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GLOSARIO 

 

ASESOR: El asesor es un individuo que se especializa en una materia y sobre la 
misma brinda consejos y asesoramiento a otras personas que demandan esos 
conocimientos específicos que él tiene1. 

ASESORÍA: Se conoce como asesoría al trabajo y el despacho de un asesor, que 
es una persona dedicada a brindar recomendaciones, sugerencias y consejos en 
su ámbito de especialización. Empresas de todos los rubros contratan servicios de 
asesoría para optimizar su funcionamiento2. 

COMERCIO INTERNACIONAL: El comercio internacional hace referencia al 
movimiento que tienen los bienes y servicios a través de los distintos países y sus 
mercados. Se realiza utilizando divisas y está sujeto a regulaciones adicionales que 
establecen los participantes en el intercambio y los gobiernos de sus países de 
origen. Al realizar operaciones comerciales internacionales, los países involucrados 
se benefician mutuamente al posicionar mejor sus productos, e ingresar a 
mercados extranjeros3. 

CONSULTOR: Que opina o aconseja sobre una materia determinada, en especial 
si lo hace profesionalmente4. 

CONSULTORÍA: Entidad dedicada a asesorar empresas en asuntos como el 
márketing, la organización, la fiscalidad, etc.5. 

EXPORTACIÓN: El concepto de exportación en términos económicos hace 
referencia al envío de un producto o servicio a un país extranjero con fines 
comerciales, ya sea por vía terrestre, marítima o aérea. Estas operaciones están 
reguladas por una serie de controles impositivos y disposiciones legales que actúan 
como marco contextual de las relaciones comerciales entre territorios. Las 
exportaciones son una parte fundamental de la internacionalización empresarial de 
las compañías, ya que les permite llevar sus productos a cualquier parte del mundo. 

                                                             
1Definición de asesor ( Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018 .Disponible en 
https://www.definicionabc.com/general/asesoria.php 
2Definición de Asesoría (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. disponible 
https://definicion.de/asesoria/  
3Definición de comercio internacional (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible 
en:http://www.comercioyaduanas.com.mx/comercioexterior/comercioexterioryaduanas/que-es-
comercio-internacional/ 
4Definición de consultor (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
https://es.oxforddictionaries.com/definicion/consultor 
5Definición de consultoría (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
https://es.oxforddictionaries.com/definicion/consultor 
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El proceso de exportación implica un respeto de las legislaciones vigentes en el 
país de origen y en el que recibe la mercancía6.  

IMPORTACIÓN: La importación consiste en el ingreso legal de mercancías de un 
país origen al país importador, principalmente para el consumo. Dentro de la 
importación, es necesario comprender que la demanda de productos por los 
consumidores, brinda nuevas oportunidades de negocios a las empresas 
dispuestas a importar. La decisión de importar surge por dos razones principales: 
la escasez de producción del producto en el mercado interno y el bajo costo 
económico de importar ante costos altos de producción o comercialización en el 
país. No sólo las empresas grandes puede desarrollar la importación de productos. 
Tanto personas físicas, empresas micros y pymes, pueden importar productos en 
distintos modelos de importación. La importación requiere de tiempo, dedicación, 
preparación, de un proceso de aprendizaje y esfuerzo por la parte importadora, por 
lo que es necesario juntar las experiencias del negocio con la educación y 
capacitación en materia de cómo puedo importar7. 

INTERNACIONALIZACIÓN: La internacionalización de la empresa puede 
considerarse como un proceso mediante el cual una compañía desarrolla una parte 
de sus actividades en otro país diferente al suyo. Puede centrarse en la venta de 
artículos, producción o compra de suministros, entre otras cosas. Las empresas 
crean las condiciones precisas para salir al mercado internacional. Cada vez  hay 
una mayor tendencia a dirigir la estrategia hacia el exterior y a la deslocalización8. 

MARKETING DIGITAL: La definición de marketing digital, también conocido como 
marketing online, es un concepto que engloba todas aquellas acciones y estrategias 
comerciales que se ejecutan en los canales de Internet: redes sociales, blog y webs, 
foros, plataformas de vídeo, etc. Este fenómeno viene desarrollándose desde la 
década de los 90 como una manera de trasladar los métodos offline al ámbito 
digital. El marketing digital es una estrategia básica para las empresas por la gran 
oportunidad de crecimiento, difusión y posicionamiento que proporcionan. Los 
potenciales clientes están conectados casi de manera permanente tanto por 
ordenador, tablet o smartphone9. 
 

OUTSOURCING: El outsourcing consiste en la delegación funciones de una 
empresa a otra que se especializa en dicha tarea. Entre sus mayores beneficios 
están la reducción de costos y el acceso a nuevas tecnologías, entre otras, sin 

                                                             
6Definición de exportación (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
https://www.emprendepyme.net/que-es-la-exportacion-de-productos.html 
7Definición de importación (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
http://www.comercioyaduanas.com.mx/comoimportar/comopuedoimportar/que-es-importar/ 
8Definición de internacionalización (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
https://www.emprendepyme.net/que-es-la-internacionalizacion-de-las-empresas.html 
9Definición de marketing digital (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
https://www.economiasimple.net/glosario/marketing-digital 
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embargo, si el prestador del servicio no tiene la capacidad suficiente para realizar 
dicha función, puede dañar la imagen de la empresa contratante. Esta 
herramienta se puede utilizar de manera táctica o estratégica y se puede adaptar a 
los requerimientos de la empresa que solicita el servicio, se implementa en 
diferentes niveles y en áreas de la organización que no son primordiales para así 
ganar en competitividad10. 
 

PATENTE: Una patente es un derecho exclusivo que se concede sobre una 
invención. En términos generales, una patente faculta a su titular a decidir si la 
invención puede ser utilizada por terceros y, en ese caso, de qué forma. Como 
contrapartida de ese derecho, en el documento de patente publicado, el titular de 
la patente pone a disposición del público la información técnica relativa a la 
invención11. 

PYMES: Es el acrónimo de pequeña y mediana empresa. Se trata de 
la empresa mercantil, industrial o de otro tipo que tiene un número reducido de 
trabajadores y que registra ingresos moderados12. 
 

REGISTRO SANITARIO: Es el documento público emitido como una actuación 
administrativa que expide el INVIMA y por el cual faculta al titular del mismos a 
elaborar, comercializar, importar, exportar, envasar, procesar, hidratar y vender los 
productos que lo requieren de acuerdo con la normatividad13. 

SERVICIO: Un servicio es el conjunto de actividades que lleva a cabo internamente 
una empresa por ejemplo para poder responder y satisfacer las necesidades de un 
cliente14. 

VENTURE CAPITAL: El concepto Venture Capital se presenta como un método de 
financiación para aquellas empresas que están en fase de desarrollo y que ya han 
recurrido sin fortuna a otras fuentes de financiación. Se tratan de compañías que 
no cotizan en bolsa. Los que suelen recurrir a este tipo de capital suelen ser 
compañías de pequeño tamaño, con un alto riesgo, resultados negativos en los 
primeros años de vida y que están dispuestas a proporcionar una parte del negocio 
a aquellos que se ofrezcan como venture capital con el propósito de hacer crecer 
la empresa15. 

                                                             
10Definición de outsourcing (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
https://www.gestiopolis.com/outsourcing-definicion-ventajas-desventajas-tipos-y-niveles/ 
11Definición de patente (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
http://www.wipo.int/patents/es/ 
12Definición de Pyme (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
https://definicion.de/pyme/ 
13Definición de registro sanitario (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
https://www.invima.gov.co/2015-12-14-18-07-37/registro-sanitario-medicamentos.html 
14 Definición de servicio (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
https://www.definicionabc.com/economia/servicio.php 
15Definición de venture capital (Recurso web, en línea) consultado el 28/09/2018. Disponible en 
https://www.economiasimple.net/glosario/venture-capital 
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RESUMEN 
 

El presente trabajo tiene como finalidad, realizar un estudio de factibilidad para 
crear una empresa  de consultora y asesora en comercio internacional en el 
municipio de Tuluá, iniciando de unas necesidades identificadas en el entorno, la 
cuales están sustentadas en el Informe del comportamiento empresarial de la 
Cámara de Comercio de Tuluá, en el año 2017, que muestra que a lo referente al 
comercio internacional, de las 7.019 empresas registradas y vigentes en la Cámara 
de Comercio sólo 88 importan y 57 exportan, conviene subrayar que sólo el 2,08% 
del total de las empresas desarrollan actividades relacionadas con importación y 
exportación de productos y servicios, esto significa que es un porcentaje mínimo de 
las operaciones internacionales que se realizan actualmente. 
 

Así mismo, según la Gran Encuesta Pyme realizada por la Asociación Nacional de 
Instituciones Financieras ANIF (Centro de estudios económicos) primer semestre 
del 2018, la principal razón aducida por los empresarios industriales para no 
exportar se relaciona con considerar que no tienen productos exportables (47%). A 
ello le siguió no tener conocimiento sobre cómo exportar (18%) y el desinterés por 
participar en el mercado internacional (16%). A pesar de todo lo anterior más de la 
mitad de la muestra encuestada cuenta con planes de internacionalización (68% 
industria y 100% comercio), lo cual es una gran oportunidad para que la compañía 
pueda brindar sus servicios para satisfacer las necesidades requeridas de las 
pymes.  
 

Este trabajo contribuye a resolver estas problemáticas aducidas por los 
empresarios a través de la aplicación de un portafolio de servicios que brinde 
asesoría y consultoría en comercio internacional, comprendiendo además  los 
siguientes estudios: 
 

Estudio de mercado cuyo objetivo es obtener información cuantitativa y cualitativa 
que sirva como base para continuar posteriores investigaciones, como también 
identificar las  necesidades que tienen las pymes, la demanda existente del servicio 
que se va a brindar, cuales son los factores más importantes a la hora de establecer 
estrategias para llegar al cliente y el análisis de los competidores con lo cual la 
empresa pueda construir su elemento diferenciador.  
 
Estudio técnico el cual permite efectuar un análisis técnico de las condiciones y los 
servicios previstos a ofrecer por la empresa, así como la localización de la oficina.  
 

Diseño organizacional y legal donde se planteará la estructura organizacional de la 
empresa, y los aspectos legales para  su creación y correcto funcionamiento. 
 
Estudio financiero, permite analizar la capacidad de la empresa, su viabilidad, 
rentabilidad  y sostenibilidad en el tiempo, así  mismo, establecer las inversiones y 
el financiamiento requerido para la puesta en marcha de la misma.  



20 
 

ABSTRACT 
 

The purpose of this paper is to carry out a feasibility study to create a consultancy 

and advisory firm in international trade in the municipality of Tuluá, starting with 

needs identified in the environment, which are supported in the Report on business 

behavior of the Chamber of Commerce of Tuluá, in the year 2017, which shows that 

with regard to international trade, of the 7,019 companies registered and in force in 

the Chamber of Commerce, only 88 import and 57 export, it should be underlined 

that only 2.08% of the Total companies develop activities related to import and 

export of products and services, this means that it is a minimum percentage of the 

international operations that are currently carried out. 
 

Likewise, according to the Great Pyme Survey conducted by the National 

Association of Financial Institutions (ANIF) (Economic Research Center) first 

semester of 2018, the main reason given by industrial entrepreneurs not to export 

is related to considering that they do not have exportable products (47 %). This was 

followed by no knowledge of how to export (18%) and disinterest in participating in 

the international market (16%). Despite all of the above, more than half of the 

surveyed sample has internationalization plans (68% industry and 100% 

commerce), which is a great opportunity for the company to provide its services to 

meet the required needs of the companies. SMEs 
 

This work contributes to solve these problems adduced by entrepreneurs through 

the application of a portfolio of services that provide advice and consulting in 

international trade, including the following studies: 
 

Market study whose objective is to obtain quantitative and qualitative information 

that serves as a basis to continue further research, as well as identify the needs of 

SMEs, the existing demand for the service that will be provided, which are the most 

important factors at the time to establish strategies to reach the customer and the 

analysis of the competitors with which the company can build its differentiating 

element. 
 

Technical study which allows a technical analysis of the conditions and services 

expected to be offered by the company, as well as the location of the office. 
 

Organizational and legal design where the organizational structure of the company 

will be considered, and the legal aspects for its creation and correct functioning. 
 

Financial study, allows analyzing the capacity of the company, its viability, 

profitability and sustainability over time, likewise, establish the investments and 

financing required for the implementation of the same. 
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INTRODUCCIÓN 
 
 

A través del presente documento, se propone el proyecto de investigación 
“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACIÓN DE UNA EMPRESA 
CONSULTORA Y ASESORA EN COMERCIO INTERNACIONAL EN EL 
MUNICIPIO DE TULUÁ” buscado fomentar la utilización de los medios digitales 
por parte de las PYMES, con el fin de contribuir a su internacionalización. Aparte 
de ser un proyecto emprendedor y sobre todo generador de empleo el cual aporte 
positivamente a la economía del país.  
 
Se realiza el planteamiento del problema, el cual da origen al proyecto de 
investigación y sirve como punto de partida para el mismo, realizando una 
sistematización a través de una pregunta de formulación de la problemática 
específica la cual permite abordar el problema en su totalidad, y por consiguiente 
formular los objetivos los cuales proporcionan una orientación para la investigación  
Y los temas que se tratarán durante el desarrollo del proyecto. 
 
Por otro lado, este documento contiene un análisis sectorial, permitiendo que se 
puedan fijar unos lineamientos que ayudarán a enfocar de manera correcta la 
investigación, además de identificar aspectos metodológicos que puedan ayudar al 
proceso investigativo, obteniendo información relevante que lo facilite.  
 
También se justifica la importancia de este proyecto de investigación, estableciendo 
un soporte a través de marcos teóricos, conceptuales, datos acerca de la población 
objetivo, ya que mediante su obtención se puede dimensionar el tamaño del 
proyecto que se plantea, además de agregar información legal y financiera lo que 
permite conocer la viabilidad del proyecto.  
 
De igual modo se llevaron a cabo diferentes estudios, como el de mercado el cual 
favorece la obtención de información cuantitativa y cualitativa, debido a que por 
medio de esta se puede verificar la demanda del servicio que se va a brindar, 
analizando la competencia, y sobre todo estableciendo estrategias con el fin de que 
la empresa se consolide exitosamente en el mercado a través del tiempo. Otro de 
los estudios realizados fue el estudio técnico, para conocer los factores productivos 
requeridos para el establecimiento de la empresa.  
 
Así mismo se procederá a realizar el estudio organizacional, donde se encuentra el 
organigrama de la empresa que refleja las áreas la integran, además de la misión 
y la visión. Se permite entonces a través de la presente investigación dimensionar 
la importancia del proyecto que se formula, estableciendo bases para el proceso 
investigativo, convirtiéndose en un elemento pertinente para la investigación.  
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1. DESCRIPCIÓN GENERAL DEL PROYECTO 

 

1.1 TÍTULO 
 

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA CREAR UNA EMPRESA CONSULTORA Y 
ASESORA EN COMERCIO INTERNACIONAL EN EL MUNICIPIO DE TULUÁ 
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1.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 

1.2.1 Planteamiento del problema 

 
El municipio de Tuluá se encuentra ubicado en el centro geográfico del 
departamento del Valle del Cauca, región del Pacífico, su entorno de desarrollo  se 
clasifica como robusto y posee una superficie de 818 Km2 (81.800 Ha), el total de 
la población al año 2018 asciende a 219.148 habitantes,105.247 (48.0%) son de 
género masculino y 113.901 (52%) femenino, 189.368 (86,4%) se encuentran 
ubicados en el área urbana y 29.780 (13,6%) en el área rural16, su densidad 
poblacional es de 267.91 Hab/Km217. 
 
Según el Informe del comportamiento empresarial de la Cámara de Comercio de 
Tuluá, en el año 2017, fueron creadas 1.603 nuevas empresas. Se observa un 
crecimiento porcentual del 34% con respecto al año 2016 el cual fue de 1.198 
nuevas empresas, así mismo se reportan 2.835 nuevos empleos, y $ 43.186,7 
millones de pesos en activos18.  
 
El tejido empresarial en cuanto al tamaño de empresa, se encuentra principalmente 
constituido por la microempresa con 6.655 unidades que generan 13.206 empleos 
y reportan $90.381,4 millones de activos, seguido de la Pequeña Empresa con 272 
entidades, 4.572 empleos y $332.811,9 millones de activos19. 
 
En las últimas posiciones se encuentra la mediana empresa con 66 empresas que 
generan 3.435 empleos y reportan $ 600.902.9 millones de activos, y la grande 
empresa con 26 que generan 3.844 empleos y reportan $3.222.58, 3 millones de 
activos20.  
 
Por otra parte, en el municipio de Tuluá, se encuentran registradas en la Cámara 
de Comercio 7.019 empresas, reflejando un crecimiento del 5% con respecto a 
2016, además al analizarlas empresas vigentes por sectores económicos se 
muestra: 
  

                                                             
16 Fuente: DANE-proyecciones de población.2018 
17 Departamento Nacional de Planeación DNP https://terridata.dnp.gov.co/#/perfiles  
18 Fuente: RUES – Registro Único Empresarial y Social 
19 Idem 
20 Idem 



24 
 

Tabla 1. Empresas vigentes por sectores económicos Municipio de Tuluá 
año 2017 

SECTOR MUNICIPIO DE TULUÁ  

Comercio, Reparaciones 3260 

Industria manufacturera 807 

Alojamiento y Comidas 723 

Otros servicios 370 

Profesionales 257 

Servicios Administrativos 230 

Transporte y Almacén 204 

Salud y Asistencia social 193 

Construcción 189 

Información y Comunicaciones 176 

Agricultura 152 

Artísticas y Recreación 141 

Financieras y Seguros 140 

Inmobiliarias 84 

Educación 50 

Agua 30 

Admón., Pública, Defensa 6 

Electricidad y Gas 4 

Minería  3 

Total general  7019 

          Fuente: RUES – Registro Único Empresarial y Social 

 
El sector económico más significativo en el año 2017, es el comercio y reparaciones 
con 3.260 empresas vigentes, seguido de la industria manufacturera con 807, el 
sector con menor cantidad de empresas es el minero con sólo 3 empresas y el 
sector de electricidad y gas con 4 empresas.  
 
Por otro lado, al año 2017 en el municipio de Tuluá 825 empresas fueron 
canceladas, registrando una disminución porcentual del 4% con respecto a las 790 
en 2016. 
 
Por su parte, observando el gráfico y al realizar la estratificación por sector 
económico, es el sector Comercio y Reparaciones quien se destaca por contar con 
43 empresas importadoras y 24 exportadoras, le sigue el sector Industria 
Manufacturera con 25 y 20 empresas respectivamente. 
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A lo que se refiere a comercio internacional en el municipio de Tuluá, habría que 
decir también, que de las 7.019 empresas registradas y vigentes en la Cámara de 
Comercio sólo 88 importan y 57 exportan, conviene subrayar que sólo el 2,08% del 
total de las empresas desarrollan actividades relacionadas con importación y 
exportación de productos y servicios, esto significa que es un porcentaje mínimo de 
las operaciones internacionales que se realizan actualmente, tal situación obedece 
a factores como la falta de concientización, desconocimiento de los procesos y 
procedimientos del comercio exterior, falta de modernización tecnológica que 
genere valor agregado a los productos, falta de innovación, poca productividad y 
competitividad, limitaciones de recursos financieros, dificultad para identificar 
potenciales clientes o socios y oportunidades de negocio en otros países, además 
de los problemas de infraestructura y transacción por las altas tasas impositivas y 
falta capital humano calificado, todo lo anterior unido a que en el municipio de Tuluá 
el mayor número de empresas están clasificadas como micro (6.655) y según el 
portal iberglobal.com argumenta que las pymes no están en general preparadas 
para la internacionalización y que por tanto deben renunciar a intentar  exportar e 
importar de forma directa, siendo subcontratistas de las grandes empresas.   
  

Figura  1. Gráfico 10: Empresas por Sector Económico que Importan y 
Exportan en Tuluá 
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1.2.2 Pronóstico 

 
En consecuencia a lo anterior, la no internacionalización de las empresas 
establecidas en el municipio, no les permite resistir a los ciclos económicos 
adversos, ya que serán menos competitivas, poco diversificadas, no obtendrán 
oportunidades en mercados con mayor potencial de crecimiento, y además no 
aprovecharan las economías de escala, lo que no les permitirá el posicionamiento 
de la marca, por todo esto, se produce un estancamiento y retroceso en el logro de 
sus objetivos. 
 
1.2.3 Control de pronóstico 

Esta situación hace necesaria la elaboración de un estudio de factibilidad para crear 
una empresa consultora y asesora en comercio internacional en el municipio de 
Tuluá, que a través de su portafolio de servicios genere acompañamiento a las 
pymes para el cumplimiento de las medidas necesarias para exportar e importar 
sus productos o servicios.  
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1.3  FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 
¿Qué factibilidad existe para implementar una empresa consultora y asesora en 
comercio internacional en el municipio de Tuluá? 
 

1.4 SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA 
 

 ¿Qué condiciones ofrece el sector y el mercado que permita la creación de 
una empresa consultora y asesora en comercio internacional? 

 

 ¿Cuál es la estructura técnica para la empresa? 
 

 ¿Cuál es el modelo administrativo y legal más apropiado para la dirección 
de la empresa? 

 

 ¿Qué inversiones y financiamiento requiere la puesta en marcha de la 
empresa? 

 

 ¿Qué indican los indicadores financieros respecto a la factibilidad de crear 
la empresa? 
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1.5JUSTIFICACIÓN 

 
1.5.1 Teórica 

 
Para el desarrollo del presente trabajo se acude a diferentes autores que abordan 
el tema de emprendimiento y aportan diferentes modelos para la elaboración de un 
plan de negocio, entre ellos a Rafael Alcaraz Rodríguez en su libro El emprendedor 
de éxito cuarta edición, en el cual propone los pasos para la formulación de este: 
naturaleza del proyecto, el mercado, producción, organización, finanzas y plan de 
trabajo, de igual manera se revisa la propuesta de Juan José Miranda, en su libro 
Gestión de Proyectos en el cual plantea que todo proyecto es la unidad operativa 
del desarrollo y por lo tanto genera ingresos económicos, debe surtir los siguientes 
pasos: el ciclo de proyecto, identificación, estudio de mercado, análisis de los 
aspectos técnicos, la estructura organizacional, marco legal e institucional, 
formulación y evaluación de la estructura financiera, evaluación económica, social 
y ambiental.  
 
Cabe mencionar otro autor también importante como lo es Fernando Hernández 
Contreras. Que en su libro Introducción a los negocios internacionales tiene como 
idea clave que los negocios internacionales son un fenómeno que satisface las 
necesidades que las naciones, y los seres humanos tienen de intercambiar bienes 
y servicios. Las empresas no sólo se limitan a llevar a cabo operaciones a nivel 
local, sino también suelen contactarse con organizaciones ubicadas en otros países 
para emprender diversos tipos de negocios. 
 
Además, se consultó a Steimberg, F. (2004) en su libro La nueva teoría del 
comercio internacional y la política comercial estratégica, que tiene como idea 
principal la nueva forma de estudiar la economía internacional que hace referencia 
a dos preguntas: El por qué se comercia (se buscan explicaciones más allá de la 
teoría de la ventaja comparativa) y cómo debe ser la política según estas nuevas 
explicaciones. En respuesta a la primera pregunta P. Krugman afirma: “The new 
theory acknowledges that differences between countries are one reason for trade, 
but it adds another: countries may trade because there are inherent advantages to 
specialization”21. 
 
La respuesta a la segunda pregunta-cómo debe ser la política comercial- es más 
compleja. Por una parte el libre cambio podría seguir siendo la acción óptima del 
gobierno ya que, las ganancias del comercio aumentan al introducir los 
rendimientos crecientes de escala y la diferenciación del producto. Pero por otro 
lado surge, debido a la imperfección de los mercados, un incentivo para los 
gobiernos para llevar a cabo una política comercial estratégica que beneficie a la 

                                                             
21 Krugman, P. (1990). Pág. 2. 
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nación que la practique al permitir “crear” una ventaja comparativa allí donde en 
principio no la había. Gran parte de este trabajo gira en torno a los pros y contras 
de este tipo de políticas. 
 
1.5.2 Metodológica 

Para alcanzar los objetivos de la presente investigación, se propone seguir la 
metodología propuesta por Rafael Alcaraz Rodríguez en su libro El emprendedor 
de éxito cuarta edición, la cual se desarrolla aplicando los siguientes pasos: 
 

Naturaleza del proyecto: En este se describe la justificación que apoya la idea 
de servicio que utilizará para iniciar la empresa, propuesta de valor, selección del 
nombre para la empresa, redacción de la misión, visión, objetivo y apoyos 
necesarios para la implantación de esta.  
 

Mercado: Elaboración de un estudio de mercado, conocer los elementos de la 
mercadotecnia: producto, precio, plaza, promoción, aplicar los elementos de la 
mercadotecnia para dar imagen a la empresa, diseño de un plan de introducción al 
mercado para los servicios de la empresa. 
 

Producción-Prestación del servicio: Enlistar los recursos físicos necesarios 
para la prestación del servicio, identificar los pasos del proceso productivo del 
servicio, diseñar los planos del área física necesaria para la operación de la 
empresa e identificar la cantidad y cualidades del personal necesario para la 
prestación del servicio. 
 

Organización: Identificar la estructura organizacional de la empresa, el manual de 
funciones y requisitos específicos, describir la forma de reclutamiento, selección y 
capacitación del personal, identificar los trámites legales necesarios para el correcto 
funcionamiento de la empresa. 
 

Finanzas: Formular, elaborar, y evaluar el sistema contable, proyecciones 
financieras para determinar la viabilidad económica de esta, y las posibles fuentes 
de financiación.  
 

Plan de trabajo: Elaborar un plan de trabajo para la implementación de la 
empresa. 

 Este último aspecto se desarrolla una vez se tome la decisión de ejecutar el 
proyecto. Es decir, no se desarrolla en la etapa de factibilidad. 
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1.5.3 Justificación práctica 

 
El presente trabajo permite identificar, formular, evaluar financiera, económica y 
socialmente el proyecto, con el fin de disminuir la incertidumbre en la decisión de 
implementar la nueva empresa en el municipio de Tuluá.   
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1.6 OBJETIVOS 
 
 
1.6.1 Objetivo general 

 
Elaborar un estudio de factibilidad para crear una empresa consultora y asesora en 
comercio internacional en el municipio de Tuluá. 
 

1.6.2 Objetivo específicos 

 

 Describir la justificación que apoya la idea de servicio que utilizará para iniciar la 
empresa. 
 

 Formular un estudio de mercado que permita identificar las potencialidades de 
oferta y demanda de los servicios previstos por la empresa. 
 

 Efectuar un análisis técnico de las condiciones y os servicios previstos a ofrecer 
por la empresa. 
 

 Plantear un diseño organizacional y legal para el correcto funcionamiento de la 
empresa. 
 

 Establecer las inversiones y el financiamiento requerido para la puesta en 
marcha de la empresa. 

 

 Evaluar bajo indicadores  financieros la factibilidad del proyecto empresarial. 
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1.7. MARCO REFERENCIAL 
 

1.7.1 Marco Teórico 

Cuando se habla de emprendimiento se debe dirigir la mirada al autor Rafael 
Rodríguez Alcaraz en su libro el Emprendedor de Éxito, donde se abarcan siete 
grandes áreas de suma importancia en un plan de negocio, tales como: 
 

 Naturaleza del proyecto (descripción de la empresa). 

