,016,000$    1,008,000$    -$                   

Total Otros Activos Fijos -$                -$                -$                -$                -$                -$                   

ACTIVO 18,138,021$ 11,544,916$ 17,457,382$ 41,751,192$ 85,786,762$ 151,682,079$ 

Pasivo

Impuestos X Pagar -$                -$                532,122$       3,785,955$    10,281,628$ 21,139,102$    

Obligacion Fondo Emprender (Contingente) 8,138,021$    8,138,021$    8,138,021$    8,138,021$    8,138,021$    8,138,021$      

PASIVO 8,138,021$    8,138,021$    8,670,143$    11,923,976$ 18,419,649$ 29,277,123$    

Patrimonio

Capital Social 10,000,000$ 10,000,000$ 10,000,000$ 10,000,000$ 10,000,000$ 10,000,000$    

Reserva Legal Acumulada -$                -$                -$                538,034$       2,642,032$    5,000,000$      

Utilidades Retenidas -$                -$                (6,593,105)$  (1,750,795)$  17,185,185$ 52,367,113$    

Utilidades del Ejercicio -$                (6,593,105)$  5,380,344$    21,039,977$ 37,539,896$ 55,037,843$    

PATRIMONIO 10,000,000$ 3,406,895$    8,787,239$    29,827,217$ 67,367,113$ 122,404,956$ 

PASIVO + PATRIMONIO 18,138,021$ 11,544,916$ 17,457,382$ 41,751,192$ 85,786,762$ 151,682,079$ 

AÑO
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Las variaciones entre el año 1 y el 2 en cuanto al activo corriente, el mayor cambio que 

se da es en la depreciación acumulada que representa en este caso con un incremento 

porcentual del - 7% y en muebles y enceres presenta un decrecimiento del  20% por 

cuanto ASICOMEX S.A.S inicia una etapa de decrecimiento 

En lo que respecta a los activos fijos, el cambio es significativo en los activos ya que se 

presenta un decrecimiento del -20% este decrecimiento es constante para los años 3, 4 

y 5 ya que es acumula y no sufre alteraciones. 

En cuanto al pasivo la variación fue del impuesto por pagar el cual está exento los 2 

primeros años que corresponden al año 0 y 1 pero a partir del año 2 se registra con el 

3.1% el cual se acumula para los años próximos y se refleja en las siguientes sumas 

año 3 igual a 3, 785,955 millones de pesos año4 10, 281,628 millones de pesos año 5 

21, 139,102 millones de pesos  

Dentro del patrimonio el capital tuvo un decrecimiento en el primer año del  66 % que es 

muy considerable para la rentabilidad de la empresa pero observamos que para el año 

2 tuvo un alza del 150% lo cual refleja un panorama diferente para la empresa para el 

año 3 el incremento fue aún más considerable pues este tuvo un  aumento porcentual 

del 110% para el año 4 el aumento patrimonial fue mucho más positivo pues este 

incremento en un 80% no fue tan favorable   como el año inmediatamente anterior pero 

también es un buen panorama para la empresa ASICOMEX .S.A.S 
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5.6.5 Análisis Financiero  

5.6.5.1.  Escenario propuesto  

 

 
Tabla 9. Condiciones propuestas para la proyección de ASICOMEX S.A.S. Fuente: Elaboración 

propia 

 

Cada uno de los indicadores dados en la tabla anterior son los que fueron  tomados 

para las proyecciones pertinentes en el análisis financiero realizado para ASICOMEX 

S.A.S, de haber cambios en esta situación y/o condición  inicial,  los siguientes gráficos 

señalan cuales serían las diferencias. 