 El mercado del producto o servicio (situación del mercado, precio, sistema de 
distribución, esquema de promoción y publicidad, plan de introducción y ventas, 
etcétera).  

 Sistema de producción (el producto y su proceso de elaboración y/o prestación 
de servicios).  

 La organización (sistema administrativo) y el recurso humano en el proyecto. 

 El aspecto legal en que el proyecto está inmerso.  

 Las finanzas del proyecto. 

 El proceso de planeación para el arranque, desarrollo y consolidación del 
proyecto. 

 
Conviene subrayar que un emprendedor es una persona que posee un alto grado 
de confianza en sí mismo y una serie de características que le permiten detectar 
oportunidades y generar conceptos de negocio a partir de la creación, la innovación 
o el mejor empleo de los recursos para alcanzar objetivos. En este contexto, asume 
el riesgo inherente a su toma de decisiones y persevera en la puesta en marcha de 
su proyecto. 
 
El autor pretende que a la hora de elaborar un plan de negocios éste debe ser: 
claro, conciso, informativo, tener imagen clara del proyecto, medir la factibilidad, y 
facilitar la implantación. 

Por otro lado, Harper (1991) identifica al emprendedor como una persona capaz 
de revelar oportunidades y poseedor de las habilidades necesarias para elaborar y 
desarrollar un nuevo concepto de negocio; esto es, tiene la virtud de detectar y 
manejar problemas y oportunidades mediante el aprovechamiento de sus 
capacidades y de los recursos a su alcance, gracias a su autoconfianza. Joseph 
Schumpeter (1934) —citado por Jennings (1994)— afirma que la innovación se 
genera a partir de la capacidad para emprender; es decir, no es propia de los 
capitalistas, administradores o inventores, ya que los emprendedores son personas 
capaces de combinar los factores de producción existentes y obtener los mejores 
resultados, es decir, innovar con ellos. 

De esta forma práctica, la creatividad es la habilidad para adaptar a cualquier 
situación lo que se tenga disponible (recursos), con el fin de alcanzar objetivos. Hay 
otro punto de vista, el empresarial, para el cual una compañía es creativa cuando 
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sus empleados realizan algo nuevo y potencialmente práctico sin necesidad de que 
se les muestre o enseñe de forma directa (Robinson, 1997). 
 
Según Guilford, para ser creativo es necesario contar con una sensibilidad especial 
para los problemas (propios y ajenos). 
 
El propósito de la metodología propuesta por  Alcaraz es la de impulsar al 

emprendedor a estructurar un modelo de negocio que le permita una vida más 

creativa a través del cultivo de la curiosidad y el interés; es decir, poner atención a 

las cosas que hay en el entorno, por ejemplo, tratar de hacer algo diferente que 

despierte interés.  

Las personas capaces de usar alternadamente los dos lados del cerebro tienen una 

mayor posibilidad de realizar inventos creativos y de alto valor agregado (De Bono, 

1989). 

Tal como señala Rodríguez (1989): “[…] aunque todos somos potencialmente 
creativos, la creatividad es una facultad que algunos han sabido educar y otros han 
dejado atrofiar”. 
  
Otro rasgo importante es el concepto de equipo, en su definición Smith (2001) 
aclara que un equipo es un número reducido de individuos con capacidades 
complementarias, comprometidas con un propósito, un objetivo de trabajo y un plan 
comunes; además de compartir las responsabilidades.  
 
Por lo que se refiere a la propuesta de valor se define como la descripción de la 
experiencia que recibirá el cliente dada la oferta de mercado de la compañía y de 
su relación con el proveedor de dicho bien o servicio. 
 
Según Grupo Kaizen (2005) la propuesta de valor es una oferta total de marca, que 
es de gran importancia como parte del desarrollo del plan de negocios, porque al 
tener un fuerte impacto hará crecer su mercado y se convertirá en una propuesta 
competitiva. Ahora bien, los atributos de los productos y servicios que generan la 
propuesta de valor, están relacionados con la funcionalidad, la calidad, la 
oportunidad y el precio. 
  
Ahora bien, si las propuestas de valor son los beneficios que la empresa le ofrece 
al cliente a través de cierto producto (o proceso) y/o servicio, la empresa debe ser 
capaz de responder a la pregunta del consumidor: ¿por qué debería comprarle a 
usted? 
 
En conclusión, la creación de la propuesta de valor es un ciclo: la toma de 
decisiones sustentada en el conocimiento del mercado se usa inicialmente para 
tomar la mejor decisión para la empresa. Estas decisiones se ajustan y se 
realimentan según la respuesta del mercado. Seguir las estrategias creadas para 
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brindar un valor superior permanente y constantemente renovado del producto, es 
la base para una propuesta de valor competitiva y sostenible. 
 
En definitiva, Alcaraz acierta en la idea de que para tener éxito es indispensable 
que ambos, el consumidor y la empresa, resulten beneficiados en el proceso de 
producción y venta de bienes y servicios, de ahí la importancia de tener 
perfectamente establecida la propuesta de valor. 
 
Según Porter (1985), El concepto de propuesta de valor fue originalmente difundido 
con el nombre de “cadena de valor” este es un concepto muy importante, ya que a 
través de ella se identifican los procesos a seguir dentro del negocio, ayuda a elegir 
indicadores y necesidades de recursos.  
 
Kotler (2005) señala, más recientemente, que la propuesta de valor está formada 
por el conjunto de beneficios que una empresa promete entregar y no sólo por el 
posicionamiento de la oferta. Es una descripción de la experiencia que obtendrá el 
cliente a partir de la oferta de mercado de la compañía y de su relación con el 
proveedor de dicho bien o servicio. 
 
Consideremos ahora la importancia de un modelo de negocio para el emprendedor, 
comúnmente, la planeación que se aplica al inicio de las operaciones de la empresa 
determina su éxito o fracaso. Un modelo de negocio es la forma en que se llevará 
a cabo una actividad de servicios o manufactura, para que sea rentable y se 
obtengan beneficios económicos. 
 
Magretta (2002) propone que un nuevo modelo de negocio debe enfocarse en 
diseñar su producto/servicio para una necesidad conocida, a través de un proceso 
innovador, o incluso basado en una mejor manera para hacer, diseñar, vender o 
distribuir un producto o servicio ya existente. 
 
Para (Alexander Osterwalder, 2009). “Un modelo de negocio describe la base para 
saber cómo una organización crea, entrega y captura valor” 
 
Alcaraz plantea que el objetivo de un modelo de negocio es mantener los costos 
fijos bajos y el valor para el cliente alto para maximizar las ganancias. Los modelos 
de negocio con más éxito cuentan con una especie de “secreto” que los diferencia 
de otros. La estrategia de la compañía de combinar y poner a trabajar sus áreas de 
producción, capital, mercado, trabajo y administrativa, determinan un modelo de 
negocio único. La combinación de estas variables y el nivel de superioridad del 
modelo determinan sus ventajas competitivas (el “secreto” del modelo). 
 
A continuación se mencionan los conceptos de diversos autores: 
 
Ramírez cita a Rappa (2005), quien señala que el modelo de negocio es “el 
mecanismo por el cual un negocio describe la mecánica para la creación de valor 
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económico”. Es decir, es una representación clara y concreta de cómo una empresa 
espera ofrecer una propuesta de valor a sus clientes, lo cual implica tanto el 
concepto de estrategia como el de implementación u operación. 
 
Osterwalder, Pigneur y Tucci, definen al modelo de negocio como una herramienta 
conceptual; lo aprecian como un diagrama que los llevará a posteriori a la ejecución 
del proyecto. A partir de esta herramienta conceptual se podrá establecer la “lógica 
del negocio de un modelo específico” (Osterwalder, Pigneur y Tucci, 2005). 
  
Examinaremos brevemente ahora la naturaleza del proyecto, donde se afirma que 
antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir la esencia del mismo, es 
decir, cuáles son los objetivos de crearlo, cuál es la misión que persigue y por qué 
se considera justificable desarrollarlo. A partir de la definición de la naturaleza del 
proyecto, el emprendedor establece y define qué es su negocio. 
 
Al momento de analizar las oportunidades y amenazas, es necesario observar 
aspectos como: las barreras de entrada y de salida, las tendencias sociales, 
culturales y económicas, además de los competidores actuales; se trata de factores 
que resultan positivos, favorables, explotables, que se deben descubrir en el 
entorno en el que actúa la empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas. 
 
Otro aspecto a analizar es la participación de la competencia en el mercado donde 
se pretende incursionar, tiene una gran influencia en las decisiones que tomará la 
empresa para determinar sus actividades de marketing, ya que es posible elegir 
varias rutas de acción una vez que se conoce este aspecto.  
 
Una vez que se define el producto o servicio, es necesario que la empresa 
determine la información que desea obtener a través del estudio de mercado, la 
cual le permitirá tomar decisiones respecto al precio, presentación y distribución del 
producto. Así mismo, puede investigar la frecuencia de consumo del producto o 
servicio. 
 
Ahora bien, el capítulo ocho trata del programa de producción de la empresa que 
generalmente se expresa en un diagrama que relaciona las diversas actividades a 
realizar con el tiempo y los responsables para llevarlas a cabo. 
 
Cuando se elige la tecnología, con la cual se elaborará el producto, es necesario 
tomar en cuenta aspectos como: Facilidad para adquirir la tecnología, condiciones 
especiales para hacer uso de ella (pago de patentes, acuerdos, etcétera), aspectos 
técnicos especiales de la tecnología al aplicarla en el proceso de producción 
(capacitación, equipo, instalaciones, etcétera), posibilidades de copiado (si la 
tecnología es original, lo más conveniente es buscar las formas de registro y 
protección legal). 
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El propósito del autor es orientar al emprendedor acerca de la importancia de 
identificar los recursos físicos necesarios para la elaboración del producto o 
prestación del servicio a ofrecer, identificará los pasos del proceso productivo del 
producto o servicio a ofrecer y los plasmará en un diagrama de flujo, diseñará los 
planos del área física necesaria para la operación de la empresa e identificará la 
cantidad y cualidades del personal necesario para la producción del bien o servicio. 
 
Otro aspecto importante tiene que ver con el ciclo de personal el cual abarca 
diversas actividades que permiten encontrar, seleccionar, contratar, recibir, 
preparar y definir la carrera del personal que formará parte de la empresa desde el 
momento de su nacimiento. 
 
Es recomendable establecer los indicadores cuando la empresa se encuentra en 
funcionamiento, así mismo, el conjunto de los manuales operativos individuales, 
divididos entre cada área funcional de la empresa, constituyen los manuales 
operativos de la empresa. 
 
En conclusión, para el autor la visión de la empresa debe considerar el desarrollo 
del trabajador como ser humano y, por ende, su calidad de vida (enfocándose en 
los niveles social, económico y cultural, suyos y de su familia, lo anterior, tomando 
en cuenta que la empresa es la gente que trabaja en ella. 
 
El siguiente aspecto trata de los supuestos financieros los cuales deben ser 
previstos de acuerdo con la situación actual del medio, los acontecimientos 
sociales, culturales, climáticos, deportivos o políticos que se puedan estar viviendo 
en un momento determinado, para tratar de establecer un escenario real y 
verdadero para el desarrollo futuro de la empresa. 
 
El proceso contable debe determinarse antes de llevar a cabo la primera actividad 
económica de la empresa y, una vez diseñado, se deberá poder registrar de forma 
detallada cada operación; para esto es necesario planear el sistema contable que 
se utilizará y capacitarse para aplicarlo o contratar a la persona que lo haga, por 
consiguientes puede llevar a cabo de manera automatizada. 

 
En el área de Gestión de Proyectos un autor relevante es Juan José Miranda 
profesor y consultor colombiano especialista en planificación del desarrollo, 
formulación y evaluación de proyectos de desarrollo; ex-asesor regional de las 
Naciones Unidas por más de 20 años, consultor del Banco Mundial y el Banco 
Interamericano de Desarrollo, el cual hace referencia a los aspectos relacionados 
con la identificación, formulación, evaluación financiera, económica y social. 
 
Cuando se habla de "Gestión de Proyectos"  se debe ampliar los esquemas en el 
sentido de ofrecer una visión más completa del panorama en donde se insertará el 
proyecto, y el analista deberá dotarse de mayor información sobre las ocurrencias 
y usos de tecnologías; sobre modelos administrativos y de organización que 
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privilegian las alianzas entre agentes interesados; sobre estructuración financiera 
(para los cuales no es importante el origen de los recursos sino las condiciones 
ofrecidas en los mercados internacionales de capital); la penetración y 
conocimiento del comportamiento de los mercados nacionales e internacionales 
para diferentes clases de productos; y en fin, la legislación de cada país, el respeto 
a sus normas y el buen trato al medio ambiente. 
 
A través de un proceso inteligente conocido como "identificación, formulación, 
evaluación y gestión de proyectos", que se suele enmarcar en un concepto más 
amplio de "planeación" se aspira orientar la utilización adecuada de los escasos 
recursos buscando siempre objetivos decrecimiento económico y social. Por lo 
tanto, para asignar mejor los recursos se requiere mayor información sobre la 
rentabilidad (financiera, económica y social) de los proyectos e idear mecanismos 
que permitan programar la inversión en función de dichas rentabilidades. 
 
El experto Warren Baun del Banco Mundial fue quien en 1978 acuñó el término 
CICLO DE PROYECTO. 
 
Por lo que se refiere a la identificación del proyecto el autor afirma que se 
fundamenta en la explicación de los aspectos principales del problema o necesidad 
y el planteamiento de las posibles alternativas de solución, o la forma como se 
puede aprovechar una oportunidad.  
 
Dicho lo anterior, se puede considerar el término "proyecto" como la unidad básica 
para la planeación del desarrollo, por esta razón existe la necesidad de involucrar 
en la rutina empresarial pública y privada la "cultura de proyectos", que no es otra 
cosa que el juego armónico de las Cinco P's: plan, programa, proyecto, orientado 
por políticas y financiado, limitado y condicionado por el presupuesto. 
 
El siguiente aspecto trata del estudio de mercado el cual permite estudiar algunas 
variables sociales y económicas, que condicionan el proyecto aun siendo 
aparentemente ajenas a este.  
 
Otro rasgo de suma importancia es el proceso técnico, el cual es la variable que 
está integrada a los demás estudios del proyecto; tiene que ver, obviamente, con 
las características del producto y del consumidor, lo mismo que con el mercado de 
los insumos requeridos para la producción.  

El propósito del autor es involucrar aspectos técnicos tales como: tamaño, 
localización, ingeniería del proyecto, la organización, la gestión tecnología como 
herramientas para lograr la competitividad de las empresas.  
 
A su vez, "La organización" ya sea para la etapa de instalación como para la fase 
de operación, corresponde a una estructura que garantice el logro de los objetivos 
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y metas, en armonía con la naturaleza, el tamaño y complejidad de las necesidades 
y disponibilidades de recursos humanos, materiales, informáticos y financieros. 
 
Por otra parte La "ingeniería del proyecto" busca identificar una función de 
producción que optimice la utilización de los recursos de todo orden puestos a 
disposición de la empresa; en efecto, se trata de elaborar mediante la aplicación de 
métodos y procedimientos apropiados y con la utilización de recursos humanos y 
materiales, productos o servicios específicos que atiendan necesidades potenciales 
de los consumidores. 
 
Cabe señalar, que cualquiera que sea la organización que se diseñe para la 
movilización de recursos con miras a atender una necesidad sentida, tendrá una 
razón jurídica que la identifique y que determine sus metas y alcances, y por ende 
la forma en que se financiará para lograr su objetivo social.  
 
Es necesario recalcar que toda organización social posee un andamiaje jurídico e 
institucional que regula los derechos y los deberes, en las relaciones establecidas 
entre sus diferentes miembros. Este contexto parte desde la Constitución, la ley, 
los decretos, las ordenanzas, los acuerdos, hasta los reglamentos y las 
resoluciones, y se expresan en forma prohibitiva o permisiva. 
 
Es por esto, que el autor muestra los tipos de sociedad que existen, los tipos de 
contrato al igual que su contenido, lo que enmarca lo legal e institucional del 
proyecto. 
 
Por otro lado, el capítulo ocho “Estructura financiera del proyecto” tiene por objeto 
hacer una presentación amplia y rigurosa de cada uno de los elementos que 
participan en la estructuración financiera del proyecto, a saber: las inversiones 
necesarias para ponerlo en funcionamiento, los costos que concurren en la 
elaboración, administración, venta y financiación de cada uno de los productos o 
servicios, el ingreso derivado de las ventas de los mismos; toda esta información 
proyectada a cada uno de los períodos que comprometen el horizonte del proyecto. 
 
Además, la "evaluación económica de proyectos" cuyo propósito es asignar en 
forma óptima los recursos teniendo en cuenta los efectos del proyecto sobre las 
variables económicas de empleo, producción, comercio exterior, consumo, ahorro, 
inversión y la "evaluación social" que incluye los efectos redistributivos atribuibles 
al proyecto; por otro lado, el incluir la dimensión ambiental en los proyectos de 
inversión y desarrollo nos conduce a la llamada “evaluación ambiental”. 
 
Para concluir, el autor reitera la importancia que tiene la selección del equipo 
humano que abordará la formulación y evaluación de un determinado proyecto, 
pues debe participar alguien que posea suficientes conocimientos sobre el sector y 
pueda rastrear con propiedad su evolución especialmente en lo relativo al 
comportamiento de los precios.   



39 
 

Se recomienda a los formuladores y analistas de proyectos, cuando sus 
necesidades de recursos comprometen moneda extranjera, adelantar con juicio los 
diagnósticos sobre el comportamiento del sector externo y prever en lo posible la 
política de devaluación que determine el gobierno central. 
 
Por lo que se refiere a la internacionalización empresarial es de suma 
importancia referenciar a ciertos autores como lo es Fernando Hernández 
Contreras en su libro Introducción a los negocios internacionales, el cual habla de 
que las empresas no sólo se deben limitar a llevar a cabo operaciones a nivel local, 
sino también contactarse con organizaciones ubicadas en otros países para 
emprender diversos tipos de negocios. 

Según el autor, dentro de un ambiente adecuado para la gestión de negocios 
internacionales se observan elementos como lo son la comunicación, la afinidad 
entre necesidad “conveniente”, ofrecimiento “oportuno” de los diferentes países, 
reglas para llevarlo a cabo y un entorno de paz. Todo ello para alcanzar un punto 
de encuentro, siendo la globalización de la economía un proceso natural del 
desarrollo capitalista el cual ha propiciado que en los últimos años el mundo cambie 
de forma radical la manera de abordar los negocios. Las comunicaciones, el 
internet, la transportación aérea y la informática han propiciado incrementos 
sustanciales de la productividad organizacional y los negocios hasta límites no 
previstos hace 50 años atrás.  

Hay que mencionar además que la internacionalización de la economía es un 
proceso que se enmarca en el fenómeno de la globalización. A las empresas 
partícipes en la economía del siglo XXI, si quieren perdurar en el mercado, crecer 
y obtener márgenes de rentabilidad interesantes, les apremia involucrarse con 
celeridad en la carrera de internacionalización. Este debe ser un proceso serio, 
pensado, analizado y bien estructurado, de tal manera, qué la inversión que exige 
el proyecto de conquistar el mundo de los negocios entregue los resultados 
deseados. 

Se debe agregar también que el movimiento de los factores es una alternativa para 
el comercio, que puede constituir o no una distribución más eficiente de recursos. 
Este es un proceso complejo, pero nada imposible si se tienen en cuenta una serie 
de elementos que deben ser atendidos en aquellas empresas que en sus 
proyecciones estratégicas tienen presente este objetivo, algunos de ellos son:  

La empresa debe tener suficiente motivación, mentalidad y calificación requerida 
para dirigir la actividad de la empresa hacia el mercado externo, esto se logra por 
medio de personal con conocimiento especializado en la comercialización y 
experiencia en la exportación, además de identificar los productos que están aptos 
para la exportación y las etapas de desarrollo, realizando una evaluación de la 
capacidad de producción utilizada y posibilidades de ser ampliada. 
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Otro aspecto fundamental es la realización de un análisis de la aceptación del 
producto en el mercado exterior objetivo y de la situación financiera de la empresa, 
considerando las posibilidades de obtener créditos bancarios para estos fines.  
 
Por último, se debe conocer las capacidades de transporte internacional y los fletes 
relacionados con los productos y mercados, y por consiguiente es fundamental que 
la calidad de los productos esté acorde con las normas y exigencias establecidas 
internacionalmente. 
 
Lo que pretende el autor a través de su libro consiste en lograr el crecimiento y la 
competitividad de las empresas mediante el aprovechamiento efectivo de la 
propuesta de un modelo que explique cómo se desarrolla el proceso de toma de 
decisiones para la localización de las actividades empresariales y los factores que 
marcan la ventaja competitiva. La aportación más importante en esta investigación 
es la propuesta del modelo, ya que proporciona una estructura para planear la 
localización de futuros emplazamientos y servirá a la alta dirección para administrar 
óptimamente este proceso. 

En relación con la nueva teoría del comercio internacional y la política 
comercial estratégica Steimberg, F. (2004) afirma que la exposición de las 
llamadas nuevas teorías del comercio internacional, prestando especial atención al 
comercio estratégico. Estas teorías se complementan con los desarrollos recientes 
de la teoría de la organización industrial porque el nuevo enfoque de análisis se 
desarrolla en un campo en el que interactúan continuamente la economía 
internacional y la estructura de los mercados, y donde son decisivos temas como 
las economías de escala, las barreras de entrada, el comportamiento de las 
empresas en ambiente estratégico, las externalidades tecnológicas, el aprendizaje 
mediante la experiencia y la inversión en I+D.  
 
A finales de los años setenta y principios de los ochenta, de la mano de J. Brander, 
B. Spencer, P. Krugman y A. Dixit  entre otros, aparecen las primeras elaboraciones 
teóricas fundadas en la existencia de fallos de mercado que parecen haber 
empezado a contradecir, aunque sea tímidamente y no en todos los casos, que los 
intercambios internacionales se fundamentan exclusivamente en la ventaja 
comparativa y que la defensa bajo cualquier circunstancia del libre comercio y, en 
especial, de la no-intervención estatal en este campo de la economía podría no ser 
la práctica óptima. En palabras de P. Krugman: “…el replanteamiento de la base 
analítica de la política comercial es una respuesta al cambio real ocurrido en el 
ambiente y al progreso intelectual  logrado en el campo de la economía”22. 
 
El comercio de los bienes que incorporan alta tecnología es más susceptible de ser 
explicado por estas nuevas teorías, donde los rendimientos crecientes de escala y 
las barreras de entrada a la industria juegan un papel determinante a la hora de 

                                                             
22 Krugman, P. (comp.) (1986) Pág. 17. 



41 
 

configurar la estructura del mercado; sin embargo, se verá cómo en prácticamente 
todos los sectores aparecen nuevas ganancias derivadas del comercio, debido 
especialmente a la sofisticación en la diferenciación del producto. 
 
Lo importante es que el papel de la historia es determinante a la hora de explicar 
los patrones de especialización, algo jamás mencionado por la teoría neoclásica. 
Volviendo a P. Krugman podemos encontrar una primera y sucinta respuesta: 
“Primero, la mayor importancia del comercio ha vuelto necesaria la consideración 
de la dimensión internacional de problemas siempre considerados como puramente 
internos. Segundo, el carácter cambiante del comercio, que se aleja del comercio 
basado en la simple ventaja comparativa y se acerca a aquel que se basa en un 
conjunto de factores más complejo, ha requerido una reconsideración de los 
argumentos tradicionales acerca de la política comercial. Por último, el reciente 
refinamiento de los economistas ha logrado que los practicantes abandonen 
algunos de sus supuestos simplificadores, tradicionales pero cada vez más 
insostenible”. 
 
Al hablar de una primera aproximación, lo que las nuevas teorías intentan poner de 
manifiesto es que los supuestos de la teoría clásica son incorrectos o, al menos, 
que son bastante más incorrectos hoy día que cuando la teoría neoclásica fue 
formulada. 
Estas nuevas teorías señalan que la teoría de la ventaja comparativa es una idea 
poderosa para explicar el comercio, pero no es suficiente. Apuntan también que no 
se puede basar una política comercial en las acciones que se derivan de un modelo 
económico excesivamente simplista.  
  
Las nuevas teorías del comercio internacional se refieren en buena parte al modo 
en que la política comercial de una nación puede modificar el juego estratégico en 
el que “sus” empresas se ven envueltas (siempre que actúen en mercados 
oligopólicos), de modo que puedan tener cierta ventaja para apropiarse de una 
mayor parte de los beneficios extraordinarios que están en juego. 
Por otra parte el supuesto de que las empresas trabajan con rendimientos 
constantes, que no hay economías de escala, tampoco se corresponde con la 
realidad. 
  
El autor afirma que estas nuevas teorías ponen de manifiesto es que el comercio 
internacional no funciona como la teoría neoclásica nos indica. La crítica de la que 
parten es la existencia de múltiples y diversos fallos de mercado, y que exigen por 
una parte volver a analizar los patrones que dominan el comercio internacional a 
las puertas del siglo XXI (que posiblemente no son iguales que los de hace cien o 
cincuenta años), y por otra volver a considerar cuál es la acción óptima que el 
Estado debe llevar a cabo. En este sentido se verá cómo la no-intervención dejará 
de ser la acción óptima en algunos casos. 
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 Como  dice John Maynard Keynes:  
“…las ideas de los economistas y los filósofos políticos, tanto cuando son correctas 
como cuando están equivocadas, son más poderosas de lo que comúnmente se 
cree. En realidad, el mundo está gobernado por poco más que esto. Los hombres 
prácticos, que se creen exentos por completo de cualquier influencia intelectual, 

son generalmente esclavos de algún economista difunto… tarde o temprano, son 
las ideas y no los intereses creados las que presentan peligros, tanto para mal como 
para bien” 
  
Avinash K. Dixit: “En mi opinión, esta intuición básica de Adam Smith y Ricardo se 
sostiene todavía y continúa gobernando a la mayor parte del comercio mundial, a 
pesar de los planes de demolición de los nuevos mercantilistas. En conclusión, me 
gustaría formular un ruego personal a los arquitectos del proceso renovador de la 
investigación de la política comercial: no se dejen deslumbrar demasiado por los 
nuevos diseños radicales, y conserven algo de la belleza de los antiguos”23. 
 

En el segundo capítulo de la teoría neoclásica del comercio internacional, el cual 
afirma que Adam Smith presentó las ventajas del librecambio en La riqueza de las 
naciones (1776), pero se limitó a decir que las mercancías se producirían allí donde 
los costes fuesen menores. Correspondió a Ricardo introducir el concepto de 
ventaja comparativa, a través de su famoso ejemplo de la producción de vino y 
paño en Inglaterra y Portugal. Explicó, cómo, aunque un país tenga una ventaja 
absoluta (pueda producir ambos bienes con un menor coste que otro), le convendrá 
importar aquel bien en cuya producción sea relativamente menos eficiente y 
exportar aquel bien en cuya producción sea relativamente más eficiente.  

Del mismo modo un país que no tenga ventajas absolutas en la producción de 
ningún bien puede beneficiarse del comercio internacional si se especializa en la 
producción de aquel en el que su producción es relativamente más eficiente. En 
cambio, si un país produce ambos bienes de modo más o menos eficiente que otro, 
pero en igual grado, es decir, si no goza de ventaja comparativa en ninguno de 
ellos, no podrá obtener ninguna ganancia del comercio internacional. Por lo tanto, 
la pauta de producción de un país viene determinada por su ventaja comparativa. 

Ya en el siglo XX, con la obra de B. Ohlin Comercio interregional e internacional, 
de 1933, se produce un avance significativo en la teoría del comercio internacional. 
Entra en juego una “nueva” explicación que viene a complementar a la teoría de la 
ventaja comparativa para dar lugar a la teoría tradicional o neoclásica del comercio: 
la teoría de la proporciones factoriales o modelo Heckscher-Ohlin. 
 

                                                             
23 Dixit, Avinash K.: “La política comercial: una agenda para la investigación”, en Krugman, P. 
(comp.) (1986). Pág.  299. 
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Según esta teoría y en palabras del propio Ohlin: “… generalmente los factores 
abundantes son relativamente baratos y los factores escasos relativamente caros 
en cada una de las regiones. Aquellas mercancías que en su producción requieren 
una buena cantidad de los primeros y pequeñas cantidades de los segundos se 
exportan a cambio de bienes que utilizan factores en la proporción inversa. 
 
Así, indirectamente, los factores cuya oferta es abundante se exportan y aquellos 
otros con oferta más escasa se importan”24. 
O dicho de otro modo, los países tienden a importar bienes que son intensivos en 
los factores en los que tienen oferta escasa y a exportar aquellos intensivos en los 
factores de los que tienen oferta abundante.  
 
¿Explica el modelo neoclásico el comercio internacional hoy? Parece ser que 
no, o al menos no completamente. Esta teoría flaquea en algunos sentidos a la hora 
de explicar los intercambios internacionales debido, básicamente, a unos supuestos 
excesivamente restrictivos. Al incorporar en el análisis la competencia imperfecta y 
los rendimientos crecientes de escala aparecen nuevas explicaciones de por qué 
se comercia mientras que consideraciones acerca de las externalidades 
tecnológicas, la concentración oligopolística de determinadas industrias y las 
curvas de aprendizaje podrían justificar políticas comerciales distintas del laissez 
faire. 
 
Naturalmente las naciones competirán por conquistar nuevos mercados para 
vender en ellos sus productos, pero ver el comercio internacional como una guerra 
en la que hay que proteger nuestros mercados y vencer al enemigo (las otras 
naciones) sería, según la teoría tradicional del comercio internacional, un error. 
 
El avance de Mill es el estudio de cómo se repartirán los beneficios del comercio 
entre ambas naciones. Para desarrollarlo se basa en el análisis oferta-demanda (en 
el que no había entrado Ricardo), y explica cómo la distribución de las ganancias 
del comercio depende de los precios relativos de los bienes que un país produce. 
Pero como para determinar dichos precios relativos es necesario analizar la oferta 
y demanda relativa de bienes, lo que Mill logra es incluir el análisis del comercio 
internacional, basada en los costes comparativos, como un caso particular de su 
análisis general de la demanda recíproca cuyo centro es la ecuación de demanda 
internacional. 
 
O dicho de otro modo, la ecuación de demanda internacional asegura que se 
alcanzará un equilibrio en los mercados internacionales, gracias a la “competencia” 
entre compradores y vendedores, o ley de oferta y demanda, de modo que el precio 
del total de bienes que el país importador desea recibir coincida exactamente con 
el del total de bienes que el país exportador desea enviar. 
 

                                                             
24 Ohlin, B. (1971). Pág. 98. 
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Fue Ricardo en su obra Principios de economía política y tributación de 1817 quien 
sentó las bases teóricas que explican las ventajas que las naciones pueden lograr 
por medio del comercio internacional, pero es justo decir que fue J.S. Mill quien 
explicó25 cómo se distribuyen estas ventajas entre los países.  Además formuló la 
ecuación de demanda internacional y la teoría de la demanda recíproca, que 
superaba y corregía en ciertos aspectos la teoría de Ricardo y que quedó 
sintetizada en el capítulo XVIII de sus Principios de economía política de 1848. Ya 
entrado el siglo XX, en 1933, la teoría clásica se vio ampliada por el modelo 
Heckscher-Ohlin o de las proporciones factoriales, con lo que quedaba configurado 
el marco teórico que explicaba el porqué del comercio internacional. 
 
Como dice J.A.Schumpeter, “Los autores clásicos son en su mayor parte ardientes 
librecambistas, y así se interesaban sin duda grandemente por puntualizar las 
ventajas o “ganancias” que un país puede obtener del comercio internacional”26. 
 
En palabras del propio Mill: “Los productos de un país se cambian por los de otros 
países a los valores que se precisan para que el total de sus exportaciones pueda 
exactamente pagar el total de sus importaciones. Esta ley de valores 
internacionales no es sino una ampliación de la ley general del valor, a la que hemos 

llamado ecuación de la oferta y la demanda. … De modo que la oferta y la 
demanda no son sino otra forma de expresar la demanda recíproca”27. 
 
Así mismo, en la nueva teoría del comercio internacional se ha observado cómo la 
teoría neoclásica del comercio internacional postula que éste se explica a través de 
la ventaja comparativa. Cada nación producirá aquellos bienes en los que goce de 
una ventaja relativa y mediante el intercambio los distintos países se 
complementarán, sacarán provecho de sus diferencias. De este modo las 
diferencias de recursos, capacidades de la fuerza laboral y características del factor 
capital de los distintos países determinarán los patrones del comercio internacional. 
Las predicciones que se desprenden de esta teoría son, por ejemplo, que los países 
más desarrollados exportarán manufacturas e importarán productos no elaborados, 
mientras que los países en vías de desarrollo importarán manufacturas y exportarán 
productos no elaborados (materias primas y alimentos) debido al diferente precio 
relativo de sus factores. 

Los expertos en comercio internacional se percataron de que los intercambios entre 
estas naciones europeas (todas ellas economías desarrolladas), aumentaron 
espectacularmente a raíz de la unión aduanera, pero que este comercio no 
respondía a la pauta del modelo Heckscher-Ohlin-Samuelson de 

                                                             
25 Véase su ensayo De las leyes del intercambio entre naciones y la distribución de las ganancias 
del comercio entre los países del mundo comercial (1844). 
26 Schumpeter, J.A. (1994). Pág. 672. 
27 Mill, J.S. (1978). Pág. 511. 



45 
 

complementariedad productiva entre naciones (comercio interindustrial), sino que 
era, en gran medida, intercambio intraindustrial. 

Las causas que explican el elevado comercio intraindustrial de los países más 
desarrollados son las economías de escala y las imperfecciones de los mercados, 
especialmente la importancia de la diferenciación de productos (competencia 
monopolística). Las ventajas de los rendimientos crecientes de escala (que no eran 
tenidos en cuenta por la teoría tradicional) sumados a la diversificación de la 
demanda en los países desarrollados (que hace que ningún país pueda satisfacer 
completamente la diversidad de productos que incluyen las funciones de utilidad de 
todos sus diversos y heterogéneos consumidores), han abierto la posibilidad a 
nuevas explicaciones de por qué se comercia, así como explicaciones de las 
“nuevas” ventajas que suponen los intercambios internacionales (tanto para los 
consumidores como para los productores) derivados de la relajación de los 
supuestos de la teoría tradicional28.  
 
Según nos dice la teoría tradicional, como los países se complementan en sus 
producciones todo el comercio debería ser interindustrial (el comercio intraindustrial 
no tiene por qué existir29). Sin embargo el comercio intraindustrial no solo existe, 
sino cómo afirman P. Krugman y E. Helpman: “In practice, however, nearly half the 
world´s trade consists of trade between industrial countries that are relatively similar 
in their relative factor endowments”30. 
 
(En la práctica, sin embargo, casi la mitad de las marcas comerciales mundiales de 
países relativos son relativamente similares en sus dotaciones de factores 
relativos). 
 
Según la teoría tradicional, el bienestar y la política comercial, la teoría tradicional 
se basa para no justificar políticas comerciales activas en que en todas las 
industrias existe competencia, por lo que no hay fallos de mercado que deban ser 
corregidos por el estado. 
 
Pero el avance teórico más importante para justificar la no intervención se deriva 
de la demostración de la eficiencia del mercado que realizaron K.J. Arrow y G. 
Debreu en 1951 (gracias a los avances previos de L. Walras en la segunda mitad 
del siglo XIX), mediante la demostración de la existencia, unicidad y estabilidad del 
equilibrio general. 

                                                             
28 Dedicaremos el capítulo IV, al hablar de organización industrial, a las economías de escala y a 
las dificultades a las que se enfrentan estos nuevos análisis al no existir una teoría generalmente 
aceptada para los mercados imperfectamente competitivos. 

29 Entendemos por comercio interindustrial aquel en el que se intercambian productos de distintas 
industrias entre diversos países y por comercio intraindustrial aquel en el que distintos países se 
intercambian productos diferenciados en una misma industria. 
30 Helpman, E. y Krugman, P (1996). Pág. 2. 
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De aquí se derivan los dos teoremas fundamentales del bienestar que afirman que 
todo equilibrio competitivo es eficiente en el sentido de Pareto y que cualquier 
óptimo de Pareto es alcanzable mediante un mercado competitivo31.  
  
Para que la competencia perfecta sea una realidad deben cumplirse una serie de 
supuestos: no deben existir barreras de entrada a la industria, el bien que ofrecen 
todas las empresas debe ser homogéneo, debe haber información perfecta y no 
debe haber ningún tipo de poder de mercado, es decir, ningún comprador ni ningún 
vendedor deben poder influir sobre el precio de mercado del bien32 
 
El sustento teórico del no intervencionismo no se refiere al marco concreto de la 
economía internacional, sino que es un resultado básico de la teoría económica que 
tiene sus orígenes en el propio Adam Smith: “Es verdad que por regla general él ni 
intenta promover el interés general ni sabe en qué medida lo está promoviendo. 

… él busca sólo su propio beneficio, pero en este caso como en otros una mano 

invisible lo conduce a promover un objetivo que no entraba en sus propósitos. … 
Al perseguir su propio interés frecuentemente fomentará el de la sociedad mucho 
más eficazmente que si de hecho intentase fomentarlo. Nunca he visto muchas 
cosas buenas hechas por los que pretenden actuar en bien del pueblo…”33. 
 
El autor en su capítulo “la política comercial estratégica”, plantea los siguientes 
argumentos para analizar:  

a) El argumento de los subsidios que desplazan beneficios34. 
b) Posibles represalias: un dilema del prisionero 
c) El argumento de las  externalidades 
d) ¿Cuáles son los sectores estratégicos? 

 
Por otra parte, como afirma P. Krugman: “Hace 15 años (se refiere a 1970 
aproximadamente) los economistas podían afirmar que se sabía tan poco de las 

                                                             
31 Sólo pretendemos incorporar en la argumentación la conexión entre las teorías del bienestar y las 
justificaciones para la no intervención (tanto a nivel nacional como internacional) en la economía. 
Para un mayor detalle sobre los teoremas fundamentales del bienestar véase Andreu Mas-Colell, 
Whinston y Greene (1995). Pág. 549. 
32 Para una explicación más detallada de la competencia perfecta véanse Andreu Mas-Colell, 
Whinston, D y Green, J. (1995) capítulos 10 y 12 y/o Gravelle, H y Rees, R. (1984). 

33 Smith, A. (1997). Pág. 554. 
34 La defensa de la política comercial estratégica (más desde el punto de vista de la política que 
desde la economía teórica) se ha iniciado en EE.UU. La base de esta defensa es que algunas 
naciones, especialmente Japón, llevan décadas practicando una política industrial de este tipo, es 
decir, “no jugando limpio” en el comercio internacional, por lo que ya es hora de que el gobierno de 
EE.UU. reaccione si no quiere seguir perdiendo cuota de mercado en sectores en los que están en 
juego suculentos beneficios. Para mayor detalle véase: “Caveat Emptor: la política industrial de 
Japón”de Kozo Yamamura en Krugman, P. (comp.): Una política comercial estratégica para la nueva 
economía internacional. Fondo de Cultura Económica. México 1986. Pág. 168-207. 
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implicaciones de la competencia imperfecta para la política del comercio 
internacional que nada útil podría decirse al respecto”35. 
 
Volviendo a  P. Krugman: “…si la nueva concepción del comercio es correcta, 
algunos sectores importantes en el comercio serán también sitios en los que la 
renta no puede eliminarse con facilidad por la competencia” 
 
Como sugiere J. Brander: “…se afirma a veces que Estados Unidos debiera 
imponer controles a la importación de productos japoneses, en represalia contra la 
protección japonesa frente a las exportaciones estadounidenses. Pero los 
japoneses podrían responder que ciertas políticas proteccionistas compensan la 
ventaja de las empresas de Estados Unidos que cuentan con un acceso preferente 
a los contratos de la defensa, o que aprovechan un establecimiento de investigación 

fuertemente subsidiado en el sistema universitario de este país. … En el mundo 
real no es fácil la identificación clara de la política que es `te doy´ y la política que 
es `me das´”36. 
 
También se puede recoger la crítica de J. Bhagwati: “…una agresión, 
supuestamente injusta y contra la que se toman represalias, causará resentimientos 
y, probablemente, generará escaramuzas comerciales en lugar de llevar al camino 
de la cooperación que Axelrod evoca”37. 
 
Las ventajas de esta concentración industrial ya fueron expuestas por Alfred 
Marshall (1920) y se puede sintetizar del modo siguiente: la concentración de varias 
empresas del mismo sector en un lugar determinado genera 1) un mercado de 
trabajo conjunto de la mano de obra cualificada. Esto beneficia tanto a los 
trabajadores, que saben que si pierden su empleo podrán encontrar otro en la 
misma zona, como a las empresas, que saben que dispondrán de mano de obra 
abundante ya que todos los trabajadores cualificados acudirán a ese centro 
industrial, 2) el aprovisionamiento de bienes intermedios a bajo coste, ya que las 
empresas que proveen a un sector (al electrónico, por ejemplo) tenderán a 
localizarse también cerca de sus clientes y 3) la citada ósmosis tecnológica, 
mediante la cual los avances tecnológicos de las diferentes empresas se transmiten 
o filtran a las otras empresas. 
 
En síntesis, la introducción de las economías de escala en el modelo amplía la 
explicación de por qué se comercia: el comercio intraindustrial bidireccional se 
añade al tradicional comercio interindustrial que se deriva de la ventaja 
comparativa. Como afirma P. Krugman: “Trade need not be a result of enternal 
differences in technology or factor endowments. Instead, trade may simply be a way 
of extending the market and allowing exploitation of scale economies, with the 

                                                             
35 Krugman, P. (comp.) (1986). Pág. 20. 
36 Brander, J en Krugman, P (comp.) (1986) Pág. 48. 
37 Bhagwati, J. (1991) Pág. 117. 
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effects of trade being similar to those of labour force growth and regional 
agglomeration”38. 
 
("El comercio no tiene que ser el resultado de las diferencias internas en la 
tecnología o la dotación de factores. En cambio, el comercio puede ser simplemente 
una forma de ampliar el mercado y permitir la explotación de las economías, con 
los efectos del comercio siendo similares a los del crecimiento de la fuerza de 
trabajo y la aglomeración regional”). 
 
Sin embargo qué país produce qué manufacturas y qué cuantía alcanza el comercio 
intraindustrial sobre el total, queda indeterminado. Tan sólo se sabe que aunque 
ambos países tengan idénticas dotaciones de factores habrá comercio 
intraindustrial y que cuanto más parecidas sean estas dotaciones el comercio 
intraindustrial representará un mayor porcentaje del comercio total. Las economías 
de escala serían en este caso la explicación fundamental del comercio mientras 
que la ventaja comparativa prácticamente no explicaría nada. Este es el caso, por 
ejemplo, del comercio entre algunos países de la UE. 
 
Hay que mencionar además a las economías de escala como determinantes del 
patrón de comercio, para obtener una explicación completa del patrón de comercio 
internacional es necesario ver cómo se relacionan las economías de escala con la 
ventaja comparativa39. Según el modelo neoclásico, si se tiene dos países, uno con 
abundancia de capital (que produce manufacturas que son intensivas en capital) y 
otro con abundancia de trabajo (que produce alimentos que son intensivos en 
trabajo) y si ambos presentan rendimientos constantes y funcionan en competencia 
perfecta. 
 
La discusión acerca de qué estructura del mercado crea mayores incentivos para 
la investigación no está resuelta40. Los defensores de la política comercial 
estratégica sostienen que el Estado debe mantener una postura activa financiando 
                                                             
38 Krugman, P. (1990). Pág. 21. 
39 La siguiente exposición se basa en Krugman, P. (1989) y en Krugman, P y Obstfeld (1997). 
Capítulo 6. Para un análisis más profundo y formalizado pueden verse las aportaciones recopiladas 
en Grossman, G. (1992), especialmente los trabajos de Krugman, P. y Brander, J (1983) y Krugman, 
P.(1979 y 1980). 
 
40 Este tema aún no está resuelto a nivel estrictamente teórico. J. Schumpeter (1943) argumentaba 
que las grandes empresas monopolistas tiene mayores incentivos para invertir en investigación 
porque pueden aprovechar mejor las economías de escala de estos procesos y pueden asumir mejor 
los riesgos de posibles fracasos. Por su parte, K. Arrow (1962) afirmó que son las empresas que 
actúan en mercados competitivos las que tienen mayores incentivos para invertir en I+D porque si 
logran una innovación importante pueden reducir sensiblemente sus costes y ganar cuota de 
mercado ante sus competidores. La evidencia empírica parece mostrar que ambas hipótesis se 
cumplen en determinados casos y, de todos modos, las actuaciones gubernamentales generalmente 
se centran en el fomento de la competencia más allá de que en mercados imperfectamente 
competitivos las empresas pudieran tener mayores incentivos para la investigación. 
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tanto la investigación que realizan las empresas privadas como promoviendo la 
creación de instituciones (tanto privadas como públicas) que fomenten la creación 
de conocimiento. Argumentan que las empresas privadas no tienen incentivos 
suficientes para invertir en I+D la cantidad que sería socialmente óptima y por lo 
tanto, especialmente debido a los cuantiosos beneficios que presentan las 
industrias de alta tecnología, a sus externalidades positivas y a la “ferocidad” de la 
competencia internacional, resulta conveniente para el conjunto de la economía que 
la política industrial se ocupe del fomento a la inversión en altas teconologías.  
 
El argumento que subyace aquí es, una vez más, el de las barreras de entrada. Si 
las empresas nacionales logran desarrollar una importante innovación gracias al 
apoyo gubernamental mediante subsidios a la I+D tendrán posibilidades de 
bloquear la entrada a sus potenciales rivales extranjeros gracias a la reducción de 
costes (recuérdese el modelo del precio límite presentado anteriormente) o al 
desarrollo de productos totalmente nuevos derivados de la investigación. 
 
El análisis pionero en esta materia corresponde a Bain (1956), que definía las 
barreras de entrada como aquello que permite a las empresas establecidas lograr 
beneficios extraordinarios elevando el precio por encima del nivel competitivo sin 
inducir a nuevas a empresas a entrar en el sector. Bain señalaba que hay cuatro 
factores que no permiten la eliminación de los beneficios, y que por lo tanto, 
perpetúan la imperfección del mercado: 1) la existencia economías de escala, 2) 
las ventajas absolutas de costes 3) las necesidades iniciales de capital y 4) la 
diferenciación del producto. 
 
Como afirma R. Solow: “Gran parte del crecimiento de las economías modernas se 
debe al progréso teconológico” 41. 
 
Como afirma Spencer: “Los subsidios a la actividad de I+D por parte de los 
gobiernos probablemente son un buen sustituto de un sistema de patentes en 
industrias con grandes externalidades”42. 
 
En relación con el modelo de Brander y Spencer43” James Brander, de la 
universidad de British Columbia, y Barbara Spencer, del Boston College, elaboraron 
un modelo que trataba de explicar cómo los Gobiernos de naciones donde se 
localicen empresas que actúen en mercados oligopólicos pueden tener incentivos 
para realizar una política comercial activa y agresiva con el fin de que la empresa 

                                                             
41 Solow, R. (1957): “Technical change and the aggregate production function”, Review of economics 
and statistics 39, 312-320. Citado en Cabral, L. (1997), Pág. 157. 
 
42 Spencer (1984), citado en Tirole, J. (1990). Pág. 606. 
 
43Brander, J y Spencer, B.: “International R&D Rivarly and Industrial Strategy”. Review of Economic 
Studies 50 (1983), pág 707-722 y Brander, J y Spencer, B.: “Export Subsidies and International 
Market Share Rivalry”. Journal of International Economics 16 (1985), pág. 83-100. 
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nacional logre captar la mayor cuota de mercado posible (en el límite convertirse 
en un monopolio), aumentando así el bienestar nacional a través del aumento de 
los beneficios de las empresas nacionales. 
 
Por ello Brander y Spencer introducen en su modelo la posibilidad de que sean 
subsidios a la I+D y no subsidios a la exportación los que modifiquen el juego 
estratégico en el que se desenvuelven las empresas44. Apuntan que como el gasto 
en I+D es un dato público y que se da a conocer antes de que las empresas tomen 
sus decisiones, puede ejercer de modo eficaz el papel que en el modelo se le daba 
a los subsidios a la exportación, es decir, hacer creíble la amenaza de la empresa 
nacional de que va a producir independientemente de lo que haga su rival 
extranjera porque esa es su estrategia dominante. 
 
A pesar de que el modelo expuesto es teórico, lo que permite suponer que el 
Gobierno puede subsidiar a las industrias nacionales sin ningún tipo de restricción, 
debe tenerse en cuenta que el comercio internacional está regido por los acuerdos 
multilaterales que se alcanzan en las rondas de negociación del GATT (hoy OMC), 
los cuales suelen imponer trabas a los subsidios a la exportación por considerarlos 
obstáculos indeseables para la consecución del libre comercio. A pesar de que en 
la práctica estos acuerdos son a veces incumplidos y no existe ningún poder 
internacional capaz de sancionar a aquella Nación que no los cumpla, no sería muy 
elegante basar un resultado teórico en la violación de los acuerdos multilaterales 
en los que se enmarcan los intercambios comerciales. 
 
Los argumentos planteados pueden llevar a una visión que ha sido calificada de 
neomercantilista porque se basa en intentar aumentar los beneficios nacionales a 
costa de los extranjeros a través de políticas de “empobrecer al vecino”, mediante 
una intervención directa del Gobierno Nacional. Brander y Spencer no pretendían 
una vuelta al mercantilismo del siglo XVII, ni tampoco demostrar que el comercio 
es un juego de suma cero. De hecho encontramos al final de uno de sus trabajos 
la siguiente afirmación: “…we should emphasize that the analysis presented is not 
in any sense a recommendation that industrial strategy policies be used”45. 
(Debemos enfatizar que el análisis no es en ningún sentido una recomendación de 
que se usen políticas de estrategia industrial).  
 
Sencillamente intentaron explicar mediante la formalización un hecho evidente: que 
los gobiernos realizan una política industrial activa y ayudan a sus empresas (¿Se 
explicaría el auge de Japón de los años sesenta y setenta si esto no fuera así?) y 
parecen haber demostrado que, dada una estructura de mercado y dadas unas 
preferencias de empresas y gobiernos puede ser perfectamente racional promover 
las exportaciones y la I+D, independientemente de que se esté o no de acuerdo 

                                                             
44 De hecho el título de su artículo: “International R&D Rivarly and Industrial Strategy” hace referencia 
a la I+D y no a los subsidios. 
45 Brander, J y Spencer, B (1983): Pág. 718. 
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con el intervencionismo estatal en la economía o con las implicaciones políticas que 
pueden desprenderse de este tipo de acciones46. 
 
Dicho por Brander y Spencer: “the government becomes the first player in a multi-
stage game and can influence the equilibrium outcome of the game played by 
private agents by altering the set of credible actions open to them”47. (El gobierno 
se convierte en el primer jugador en un juego de múltiples etapas y puede influir en 
el resultado de equilibrio del juego jugado por agentes privados al alterar el conjunto 
de acciones creíbles que se les presentan). 
 
Ahora bien, existen críticas a la política comercial estratégica, El modelo de 
competencia de Bertrand el cual tiene la ventaja de suponer que la variable que 
fijan las empresas es el precio y no la cantidad (lo cual parece más razonable), la 
conclusión que se deriva del modelo es que finalmente, merced a la competencia, 
se llegará a una situación perfectamente competitiva, incluso aunque sólo haya dos 
empresas (esto se conoce como la paradoja de Bertrand). Esta conclusión tan poco 
realista hace que el modelo de Cournot, según el cual el resultado final en términos 
de precios y cantidades está a medio camino entre la competencia perfecta y el 
monopolio, parezca más adecuado para describir la realidad ya que, al fin y al cabo, 
un oligopolio es una situación más competitiva que un monopolio pero menos que 
la competencia perfecta.  

 

 Las críticas que surgen al relajar los supuestos del modelo Brander -Spencer son: 
 
a) Las empresas siguen el modelo de competencia de Bertrand y no el de 
Cournot 
b) Varias empresas nacionales en vez de una 

c) El problema del Bienestar 

d) Equilibrio parcial versus equilibrio general 

Así mismo, existen críticas derivadas de la dificultad de aplicar la política 
comercial estratégica: 

a) El comportamiento de otros gobiernos 

b) Problemas prácticos: falta de información 

c) Intereses políticos 
 

                                                             
46 Suponemos que al lector se le habrán ido ocurriendo multitud de críticas, tanto a los supuestos 
del modelo como a estas implicaciones políticas que acabamos de comentar. Dedicaremos el 
siguiente a presentar una larga lista de críticas a este modelo y a la política comercial estratégica 
en su conjunto. 
47 Brander, J. y Spencer, B. (1983): Pág. 707-708. 
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Los críticos de la política comercial estratégica afirman que el campo del comercio 
exterior es particularmente sensible al poder de los grupos de presión y que por lo 
tanto, aquellos proyectos que saliesen adelante lo harían porque favorecerían a 
intereses particulares, en vez de responder a un análisis económico racional. Por 
ejemplo, es posible que se potenciasen industrias ya instaladas antes que otras que 
podrían llevar aparejados mayores beneficios para el conjunto de la sociedad 
debido al poder político de aquellos que ya hubieran invertido en determinados 
sectores y quisiesen asegurarse ciertos beneficios48. 
 
Desde el Tableau Economique de Quesnay se sabe que un sistema económico es 
un todo integrado, y que si modificamos algún elemento en algún sector se 
producirán ajustes en los demás sectores hasta que se alcance una nueva 
situación, pero eso no significa que los modelos exentos de un análisis de equilibrio 
general (que son la inmensa mayoría) queden descalificados para establecer 
prescripciones de economía normativa. 
 
Como la política es un juego de intereses en la que aunque se fijen reglas de juego 
nada asegura que puedan cumplirse absolutamente (en especial en el terreno 
económico), como la fuerza de los grupos de poder es innegable y como el 
Gobierno se ve sometido a presiones, los críticos a la política comercial estratégica 
afirman que es preferible aplicar una política comercial de laissez faire, bajo la cual 
todos saben a qué atenerse, a poner en práctica sofisticadas políticas, cuyos 
beneficios además no están demasiado claros, y que pueden dar lugar a la 
manipulación política y favorecer intereses particulares. 
 