 

5.6.5.2.  Escenario pesimista  

Con disminución del 30% de las ventas o servicios prestados 

 

 

Tabla 10. Condiciones propuestas para la proyección de ASICOMEX S.A.S. en un escenario 
pesimista. Fuente: Elaboración propia 

 

De presentarse una disminución de aproximadamente 30% en las ventas de los 

servicios prestados por ASICOMEX S.A.S durante los años siguientes a su creación, 

además con una variación en los indicadores de endeudamiento pasando de 44.87% a 

   Criterios de Decisión

  Tasa mínima de rendimiento a la que aspira el emprendedor  15%

  TIR (Tasa Interna de Retorno)  61.87%

  VAN (Valor actual neto)  58,541,447

  PRI (Periodo de recuperación de la inversión)   0.65

  Duración de la etapa improductiva del negocio ( fase de 

implementación).en meses   
2 mes

  Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en 

cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT)   
44.87%

   Criterios de Decisión

  Tasa mínima de rendimiento a la que aspira el emprendedor  15%

  TIR (Tasa Interna de Retorno)  N.A.

  VAN (Valor actual neto)  -131,714,301

  PRI (Periodo de recuperación de la inversión)   -0.86

  Duración de la etapa improductiva del negocio ( fase de 

implementación).en meses   
2 mes

  Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en 

cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT)   
60.42%
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60.42, el VAN se vería seriamente afectada al arrojar un saldo de -131.714.301 con un 

periodo de recuperación de la inversión de -0.86; significaría grandes pérdidas para la 

empresa sin la posibilidad de alcanzar su punto de equilibrio. 

 

5.6.5.3.  Escenario Optimista  

Con aumento del 10% de la ventas o servicios prestados 

 

 

Tabla 11.Condiciones propuestas para la proyección de ASICOMEX S.A.S. en un escenario 
optimista. Fuente: Elaboración propia 

 

Con un aumento del 10% en las ventas proyectadas para los cinco primero años de 

vida de ASICOMEX S.A.S la TIR se vería aumentada dos ves a la TIR con la cual se 

realizó inicialmente la proyección de ventas de la empresa, además también supondría 

un significativo aumento en el valor actual neto al pasar de 58.541.447 a 115.316.450$ 

representándose en un panorama muy favorable para la empresa ASICOMEX S.A.S 

 

 

 

 

 

 

   Criterios de Decisión

  Tasa mínima de rendimiento a la que aspira el emprendedor  15%

  TIR (Tasa Interna de Retorno)  120.91%

  VAN (Valor actual neto)  115,316,450

  PRI (Periodo de recuperación de la inversión)   0.35

  Duración de la etapa improductiva del negocio ( fase de 

implementación).en meses   
2 mes

  Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en 

cuenta los recursos del fondo emprender. ( AFE/AT)   
36.86%
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6. Conclusiones  

 

De conformidad con el trabajo de campo y con la revisión teórica realizada se concluye 

con el cumplimiento cabal de los objetivos, señalando los factores y aspectos a 

considerar para la puesta en marcha de una empresa de asesorías en operaciones de 

comercio exterior para las Pymes exportadoras del Sector Textil en la ciudad de 

Pereira, así pues se tiene que: 

Se parte del primer objetivo específico fijado en un estudio de mercado con el cual se 

recopilaron y analizaron datos enfocados a plantear la viabilidad del negocio, con ello 

se determinó que la dinámica de mercado de Pereira y de manera subyacente del Eje 

cafetero presenta un panorama favorables para el tipo de empresa tratado en la medida 

de que el sector textiles, que funciona como el segmento de clientes, ha tenido un 

desarrollo importante en la última década y se ha vuelto propenso a la 

internacionalización, con lo cual se presenta la necesidad de asesorías en el tema y es 

allí donde entra en juego el papel de la empresa a crear.  

Del estudio de mercado se señala que las estrategias de entrada apoyadas en la 

promoción y comunicación intensiva son eficientes en la medida de que dan a conocer 

al negocio y se procura por un posicionamiento y establecimiento de confianza con las 

PYMES, permitiendo ser un acompañamiento activo de sus procesos y fundamentar el 

conocimiento sobre el comercio exterior. Sobre el tema de la competitividad en el 

mercado se concluye que el escenario es viable en la medida de que se carece de un 

número significativos de empresas que presten servicios similares en la región trazada. 