Como afirma G. Grossman: “(las nuevas teorías) suscitan, casi sin poder evitarlo, 
un rechazo rotundo por parte de los economistas internacionales que se han 
opuesto desde siempre a la promoción de las exportaciones de cualquier clase. 
Tales economistas señalarán que los subsidios distorsionan la asignación de los 

recursos… y concluirán en consecuencia que todo argumento en contra con 
seguridad es puro sofisma interesado. Por desgracia, esta respuesta ortodoxa no 
afronta el problema en forma directa y se basa en un modelo de la producción y el 

comercio mundiales del todo inadecuado para el propósito. … Evidentemente, una 
respuesta seria a las propuestas recientes de una promoción agresiva y estratégica 
de las exportaciones requiere un nuevo enfoque analítico para la política 
comercial”49. 
 

                                                             
48 También suele ser habitual que, en determinados países (la España de hace tan sólo unas 
décadas sin ir más lejos), los grupos de presión propietarios de ciertos sectores que se beneficiaban 
de determinadas formas de proteccionismo, no permitan la apertura al libre comercio incluso cuando 
éste favorecería al conjunto de los ciudadanos al reducir los precios merced a la competencia, 
porque saldrían perjudicados al no poder competir con sus rivales extranjeros. 
49 Grossman, G. (1986) en Krugman, P (comp.) 1986, pág. 54-55. 
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Según G. Grossman: “En una situación donde todas las industrias son 

simétricas…puede demostrarse que las pérdidas superan las ganancias cuando 
se selecciona un sector cualquiera (o varios sectores) para el subsidio”50. 
 
Grossman afirma que: “A menudo, lo que parece ser una tasa de beneficios 
especialmente alta es sólo el rendimiento de alguna inversión arriesgada anterior. 
Los gastos en I+D, por ejemplo, pueden ser bastante altos, y muchas empresas 
terminan fracasando. Las empresas realizarán estas grandes inversiones sólo si 
esperan que obtendrán beneficios. Una vez que el mercado entra en 
funcionamiento, únicamente observaremos a las empresas que han triunfado. 
Entonces, nos podemos sentir tentados a concluir que las tasas de beneficios son 
excepcionalmente elevadas. Pero los beneficios de la industria deben medirse 
incluyendo las pérdidas de las que nunca lograron llegar a la fase de 
comercialización”51. 
 
Como encontramos en un texto de J. Bhagwati, al comentar qué opinión les 
merecían el proteccionismo y la intervención a algunos prestigiosos economistas 
de finales del siglo pasado y principios de este encontramos esta contundente 
afirmación: “la protección conlleva la pérdida de la pureza en la política, la ventaja 
injusta brindada a los que ejercen los poderes de la intriga y la corrupción, la 
distribución injusta de la riqueza y el crecimiento de intereses siniestros”52. 
 
En definitiva para el autor, la política comercial estratégica aparece como una de 
las posibles acciones que pueden llevar a la práctica los gobiernos de los países 
más desarrollados en cuanto a su política comercial. Su objetivo es favorecer a las 
empresas nacionales mediante la modificación de la competencia estratégica que 
se produce a nivel internacional. 
 

1.7.2MARCO CONCEPTUAL 

 
 Conceptos de Emprendimiento:  
 
Los conceptos son tomados del libro El emprendedor de éxito de Rodríguez Alcaraz 
Rafael.  
 
Análisis FODA: Herramienta que ayuda a la valoración de la viabilidad actual y 
futura de un proyecto; es un diagnóstico que facilita la toma de decisiones. Todos 

                                                             
50 Grossman, G. (1986) en Krugman, P (comp.) 1986, pág. 66. La demostración se encuentra en: 
Dixit y Grossman (1984): “Target Export Promotion with Several Oligopolistic Industries” Ensayo 
para la discusión en Economía, número 71. Escuela W. Wilson de la Universidad de Princeton. 
51 Grossman, G. (1986) en Krugman, P (comp.) 1986, pág. 63-64. 
52 Bhagwati, J. (1991). Pág. 46. 
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los aspectos con que cuenta una empresa y que la coloca por encima de otras. 
Debilidades todas las áreas de oportunidad para mejorar o complementar. 
 
Capacidad instalada: Se refiere al nivel máximo de producción que puede 
alcanzar una empresa con base en los recursos con los que cuenta. 
 
La determinación de la capacidad instalada de la empresa facilitará determinar 
tiempos de respuesta (entrega) al mercado y permitirá conocer las posibilidades de 
expansión o requerimientos de inversión a largo plazo. La capacidad instalada debe 
ser acorde con el mercado (mercado potencial y planes de ventas), así como con 
los recursos limitantes de la empresa (mano de obra, disponibilidad de materia 
prima, etcétera). Básicamente es necesario determinar dos factores:  
 

 Capacidad instalada total (potencial). 

 Nivel de producción adecuado (requerido).  
Es necesario tomar en cuenta el mantenimiento preventivo que requerirán 
instalaciones, equipo y herramientas utilizadas en el proceso. 
 
Creatividad: Deriva del latín creare, que significa “dar origen a algo nuevo”, es 
decir, hacer algo que no había, ya sea un invento o una obra de arte. 
 
Es un proceso mental que consiste en la capacidad para dar existencia a algo 
nuevo, diferente, único y original. Es un estilo de actuar y de pensar que tiene 
nuestro cerebro para procesar la información y manifestarse mediante la 
producción de situaciones, ideas u objetivos innovadores que puedan, de alguna 
manera, trascender o transformar la realidad presente del individuo (López y Recio, 
1998; Liberal, 1998). 
 
Contratación: Éste es un proceso simple si se toman en cuenta los detalles legales 
que implica, o muy complejo y preocupante, cuando éstos se pasan por alto; por lo 
tanto, antes de entablar una relación laboral con alguien es muy importante conocer 
todos los compromisos legales que esto conlleva.  
 
Se recomienda investigar y prever todas las acciones a tomar en cada una de las 
siguientes áreas:  
 
Formas de contratación y cláusulas especiales del contrato (confidencialidad, 
patentes, etc.), duración de los contratos, derechos y obligaciones que contraen 
tanto el trabajador como el empleador, etcétera.  
 

 Relaciones sindicales.  

 Requisitos y prestaciones de ley 
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Diferenciación: La empresa debe hacer algo diferente al resto de sus 
competidores en la cadena de valor, es decir, en todas sus actividades y costos en 
el proceso de producción, desde la adquisición y manejo de materias primas, el 
procesamiento y el resultado final o producto terminado. La razón por la que es 
necesario este punto es que si la empresa ofrece lo mismo que sus competidores, 
entonces los consumidores no tendrían por qué preferirla sobre las demás. El valor 
que la compañía obtiene de su diferenciación con otras depende también del precio 
y margen de ganancias. La compañía puede establecer un precio de entrada al 
producto y si éste tiene éxito puede vender el producto a mayor precio y obtener un 
margen de ganancia mayor, considerando siempre la sensibilidad que el cliente 
tenga respecto al costo-beneficio que el mismo le brinda.  
 
Emprendedor: Es un término que tiene múltiples acepciones, según el contexto en 
que se le emplee será la connotación que se le adjudique. En el ámbito de los 
negocios el emprendedor es un empresario, es el propietario de una empresa 
comercial con fines de lucro; Finley (1990) lo describe como alguien que se 
aventura en una nueva actividad de negocios; Say (1800) —citado por Drucker 
(1989) — lo clasifica como un “buen administrador”. En cambio, para el académico, 
emprender es un vocablo que denota un perfil, un conjunto de características que 
hacen actuar a una persona de una manera determinada y le permiten mostrar 
ciertas competencias para visualizar, definir y alcanzar objetivos. Y en esto coincide 
Ronstadt (1985). Asimismo, Shefsky (1997) y Baumol (1993) —citado este último 
por Ibáñez (2001)— señalan que el término describe a cualquier miembro de la 
economía cuyas actividades son novedosas de alguna forma, así como a personas 
que, en definitiva, huyen de rutinas y prácticas aceptadas por la mayoría. Dichos 
individuos se caracterizan por su capacidad para crear e innovar; es decir, salen de 
la costumbre y hacen cosas diferentes para mejorar lo existente. Esta forma de 
visualizar al emprendedor la comparten Steinhoff, Burgess (1993), Siropolis 
(1990) y Drucker (1989), quienes se refieren al emprendedor como la persona que 
“hace negocios exitosos, que desarrolla nuevas ideas o nuevas formas de enfocar 
el mercado”. 
 
Emprendimiento: Al citar a Ronstadt (1984), Fayolle define que el emprendimiento 
es un proceso dinámico de creación de valor incremental. Este valor es creado por 
individuos que asumen riesgos en términos de equidad, tiempo y/o entrega 
profesional para proveerle valor a un producto (o proceso) o servicio. El producto o 
servicio por sí mismo puede o no ser nuevo ni único, pero el emprendedor debe 
buscar la manera de añadirle valor, al conjuntar los recursos y conocimientos 
necesarios para lograrlo. En este sentido, Fayolle le da especial importancia al 
individuo en la propuesta de valor y, al citar a Bruyat (1993), señala que se da una 
dinámica de interrelación entre el individuo y la creación de valor. 
 
Equipo: Es una unidad compuesta por un número indeterminado de personas, 
quienes se organizan para la realización de una tarea concreta, relacionadas entre 
sí y, por esta condición, interactúan para alcanzar los objetivos que se han 
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propuesto. Reconocen, también, que se necesitan mutuamente para dicho fin y se 
ven como una unidad. 
 
Estados financieros: Resúmenes de resultados de las diferentes operaciones 
económicas de una empresa en un periodo determinado o en una fecha específica 
futura. 
 
Estudio de mercado: Medio para recopilar, registrar y analizar datos en relación 
con el mercado específico al que la empresa ofrece sus servicios. 
 
Innovación: Incluso el término aplica a la introducción de un cambio en algo ya 
existente, una modificación que le añada particularidades que no tenía o que mejore 
sus características de funcionamiento o eficiencia, a esto último le llamamos 
comúnmente innovación. 
 
Investigación de mercado: Las decisiones que se tomen en el área de marketing 
y en otras áreas de la empresa, deben buscar la satisfacción del cliente; para 
lograrlo es necesario conocer sus necesidades y cómo pueden satisfacerse. La 
investigación de mercado se utiliza como una herramienta valiosa en la obtención 
de esta información. 
 
Marketing: Proceso de planear precio, promoción, distribución y venta de bienes y 
servicios que ofrece la compañía, define el producto o servicio a partir de las 
preferencias del consumidor, para crear un intercambio que satisfaga los objetivos 
de ambos. 
 
Materia prima: Elementos, partes o sustancias de las que se compone un producto 
o bien, se trata de los insumos necesarios para la prestación de un servicio. 
 
Organización: Forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal de la 
empresa para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos. 
 
Plan de negocios: Es una herramienta que permite al emprendedor realizar un 
proceso de planeación que le coadyuve a seleccionar el camino adecuado para el 
logro de sus metas y objetivos. También es un medio para concretar ideas; es una 
forma de ponerlas por escrito, en blanco y negro, de una manera formal y 
estructurada, por lo que se convierte en una guía de la actividad diaria del 
emprendedor. 
El plan de negocios también es una gran ayuda como elemento de medición, sirve 
de base para comparar los resultados reales y, si es necesario, para tomar las 
medidas correctivas. 
 
Planeación estratégica: El emprendedor puede auxiliarse de la planeación 
estratégica como una buena herramienta, considerando que existen elementos 
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fundamentales de planeación estratégica para un negocio, que facilitan el desarrollo 
del modelo entre los más recomendados se encuentran: 
 

 Análisis FODA (Fuerzas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). 

 Análisis de la industria y del mercado (incluso la competencia).  

 Análisis técnico–operativo.  

 Análisis organizacional y de gestión del recurso humano. 

 Análisis financiero 
 
Políticas de precio: Las políticas de precios de una empresa determinan la fijación 
del precio de introducción en el mercado, así como los descuentos por compra en 
volumen o pronto pago, promociones, comisiones, ajustes de acuerdo con la 
demanda, etcétera. Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto 
precio de introducción, con un precio bajo en comparación con la competencia o 
bien, no buscar a través del precio una diferenciación del producto y, por lo tanto, 
entrar con un precio similar al de la competencia. Debe analizar las ventajas y 
desventajas de cualquiera de las tres opciones y cubrir en todos los casos los 
costos en los que incurre, sin olvidar los márgenes de ganancia que esperan 
percibir los diferentes elementos del canal de distribución. 
 
Proceso creativo: El proceso creativo es una herramienta excelente para buscar 
solución a los problemas cotidianos o específicos, e incluye los siguientes pasos: 
1. Determinar el problema. 2. Buscar opciones alternas de solución. 3. Evaluar las 
diferentes opciones. 4. Elegir la mejor opción. 5. Aplicar la solución elegida. 
 
Producción: Transformación de insumos a partir de recursos humanos, físicos y 
técnicos, en productos requeridos por los consumidores. 
 
Producto: Resultado final de un proceso de producción que representa un 
satisfactor para el consumidor. 
 
Propuesta de valor: La propuesta de valor es definida por Metzgel y Donaire 
(2007), como la mezcla única de productos, servicios, beneficios y valores 
agregados que la empresa ofrece a sus clientes. Además, comenta que los estudios 
de mercado nos enseñan que el posicionamiento estratégico consiste en tomar una 
opción frente al mercado y la competencia por anticipado y definir cómo se quiere 
ser y cómo se espera que el mercado me perciba (en términos del producto, de la 
empresa y de su modelo de negocio en general). 
 
Recurso humano: Es uno de los más importantes (si no es el más importante), 
para el buen desarrollo de la empresa, y constituye un factor clave para un buen 
inicio de operaciones y la consolidación de la misma; por tal motivo, se debe planear 
cuidadosamente este proceso, desde la definición del personal que se requerirá, 
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hasta la planeación de las etapas por las que pasará al incorporarse y/o desligarse 
de la empresa. 
 
Riesgo: Es un elemento que, para algunos autores constituye una característica 
fundamental del acto de emprender, pues consideran que el emprendedor es un 
“tomador de riesgos” que pondera los beneficios y asume los peligros que son 
inherentes a su consecución (Baty, 1990). Por su parte, Halloran (1992) señala 
que los emprendedores son individuos dispuestos a tomar el riesgo y a asumir sus 
propias ganancias y pérdidas.  
 
De la misma manera, Gray y Cyr (1994) establecen que el término emprendedor 
es sinónimo de empresario. Pero, sobre todo, es “alguien que organiza, controla y 
asume riesgos en un negocio ante su deseo de enfrentar desafíos, la oportunidad 
de alcanzar logros y el impulso por cumplir necesidades personales, emocionales 
y psicológicas”. Por otro lado, Hiam y Olander (1996) definen al emprendedor 
como un individuo que “inicia, administra y asume los riesgos y recompensas de un 
nuevo negocio”, mientras que Longenecker, Moore y Petty (1994) lo definen como 
una persona con “aptitud para innovar y disposición para asumir el riesgo. 
 
Sinergia: Las aportaciones individuales, así como las juntas de trabajo orientadas 
a la misma dirección, dan resultados mejores que los esfuerzos aislados. 
 
Sistema contable: Proceso que sirve para llevar las cuentas de una empresa, 
conocer su situación y buscar opciones que le permitan ahorrar, así como aumentar 
su rendimiento. 
 
Trabajo en equipo: Grupo de personas que tiene una perspectiva organizada y 
clara sobre sus metas y trabaja en interdependencia; sus miembros tienen una 
participación activa y coordinada, aportan sus cualidades y buscan el mejor 
desempeño posible para el bien del proyecto y el cumplimiento de sus metas 
comunes. 
 
Ventajas competitivas: Peculiaridades del producto y/o servicio que lo hacen 
especial, lo cual garantiza su aceptación en el mercado; por lo general estas 
características son aspectos que hacen “únicos” a los productos y/o servicios de la 
empresa, en comparación con otros ya existentes en el mercado. Algunos ejemplos 
de ventajas competitivas pueden ser: un nuevo saborizante para dulces, un sistema 
innovador de calentamiento automático de bebidas (café, té, chocolate, etc.), un 
nuevo servicio de comunicación vía buzón de voz, etcétera 
 
Conceptos de gestión de proyectos: 

Los conceptos que no poseen referencia bibliográfica fueron tomados del libro 
Gestión de Proyectos de Miranda Miranda Juan José. 
 



59 
 

Bien "no económico" o "libre": Esto es, abundante en forma ilimitada y sin precio 
de modo tal que lo pueda utilizar el que quiera y en la cantidad en que desee, sin 
privar a otros de su consumo. La tendencia por parte del usuario será gastar la 
cantidad que necesite, y los productores tenderán a emplear técnicas intensivas en 
el consumo de ese bien con el fin de minimizar costos 
 
Bienes sustitutos: Otra forma es considerar que los bienes y servicios ambientales 
son un insumo más en el proceso de producción y por lo tanto existen formas de 
sustitución. Los nutrientes naturales, por ejemplo, se pueden reemplazar por mayor 
cantidad de abonos vegetales. Se parte de la base de que la producción física de 
un bien es una función de ambos tipos de insumos: los privados o comerciales 
como mano de obra, equipos, abonos, etc., y los bienes ambientales como 
disponibilidad de nutrientes y agua natural. 
 
Capital social: El capital de la misma se divide en títulos de igual valor negociables. 
El capital se puede discriminar en la siguiente forma: capital autorizada, capital 
suscrito y capital pagado. 
 
Cinco P's: Plan, programa, proyecto, orientado por políticas y financiado, limitado 
y condicionado por el presupuesto. 
 
Consumo: Cantidad de bienes que se consumen, en especial energía o 
combustible que exige el funcionamiento de máquinas, vehículos, etc. 
 
Costo-Beneficio: Este criterio permite determinar y comparar la rentabilidad de los 
proyectos, contrastando el flujo de costos y beneficios actualizados, que se 
desprenden de su implementación. Los costos corresponden al valor de los 
recursos utilizados, en tanto que los beneficios son el valor de los bienes o servicios 
producidos por el proyecto. 
 
Costo de oportunidad: Determina que ciertos proyectos escogidos, supongan el 
sacrificio de otros. El punto central de las decisiones públicas estriba en que los 
recursos siempre son insuficientes para satisfacer las necesidades; en 
consecuencia su asignación a determinados proyectos implica necesariamente el 
sacrificio de otros (costo de oportunidad).  
 
Crecimiento: Al examinar los índices de crecimiento aparece un nebuloso 
interrogante en torno a los éxitos relativos de la planeación convencional de ¨ arriba 
hacia abajo ¨, empleada en los últimos 30 años en la mayoría de los Estados 
latinoamericanos, la cual tiene como base un principio globalizante encaminada a 
atender las distintas necesidades en sectores y regiones de los países. 
 
Deflactación: Puede establecer un puente que permita trasladar los precios 
corrientes a precios constantes. 
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Descentralización: La descentralización es el proceso de distribuir o dispersar 
funciones, poderes, personas o cosas fuera de una ubicación o autoridad central53. 
 
Devaluación: El precio de mercado de la divisa en moneda nacional, que es la tasa 
de cambio, está condicionada a la política cambiaria establecida por las 
autoridades, y como un bien que es, su precio también puede cambiar. Por lo tanto 
cualquier flujo de fondos que involucre divisas deberá ser ajustada con miras a 
eliminar distorsiones causadas por el alza en su precio, lo que se suele denominar 
"devaluación". 
 
Diagnóstico: El diagnóstico no es un instrumento de información histórica aislado 
e independiente, si no que se trata de un elemento primordial dentro del proceso 
dinámico y permanente de la planificación del desarrollo. De ahí la necesidad de 
que las oficinas de planeación a todos los niveles se les asigne la tarea rutinaria de 
adelantar y actualizar diagnósticos sectoriales, regionales y locales, que permitan 
con elementos de juicio suficientes abordar la formulación de los proyectos en un 
marco aglutinante de ¨ programa sectorial ¨ o ¨ plan global ¨ de desarrollo, en su 
correspondiente nivel (nacional, regional, departamental o local). 
 
Eficacia: Está definida en términos del grado en que el proyecto logra sus objetivos 
en un período determinado, sin reparar en la magnitud de los recursos aplicados. 
 
Eficiencia: Debe entenderse como la relación entre los costos de los insumos 
aplicados y los productos obtenidos por el proyecto. 
 
Estudio técnico: Diferentes opciones de tamaño y su relación con el mercado; 
alternativas de localización y criterios para su definición; identificación y selección 
de procesos técnicos utilizables; aproximación al modelo administrativo tanto para 
el período de ejecución como para la operación; y definición en lo posible de las 
actividades que se desarrollarán en la etapa de ejecución y su cronología, para 
determinar en lo posible el momento de puesta en marcha. 
 
Equilibrio paretiano: Según el cual, el óptimo de la economía está cuando no es 
posible una reasignación de recursos que permita que un individuo mejore su 
situación sin desmejorar la situación de otro, este planteamiento teórico se basa en 
dos hipótesis: a. que todos los recursos tienen un dueño que decide libremente 
sobre sus usos buscando obviamente su mejor provecho; b. todos los bienes tienen 
un precio conocido que es el resultado de conciliar los intereses entre el dueño y el 
demandante o la persona que lo necesita. 
 

Flujo de caja: Resultante cuantitativo de la formulación y elemento básico para la 
evaluación del proyecto, El perfil de todos estas entradas y salidas de dinero en 
diferentes momentos del horizonte del proyecto. 

                                                             
53 https://es.wikipedia.org/wiki/Descentralizaci%C3%B3n 
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Incertidumbre: Hace referencia a una situación en la cual no se conoce la función 
de probabilidad y, desde luego, se ignoran sus características. En tanto que, al 
carecer de información suficiente sobre la aleatoriedad del comportamiento de 
determinadas variables y ante la incapacidad de construir una función de 
probabilidad, estamos en presencia de “incertidumbre”. 
 
Inflación: Que se manifiesta en el aumento persistente en el nivel general de 
precios, o simplemente el proceso de deterioro permanente en la capacidad 
adquisitiva del dinero. 
 
Ingeniería conceptual: La identificación de procesos y del equipo, de los insumos 
materiales y la mano de obra necesarios durante la vida útil del proyecto. 
 
Inversión: Las inversiones son colocaciones de capital en ciertas actividades que 
pueden ser comerciales o civiles, con la finalidad de alcanzar un rendimiento 
económico. 
 
Know How: Conocimiento, habilidad, pericia, Conjunto de conocimientos técnicos 
y administrativos que son imprescindibles para llevar a cabo un proceso comercial 
y que no están protegidos por una patente54. 
 
Libor: Es la tasa de referencia para las negociaciones efectuadas en eurodólares, 
y corresponde al promedio de los principales bancos europeos. (La sigla Libor 
significa London Inter Bank Offer Rate). Dado que los depósitos que captan fondos 
para el mercado de eurodólares no están sujetos a un encaje, tampoco tienen tasas 
reguladas, ni causan primas por seguros de protección, y además operan con 
notable eficiencia, la tasa "libor" suele ser mucho más barata que la "prime". 
 
Macro localización: Que van desde una integración al medio nacional o regional. 
 
Mesoeconomía: Se desarrolla en un nivel intermedio entre la microeconomía y la 
macroeconomía, se focaliza en el juego de los mercados y las distintas actividades 
económicas. Así, estudia cómo afecta la situación coyuntural a las relaciones entre 
los agentes económicos y al desenvolvimiento económico global. En esta 
concepción se analizan factores tales como: la dinámica de los sectores 
productivos, el transporte, las comunicaciones, las reglamentaciones en torno al 
comercio, la provisión de energía o las políticas en el ámbito provincial y regional 
que no pueden ser explicadas por las otras divisiones55. 
 
Micro localización: Hasta identificar una zona urbana o rural. 
 

                                                             
54 Fuente: https://www.significados.com/know-how/ 
55 Fuente: https://www.gestiopolis.com/mesoeconomia-metaeconomia-dos-nuevas-tendencias/ 

https://es.thefreedictionary.com/conocimiento
https://es.thefreedictionary.com/habilidad
https://es.thefreedictionary.com/pericia
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Necesidades básicas: En nuestros países coexisten tal insatisfacción de 
necesidades fundamentales primarias, llamadas “meritorias”, especialmente en el 
sector rural, tales como: salud, alimentación, agua potable, vivienda, seguridad, 
educación, justicia, etc. que no queda difícil para ningún gobierno identificar el 
destino que dará a la mayor parte de sus recursos disponibles. Podemos afirmar 
que atender estas necesidades básicas es la mejor forma de distribuir los ingresos. 
 
Preinversión: Corresponde a todos los estudios que se precisa adelantar antes de 
tomar la decisión de canalizar recursos hacia algún objetivo particular; esta fase 
incluye los procesos de identificación, selección, formulación y evaluación del 
proyecto. 
 
Prime Rate: Corresponde a la denominada "tasa preferencial", y es la base más 
utilizada para la negociación de los créditos en moneda extranjera. Su cálculo, 
depende de la situación del mercado de capitales en U.S.A. 
 
Proyecto: Como herramienta para gestionar recursos y convencer a potenciales 
inversionistas, públicos o privados, nacionales o internacionales. No es posible 
conseguir recursos y apoyos para un proyecto si este no se ha identificado, formula 
y evalúa adecuadamente. Constituye en la unidad operativa del desarrollo 
(nacional, regional, local e Institucional), y se expresa como medio para la solución 
de problemas; para atender necesidades sentidas de la población; como 
mecanismo para la concertación y gestión de recursos (a través de los 
presupuestos); para la coordinación de acciones interinstitucionales en actividades 
de interés común y, desde luego, como instrumento de control de gestión que 
permita verificar la eficacia social de los planes y programas. 
 
Recursos: La selección de recursos humanos, físicos y financieros obliga a los 
planificadores a identificar restricciones de carácter económico, social, institucional, 
político, administrativo, ambiental, técnico, informático, etc. que determinen la 
vialidad de la obras a emprender.  
 
Sociedad comercial: Es toda aquella que se forma para "negocios" que la Ley 
califica como actos de comercio. De acuerdo al Código Civil, y al de Comercio, las 
sociedades comerciales o mercantiles se pueden clasificar en: "Colectiva", "En 
comandita", "Anónima", "Limitada", "Sociedades de Economía Mixta", "Sociedades 
Extranjeras", y las "Empresas de Economía Solidaria", además de "La Sociedad 
Mercantil de Hecho". 
 
Sociedades: La agrupación de personas con fines de adelantar labores 
mancomunados, ya sea con fines de lucro o no, se suelen denominar "sociedades", 
y que una vez constituida legalmente forman una persona jurídica distinta de los 
socios individualmente considerados. El artículo 633 del Código Civil, divide las 
personas jurídicas en dos especies, las "Corporaciones", y las "Fundaciones de 
beneficencia pública". 
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Sostenibilidad: La sostenibilidad se refiere a la permanencia en el tiempo de las 
bondades del proyecto, por esta razón es preciso verificar y analizar algunos 
factores externos o internos que pudieran amenazar los propósitos del proyecto, 
tales como: procesos largos de licitación; necesidad de importar equipos o 
materiales; cambios políticos en otros frentes del gobierno; negociación de 
financiamiento, etc. El análisis que conduce a estimar la posibilidad que tiene el 
proyecto de alcanzar un nivel adecuado de beneficios netos al culminar la fase de 
inversión. 
 
Tecnología: Concebida como un conjunto de elementos complementarios entre sí 
que incluye máquinas, herramientas, productos, procesos, pero además, 
conocimiento y cultura organizacional, se manifiesta como un factor estratégico 
para que las empresas (públicas y privadas) obtengan las ventajas competitivas 
indispensables para operar en los mercados de bienes y servicios, domésticos e 
internacionales; donde acuden empresas caracterizadas por la creación, utilización 
y aplicación de principios básicos de solidez científica y desarrollos administrativos 
y de gerencia, que supone desde luego para las nuevas unidades económicas 
derivadas de los estudios (perfil, prefactibilidad o factibilidad), la incorporación y 
apropiación de conocimientos y tecnologías a nivel estratégico y operativo. 
 
Teoría económica: Señala que todo producto es una combinación de 
características que no pueden comprarse ni venderse por separado por falta de 
mercados formales y precios explícitos; por otro lado, es claro que dichos atributos 
son las que le acreditan al producto un valor ante el consumidor, por lo tanto se 
considera que el precio de cada uno de los bienes es también un agregado del 
precio implícito de las características que contiene. 
 
Conceptos asociados de introducción al comercio internacional 

Todos los conceptos  son tomados de la referencia bibliográfica mencionada. 

Competencia: Disputa entre personas, animales o cosas que aspiran a un mismo 
objetivo o a la superioridad en algo. 
 
Ecléctico: Que trata de reunir, procurando conciliarlos, valores, ideas, tendencias, 
etc., de sistemas diversos56. 
 
Encallar: Quedar detenida (una embarcación) al tropezar con arena o piedras. 
 
Intercambio: Cambio recíproco de una cosa entre dos o más personas. 
 

                                                             
56 Fuente: www.google.com.co/search?q=DEFINE% 
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Globalización: La globalización es un proceso histórico de integración mundial en 
los ámbitos político, económico, social, cultural y tecnológico, que ha convertido al 
mundo en un lugar cada vez más interconectado, en una aldea global. 

Planeación: La planeación es la acción de la elaboración de estrategias que 
permiten alcanzar una meta ya establecida. 

Premura: Prisa o urgencia con que se hace algo. 

 

Conceptos asociados a la nueva teoría del comercio internacional y la política 
comercial estratégica. 
 
Barreras a la entrada: Son uno de los requisitos indispensables para considerar 
un sector como estratégico. La no existencia de estas barreras es una de las 
condiciones para que se dé competencia perfecta; si existen nos encontramos ante 
un mercado imperfectamente competitivo en el que habrá beneficios 
extraordinarios, con lo que el gobierno podrá tener incentivos para realizar una 
política industrial activa que intente desplazar beneficios hacia las empresas 
nacionales. 
 
CEE: La comunidad económica europea (cee) fue una unión económica creada por 
el tratado de roma de 1957. 
 
Comercio: Puede entenderse como un método indirecto de producción. “en vez de 
producir un bien por sí mismo, un país puede producir otro bien e intercambiarlo 

por el bien deseado. … Cuando un bien es importado es porque esta “producción” 
indirecta requiere menos trabajo que la producción directa”57. 
 
Comercio interindustrial: Entendemos por comercio interindustrial aquel en el que 
se intercambian productos de distintas industrias entre diversos países. 
 
Comercio internacional: Permite que muchos de los bienes que se demandan en 
un país, porque forman parte de las funciones de utilidad de los ciudadanos, lleguen 
a sus manos. Sin este intercambio, como ningún país es capaz de satisfacer 
completamente la demanda de bienes que hacen sus ciudadanos, especialmente 
en el caso de las economías más desarrolladas, el bienestar sería menor. 
 
Comercio intraindustrial: Por comercio intraindustrial aquel en el que distintos 
países se intercambian productos diferenciados en una misma industria. 
Coste marginal: El costo marginal se define como la variación en el costo total, 
ante el aumento de una unidad en la cantidad producida, es decir, es el costo de 
producir una unidad adicional. 
 

                                                             
57 Krugman y Obstfeld (1997). Pág. 35. 
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Curvas de aprendizaje: Las curvas de aprendizaje, también llamadas economías 
de escala dinámicas, hacen referencia al aumento de la productividad que se 
produce a través de la experiencia acumulada58. Cuando una empresa lleva más 
de un periodo produciendo un bien aprende a producirlo mejor, se hace con el know 
how del proceso productivo, lo que se traduce en una disminución del coste unitario 
a medida que aumenta la producción acumulada. 
 
Diferenciación de productos: (Otro de los elementos que explica los intercambios 
intraindustriales) también se refiere a innovaciones que puede haber hecho una 
empresa ya instalada (por ejemplo a través de la inversión en I+D) que no permiten 
la entrada a los competidores. 
 
Dilema del prisionero: Este juego es el más estudiado de la interacción 
estratégica59.El juego muestra cómo si ambos países adoptan la opción cooperativa 
los beneficios globales son 800 (400 cada uno) mientras que si ambos deciden no 
cooperar (imponen restricciones a la importación y activan una política comercial 
agresiva) tan sólo ganan 100 cada uno. Finalmente si un país interviene y el otro 
no, aquel que interviene (no coopera) logra unos beneficios de 500, que superan 
los 400 del resultado mutuamente cooperativo, mientras que el otro obtiene tan sólo 
50, que es el peor resultado posible. 
 
Economías de escala: La existencia de rendimientos crecientes a escala resulta 
fundamental en el análisis del comercio internacional por dos motivos. En primer 
lugar son la causa fundamental (junto con la diferenciación de los productos) de la 
existencia de comercio intraindustrial60 (lo que ha abierto las puertas a 
explicaciones del comercio que no se fundamentan en la ventaja comparativa) y en 
segundo lugar son causantes de barreras de entrada. Las existencia de economías 
de escala es, además de la pieza clave que explica el comercio intraindustrial, uno 
de los elementos cruciales que configuran los mercados oligopólicos. 
 
Enfoque de Teoría de juegos: Se supone que existe una industria en la cual, al 
no existir competencia perfecta, se produce un fallo de mercado. Supongamos que 
esta industria es un duopolio mundial, donde operan una empresa nacional 
(empresa B) y otra extranjera (empresa A). Al encontrarnos en un mercado 
imperfectamente competitivo en esta industria habrá beneficios extraordinarios, es 
decir, los beneficios que se pueden lograr en ella están por encima de los que se 
obtendrían en cualquier otra inversión posible, para un mismo nivel de riesgo. Las 

                                                             
58 Este concepto fue introducido por K.J. Arrow en “The economic consecuences of learning by 
doing”, Review of economic studies, 29:153-176 (1962). Como referencia fundamental véase 
Fundenberg, D. y Tirol, J.: “Learning by doing and market performance”, Bell Journal of Economics 
14 (1983). Pág. 522-530. 
59 El primero en formalizarlo fue Tuker, A. W. en A two person dilemma, Universidad de Standford 
1950. En él se hablaba de prisioneros y no de países. 
60 Recordemos que el la pág. 24 y siguientes se hizo referencia a la importancia de los intercambios 
intraindustriales, así como a la incapacidad del modelo Heckscher-Ohlin para explicarlos. 
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empresas intentarán hacerse con la mayor porción posible de beneficios, dado que 
son maximizadoras. Habrá una competencia internacional para capturarlos. 
 
Estrategia (tit for tat): El arte de la reciprocidad y la colaboración: Toma y daca 
es una estrategia óptima, estudiada en teoría de juegos, que sirve para tomar 
decisiones cuando hay otras personas o partes involucradas, y permite mejorar 
resultados a largo plazo al decidir si colaborar o no.  Nos apunta que enseñar a 
todos a colaborar es la clave para mejorar este metro cuadrado de planeta que 
tenemos alrededor, nuestro país, familia, negocios, y la vida personal. 
 
Suele asociarse esta estrategia con un juego llamado "dilema del prisionero"  La 
palabra "reciprocidad" y en sus últimas consecuencias, "colaboración", son 
términos clave de esta estrategia.  Sirve si vas a los negocios, o en tu vida 
personal.  Como estrategia también sirve para educar a otros, sobre todo a los 
vivillos que buscan pasarse de listos, siempre y cuando se cuente con los 
paradigmas correctos de reciprocidad y colaboración. 
 
Gran capitalismo: Desde la segunda revolución industrial con la apertura de la 
fase del llamado gran capitalismo la acumulación de capital tiene como resultado la 
creación de grandes plantas productivas con el fin de reducir los costes medios de 
la producción y ampliar así los beneficios.  
 
Ingreso marginal: El ingreso marginal es el aumento de los ingresos totales 
cuando se vende una unidad de producto más. Como esta unidad es vendida al 
precio de mercado, para una empresa en libre competencia el ingreso marginal es 
igual al precio. 
 
Inversión en I+D: La inversión en I+D resulta fundamental para el aumento del 
bienestar de los consumidores y para el desarrollo del sistema capitalista porque 
es necesario aumentar la productividad, reducir costes e inventar nuevos productos 
continuamente para que el sistema pueda sostenerse. 
 
Laissez faire: Expresión francesa que identifica una doctrina económica basada 
en la proposición de que el funcionamiento de la economía debe dejarse al libre 
juego de la Oferta y la Demanda, evitando la intervención del Estado o de cualquier 
autoridad. 
Según esta doctrina los individuos, actuando independientemente y guiados por 
sus propios intereses, encontrarán las mejores formas de organización económica 
para maximizar la Riqueza, no sólo individua] sino que también la de toda 
la Sociedad. 
Las interferencias del Estado en el libre funcionamiento del Mercado disminuirían 
la cantidad total de Riqueza producida61. 
 

                                                             
61Fuente:https://www.ecofinanzas.com/diccionario/L/LAISSEZ_FAIRE.htm 

https://www.eco-finanzas.com/diccionario/O/OFERTA.htm
https://www.eco-finanzas.com/diccionario/D/DEMANDA.htm
https://www.eco-finanzas.com/diccionario/E/ESTADO.htm
https://www.eco-finanzas.com/diccionario/R/RIQUEZA.htm
https://www.eco-finanzas.com/diccionario/S/SOCIEDAD.htm
https://www.eco-finanzas.com/diccionario/E/ESTADO.htm
https://www.eco-finanzas.com/diccionario/M/MERCADO.htm
https://www.eco-finanzas.com/diccionario/R/RIQUEZA.htm
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Modelo de Cournot: (Posiblemente el más aceptado para describir el 
comportamiento de los duopolios). El modelo de Cournot hace referencia al 
equilibrio en un mercado oligopolístico o, para simplificar, entre dos empresas 
duopolistas que se reparten un mercado. Dicho mercado puede o no estar 
diferenciado. Cada empresa debe considerar detenidamente sus actos, porque 
afecta a sus rivales y provocará reacciones en éstas. Se dice que el mercado está 
en equilibrio si cada empresa obtiene los mejores resultados posibles dados los 
resultados de las otras (pues el precio y la cantidad lanzada por cada una influyen 
en las demás). En general, por tanto, diremos que está en equilibrio si cada 
empresa elige la mejor estrategia posible a la vista de lo que hacen las empresas 
competidoras y a este principio se le conoce como equilibrio de Nash. 
 
Modelo de competencia de Bertrand: Según el modelo de competencia de 
Bertrand. En este caso escogerían primero el precio que maximizara sus beneficios 
(supuesto el precio que escoge la otra) y dejarían que fuera la producción la que se 
ajustara en función de la demanda en el mercado. 
 
Modelo del precio límite62: Este modelo muestra el poder con el que cuenta una 
empresa ya instalada para disuadir a sus competidores de que entren en el 
mercado. 
 
Neokeynesiano: La economía neokeynesiana es una escuela de pensamiento 

macroeconómico que se desarrolló en el período de posguerra a partir de los 

escritos de John Maynard Keynes. Un grupo de economistas (en particular, John 

Hicks, Franco Modigliani y Paul Samuelson) intentó interpretar y formalizar los 

escritos de Keynes y sintetizarlo con los modelos neoclásicos de la economía. 

Su trabajo se ha conocido como la síntesis neoclásica, y ha creado los modelos 

que formaron las ideas centrales de la economía neo-keynesiana. El punto de 

partida del NeoKeynesianismo es la principal premisa de la economía keynesiana: 

que el capitalismo ha perdido su mecanismo espontáneo para restaurar 

el equilibrio económico y que, por consiguiente, es necesaria la regulación estatal 

de la economía capitalista63. 

Oligopólica: De oligopolio, es una estructura de mercado en donde existen pocos 
competidores relevantes. Cada uno de ellos tiene cierta capacidad de influir en las 
variables del mercado (como precio y cantidad de equilibrio). 
 
Pareto64: Es evidente que la economía real es mucho más compleja que como la 
describen los modelos de equilibrio general. Concretamente en lo relativo al 

                                                             
62 Este modelo corresponde a Bain, Sylos-Labin y Modigliani. Para un análisis más formal puede 
verse Schmalensee, R y Willing, R. (Editors.) (1989). Capítulo 8 y Cabral, L (1997). Pág. 82-86. 
63 Fuente: https://definicionyque.es/escuela-neokeynesiana/ 
64 Es evidente que la economía real es mucho más compleja que como la describen los modelos de 
equilibrio general. Concretamente en lo relativo al comercio internacional y a la política comercial 

http://definicionyque.es/escuela/
https://www.buscabiografias.com/biografia/verDetalle/4861/John%20Maynard%20Keynes
http://definicionyque.es/trabajo/
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comercio internacional y a la política comercial óptima se ha escrito muchísimo 
acerca del debate entre proteccionismo y librecambismo y se ha demostrado que 
el arancel óptimo para países grandes es positivo (Véase Krugman y Obstfeld, 
1997, pág 305-308), pero en lo que concierne a nuestro análisis obviaremos, por el 
momento, estos matices. 
 
Política comercial estratégica: Podemos definirla como aquella política comercial 
que un gobierno instrumenta mediante la intervención y la regulación y que va 
destinada a modificar la interacción estratégica que se produce en determinados 
sectores entre empresas nacionales y extranjeras en el ámbito internacional. Estas 
acciones, que suelen instrumentarse a través de la política industrial, intentan 
favorecer a las empresas nacionales frente a sus rivales extranjeras. Quienes 
apoyan estas prácticas defienden que, dadas las imperfecciones de los mercados, 
hay buenos motivos que justifican una política industrial activa. 
Subsidios: Los subsidios a los que se refieren estos teóricos no son 
necesariamente subvenciones por unidad de producto para los bienes que se 
exportan, sino que son transferencias de renta que tienen un carácter mucho más 
general e indefinido, que se materializa en ayudas del gobierno a los sectores 
considerados estratégicos, y que se canalizan a través de la política industrial en 
forma, por ejemplo, de inversión en I+D. Se trata de subsidios ad hoc, que variarán 
de unas situaciones a otras, pero cuya finalidad es siempre bloquear la entrada a 
los competidores o incluso obligarles a reducir su producción aunque ya estén 
asentados en el mercado. 
 
Tableau Economique: Tabla o cuadro por medio del cual el fisiócrata f. Quesnay 
representó gráficamente la circulación del excedente o producto neto de 
una economía nacional entre sus tres principales agentes o clases sociales: 1) Los 
agricultores2) los artesanos, industriales y comerciantes, y  3) los propietarios. 
 
El único trabajo productivo era, para los fisiócratas, el de los agricultores. Al aplicar 
su trabajo a la tierra, los campesinos obtienen un superávit o producto neto. 
la competencia existente entre ellos para obtener los arrendamientos hace que 
una parte de ese producto neto sea ganancia del señor. Los artesanos, industriales 
y comerciantes pueden trabajar tan duramente como los campesinos, pero son una 
clase económicamente estéril, porque lo único que hacen es transformar 
las materias prima obtenidas anteriormente por los agricultores. 
La competencia entre ellos para obtener los encargos o vender sus productos hace 
que sus salarios, al igual que en el caso de los agricultores, sean los necesarios 
para su subsistencia. los propietarios de la tierra forman lo que los fisiócratas 
denominaron la clase disponible, en un doble sentido; en primer lugar, porque los 

                                                             
óptima se ha escrito muchísimo acerca del debate entre proteccionismo y librecambismo y se ha 
demostrado que el arancel óptimo para países grandes es positivo (Véase Krugman y Obstfeld, 
1997, pág 305-308), pero en lo que concierne a nuestro análisis obviaremos, por el momento, estos 
matices. 

http://www.economia48.com/spa/d/cuadro/cuadro.htm
http://www.economia48.com/spa/d/medio/medio.htm
http://www.economia48.com/spa/d/excedente/excedente.htm
http://www.economia48.com/spa/d/producto/producto.htm
http://www.economia48.com/spa/d/neto/neto.htm
http://www.economia48.com/spa/d/economia/economia.htm
http://www.economia48.com/spa/d/principal/principal.htm
http://www.economia48.com/spa/d/agente/agente.htm
http://www.economia48.com/spa/d/artesano/artesano.htm
http://www.economia48.com/spa/d/comerciante/comerciante.htm
http://www.economia48.com/spa/d/trabajo/trabajo.htm
http://www.economia48.com/spa/d/era/era.htm
http://www.economia48.com/spa/d/trabajo/trabajo.htm
http://www.economia48.com/spa/d/tierra/tierra.htm
http://www.economia48.com/spa/d/superavit/superavit.htm
http://www.economia48.com/spa/d/producto/producto.htm
http://www.economia48.com/spa/d/neto/neto.htm
http://www.economia48.com/spa/d/competencia/competencia.htm
http://www.economia48.com/spa/d/arrendamiento/arrendamiento.htm
http://www.economia48.com/spa/d/parte/parte.htm
http://www.economia48.com/spa/d/producto/producto.htm
http://www.economia48.com/spa/d/neto/neto.htm
http://www.economia48.com/spa/d/ganancia/ganancia.htm
http://www.economia48.com/spa/d/comerciante/comerciante.htm
http://www.economia48.com/spa/d/materias-primas/materias-primas.htm
http://www.economia48.com/spa/d/competencia/competencia.htm
http://www.economia48.com/spa/d/producto/producto.htm
http://www.economia48.com/spa/d/salario/salario.htm
http://www.economia48.com/spa/d/tierra/tierra.htm
http://www.economia48.com/spa/d/disponible/disponible.htm
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señores no tienen que trabajar y puede disponerse de ellos para los servicios 
públicos; y en segundo lugar, porque sus rentas pueden ser utilizadas 
para sufragar los gastos públicos65.  
 
Teoría de la organización industrial: Esta teoría relaja los supuestos de la 
competencia perfecta para intentar dar una visión de los mercados que se asemeje 
más a la realidad que la que dan los modelos tradicionales que contienen 
demasiadas simplificaciones “estratégicas”. La teoría de la organización industrial 
no ha logrado dar respuesta a cómo se comportan exactamente los mercados 
imperfectamente competitivos, pero sí ha presentado un “catálogo” de modelos 
concretos, que arrojan algo de luz sobre ciertos temas hasta entonces casi 
imposibles de abordar.  
Entre ellos se encuentran temas muy diversos, desde la teoría de juegos no 
cooperativos con información imperfecta hasta la discriminación de precios, pero 
en particular hay algunos que tienen una relación muy directa con el modo en que 
se han desarrollado las nuevas teorías del comercio internacional. 
 
Teoría neoclásica: El supuesto básico sobre el que se asienta la teoría neoclásica 
es que existe competencia perfecta. Partiendo de esta premisa los países se 
especializarán en aquellos bienes en los que posean una ventaja comparativa y el 
comercio tendrá lugar beneficiando a todas las partes66. Según esta teoría, por 
ejemplo y de modo muy simplificado, un país que cuente con mano de obra 
abundante y poco capital exportará alimentos e importará manufacturas de otra 
nación con capital abundante y trabajo escaso. Y además, gracias a la competencia 
internacional, los beneficios extraordinarios en todas las actividades tenderán a 
cero, con lo cual pensar siquiera en cualquier tipo de acción estratégica está fuera 
de lugar. 
 
También se considera que los rendimientos son constantes y que, por lo tanto, no 
existen economías de escala. Al ser los mercados competitivos, no hay barreras de 
entrada ni resulta relevante el aprendizaje por la experiencia. También se supone 
que la tecnología es conocida por todos los países y que los costes de transporte 
no resultan determinantes en el análisis. Tampoco existen externalidades en la 
producción de ninguno de los bienes, y si existen, no son un hecho a tener en 
cuenta a la hora de decidir qué tipo de política comercial se debe poner en práctica. 
  

                                                             
65 Fuente: http://www.economia48.com/spa/d/tableau-economique/tableau-economique.htm 
66 Aunque este primer análisis es introductorio debemos mencionar que la ventaja comparativa es 
un concepto amplio en el que se tienen en cuenta cómo y por qué se combinan la dotación de 
recursos de las naciones (donde es crucial la escasez o abundancia relativas) y la tecnología de 
producción (que determina la intensidad relativa con la que los factores disponibles se combinan 
para producir los distintos bienes). Krugman y Obstfeld  (1997). Pág. 77. 

http://www.economia48.com/spa/d/servicios-publicos/servicios-publicos.htm
http://www.economia48.com/spa/d/servicios-publicos/servicios-publicos.htm
http://www.economia48.com/spa/d/renta/renta.htm
http://www.economia48.com/spa/d/sufragar/sufragar.htm
http://www.economia48.com/spa/d/gasto/gasto.htm
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ESTADO ACTUAL 
 
Realizando una revisión de estudios elaborados en diferentes universidades del 
país, se encontraron los siguientes:  
 
“Estudio de factibilidad para la creación de una empresa de asesorías en 
operaciones de comercio exterior para las pymes con potencial exportador del 
sector textil en la ciudad Dosquebradas y Pereira”, elaborada por: Dayana Gaitán 
Collazos, Esteban Martínez Sierra, Melissa Marulanda Morales, de la Universidad 
Católica de Pereira en la Facultad de Ciencias Económicas y administrativas, en el 
programa de negocios internacionales en el año 201767.  
 
“Modelo de negocio para la prestación de servicio de asesoría en comercio exterior 
en la ciudad de Bogotá para el año 2017”, elaborado por: Astrid Forero Ceballos, 
Edwin David García Buitrago, en la Institución Universitaria Politécnico Gran 
Colombiano para la Especialización en Gestión Empresarial año 201768. 
 
“Plan de negocio para la creación de una empresa de consultoría en negocios 
internacionales en la ciudad de Cartagena” realizada por: Mónica Caro Morales, 
Biglenis María Zúñiga Barboza, de la universidad EAN de la Facultad de 
Postgrados, Especialización en Gerencia de Proyectos, año 201369.  
 
Hay que mencionar además que se realizó una revisión en el archivo histórico de 
la vicerrectoría de investigación y proyección a la comunidad de la UCEVA, se pudo 
establecer que en el año 2017 se realizaron en la Facultad de Ciencias Económicas, 
Administrativas y Contables los siguientes trabajos de grado en emprendimiento:  
 
“Estudio de factibilidad para la creación de una empresa dedicada a la compra, 
reparación y comercialización de maquinaria pesada e implementos agrícolas de 
segunda en la ciudad de Tuluá en el año 2017” en el programa de Administración 
de Empresas70. 
 
"Estudio de factibilidad para la creación de una empresa productora de dulce de 
guayaba en el municipio de Tuluá valle" en el programa académico de Contaduría 
Pública71.  
 

                                                             
67 Repositorio.ucp.edu.co.jspui.DDMNI8.pdf 
68 Repository.poligran.edu.co.handle.American_IAE.pdf 
69 Repository.ean.edu.co.bitstream.ZunigaBiglenis2013.pdf 
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“Estudio de mercado, técnico, legal, organizacional y económico financiero para la 
creación de una empresa dedicada a la comercialización de ají jalapeño en 
conservas tipo exportación en el mercado de los estados unidos” en el programa 
de Comercio Internacional. En resumen, el último estudio mencionado es el único 
realizado por el programa de Comercio Internacional. 
 

1.7.3 MARCO CONTEXTUAL 
 
El estudio se realizará en el municipio de Tuluá que se encuentra ubicado en el 

centro geográfico del departamento del Valle del Cauca, región del Pacifico, su 

entorno de desarrollo  se clasifica como robusto y posee una superficie de 818 Km2 

(81.800 Ha), el total de la población al año 2018 asciende a 219.148 habitantes, 

105.247 (48.0%) son de género masculino y 113.901 (52%) femenino, 189.368 

(86,4%) se encuentran ubicados en el área urbana y 29.780 (13,6%) en el área 

rural72, su densidad poblacional es de 267.91 Hab/Km273. 

Respecto a la Economía del municipio, podemos decir que está representada 

principalmente por la agricultura, la ganadería, el comercio, la prestación de 

servicios y el impulso actual del sector de prestadores de servicios en salud, 

teniendo un gran repunte en los últimos cinco años y permitiendo posicionar a Tuluá 

dentro del panorama regional y a nivel del suroccidente colombiano, como una 

ciudad prestadora de servicios en salud con un alto nivel74. 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente. Croquis Tuluá. https://camaratulua.org/area_influencia/tulua/75  
                                                             
72 Fuente: DANE-proyecciones de población.2018 
73 Departamento Nacional de Planeación DNP https://terridata.dnp.gov.co/#/perfiles  
74 Fuente: https://camaratulua.org/area_influencia/tulua/ 
75 Croquis Tuluá, Recurso web, en línea. Disponible en 
https://camaratulua.org/area_influencia/tulua/ 

Figura  2. Mapa de la ciudad de Tuluá 
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1.7.4 MARCO LEGAL 

 
Sociedad por Acciones Simplificadas S.A.S.  
 
Es un modelo legal para la constitución de personas jurídicas, que tuvo su origen 
en la Ley 1258 del 05 de diciembre de 2008; ésta Ley opera de forma 
independiente, puesto que no introdujo ninguna modificación en el Código de 
Comercio. 
 
Con la entrada en vigencia de dicha normatividad, el gobierno nacional estableció 
que ya no podrían seguirse constituyendo Sociedades Unipersonales y a cambio 
ofreció un nuevo modelo, el de las S.A.S. que ha generado varias ventajas en 
términos económicos y administrativos, representados en su constitución y aval de 
su información financiera. 
 
En general las S.A.S. son un modelo jurídico para la constitución de empresas en 
Colombia, que tiene ciertas ventajas que han hecho que este tipo de sociedad sea 
la preferida para conformar nuevas organizaciones76. 
 
LEY 1258 “POR MEDIO DE LA CUAL SE CREA LA SOCIEDAD POR ACCIONES 
SIMPLIFICADA77” 
 
EL CONGRESO DE COLOMBIA DECRETA:  
 
CAPÍTULO I  DISPOSICIONES GENERALES. 
 
Artículo 1°. Constitución. La sociedad por acciones simplificada podrá 
constituirse por una o varias personas naturales o jurídicas, quienes sólo serán 
responsables hasta el monto de sus respectivos aportes. Salvo lo previsto en el 
artículo 42 de la presente ley, el o los accionistas no serán responsables por las 
obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra la 
sociedad.  
 
Artículo 2°. Personalidad jurídica. La sociedad por acciones simplificada, una vez 
inscrita en el Registro Mercantil, formará una persona jurídica distinta de sus 
accionistas.  
 

                                                             
76Actualícese. Sociedad por Acciones Simplificadas S.A.S (Recurso web, en línea) Disponible en: 
https://actualicese.com/2014/05/29/sociedad-por-acciones-simplificada-s-s/ 
77Ley 1258 (Recurso web, en línea) Consultado el 29/09/2018 Disponible en: 
https://www.ccb.org.co/content/download/1718/.../Ley%201258%20de%202008.pdf 
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Artículo 3°. Naturaleza. La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de 
capitales cuya naturaleza será siempre comercial, independientemente de las 
actividades previstas en su objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por 
acciones simplificada se regirá por las reglas aplicables a las sociedades anónimas.  
 