Como parte del portafolio definido se procuró por presentar servicios que hicieran frente 

a las distintas necesidades de las PYMES, que de acuerdo con el estudio de mercado 

tienen una visión fragmentada del comercio exterior, es decir, que ven los procesos 

logísticos, documentarios y legales separados unos de otros; sobre dicho portafolio se 

resalta que se desarrolló de conformidad con los comentarios del método de 

investigación, en el cual se hizo un fuerte énfasis en aspectos económicos, logísticos y 

de capacitación como los principales limitantes del ingreso de las PYMES del sector 

textil de la ciudad a procesos de comercio internacional. 
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Respecto del estudio técnico con el que se permitió estudiar el funcionamiento 

operativo de la empresa con el ánimo de hacer uso eficiente de los recursos necesarios 

para el desarrollo de la actividad económica a realizar, se concluye que el apoyo del 

capital humano y de los equipos tecnológicos es relevante para la puesta en marcha de 

un negocio de asesorías, y de manera paralela se identifica que la construcción de la 

imagen corporativa y lo concerniente a la definición administrativa y segmentación son 

primordiales para canalizar los esfuerzos de la empresa. 

El capital humano se denota como altamente importante debido a que la empresa de 

asesorías se apoya directamente en la prestación de servicios personales, es decir, que 

la capacitación del recurso humano y su manera de comunicar la cultura de la empresa 

así como de desarrollar los servicios ahonda la relación con el cliente y posibilita el 

mantenimiento del vínculo con este. Además se reconoce que los asesores son las 

base del negocio y su trabajo es el índice entorno al cual se vislumbra la viabilidad del 

negocio. 

Del otro lado se tiene que los equipos informáticos o tecnológicos como la plataforma 

de servicio y atención al cliente es un instrumento valioso para la comunicación y 

revisión de procesos por parte del cliente facilitando el acceso a la información y 

creando un punto de contacto entre el cliente-empresa práctico y permanente, en el 

cual la capacitación y conocimiento por parte del personal sobre el uso de dichos 

equipos se vuelve ampliamente relevante. Sobre la temática de la estructura 

administrativa se tiene la claridad de contar con personal de mantenimiento y hacer 

énfasis en la simplicidad de los procesos por el tipo de clientes fijados. 

Finalmente se concluye que con el estudio financiero se realizaron las respectivas 

estimaciones sobre inversión y evolución del negocio determinando que las 

proyecciones de ventas y crecimiento se ajustan al dinamismo del mercado, así 

también se señala que las cifras de rendimiento de la empresa ase garantizan mediante 

la ejecución eficiente y adecuada de las estrategias planteadas en el estudio de 

mercado y con una revisión pertinente de los aspectos del estudio técnico.   
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7. Recomendaciones  

 

Recomendaciones para que el proyecto sea aún más beneficioso y de mayores y 

mejores resultados:  

 

Publicidad de lo desarrollado 

Debido a que la plataforma y el software no poseía ninguna herramienta Web que la 

publicitara como un sistema  educativo e investigador, es recomendable que se realice 

una buena promoción para darla a conocer utilizando todos los métodos de publicidad 

sistemática en plataformas sociales como lo son  Instagram, Facebook y Twitter. 

 

Enseñanza de usuarios 

En este sentido, es importante instruir a cada uno de los operadores del portal, de tal 

manera que se haga un buen uso de la herramienta garantizando un servicio de calidad 

e información de primera mano. De esta manera también se cuenta con una línea de 

servicio al cliente operada desde la oficina principal para solucionar en primera 

instancia cualquier solicitud que requieran nuestros clientes  

 

Administración de la información 

Además, se deben hacer jornadas periódicas de actualización de datos, tanto en lo que 

tiene que ver con la información en el sistema integrado del software de los clientes  

como de sus productos a comercializar, esto considerando las modificaciones que 

pueden llegar a existir en el régimen aduanero colombiano o de algún país que el 

cliente tenga relación comercial. 

 

En lo que respecta a la información que debe ser administrada institucionalmente por la 

empresa con su respectivo departamento encargado se recomienda que ésta sea 

revisada continuamente de manera que se pueda garantizar un excelente servicio y una 

información actual y confiable.  
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