Artículo 4°. Imposibilidad de negociar valores en el mercado público. Las 
acciones y los demás valores que emita la sociedad por acciones simplificada no 
podrán inscribirse en el Registro Nacional de Valores y Emisores ni negociarse en 
bolsa. 
 
CAPÍTULO II CONSTITUCIÓN Y PRUEBA DE LA SOCIEDAD  
 
Artículo 5°. Contenido del documento de constitución. La sociedad  por 
acciones simplificada se creará mediante contrato o acto unilateral que conste en 
documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la Cámara de Comercio del 
lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal, en el cual se expresará 
cuando menos lo siguiente:  
1° Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas;  
 
2° Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras "sociedad 
por acciones simplificada/; o de las letras S.A.5 
 
3° El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales qué se 
establezcan en el mismo acto de constitución;  
 
4°El término de duración, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto 
de constitución, se entenderá que la sociedad se ha constituido por término 
indefinido.  
 
5° Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que 
se exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, lícita. 
Si nada se expresa en el acto de constitución, se entenderá que la sociedad podrá 
realizar cualquier actividad lícita.  
 
6° El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las 
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberán 
pagarse. 
 
7°La forma de administración y el nombre, documento de identidad y facultades de 
sus administradores. En todo caso, deberá designarse cuando menos un 
representante legal.  
 
Parágrafo 1o. El documento de constitución será objeto de autenticación de 
manera previa a la inscripción en el Registro Mercantil de la Cámara de Comercio, 
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por quienes participen en su suscripción. Dicha autenticación podrá hacerse 
directamente o a través de apoderado.  
 
Parágrafo 2o.Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya 
transferencia requiera escritura pública, la constitución de la sociedad deberá 
hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros correspondientes.  
 
Artículo 6°. Control al Acto Constitutivo y a sus Reformas. Las Cámaras de 
Comercio verificarán la conformidad de las estipulaciones del acto constitutivo, de 
los actos de nombramiento y de cada una de sus reformas con lo previsto en la ley. 
Por lo tanto, se abstendrán de inscribir el documento mediante el cual se constituya, 
se haga un nombramiento o se reformen los estatutos de la sociedad, cuando se 
omita alguno de los requisitos previstos en el artículo anterior o en la ley.  
 
Efectuado en debida forma el registro de la escritura pública o privada de 
constitución, no podrá impugnarse el contrato o acto unilateral sino por la falta de 
elementos esenciales o por el incumplimiento de los requisitos de fondo, de acuerdo 
con los artículos 98 y 104 del Código de Comercio.  
 
Artículo 7o. Sociedad de hecho. Mientras no se efectúe la inscripción del 
documento privado o público de constitución en la Cámara de Comercio del lugar 
en que la sociedad establezca su domicilio principal, se entenderá para todos los 
efectos legales que la sociedad es de hecho si fueren varios los asociados. Si se 
tratare de una sola persona, responderá personalmente por las obligaciones que 
contraiga en desarrollo de la empresa.  
 
Artículo 8°. Prueba de existencia de la sociedad. La existencia de la sociedad 
por acciones simplificadas y las cláusulas estatutarias se probarán con certificación 
de la Cámara de Comercio, en donde conste no estar disuelta y liquidada la 
sociedad.  
 
CAPÍTULO III REGLAS ESPECIALES SOBRE EL CAPITAL Y LAS ACCIONES  
 
Artículo 9°. Suscripción y pago del capital. La suscripción y pago del capital 
podrá hacerse en condiciones, proporciones y plazos distintos de los previstos en 
las normas contempladas en el Código de Comercio para las sociedades anónimas. 
Sin embargo, en ningún caso, el plazo para el pago de las acciones excederá de 
dos (2) años.  
 
En los estatutos de las sociedades por acciones simplificadas podrán establecerse 
porcentajes o montos mínimos o máximos del capital social que podrán ser 
controlados por uno o más accionistas, en forma directa o indirecta. En caso de 
establecerse estas reglas de capital variable, los estatutos podrán contener 
disposiciones que regulen los efectos derivados del incumplimiento de dichos 
límites. 
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Artículo 10°. Clases de acciones. Podrán crearse diversas clases y series de 
acciones, incluidas las siguientes, según los términos y condiciones previstos en 
las normas legales respectivas: (i) acciones privilegiadas; (iii) acciones con 
dividendo preferencial y sin derecho a voto; (iii) acciones con dividendo fijo anual y 
(iv) acciones de pago. 
 
LEY 590 del 2000 para PYME 

Bajo la ley 590 del 2000 en la República de Colombia, por lo cual se dictan las 
disposiciones para promover el desarrollo de las micro, pequeñas y medianas 
empresa, que tiene como objeto la presente ley “Promover el desarrollo integral 
de las micro, pequeñas y medianas empresas en consideración a sus 
aptitudes para la generación de empleo, el desarrollo regional, la integración 
entre sectores económicos, el aprovechamiento productivo de pequeños 
capitales y teniendo en cuenta la capacidad empresarial de los 
colombianos”78 

Diario Oficial No. 44.078 de 12 de julio 2000 EL CONGRESO DE 
COLOMBIADECRETA79: 

CAPITULO I.DISPOSICIONES GENERALES 

ARTICULO 1o. OBJETO DE LA LEY. La presente ley tiene por objeto: 

a)Promover el desarrollo integral de las micro, pequeñas y medianas empresas en 
consideración a sus aptitudes para la generación de empleo, el desarrollo regional, 
la integración entre sectores económicos, el aprovechamiento productivo de 
pequeños capitales y teniendo en cuenta la capacidad empresarial de los 
colombianos. 
 
b)Texto modificado por la Ley 905 de 2004: Estimular la promoción y formación de 
mercados altamente competitivos mediante el fomento a la permanente creación y 
funcionamiento de la mayor cantidad de micro, pequeñas y medianas empresas, 
Mipymes. 

 
c)Inducir el establecimiento de mejores condiciones de entorno institucional para la 
creación y operación de micro, pequeñas y medianas empresas. 
 

                                                             
78Ley Pyme (Recurso web, en línea) Consultado el 29/09/2018. Disponible en: 
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0590_2000.html 
79 Ley Pyme (Recurso web, en línea) Consultado el 29/09/2018. Disponible en: 
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0590_2000.html 
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d)Promover una más favorable dotación de factores para las micro, pequeñas y 
medianas empresas, facilitando el acceso a mercados de bienes y servicios, tanto 
para la adquisición de materias primas, insumos, bienes de capital y equipos, como 
para la realización de sus productos y servicios a nivel nacional e internacional, la 
formación de capital humano, la asistencia para el desarrollo tecnológico y el 
acceso a los mercados financieros institucionales. 

 
 

e)<Literal modificado por el artículo 74 de la Ley 1151 de 2007. El nuevo texto es 
el siguiente:> Promover la permanente formulación, ejecución y evaluación de 
políticas públicas favorables al desarrollo de la competitividad de los micros, 
pequeñas y medianas empresas, así como incentivar y asegurar la promoción y 
desarrollo de proyectos que garanticen el acceso a los bienes y servicios que 
respondan a las necesidades básicas de la población. 
 
f)Señalar criterios que orienten la acción del Estado y fortalezcan la coordinación 
entre sus organismos; así como entre estos y el sector privado, en la promoción del 
desarrollo de las micro, pequeñas y medianas empresas. 

 
g)Coadyuvar en el desarrollo de las organizaciones empresariales, en la 
generación de esquemas de asociatividad empresarial y en alianzas estratégicas 
entre las entidades públicas y privadas de apoyo a los micros, pequeñas y 
medianas empresas. 
 
h)Apoyar a los micro, pequeños y medianos productores asentados en áreas de 
economía campesina, estimulando la creación y fortalecimiento de Mipymes 
rurales. 
 
i)Asegurar la eficacia del derecho a la libre y leal competencia para las Mipymes. 
 
j)Crear las bases de un sistema de incentivos a la capitalización de los micros, 
pequeñas y medianas empresas. 
 
Artículo 2°. Modificado por el art.2 Ley 905 de 2004, Modificado por el art. 75, Ley 
1151 de 2007, Modificado por el art.43, Ley 1450 de 2011.  Para todos los efectos, 
se entiende por micro, incluidas las famiempresas, pequeña y mediana empresa, 
toda unidad de explotación económica, realizada por personas naturales o jurídicas, 
en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de 
servicios, que sean rurales o urbanas, que responda conjuntamente a los siguientes 
parámetros: 
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Definiciones 
 
1.Mediana Empresa: 

 

Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) trabajadores. 

Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) y quince mil (15.000) salarios 
mínimos mensuales legales vigentes. 
 
2.Pequeña Empresa: 

 

Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores. 

Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.001) 
salarios mínimos mensuales legales vigentes. 
 
3.Microempresa: 

 

Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores. 

Activos totales por valor inferior a quinientos uno (501) salarios mínimos 
mensuales legales vigentes. 

 
PARÁGRAFO 1o. Para la clasificación de aquellas micro, pequeñas y medianas 
empresas que presenten combinaciones de parámetros de planta de personal y 
activos totales diferentes a los indicados, el factor determinante para dicho efecto, 
será el de activos totales. 
 
PARÁGRAFO 2o. Los estímulos beneficios, planes y programas consagrados en 
la presente ley, se aplicarán igualmente a los artesanos colombianos, y favorecerán 
el cumplimiento de los preceptos del plan nacional de igualdad de oportunidades 
para la mujer. 

CONTRATACIÓN LABORAL  

Debido que en el presente proyecto existirá vinculaciones laborales bajo la 
modalidad de contratación laboral con la empresa, el cual está regido por el Código 
Sustantivo del Trabajo; y la vinculación por contrato de prestaciones de servicios 
que está regulado en el artículo 1495 de Código Civil.  
 
Código Sustantivo del Trabajo 
 
El código Sustantivo del Trabajo, es un compendio de normas que regula las 
relaciones entre los trabajadores y empleadores, que tiene como objeto “Lograr la 
justicia en las relaciones que surgen entre patronos y trabajadores, dentro de 
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un espíritu de coordinación económica y equilibrio social”80 en Colombia fue 
adoptado por el Decreto Ley 2663 del 5 de Agosto de 1950 “Sobre Código 
Sustantivo del Trabajo” publicado en el Diario Oficial N° 27407 del 9 de Septiembre 
de 1950, en virtud del Estado de Sitio promulgado por el Decreto Extraordinario N° 
3518 de 194981. 

Artículo 5o. DEFINICIÓN DE TRABAJO82.  El trabajo que regula este Código es 
toda actividad humana libre, ya sea material o intelectual, permanente o transitoria, 
que una persona natural ejecuta conscientemente al servicio de otra, y cualquiera 
que sea su finalidad, siempre que se efectúe en ejecución de un contrato de trabajo.  

Artículo 6o. TRABAJO OCASIONAL83. Trabajo ocasional, accidental o transitorio, 
es el de corta duración y no mayor de un mes, que se refiere a labores distintas de 
las actividades normales del empleador. 

CAPITULO I. DEFINICIÓN Y NORMAS GENERALES84.  

Artículo 22. DEFINICIÓN.  

1. Contrato de trabajo es aquel por el cual una persona natural se obliga a prestar 
un servicio personal a otra persona, natural o jurídica, bajo la continuada 
dependencia o subordinación de la segunda y mediante remuneración.  

2. Quien presta el servicio se denomina trabajador, quien lo recibe y remunera, 
empleador, y la remuneración, cualquiera que sea su forma, salario. 

  

                                                             
80 Código Sustantivo de Trabajo (Recurso web, en línea) Consultado el 29/09/2018. Disponible en: 
http://ridum.umanizales.edu.co:8080/xmlui/bitstream/handle/6789/1925/SOLIDARIDAD%20PAGO
%20ACREENCIAS%20%20SAMUEL%20AUGUSTO%20OROZCO%20GIRALDO%2C%20C%C3
%89SAR%20AUGUSTO%20RODR%C3%8DGUEZ%20RODR%C3%8DGUEZ%2C%20JUAN%20
ANDR%C3%89S%20TRIANA%20ROJAS%20%29%20PDF.pdf?sequence=1 

 
81CÓDIGO SUSTANTIVO DEL TRABAJO (Recurso web, en línea) Consultado el 29/09/2018. 
Disponible en: 
http://www.ilo.org/dyn/travail/docs/1501/CODIGO%20SUSTANTIVO%20DEL%20TRABAJO%20co
ncordado.pdf 
82CÓDIGO SUSTANTIVO DEL TRABAJO (Recurso web, en línea) Consultado el 29/09/2018. 
Disponible en: http://www.ilo.org/dyn/travail/docs/1539/CodigoSustantivodelTrabajoColombia.pdf 
83CÓDIGO SUSTANTIVO DEL TRABAJO (Recurso web, en línea) Consultado el 29/09/2018. 
Disponible en: http://www.ilo.org/dyn/travail/docs/1539/CodigoSustantivodelTrabajoColombia.pdf 
84 Contrato de trabajo. (Recurso web, en línea) Consultado el 29/09/2018. Disponible en: 
http://www.ilo.org/dyn/travail/docs/1501/CODIGO%20SUSTANTIVO%20DEL%20TRABAJO%20co
ncordado.pdf  
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ARTÍCULO 23. ELEMENTOS ESENCIALES.  

Subrogado por el art. 1, Ley 50 de 1990. El nuevo texto es el siguiente:  

1. Para que haya contrato de trabajo se requiere que concurran estos tres 
elementos esenciales:  

a. La actividad personal del trabajador, es decir, realizada por sí mismo 

 b. La continuada subordinación o dependencia del trabajador respecto del 
empleador, que faculta a éste para exigirle el cumplimiento de órdenes, en cualquier 
momento, en cuanto al modo, tiempo o cantidad de trabajo, e imponerle 
reglamentos, la cual debe mantenerse por todo el tiempo de duración del contrato. 
Todo ello sin que afecte el honor, la dignidad y los derechos mínimos del trabajador 
en concordancia con los tratados o convenios internacionales que sobre derechos 
humanos relativos a la materia obliguen al país. 

NOTA: El texto subrayado fue declarado EXEQUIBLE por la Corte Constitucional 
mediante Sentencia C-686 de 2000, bajo los condicionamientos señalados en el 
numeral 2.4 de la parte motiva de esta sentencia.  

c. Un salario como retribución del servicio. 

2. Una vez reunidos los tres elementos de que trata este artículo, se entiende que 
existe contrato de trabajo y no deja de serlo por razón del nombre que se le dé ni 
de otras condiciones o modalidades que se le agreguen. 

ARTÍCULO 24. PRESUNCIÓN. Modificado por el art. 2, Ley 50 de 1990. El nuevo 
texto es el siguiente: Se presume que toda relación de trabajo personal está regida 
por un contrato de trabajo. 

ARTÍCULO 25. CONCURRENCIA DE CONTRATOS. Aunque el contrato de 
trabajo se presente involucrado o en concurrencia con otro, u otros, no pierde su 
naturaleza, y le son aplicables, por tanto, las normas de este Código.  

ARTÍCULO 26. COEXISTENCIA DE CONTRATOS. Un mismo trabajador puede 
celebrar contratos de trabajo con dos o más empleadores, salvo que se haya 
pactado la exclusividad de servicios en favor de uno solo.  

ARTÍCULO 27. REMUNERACION DEL TRABAJO. Todo trabajo dependiente 
debe ser remunerado.  

ARTÍCULO 28. UTILIDADES Y PÉRDIDAS. El trabajador puede participar de las 
utilidades o beneficios de su empleador, pero nunca asumir sus riesgos o pérdidas. 
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Prestación de servicios  

Esta figura de contrato que está regulado en el  artículo 1495  de Código Civil, por 
lo tanto es una relación de naturaleza civil que dependerá de lo estipulado por las 
partes en el contrato, a pesar de que esta figura se menciona en el artículo 34 del 
Código Laboral, no está regulado por  normas laborales pues estas son de orden 
público y no están sujetas a la negociación entre las partes, como sí lo son las 
nomas civiles85. 

ARTÍCULO 34. CONTRATISTAS INDEPENDIENTES. Modificado por el art. 3, 
Decreto 2351 de 196586.  

El nuevo texto es el siguiente: 

1)Son contratistas independientes y, por tanto, verdaderos patronos y no 
representantes ni intermediarios, las personas naturales o jurídicas que contraten 
la ejecución de una o varias obras o la prestación de servicios en beneficios de 
terceros, por un precio determinado, asumiendo todos los riesgos, para realizarlos 
con sus propios medios y con libertad y autonomía técnica y directiva. Pero el 
beneficiario del trabajo o dueño de la obra, a menos que se trate de labores 
extrañas a las actividades normales de su empresa o negocio, será solidariamente 
responsable con el contratista por el valor de los salarios y de las prestaciones e 
indemnizaciones a que tengan derecho los trabajadores, solidaridad que no obsta 
para que el beneficiario estipule con el contratista las garantías del caso o para que 
repita contra él lo pagado a esos trabajadores.  
 
2) El beneficiario del trabajo o dueño de la obra, también será solidariamente 
responsable, en las condiciones fijadas en el inciso anterior, de las obligaciones de 
los subcontratistas frente a sus trabajadores, aún en el caso de que los contratistas 
no estén autorizados para contratar los servicios de subcontratistas. 

 
  

                                                             
85Prestación de servicios (Recurso web, en línea) Consultado el 29/09/2018. Disponible en: 
https://www.asuntoslegales.com.co/consultorio/regulacion-del-contrato-de-prestacion-de-servicios-
2168926 
86Contratista independiente. (Recurso web, en línea) Consultado el 29/09/2018. Disponible en: 
http://www.ilo.org/dyn/travail/docs/1501/CODIGO%20SUSTANTIVO%20DEL%20TRABAJO%20co
ncordado.pdf  
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LIBRO CUARTO DE LAS OBLIGACIONES EN GENERAL Y DE LOS 
CONTRATOS87 
 
 
ARTÍCULO 1494. <FUENTE DE LAS OBLIGACIONES>. Las obligaciones nacen, 
ya del concurso real de las voluntades de dos o más personas, como en los 
contratos o convenciones; ya de un hecho voluntario de la persona que se obliga, 
como en la aceptación de una herencia o legado y en todos los cuasicontratos; ya 
a consecuencia de un hecho que ha inferido injuria o daño a otra persona, como en 
los delitos; ya por disposición de la ley, como entre los padres y los hijos de familia. 
 
ARTÍCULO 1495.<DEFINICION DE CONTRATO O CONVENCIÓN>. Contrato o 
convención es un acto por el cual una parte se obliga para con otra a dar, hacer o 
no hacer alguna cosa.  Cada parte puede ser de una o de muchas personas. 
 
  

                                                             
87Definición de contrato. (Recurso web, en línea) Consultado el 29/09/2018. Disponible en: 
https://encolombia.com/derecho/codigos/civil-colombiano/codcivillibro4-t1/ 
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1.8DISEÑO METODOLÓGICO88 
 

1.8.1 Tipo de estudio 

 
El procedimiento que permitirá obtener los datos necesarios para llevar a cabo la 

investigación, es la investigación descriptiva la cual se trata de describir las 

características (demográficas, socioeconómicas, etc.) de un problema, cuantificar 

los comportamientos, explicar actitudes, el procedimiento usual de la investigación 

descriptiva es el de realización de encuestas. 

 
1.8.2 Método de Investigación 

 
Se utilizará el método deductivo permitirá que las verdades particulares contenidas 

en las verdades universales se vuelvan explicitas. Esto es, que a partir de 

situaciones generales se lleguen a identificar explicaciones particulares contenidas 

explícitamente en la situación general.  

1.8.3 Fuentes y técnicas para la recolección de la información 

1.8.3.1 Fuentes de información 
 
Información secundaria y primaria 

Fuentes secundarias: Información escrita que ha sido recopilada y transcrita por 

personas que han recibido tal información a través de otras fuentes escritas o por 

un participante en un suceso o acontecimiento, ejemplo: textos, revistas, 

documentos, prensa, otros. 

Fuentes primarias: Información oral o escrita que será recopilada directamente a 

través de relatos o escritos transmitidos por los participantes en un suceso o 

acontecimiento. 

1.8.3.2Técnica para recopilar información: Se acudirá a las encuestas que son 

una de las herramientas cuantitativas más utilizadas a la hora de obtener 

información primaria.  

                                                             
88Diseño Metodológico (Trabajo de sistemas de investigación de mercados. Documento Word) 

Investigación de mercados. Andrés Quijano Ponce de León universidad del Rosario. Facultad de 
altos estudios de administración de empresas y de negocios. Bogotá d.c. 2003 
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1.8.4 Tratamiento de la información 

 
Se determinarán los procedimientos para la codificación y tabulación de la 

información para el recuento, clasificación y ordenación de la información en tablas 

o cuadros.  

1.8.4.1 Técnicas estadísticas 
 
La información tabulada será sometida a técnicas matemáticas de tipo estadístico. 

Se deberán especificar los parámetros de posición o dispersión, etc., se utilizará en 

su tratamiento de la información obtenida a través de las fuentes. 

1.8.4.2 Presentación de la información 

 

Se definirá la forma de presentación de los datos, representación escrita, 

semitabular, tabular, uso de gráficos, etc. 

1.8.4.3 Interpretación de resultados y presentación de conclusiones  
 
Se presentará un resumen comprensible de los principales resultados derivados del 
estudio que se ha llevado a cabo.  
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1.9MÉTODO DE MUESTREO89 
 
Una muestra es un conjunto de elementos de una población o de un universo del 
que se quiere obtener o extraer información. Se trabaja con muestras para realizar 
una investigación de mercado por el ahorro tan grande que suponen en tiempo y 
en dinero. Ahorro que es mucho mayor que la pérdida de precisión en la información 
conseguida. Para que la información sea válida esa muestra tiene que ser 
representativa de la población objeto de estudio. 
 

El procedimiento es probabilístico para lo cual se aplica la siguiente formula90: 
 

Figura  3 Formula para cálculo de muestra 

 
 
 
 

Universo o Población total: si no lo conoce con exactitud puede ingresar un 
número aproximado. Cuando es muy grande prácticamente no afecta el tamaño de 
la muestra ni el margen de error. La población seleccionada para este trabajo son 
las pequeñas y medianas empresas que al año 2017 suman 348 empresas (272 
pequeñas y 66 medianas) potencialmente exportadoras e importadoras 
 
Intervalo de confianza: en ambos cuadros el intervalo de confianza utilizado para 
el cálculo es 95%. Esto significa que existe un 95% de probabilidad de que el 
margen de error sea el calculado para ese tamaño muestral. 
 
Heterogeneidad: en ambos cuadros la heterogeneidad utilizada para los cálculos 
es del 50%. Esto es el peor caso posible, el que maximiza el margen de error. 
Significa por ejemplo que un 50% de la muestra opina una cosa y el otro 50% lo 
contrario. En cualquier otro caso, por ejemplo en una proporción de 80% / 20%, el 
margen de error disminuye. 
 

                                                             
89Método de muestreo (Trabajo de sistemas de investigación de mercados. Documento Word) 
Investigación de mercados. Andrés Quijano Ponce de León universidad del Rosario. Facultad de 
altos estudios de administración de empresas y de negocios. Bogotá d.c. 2003 
90Cálculo del tamaño de muestra (Recurso web, en línea) Disponible en: 
http://www.gruporadar.com.uy/01/?p=567 
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Margen de error: es el intervalo en el que puede oscilar un resultado. A modo de 
ejemplo: si para un universo de 200.000 personas y una muestra de 500 casos el 
margen de error es de ± 8.3%, significa que si un resultado es del 50% en realidad 
está comprendido entre 41.7% y 58.3%. 
 
 
Dónde: 
 
 
n = tamaño de la muestra 
N = Tamaño del mercado 
p = grado de aceptación (si no se conoce se asume 0,5) 
q = grado de rechazo = (1-p) 
Z = valor de la curva de gauss (normalizada) para un cierto nivel de confianza 
(Para un nivel de confianza del 95%, Z = 1,964) 
E = porcentaje de error tolerado (recomendado sea menor al 5%), sin embargo, y 
en este caso se tolera hasta un 10% dada la dificultad que existe para lograr que 
las empresas contesten las encuestas 
Por lo que reemplazando en la fórmula se tiene: 
 
348(0.5) (0.5) (1.964) ²____________ 
(0.5) (0.5) (1.964) ² + (0.083) ²(348-1) 
 
 
n=335.584752  
3,354807 
 
n= 100 = Tamaño de la Muestra 

 

Para corroborar la información, se ha decidido tomar como referencia una plantilla 
de cálculo de Hoja Electrónica Microsoft Excel cálculo del tamaño óptimo de una 
muestra de la Universidad de Granada, la cual rige el cálculo según la forma 
planteada.  
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Figura  4. Cálculo del tamaño óptimo de una muestra 

Fuente: www.ugr.es/~ecordon/master/docus/calculotamañomuestra.xls91 

 

 

 

 

 

 

                                                             
91Cálculo del tamaño óptimo de una muestra. Disponible en ¨XLS] cálculo del tamaño de muestra. 

www.ugr.es/~ecordon/master/docus/calculotamañomuestra.xls 
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2. NATURALEZA DEL PROYECTO 

 
En el presenta capítulo se describirá la justificación que apoya la idea del servicio 
de consultoría y asesoría en comercio internacional en el municipio de Tuluá, se 
establecerá la propuesta de valor, y seleccionará un nombre para la empresa, así 
mismo se redactará la misión, visión y objetivos de la organización y por último se 
identificaran los apoyos necesarios para la implantación de la misma.   
 

2.1 Proceso creativo para determinar el portafolio de servicios 
 
En este proceso se consideran las oportunidades que brinda el municipio de Tuluá 
para crear una empresa que preste los servicios de consultoría y asesoría en 
comercio internacional, para lo cual se aplica una lluvia de ideas para determinar el 
portafolio de servicios que puede brindar la empresa, sus características y las 
necesidades o problemas que satisface. 
  

Tabla 2. Portafolio de servicios 

N° Servicio Características 
Necesidad o problema que 

satisface 

1 
Outsourcing 
IMPORT/EXPORT. 

Servicio 
integral/parcial de 
comercio 
internacional. 

Sino tiene los recursos suficientes, 
talento humano adecuado, 
conocimientos o experiencia para 
implementar toda la operativa 
necesaria para el éxito de su 
proceso de 
exportación/importación, le 
brindamos apoyo racional y a su 
medida92. 

Administración 
 Comercial 
 Aduana 
 Otros 

2 
Certificación de 
productos. 

El peso que el sector 
servicios tiene en la 
economía es cada día 
mayor, como lo es el 
nivel de exigencia en 
relación a su calidad. 
Por ello no es extraño 
que la actividad de 
certificación 
acreditada de 

La certificación de productos, 
procesos y servicios tiene como 
finalidad demostrar al mercado y a 
los organismos reguladores que un 
proveedor puede y de hecho 
produce productos, desarrolla 
procesos o presta servicios que 
cumplen unos requisitos de calidad 
definidos93. 

                                                             
92 https://www.acoext.com/servicios/pymes 
93 https://www.enac.es/que-hacemos/servicios-de-acreditacion/certificacion-de-producto 
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N° Servicio Características 
Necesidad o problema que 

satisface 

servicios esté 
experimentando un 
fuerte auge. 

3 
Marketing online 
internacional. 

Visibilidad digital en 
cualquier parte del 
mundo. 

Encontrar nuevas oportunidades 
en mercados internacionales y la 
mejor manera de conseguirlo, es a 
través de la red94. 

4 

Investigación de 
mercados 
internacionales. 
 

Estudios de mercado 
a la medida según sus 
necesidades 
específicas para el 
éxito de la 
exportación. 

Los resultados de la investigación 
de mercado son un Insumo 
fundamental para un plan 
exportación/internacionalización 
coherente. 

5 Marketing digital. 

Es la aplicación de las 
estrategias de 
comercialización 
llevadas a cabo en 
los medios digitales. 

Crear un mundo digital para que 
las personas se vinculen con la 
empresa de manera real. 
 

6 

Asesoría/consultoría 
en marketing 
internacional. 
 

Formulación de un 
plan estratégico de 
marketing 
internacional 
coherente a las 
condiciones del 
mercado y a las 
características de la 
empresa. 

Penetración y desarrollo de 
mercados.  

7 

 
Asesoría / 
consultoría para la 
exportación / 
internacionalización. 
 

Apoyo puntual o 
integral en las 
distintas etapas del 
proceso de 
internacionalización.  

 Acceder a los mercados 
internacionales de manera 
coherente y sostenible. 
 

8 
Licencias de 
importación. 

Procedimiento 
administrativo por el 
cual se presenta una 
solicitud para la 
introducción al 
territorio aduanero de 
una mercadería que 
se vaya a importar95. 

Regular y supervisar 
el Flujo de Importaciones. 

9 
Acciones de 
promoción 

Gestión para 
asistencia a 

Les permite a las pymes entablar 
lazos comerciales.  

                                                             
94 https://www.irudigital.com/estrategia-de-marketing-online-internacional/ 
95 https://asesoramientocomex.wordpress.com/2009/09/26/asesoramiento-dirigido-a/ 

https://www.acoext.com/marketing-online-internacional
https://www.acoext.com/marketing-online-internacional
https://www.acoext.com/investigacion-mercados-internacionales
https://www.acoext.com/investigacion-mercados-internacionales
https://www.acoext.com/investigacion-mercados-internacionales
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-marketing-internacional
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-marketing-internacional
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-marketing-internacional
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/acciones-promocion-exterior
https://www.acoext.com/acciones-promocion-exterior
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N° Servicio Características 
Necesidad o problema que 

satisface 

internacional. 
 

encuentros 
empresariales y 
ruedas de negocios. 

10 Registro fitosanitario. 

Es un requisito para 
exportar mercancías 
de origen vegetal que 
se expide ante el 
Instituto Colombiano 
Agro- pecuario ICA 
del Ministerio de 
Agricultura y 
Desarrollo Rural. 

Evitar que los países ingresen 
productos contaminados por 
plagas que afecten la población al 
ser consumidos, es por ello  que 
para  la salida de estos productos 
se debe dar cumplimiento de los 
requisitos fitosanitarios del país 
destino96. 

11 
Procesos de 
importación. 

Integración a las 
cadenas globales de 
valor: desde la 
obtención de su 
materia prima en 
condiciones 
ventajosas hasta 
otros elementos 
claves y de valor en 
su cadena. 

Obtención de proveedores de alta 
calidad.  

12 
Información, 
/formación, 
/asesoramiento. 

Brindar bases 
necesarias para la 
internacionalización  

Capacitar a través de seminarios 
presenciales y virtuales a las 
pymes.  

13 
Venture capital y 
Licencia de patentes. 
 

Apoyo en la gestión 
integral para la 
búsqueda de 
inversores de interés. 
Si tiene a su vez  el 
derecho de una 
patente, también se 
brindará apoyo en la 
gestión integral para 
la oferta de la misma. 

Crecimiento económico de la 
pyme, y la protección de la marca 
y producto.  

14 
Carga aérea, 
marítima, terrestre, 
multimodal. 

 
Gestión logística. 

Identificar el transporte adecuado 
según las necesidades y recursos 
de la pyme.  

15 
Consultoría en ferias 
internacionales 

Lograr el proceso de   
exportación 
sostenible. 

Lograr clientes potenciales y 
redituables.  

Fuente: Las Autoras, septiembre de 2018. 

 

                                                             
96 https://encolombia.com/economia/comercio/registro-fitosanitario/ 

https://www.acoext.com/acciones-promocion-exterior
https://www.acoext.com/procesos-de-importacion
https://www.acoext.com/procesos-de-importacion
https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
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Luego de generar las ideas para la elaboración del portafolio de servicios, es 
necesario evaluarlas mediante los criterios tales como el nivel de innovación, el  
mercado potencial, el conocimiento técnico y por último el requerimiento de capital, 
se evaluará de 1 a 5, donde 5 implica que cumple más satisfactoriamente con el 
criterio evaluado.   

Tabla 3 Evaluación del Portafolio 

            Criterios 
Ideas 

Nivel de 
innovación 

Mercado 
potencial 

Conocimiento 
técnico 

Requerimiento 
de Capital 

Total 

Outsourcing 
Import/export 

4 4 4 3 15 

Asesoría / 
consultoría para la 

exportación / 
internacionalización 

4 5 5 5 19 

Certificación de 
productos 

3 5 4 4 16 

Marketing online 
internacional 

4 3 3 3 13 

Investigación de 
mercados 

internacionales 
4 4 5 4 17 

Marketing digital 5 5 5 5 20 

Asesoría/consultoría 
en marketing 
internacional 

4 4 5 4 17 

Licencias de 
importación 

3 3 3 3 12 

Acciones de 
promoción 

internacional 
4 4 4 4 16 

Registro fitosanitario 3 3 3 4 13 

Procesos de 
importación 

4 5 5 5 19 

Información 
formación 

asesoramiento 
internacional  

5 5 5 5 20 

Venture capital y 
Licencia de 

patentes 
5 4 4 4 17 

https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/marketing-online-internacional
https://www.acoext.com/marketing-online-internacional
https://www.acoext.com/investigacion-mercados-internacionales
https://www.acoext.com/investigacion-mercados-internacionales
https://www.acoext.com/investigacion-mercados-internacionales
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-marketing-internacional
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-marketing-internacional
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-marketing-internacional
https://www.acoext.com/acciones-promocion-exterior
https://www.acoext.com/acciones-promocion-exterior
https://www.acoext.com/acciones-promocion-exterior
https://www.acoext.com/procesos-de-importacion
https://www.acoext.com/procesos-de-importacion
https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
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            Criterios 
Ideas 

Nivel de 
innovación 

Mercado 
potencial 

Conocimiento 
técnico 

Requerimiento 
de Capital 

Total 

Carga aérea, 
marítima, terrestre, 

multimodal 
4 3 3 3 13 

Consultoría en 
ferias 

internacionales 
4 3 3 3 13 

Fuente: Las Autoras, Septiembre de 2018 
 

Los números en negritas hacen referencia a las nueve ideas seleccionadas, las 
cuales quedan seleccionadas para nuestro portafolio de servicios.  
 

Tabla 4 Portafolio seleccionado 

            Criterios 
Ideas 

Nivel de 
innovación 

Mercado 
potencial 

Conocimiento 
técnico 

Requerimiento 
de Capital 

Total 

Marketing digital 5 5 5 5 20 

Información 
formación 

asesoramiento 
internacional   

5 5 5 5 20 

Asesoría / 
consultoría para la 

exportación / 
internacionalización 

4 5 5 5 19 

Procesos de 
importación 

4 5 5 5 19 

Investigación de 
mercados 

internacionales 
4 4 5 4 17 

Asesoría/consultoría 
en marketing 
internacional 

4 4 5 4 17 

Venture capital y 
Licencia de 

patentes 
5 4 4 4 17 

Outsourcing 
Import/export 

4 4 4 3 15 

Acciones de 
promoción  

4 4 4 4 16 

Certificación de 
productos 

3 5 4 4 16 

Fuente: Las Autoras, Septiembre 2018 

https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/procesos-de-importacion
https://www.acoext.com/procesos-de-importacion
https://www.acoext.com/investigacion-mercados-internacionales
https://www.acoext.com/investigacion-mercados-internacionales
https://www.acoext.com/investigacion-mercados-internacionales
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-marketing-internacional
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-marketing-internacional
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-marketing-internacional
https://www.acoext.com/acciones-promocion-exterior
https://www.acoext.com/acciones-promocion-exterior
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Los dos servicios estrellas de la empresa son lo que tienen 20 puntos, en los cuales 
la empresa será especializada.  
 

Tabla 5 Servicios estrella 

            Criterios 

Ideas 

Nivel de 
innovación 

Mercado 
potencial 

Conocimiento 
técnico 

Requerimiento 
de Capital 

Total 

Marketing digital 5 5 5 5 20 

Información 

formación 
asesoramiento 
internacional   

 

5 5 5 5 20 

Fuente: Las Autoras, Septiembre 2018 

2.1.1 Servicios estrella seleccionados 

 

Marketing digital 
 

Es la aplicación de las estrategias de comercialización llevadas a cabo en 
los medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas y 
traducidas a un nuevo mundo, el mundo online. En el ámbito digital aparecen 
nuevas herramientas como la inmediatez, las nuevas redes que surgen día a día, y 
la posibilidad de mediciones reales de cada una de las estrategias empleadas. 
 
Con la web 2.0 nace la posibilidad de compartir información fácilmente gracias a 
las redes sociales y a las nuevas tecnologías de información que permiten el 
intercambio casi instantáneo de piezas que antes eran imposibles, como videos, 
gráfica, etc. Se comienza a usar internet no solo como medio para buscar 
información sino como comunidad, donde hay relaciones constantemente y 
feedback con los usuarios de diferentes partes del mundo. 
 
Por lo antes descrito se realizara lo siguiente: 
 

 Publicidad en redes sociales 

 Posicionamiento web  

Información, formación y asesoramiento internacional 
 
Se brindará a las pymes del municipio de Tuluá, un servicio integral según la 
necesidad de cada una de ellas, se realizarán capacitaciones en todos los aspectos 
del comercio internacional, seminarios presenciales y virtuales que permitirán a las 
pymes adquirir una visión más global y trabajar en pro de incursionar en los 

https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento


93 
 

mercados internacionales, para ello la empresa dará las bases y pautas necesarias 
para que la compañía logre la competitividad ligada a la internacionalización. 
 
2.1.2 OTROS SERVICIOS 

 

2.1.2.1 Asesoría / consultoría para la exportación / internacionalización 
 
Apoyo puntual o integral en las distintas etapas del proceso de internacionalización. 
Resultado: acceder a los mercados exteriores en forma coherente y sostenible. 
 Diagnóstico de potencial exportador 
 Plan de preparación para exportación y/o internacionalización 
 Prospección y selección de mercados 
 Plan estratégico de exportación/internacionalización 
 Selección de importadores/distribuidores, otros agentes 
 

2.1.2.2 Procesos de importación 
 
Proveeduría inteligente. Intégrese a las cadenas globales de valor: desde la 
obtención de su materia prima en condiciones ventajosas hasta otros elementos 
claves y de valor en su cadena. 
 Búsqueda y selección de proveedores 
 Compra de producto 
 Verificación de calidad 
 Logística 
 Business agenda 
 Otros 
 

2.1.2.3 Investigación de mercados internacionales 
 
Estudios de mercado a la medida según sus necesidades específicas para el éxito 
de la exportación. Los resultados de la investigación de mercado son un Insumo 
fundamental para un plan exportación/internacionalización coherente. 

 Políticas arancelarias 
 Barreras técnicas del país 
 Estructura sector/mercado 
 Consumidor/usuario 
 Competencia 
 Mix de marketing: producto, precio, canal y comunicación. 
 Testeo productos 
 Adecuación del producto al mercado 
 Otros 
 

https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/procesos-de-importacion


94 
 

2.1.2.4 Asesoría/consultoría en marketing internacional 
 

Uno de los elementos claves de éxito en los procesos de internacionalización, es la 
formulación de un plan estratégico de marketing internacional coherente a las 
condiciones del mercado y a las características de la empresa. 

 Plan estratégico de marketing internacional 
o Estrategia de producto 
o Estrategia de precio 
o Estrategia de canal 
o Estrategia de comunicación 
o Estrategia de marca 
o Estrategia de posicionamiento 

 Penetración de mercados 
 Desarrollo de mercados 
 

2.1.2.5 Venture capital y Licencia de patentes 
 

Si en su proceso de internacionalización requiere inversión, le apoyamos en la 
gestión integral para la búsqueda de inversores de interés. Si tiene a su haber el 
derecho de una patente, también le podemos apoyar en la gestión integral para la 
oferta de la misma. 

 Venture capital 
 Licencia de patentes 
 

2.1.2.6 Outsourcing área Export/Import 
 

Servicio integral/parcial de comercio exterior. 
Sino tiene los recursos suficientes, talento humano adecuado, conocimientos o 
experiencia para implementar toda la operativa necesaria para el éxito de su 
proceso de exportación/importación, le brindamos apoyo racional y a su medida. 
 
 Administración 
 Comercial 
 Aduana 
 Otros 
 

2.1.2.7 Certificación de Productos 
 

Gestión y apoyo en los procesos y servicios que tienen como finalidad demostrar al 
mercado y a los organismos reguladores que un proveedor puede y de hecho 
produce productos, desarrolla procesos o presta servicios que cumplen unos 
requisitos de calidad definidos97.  

                                                             
97 https://www.enac.es/que-hacemos/servicios-de-acreditacion/certificacion-de-producto 
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2.2 JUSTIFICACIÓN DE LA EMPRESA 
 
 Una vez que se ha seleccionado el portafolio de servicios, se justificará la 
importancia del  mismo, se especificará la necesidad o carencia que satisface, o 
bien el problema concreto que resuelve.  
 
Debido a que el municipio de Tuluá no existe una empresa de asesoría y consultoría 
en comercio internacional, surge la necesidad de realizar un estudio de factibilidad 
para la creación de la misma, según la Gran Encuesta Pyme lectura regional 
realizada por la Asociación Nacional de Instituciones Financieras ANIF Centro de 
Estudios económicos, en el ámbito de comercio exterior, la encuesta indica que la 
principal razón aducida por los empresarios industriales para no exportar se 
relaciona con considerar que no tiene productos exportables, a ello siguió no tener 
conocimiento sobre como exportar y el desinterés por participar en el mercado 
internacional. 
 
A pesar de lo anterior, más de la mitad de la muestra encuestada cuenta con planes 
de internacionalización o ha pensado en algún plan.  68% industria y 100% 
comercio. Finalmente según la óptica de las pymes de Tuluá el mayor reto del 
gobierno para aumentar las exportaciones es el de brindar más información sobre 
nuevos mercados y beneficios de los acuerdos comerciales, y es aquí donde radica 
la gran oportunidad de la empresa en satisfacer estas necesidades a través del 
portafolio de servicios creado para suplir los requerimientos de cada una de las 
pymes y lograr su exitosa internacionalización.    
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2.3 PROPUESTA DE VALOR 

 
A continuación se realizará la propuesta de valor la cual es la fuerza para impulsar 
el desarrollo del emprendimiento, los elementos diferenciadores de la competencia; 
se mencionará los aspectos que motivarán a las pymes del municipio de Tuluá a 
preferir los servicios brindados por la empresa de asesoría y consultoría en 
comercio internacional. 
 
En el entorno actual, uno de los elementos clave para el crecimiento de una 
empresa y sus perspectivas de futuro es la internacionalización. Más que una 
opción es una necesidad, debido a que es imprescindible crear proyectos que sean 
adaptables a otros mercados. La principal razón que justifica esta proyección 
internacional de las empresas es la de acceder a un mercado más amplio para su 
producto.  
 
La clave estratégica para internacionalizarse supone que la empresa deba conocer 
cuáles son las oportunidades y amenazas concretas de su producto o servicio, tanto 
en el mercado de origen como en el de destino, es un proceso que requiere un gran 
esfuerzo de planificación, de gestión y, sobre todo, requiere tiempo98.  
 
Acorde con lo anterior, las pymes del municipio de Tuluá tendrán la oportunidad de 
acceder a un portafolio de servicios integral donde la comunicación efectiva, el 
apoyo constante y personalizado, además de un equipo de trabajo idóneo y 
especializado en marketing digital e información, formación y asesoramiento 
internacional le permitirá a su empresa crear su mundo digital para que las personas 
se vinculen con su marca de manera real e incursionar en mercados 
internacionales, realizar operaciones de importación y exportación que logren que 
la compañía sea competitiva y tenga una visión general e integral de los mercados.     
  

                                                             
98 http://blog.forcemanager.net/es/2013/12/05/la-importancia-de-la-internacionalizacion 
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2.4 NOMBRE DE LA EMPRESA 
 
Se procederá a seleccionar el nombre de la empresa el cual es la carta de 
presentación, es el reflejo de su imagen, su sello distintivo y, para ello será evaluado 
mediante las siguientes características:  
 

 Descriptivo.  

 Original.  

 Atractivo.  

 Claro y simple.  

 Significativo. 

 Agradable.  

 
Se evalúa del 1 a 5, donde 5 implica que cumple más satisfactoriamente con el 
criterio evaluado. 

Tabla 6 Selección nombre de la empresa 

Atributo  
 
Nombre  

Descriptivo Original Atractivo Claro Significativo Agradable Total  

Digitinter 3 3 2 2 3 2 15 

Cointac 4 5 3 3 4 3 22 

Acominter 5 4 4 5 5 5 28 

Fuente: Las Autoras, Septiembre 2018 

 

Motivos para utilizar Acominter 
 
Es seleccionado por que es claro y descriptivo  refleja la característica distintiva de 
asesoría y consultoría en comercio internacional, y es agradable porque es un 
nombre que refleja seriedad y seguridad al consumidor.  
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2.5 DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 
Se describirá a continuación cómo se clasifica según la actividad económica que 
desarrolla Acominter asesoría y consultoría en comercio internacional, en 
Colombia este tipo de empresas se clasifica en el sector terciario (servicios y 
comercio), con actividades de diversa naturaleza, como comerciales, transporte, 
turismo, asesoría, etc.99., en el sector servicios son las empresas que ofrecen un 
producto intangible al consumidor.  
 
 

2.6 UBICACIÓN Y TAMAÑO DE LA EMPRESA 
 
La ubicación de la empresa permite determinar el medio ambiente cercano a ésta, 
es de suma importancia pues de ella también depende el éxito de una empresa. 
 
El tamaño de la empresa: 
 
Según la Ley 905 de 2004  en el Artículo 2o. Definiciones. Para todos los efectos, 
se entiende por micro incluidas las Famiempresas pequeña y mediana empresa, 
toda unidad de explotación económica, realizada por personas naturales o jurídicas, 
en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de 
servicios, que sean rurales o urbanos, que responda a los siguientes 
parámetros:100: 
 
1. Mediana empresa: Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos 
(200) trabajadores 

2. Pequeña empresa: Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) 
trabajadores 

3. Microempresa: Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores  

ACOMINTER: Tamaño: Pequeña empresa. Ubicación: Tuluá, Centro Comercial 
integral Vitta Torre B,Cra. 37 #25-46 
  

                                                             
99 https://encolombia.com/economia/empresas/definicionyclasificaciondelaempresa/ 
100 http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0905_2004.html 
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Fuente: Google map 
 
 

Figura  6. Imagen Oficina 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: https://casas.mitula.com.co/casas/arriendo-oficinas 
Zona-Tuluá 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

Figura  5. Ubicación de la oficina 
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2.7 ANÁLISIS FODA 
 

La empresa Acominter realizará un diagnostico que le facilitará a la empresa la 
toma de decisiones, debido  a que se listará las fortalezas y debilidades que son 
componentes internos que están bajo el control de la empresa, las oportunidades y 
amenazas, variables externas difíciles de modificar pero las cuales actuando de 
manera estratégica pueden prevenirse y aprovechar de la mejor manera, después 
del análisis, es esencial utilizar esa información para planear acciones que 
conviertan las debilidades en fortalezas y las amenazas en oportunidades. 
 
Tabla 7.Análisis DOFA 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

 
 La internacionalización es un 

necesidad no una opción.  
 No existe una empresa prestadora 

de estos servicios en el municipio 
de Tuluá. 

 El marketing digital es una de las 
maneras más innovadoras, 
efectivas y de bajo costo de llegar a 
mercados internacionales.  

 El portafolio de servicios es amplio 
y completo porque tiene gran 
cobertura en las diferentes 
necesidades que pueda requerir las 
pymes. 

 El Gobierno local y nacional desea 
incrementar la vocación 
exportadora de las pymes. 

 

 Inseguridad del empresario para 
incursionar en mercados 
internacionales. 

 Falta de credibilidad en los medios 
digitales por parte de los 
empresarios, debido al 
desconocimiento de uso de las 
TIC´S. 

 Desinterés de algunos empresarios 
por participar en mercados 
internacionales debido a la falta de 
información, formación y 
asesoramiento.  

 

 

 

 

 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

 
 Equipo de trabajo conformado por 

profesionales idóneos en cada uno 
de los servicios brindados. 

 Apoyo constante en los procesos. 
 Adaptabilidad según las 

necesidades de las  pymes.  
 Capacidad de gestión integrada y 

coordinada. 

 
 Acominter es una empresa 

pequeña. 
 Necesidad de contratar personal 

para que se pueda brindar apoyo 
las 24 horas.  

 Cambios constantes de la 
normatividad  

 Estancamiento económico del País.  

Fuente: Las Autoras, Septiembre de 2018 
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2.8 VISIÓN 
 
La visión corresponde al futuro deseado de la organización y debe llevar en sí los 
anhelos y sueños de aquellas personas que trabajan en la institución, así como de 
aquellos a quienes sirve (Del Solar y Lavín, 2000). En tal sentido, la visión permite 
direccionar los objetivos hacia el ideal que en definitiva constituye la razón de ser 
de esta. 
 
Para construir la visión de ACOMINTER, es necesario en primer lugar tener claro 
qué es y cuál es el funcionamiento de la matriz axiomática y los principios. La matriz 
axiomática es un cuadro de mando que permite sistematizar los principios más 
significativos para la identidad de la empresa, con el propósito de operacionalizar 
sus aplicaciones para definir tanto los procedimientos como los lineamientos 
estratégicos. Por su parte, los principios que componen la matriz son valores que 
identifican y diferencian al establecimiento y que a su vez constituyen los pilares 
sobre los que se construye la formación valórica101 de ACOMINTER. 
 
Tabla 8. Principios de Acominter 

Excelencia Ética Calidad  

Eficacia Integridad Innovación 

Confianza Emprendimiento Responsabilidad  

Fuente: Las Autoras  
 
La Excelencia es uno de los principios más importantes para ACOMINTER. Ahora 
bien, para poder cumplir con dicho principio es necesario desarrollar otros para 
poder alcanzarlo. Para lograr que la organización logre desarrollar la excelencia 
debe trabajar en primer lugar la eficacia y en segundo lugar la confianza. 
La visión de ACOMINTER es constituirse en una empresa pionera en asesoría y 
consultoría en comercio internacional fundamentada en la excelencia, la ética y la 
calidad, comprometiéndose para ello con la eficacia, la integridad y la innovación.  
 
  

                                                             
101 Manual de Planificación estratégica: una Herramienta Para la gestión 
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2.9 MISIÓN 
 
La Misión hace referencia a cómo vamos a lograr el ideal expresado en la visión. 
Por esta razón visión y misión están estrechamente vinculadas102.  
Para la elaboración de la misión se utilizaron los núcleos de la matriz axiomática 
que realizó en la visión. 
 
Tabla 9 Núcleos de la matriz axiomática 

Excelencia Ética Calidad  

Eficacia Integridad Innovación 

Confianza Emprendimiento Responsabilidad  

Fuente: Las Autoras 
 
Garantizar una asesoría y consultoría en comercio internacional, eficaz, con 
integridad y en continua innovación, mediante una labor confiable, emprendedora 
y responsable, asegurando con ello el reconocimiento de ACOMINTER en el sector 
servicios.  
  

                                                             
102 Idem 
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2.10 PRINCIPIOS ORIENTADORES 
 
Los principios permiten concretizar los ideales expresados en los núcleos de la 
matriz axiomática.  
 
Tabla 10. Núcleos para principios orientadores 

Excelencia Ética Calidad  

Eficacia Integridad Innovación 

Confianza Emprendimiento Responsabilidad  

Fuente: Las Autoras 
 

 Creemos que la excelencia es pilar fundamental para lograr un ambiente 

competitivo de las pymes. 

 Comprendemos que la Ética es el núcleo principal para la toma de decisiones 

transparentes y justas. 

 Concebimos la calidad como la característica visible que proporciona la garantía 

de un servicio óptimo. 

 Sabemos que la eficacia es el resultado de los servicios que brinda ACOMINTER 

 Opinamos que los miembros que conforman la organización son seres íntegros 

tanto profesional como a nivel personal. 

 Valoramos el proceso de innovación como promotor de la competitividad 

empresarial 

 Pensamos que la confianza es reflejo transmitido a los clientes que requieren 

nuestros servicios. 

 Entendemos el emprendimiento como factor clave en la evolución tecnológica y 

desarrollo industrial, y garantía de éxito continuo y prologando103 de la pymes. 

 Ratificamos la responsabilidad que tiene nuestra compañía en los procesos de 

acompañamiento a las pymes.  

 
 
 
 
 
 
  

                                                             
103( Varela.2008.p.120) 
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2.11 OBJETIVOS A CORTO PLAZO 
 

Dar a conocer el portafolio de servicios de la empresa ACOMINTER en el 
municipio de Tuluá, logrando así un mayor reconocimiento de los clientes 
potenciales.  
 

Iniciar un proceso de concientización en las pymes del sector acerca de la gran 
importancia de la utilización del marketing digital para internacionalizar sus 
empresas. 
 

Brindar asesoría confiable y de alta calidad al empresario en temas internacionales 

y de marketing digital. 

 

2.12 OBJETIVOS A MEDIANO PLAZO 
 

Lograr que las pequeñas y medianas empresas establezcan relaciones redituables 

con sus clientes internacionales. 

 

Posicionar su producto o servicio en mercados extranjeros de manera exitosa. 

 

Capacitar de manera continua a las pymes en las diferentes áreas propuestas en 

el portafolio de servicios.  

 

2.13 OBJETIVOS A LARGO PLAZO 
 

Lograr un reconocimiento a nivel nacional por nuestro profesionalismo y excelente 

prestación del servicio. 

 

Promover el crecimiento rentable de las pymes, utilizando lo último en tecnología 

de información y por consiguiente adelantándonos a situaciones que puedan 

representar oportunidades o amenazas para las empresas. 

 

Proporcionar una visión mucho más amplia y profesional, de manera que nuestros 

clientes puedan analizar a profundidad los mercados potenciales, y tomar mejores 

decisiones al momento de exportar.  
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2.14 VENTAJAS COMPETITIVAS 
 

 Nos enfocamos en brindar un servicio de marketing digital de excelente calidad 

exclusivamente a las pymes, las cuales contribuyen considerablemente al PIB del 

país.  

 

 Contamos con personal altamente calificado para proporcionar capacitación en 

temas relacionados con las TIC’s.  

 

 Poseemos alianzas estratégicas con consultoras extranjeras, las cuales le 

permitirán a nuestros clientes tener una mayor cercanía con posibles 

inversionistas.  

 
 

 Asesoramos a nuestros clientes en materia de patentes, para que de esta manera 

logren obtener las licencias de sus marcas, y así poder brindar una mayor 

protección y seguridad al momento de realizar sus intercambios comerciales.  
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2.15 DISTINGOS COMPETITIVOS 
 

 Utilización de gran variedad de redes sociales, para la realización de nuestra 

publicidad y posicionamiento web como lo son: Facebook, Instragram, Linkedin, 

Google my business, Twitter, entre otras. 

 La empresa posee un alto grado de innovación, ofreciéndole al cliente bases 

firmes, gracias a la generación de nuevas ideas y planes estratégicos mucho más 

acordes al mundo globalizado.   

 

 Garantizamos el apoyo constante en el proceso de internacionalización de las 

pymes, siendo un servicio especializado en las necesidades de cada cliente104. 

 
  

                                                             
104 http://asesoria.arriagaasociados.com/10-claves-para-tener-una-empresa-mas-competitiva/ 
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2.16PÁNORAMA ECÓNOMICO NACIONAL 
 
 

Fuente: DANE (Dirección de síntesis y cuentas nacionales 
 
 

2,2% creció la economía colombiana en el primer trimestre de 
2018  Información actualizada el 15-Mayo-2018 
  
Las siete actividades que presentaron crecimiento por encima del promedio de la 
economía fueron: Actividades financieras y de seguros (6,1%), Administración 
pública y defensa (5,9%), Actividades profesionales, científicas y técnicas (5,6%), 
Actividades artísticas, de entretenimiento y recreación (4,0%), Comercio al por 
mayor y al por menor (3,9%), Información y comunicaciones (3,1%) y Actividades 
inmobiliarias (2,9%)105. 
  

                                                             
105Fuente: PIB (Recurso web, en línea) Disponible en: http://www.dane.gov.co/index.php/52-
espanol/noticias/noticias/4629-producto-interno-bruto-pib-i-trimestre-2018 

Figura  7. PRODUCTO INTERNO BRUTO 2018pr 

http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales
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Fuente: DANE (Dirección de síntesis y cuentas nacionales) 
 
El comportamiento mensual del IPC total en agosto de 2018 (0,12%) se explica 
principalmente por la variación mensual del grupo Vivienda con un incremento de 
0,35% respecto a julio de 2018106. 

 

ANÁLISIS DEL SECTOR 
 

En los últimos años, el sector de servicios se ha convertido en una fuente importante 
de ingresos y empleo en el país. En efecto, su participación dentro de la actividad 
económica fue del 58% durante el primer trimestre de 2013, superando la 
ponderación de sectores tradicionales, como el agro y la industria (18% 
conjuntamente). Más aun, el desempeño reciente de las actividades del sector, 
particularmente de servicios sociales y establecimientos financieros-servicios 
empresariales, ha contrarrestado los bajos resultados de la industria (afectada por 
la Enfermedad Holandesa derivada del reciente auge minero energético), el agro e 
incluso la minería. 
 
A nivel estructural, la Encuesta Anual de Servicios de 2011, publicada por el DANE, 
reveló que las actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler fueron las que 
mayor concentración de empresas de servicios registraron, un 53.2% del total, 
además del más alto nivel de producción bruta ($33.3 billones, 37.6% del total). 

                                                             
106Fuente: IPC (Recurso web, en línea) Disponible en: 
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/precios-y-costos/indice-de-precios-al-
consumidor-ipc 

Figura  8.IPC TOTAL MENSUAL, AÑO CORRIDO Y DOCE MESES 
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Seguido a éstas, se ubicaron las actividades de salud humana privada con el 15.1% 
de las empresas y una producción bruta de $15.4 billones; y almacenamiento, 
agencias de viaje y comunicaciones (13% de las empresas; $25.9 billones). 
 
Por su parte, los resultados más recientes de la Muestra Trimestral de Servicios, al 
corte del primer trimestre de 2013, mostraron que los ingresos y el empleo se 
ubicaron en el plano positivo a pesar de que la variación de ambos se desaceleró 
con respecto al año anterior. En efecto, los ingresos nominales se expandieron a 
una tasa del 5% anual, superior al 2.8% registrado por toda la economía durante el 
mismo período, pero inferior al 10.1% del sector en 2012. Por otro lado, la 
contratación de personal creció al 1% anual en el mismo período, inferior al 4.5% 
de un año atrás. 
 
Por el contrario, el subsector de actividades inmobiliarias, empresariales y de 
alquiler registró, además del menor crecimiento en los ingresos (2.3% anual), una 
reducción en la contratación de personal del -0.6% en el primer trimestre de 2013. 
Esto debido principalmente a la baja dinámica de las empresas de suministro de 
personal, afectadas por: i) el Decreto 2025 de 2011, el cual estableció sanciones 
ante el incumplimiento de las condiciones de intermediación laboral; y ii) la 
desaceleración de los demás sectores de la economía, a excepción de la 
construcción, durante el primer trimestre. 
 
Hacia futuro se espera que el dinamismo de la tercerización de procesos de 
negocios o BPO&O (Business Process Outsourcing and Offshoring) continúe. Allí 
se espera un incremento en sus ingresos operacionales de al menos un 15% en 
2013, de acuerdo con la Cámara de Procesos Tercerizados de la Andi. De la misma 
manera, se tienen buenas expectativas en las telecomunicaciones y la informática, 
dados los esfuerzos del gobierno por apoyar estas actividades a través de 
programas como Vive Digital y el reconocimiento del Teletrabajo como una opción 
de empleo igual al sistema tradicional, según el Decreto 0884 de 2012. 
 
En síntesis, el reciente desempeño del sector de servicios, creciendo al 5% anual 
en el primer trimestre de 2013, ha contrarrestado los bajos resultados de sectores 
tradicionales, como el agro y la industria, así como el de la anunciada locomotora 
minera. Con el fin de mantener dicho dinamismo es vital que el gobierno trabaje de 
mejor manera en las tareas estructurales de: i) infraestructura de todo tipo; ii) orden 
público; y iii) flexibilización laboral; y a nivel sectorial, se establezcan programas de 
escala general, que incentiven la búsqueda de complementos intensivos en valor 
agregado para cada una de las actividades de servicios. 
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Figura  9.Crecimiento ingresos nominales del sector de servicios en Colombia 
(%, primer trimestre de 2013) 

 
 
Durante el año 2015, los sectores de servicios exhibieron una expansión del 3.5% 
anual, según las cuentas nacionales del DANE. Dicho resultado, aunque continuó 
superando el registro de toda la economía (3.1%), representó una desaceleración 
respecto al 5.2% observado un año atrás. Ello se explica por la menor dinámica de 
los sectores de servicios sociales (expandiéndose un 2.9% anual en 2015 vs. 5.2% 
en 2014) y la intermediación financiera-servicios empresariales (4.3% vs. 5.7%).  
 
En el primer caso, pesó la desaceleración de la administración pública (2.4% vs. 
5.7% de 2014), dadas las menores asignaciones presupuestales forzadas por el fin 
del auge minero energético. En el segundo caso, se destacó el bajo crecimiento de 
las actividades empresariales-alquiler (0.9% vs. 7.2%). 
 
Este comportamiento del sector de servicios es consistente con los resultados de 
la Muestra Trimestral de Servicios del DANE (MTS). Recordemos que dicha MTS 
permite hacerle seguimiento al desempeño de los ingresos y el empleo generados 
por las actividades de servicio diferentes a la intermediación financiera y aquellas a 
cargo del gobierno (administración pública, seguridad social de afiliación obligatoria 
y educación pública). En particular, la MTS mostró una desaceleración en los 
ingresos del sector servicios, expandiéndose a ritmos del 6.6% anual en 2015 frente 
al 8.1% observado en 2014 (ver gráfico adjunto). Asimismo, la generación de 
empleo pasó de crecimientos del 5% a sólo un 2.3% en el período de análisis.  
 
Esto último es consistente con el menor ritmo de reducción en la tasa de desempleo 
a nivel nacional, con disminuciones de solo -0.2pps en 2015 (vs. -0.5pps en 2014). 
En particular, esta menor dinámica de los ingresos se explica por el desempeño de 
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las actividades de suministro de personal (expandiéndose un 2.4% anual vs. 4.5% 
un año atrás) y telecomunicaciones (3.2% vs. 8.4%).  
 
En el primer caso, cabe mencionar que los ingresos han estado afectados por los 
cambios normativos en materia de regulación de la intermediación laboral (Decreto 
2025 de 2011) y promoción de la formalización (Leyes 1429 de 2010 y 1607 de 
2012). Ello ha reducido el ritmo de contratación de personal a través de empresas 
de tercerización, pues la participación de los ocupados derivada de dichas 
actividades de tercerización llegó al 57% en 2015 (dentro de los servicios incluidos 
en la MTS) frente a niveles del 60%-62% en 2012-2014. En el segundo caso, ha 
pesado el efecto estadístico en contra de la tendencia creciente de la penetración 
de servicios telefónicos y conexiones a internet, gracias a programas como “Vive 
Digital”. 
 
 En efecto, la creciente expansión de estos servicios bajo Santos-I hizo que 
necesariamente bajara el ritmo de crecimiento luego de 2014. Por ejemplo, el índice 
de penetración de la telefonía móvil se incrementó en 3pps al cierre de 2015 (vs. 
9pps un año atrás), ubicándose en 119%; mientras que las conexiones a internet 
de banda ancha lo hicieron en 12pps en dicho período (vs. 20pps), llegando a un 
cubrimiento del 25.8%.  
 
Asimismo, cabe destacar: i) el menor crecimiento de las actividades de servicios 
inmobiliarios empresariales (expandiéndose un 4.8% anual en 2015 vs. 8.5% en 
2014), debido a la contracción en los servicios de publicidad (-6.1% vs. +6.8%) y 
actividades científicas-técnicas (-0.2% vs. +5.2%), dado su carácter procíclico; y ii) 
el estancamiento de los ingresos de las actividades de expendio de alimentos en 
niveles del 6.6% en 2014-2015, por cuenta de la menor demanda de servicios de 
catering (-2.6% vs. +4.4%), afectada por el fin del auge minero-energético. 
 
Para 2016, Anif prevé que la dinámica del sector servicios continuará exhibiendo 
una tendencia decreciente como la observada en el primer trimestre del año 
(creciendo un 2.7% anual vs. 5.2% un año atrás). Allí estarán jugando factores 
como: i) el menor consumo de los hogares (expandiéndose un 2.4% en 2016 vs. 
3.9% en 2015), afectando el desempeño de actividades como entretenimiento y 
expendio de alimentos; y ii) la desaceleración de la economía, derivando en 
menores ingresos para las actividades empresariales que resultan ser procíclicos 
como los de servicios administrativos y científicos-técnicos. 
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Figura  10. Crecimiento de los ingresos nominales del sector servicio 
en Colombia (Variación % anual, 2014-2015) 

Figura  11. Sector servicios en Colombia: Ingresos Nominales 
(Variación 2016-2017) 
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Para 2017 (como un todo), Anif proyecta que la dinámica del sector servicios 
continúe exhibiendo una tendencia decreciente como la observada en el segundo 
trimestre del año. Allí estarán jugando en contra factores como: i) el menor consumo 
de los hogares, donde Anif está proyectando una desaceleración hacia 2% en 2017 
(vs. 2,1% en 2016), afectando el desempeño de actividades como entretenimiento 
y salud privada; y ii) la desaceleración de toda la economía, derivando en menores 
ingresos para las actividades empresariales que resultan ser procíclicas, como los 
de servicios de consultoría-asesoría y publicidad. 
Sin embargo, hay buenas noticias para el sector servicios en el inicio de 2018. Así 
lo deja en claro la primera Encuesta Mensual de Servicios que acaba de revelar el 
DANE y que mide el crecimiento de ingresos y empleos en 15 subsectores de 
servicios. 

El DANEreveló que para enero solo el subsector de Actividades de programación y 
transmisión, agencias de noticias mostró decrecimiento en la Encuesta Mensual de 
Servicios, con una caída de 2,2%. 

El resto de sectores, según el informe del Dane, mostró un comportamiento positivo 
respecto del mismo mes de 2017. Además, en la encuesta se destacaron 5 
segmentos que crecieron por encima del 10%. Es así como el de mayor crecimiento 

Figura  12.Variación anual del personal ocupado según subsector de servicios 
Total Nacional Enero 2018 
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fue “Producción de películas cinematográficas y programas de televisión”, que 
subió 18,3%. 

Por otra parte, en enero de 2018 los mayores incrementos anuales en el personal 
ocupado con agencias se presentaron en los servicios de Producción de películas 
cinematográficas y programas de televisión (8%), Restaurantes, catering y bares 
(5,3%) y Desarrollo de sistemas informáticos y procesamiento de datos (4,2%). 

 

Por otra parte el DANE aclaró que, con el fin de unificar los resultados del personal 
ocupado con las demás encuestas económicas realizadas por la entidad, la 
Encuesta Mensual de Servicios presenta el personal ocupado incluyendo el 
personal contratado a través de empresas especializadas en el suministro de 
personal llamado personal ocupado con agencias107. 

                                                             
107https://www.dinero.com/empresas/articulo/sitios-legales-para-hacer-apuestas-online-en 
colombia/261742, http://anif.co/sites/default/files/uploads/Sep9-13.pdf 
  https://www.larepublica.co/analisis/sergio-clavijo-500041/sector-servicios-desempeno-reciente-y-
perspectivas-   2017-2544638 

Figura  13. Variación anual de los ingresos según subsector de servicios 
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2.16.1 Demanda del sector de consultorías en colombia en el año 2017 

 

2.16.1.1 Análisis de la demanda sector Consultoría 
 
Servicios en áreas básicas en cuanto a la necesidad de los servicios de asesoría y 
consultoría en áreas básicas para el funcionamiento de una empresa como lo son 
el área de mercadeo y ventas, contabilidad y finanzas y planeación estratégica, el 
62 % de las micro y pequeñas empresas encuestadas considera que necesita 
obtener servicios en el área de mercadeo y ventas frente a un 36% que prefirió el 
área de planeación estratégica y en un último lugar se encuentra un 26% en 
contabilidad y finanzas, así como lo evidencia el siguiente gráfico108. 
 
Figura  14.Demanda sector consultoría 

 

                                                             
 
 

 
108https://www.fonade.gov.co/Contratos/Documentos/4946__20170113060150ANALISIS%20DEL
%20SECTOR.pdf 
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Tabla 11. Valor agregado municipal para sectores de mayor importancia año 2013 
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2.16.2 GRAN ENCUESTA PYME TULUÁ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

SITUACIÓN ACTUAL 

Segundo semestre de 2017 
 

2.16.2.1 Sector industria  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

Figura  15.Distribución de la muestra Tuluá 

Figura  16.Gráfico 1. Situación económica general 
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El balance de respuestas acerca de la situación económica de los empresarios 
industriales Pyme de Tuluá se deterioró a niveles del 6% durante el segundo 
semestre de 2017 (vs. 8% un año atrás y 19% del promedio histórico). Ello obedeció 
a disminuciones en la porción de industriales con mejoras en su situación 
económica general (26% en 2017-II vs. 27% en 2016-II), pues la porción que vio 
deterioros en dicho rubro se mantuvo estable (19%), ver gráfico 1 (sección Tuluá). 
 
Por el contrario, en lo concerniente a ventas, se observó un incremento en el 
balance de respuestas a niveles del +7% durante el segundo semestre de 2017 (vs. 
-5% un año atrás).  
 
Allí jugaron tanto el incremento en la porción de empresarios con aumentos en sus 
ventas (32% en 2017-II vs. 27% en 2016-II), como el decrecimiento en la porción 
de la muestra con disminuciones de ventas (25% en 2017-II vs. 31% en 2016-II), 
ver gráfico 2.  

 
  

Figura  18. Gráfico 2. Ventas Figura  17. Gráfico 3. Crecimiento 
promedio anual de ventas 
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En este caso, el crecimiento promedio anual de las ventas de más de la mitad de 
las Pymes industriales encuestadas (58%) estuvo en el rango del 0% al 10% (ver 
gráfico 3). 
 
En el volumen de pedidos se dio 
una leve recuperación en el 
balance de respuestas hacia el 5% 
en el segundo semestre de 2017 
(vs. 3% un año atrás y 18% de su 
promedio histórico). Allí primó el 
decrecimiento en la proporción de 
empresarios industriales que 
vieron disminuir sus pedidos (25% 
en 2017-II vs. 28% en 2016-II), 
pues la porción con incrementos 
en dicha variable se mantuvo 
inalterada (31%), ver gráfico 4. 
 
 
 

 
 
 
 
 
En cuanto al nivel de existencias, 
estas fueron adecuadas en el 68% 
de los casos durante 2017-II (vs. 
63% un año atrás), dejando 
porciones menores a aquellos 
empresarios que calificaron sus 
existencias como insuficientes 
(31%) o excesivas (0%), ver 
gráfico 5.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figura  19.   Gráfico 4. Pedidos 

Figura  20.  Gráfico 5.Existencias (%) 
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Las condiciones en la demanda a 
las que se enfrentaron las Pymes 
industriales del municipio de 
Tuluá se han visto reflejadas en 
mayores niveles de producción. 
En efecto, el balance de 
respuestas acerca de dicha 
variable repuntó a niveles del 7% 
en el segundo semestre de 2017 
(vs. 2% un año atrás), ver gráfico 
6. Allí jugaron tanto el efecto del 
incremento en la proporción de 
empresarios industriales con 
expansiones en su producción 
(29% en 2017-II vs. 28% en 
2016-II), como caídas en la 
porción de empresarios con 
contracciones en dicha variable 
(22% en 2017-II vs. 27% en 

2016-II). 
 
 
 
 
La Utilización de la Capacidad 
Instalada (UCI) se incrementó a 
niveles del 85% durante el 
segundo semestre de 2017 (vs. 
80% un año atrás), ver gráfico 7. 
La Utilización de la Capacidad 
Instalada (UCI) se incrementó a 
niveles del 85% durante el 
segundo semestre de 2017 (vs. 
80% un año atrás), ver gráfico 7.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figura  21.  Gráfico 6.Producción industrial 

Figura  22.  Gráfico 7. Utilización de la 
capacidad Instalada (Promedio de las Pymes 
industriales) 
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Ello no fue suficiente para presionar al 
alza la inversión en maquinaria y 
equipo, pues su balance de respuestas 
cayó a niveles del 14% (vs. 18% un año 
atrás). Esto último se explica tanto por 
el aumento de la proporción de 
empresarios que disminuyeron dicha 
inversión (5% en 2017-II vs. 3% en 
2016-II), como por la caída de aquellos 
empresarios que la incrementaron 
(19% en 2017-II vs. 21% en 2016-II). 
Con la comentada recuperación, el 
balance de respuestas de inversión en 
maquinaria durante el segundo 
semestre de 2017-II se sitúa cerca de 
su promedio histórico (16%),        ver 
gráfico 8. 
 
 
 
 
El nivel de costos presentó un 
aumento en su balance de 
respuestas hacia niveles del 45% 
durante el segundo semestre de 
2017 (vs. 37% un año atrás). Ello 
obedeció tanto a aumentos en la 
proporción de empresarios que 
experimentaron incrementos en 
costos (52% en 2017-II vs. 48% en 
2016-II), como a disminuciones en la 
proporción de empresarios con 
contracciones en dicho rubro (6% en 
2017-II vs. 11% en 2016-II), ver 
gráfico 9. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figura  23. Gráfico 8. Sector industria: 
Inversión en maquinaria y equipo 

Figura  24. Gráfico 9. Costos 
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La recuperación de pedidos y producción, a pesar de la expansión en costos, 
implicó un repunte en los márgenes de los empresarios industriales de Tuluá. En 
efecto, el balance de respuestas acerca del margen alcanzó niveles del 10% al 
corte del segundo semestre de 2017 (vs. 3% un año atrás). Ello se dio tanto por 
expansiones en la proporción de empresarios que experimentaron incrementos en 
sus márgenes (31% en 2017-II vs. 28% en 2016-II), como por caídas de aquellos 
con reducciones en dicha variable (21% en 2017-II vs. 26% en 2016-II), ver gráfico 
10. 
 
 
 

Figura  25. Gráfico 10. Márgenes 
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El empleo se recuperó 
marginalmente hacia balances de 
respuesta del -5% durante el 
segundo semestre de 2017 (vs. -
6% un año atrás), aunque se 
mantuvo en plano negativo. Allí 
pesaron un poco más las 
contracciones en la proporción de 
empresarios industriales que 
redujeron el número de 
trabajadores (10% en 2017-II vs. 
12% en 2016-II), compensando las 
reducciones en la proporción de 
aquellos que crearon puestos de 
trabajo (5% en 2017-II vs. 6% en 
2016-II), ver gráfico 11.  
 
 
 
 
 
 

 
 

Con relación a la relocalización 
geográfica de las Pymes industriales 
de Tuluá, la mayoría (92%) expresó no 
haber pensado o realizado dicha 
relocalización durante el segundo 
semestre de 2017 (ver gráfico 12). La 
minoría de empresarios que 
respondieron afirmativamente 
argumentó querer hacerlo para reducir 
los costos de transporte (6%) y por 
otras razones (2%).  

Figura  26. Gráfico 11. Empleo 

Figura  27. Gráfico 12. Relocalización 
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El principal problema para el sector 
industrial de Tuluá fue la falta de 
demanda (26%) en el segundo 
semestre de 2017 (vs. 22% un 
año atrás). Si bien el segundo 
puesto lo ocuparon los altos 
impuestos, su prevalencia 
disminuyó hacia el 23% de la 
muestra (vs. 30% un año atrás), 
ver gráfico 13. A ello le siguieron 
los costos de los insumos (10%, 
inalterado frente a un año atrás) y 
la rotación de la cartera (8% en 
2017-II vs. 7% en 2016-II). Los 
problemas con menor importancia 
para las Pymes industriales de 
Tuluá fueron los cuellos de botella 
para satisfacer la demanda (5% 
en 2017-II vs. 4% en 2016-II) y la 
tasa de cambio (5% en 2017-II vs. 
4% en 2016-II).  
 
 

2.16.2.2 Sector comercio 
 
 El balance de respuestas acerca de la situación económica de los empresarios 
Pyme del sector comercio de Tuluá prácticamente se mantuvo inalterado en niveles 
del -1% durante el segundo semestre de 2017 (vs. -2% un año atrás y +7% del 
promedio histórico). Allí se anularon efectos encontrados provenientes de: i) la 
expansión en la proporción de comerciantes Pyme con incrementos en dicha 
variable (29% en 2017-II vs. 28% en 2016-II); y ii) reducciones del porcentaje de 
empresarios con deterioros (29% en 2017-II vs. 30% en 2016-II), ver gráfico 1. 
 
Las Pymes del sector comercio reportaron un mayor dinamismo en el balance de 
respuestas sobre sus volúmenes de ventas, recuperándose hacia el +3% durante 
el segundo semestre de 2017 (vs. -9% un año atrás). Dicho repunte obedeció tanto 
a expansiones en la proporción de comerciantes que experimentaron aumentos en 
sus ventas (26% en 2017-II vs. 24% en 2016-II), como a reducciones en el 
porcentaje de comerciantes con deterioros en dicha variable (23% en 2017-II vs. 
33% en 2016-II), ver gráfico 2. Al igual que en la industria, la mayoría (74%) de las 
firmas comerciales experimentó aumentos en sus ventas en el rango 0%-10%, ver 
gráfico 3.  
 

Figura  28. Gráfico 13. Sector industria: 
principal problema (%) 
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Dicha recuperación en la demanda se extendió al volumen de pedidos, alcanzando 
su balance de respuestas niveles del +3% durante el segundo semestre de 2017 
(vs. -9% un año atrás y +7% de su promedio histórico). Ello obedeció tanto a 
expansiones en los comerciantes con aumentos en sus pedidos (26% en 2017-II 
vs. 24% en 2016-II), como a decrecimientos en los comerciantes con contracciones 
en dicha variable (23% en 2017-II vs. 33% en 2016-II), ver gráfico 4.  
 
En cuanto al nivel de existencias, estas fueron adecuadas en el 88% de los casos 
durante 2017-II (vs. 92% un año atrás), dejando porciones menores a aquellos 
empresarios que calificaron sus existencias como insuficientes (9%) o excesivas 
(3%), ver gráfico 5.  
 
Ahora bien, el balance de costos de ventas de los comerciantes se redujo al 6% 
durante el segundo semestre de 2017 (vs. 18% un año atrás), ver gráfico 9. Ello se 
explica tanto por el aumento en la proporción de comerciantes con disminuciones 
en sus costos de ventas (17% en 2017-II vs. 8% en 2016-II), como por las 
disminuciones en la proporción de comerciantes con aumentos en dichos costos 
(23% en 2017-II vs. 26% en 2016-II).  
 
A pesar de la recuperación de la demanda y la disminución en los costos, se 
evidenció un leve deterioro en el margen de los comerciantes de Tuluá. En efecto, 
el balance de respuestas acerca del margen se redujo hacia niveles del 11% 
durante el segundo semestre de 2017 (vs. 13% un año atrás). Ello se dio por 
aumentos en la proporción de empresarios que experimentaron descensos en sus 
márgenes (20% en 2017-II vs. 16% en 2016-II), los cuales compensaron el 
crecimiento de aquellos con expansiones en dicha variable (31% en 2017-II vs. 29% 
en 2016-II), ver gráfico 10. 
 
Asimismo, el balance del número 
de trabajadores empleados en el 
sector comercio de Tuluá se 
deterioró hacia niveles del 3% 
durante el segundo semestre de 
2017 (vs. 8% un año atrás). Dicho 
descenso en la generación de 
empleo obedeció principalmente a 
aumentos en la proporción de 
empresarios comerciales que 
redujeron el número de 
trabajadores (14% en 2017-II vs. 
8% en 2016-II), lo cual compensó el 
incremento de aquellos 
comerciantes que crearon puestos 
de trabajo (17% en 2017-II vs. 15% 
en 2016-II), ver gráfico 11.  

Figura  29. Gráfico 14. Sector comercio: 
superficie de ventas 
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También se dieron deterioros en el balance de respuestas acerca de la superficie 
de ventas, reduciéndose hacia niveles del -6% al cierre del segundo semestre de 
2017 (vs. +1% un año atrás). Ello obedeció a incrementos en la proporción de 
comerciantes con menores superficies (26% en 2017-II vs. 19% en 2016-II), pues 
la porción de comerciantes con aumentos en dicha variable se mantuvo estable 
(20%), ver gráfico 14.  
 

Con relación a la relocalización 
geográfica de las Pymes 
comerciales de Tuluá, la totalidad 
de la muestra (100%) expresó no 
haber pensado o realizado una 
relocalización en 2017-II (ver 
gráfico 12).  
 
Las Pymes comerciales de Tuluá 
identificaron los altos impuestos 
como el principal problema durante 
el segundo semestre de 2017 (29% 
vs. 22% un año atrás). A ello le 
siguieron los costos de los insumos 
(25% en 2017-II vs. 10% en 2016-
II) y la falta de demanda (20% en 
2017-II vs. 21% en 2016-II), ver 
gráfico 15. 
 
 

 

2.16.2.3 Sector servicios  
 
A diferencia de los sectores de industria y comercio de Tuluá, los empresarios del 
sector de servicios vieron una recuperación significativa en el balance de 
respuestas acerca de su situación económica general hacia niveles del 20% 
durante el segundo semestre de 2017 (vs. -9% un año atrás y 18% del promedio 
histórico). Ello ocurrió tanto por expansiones en la proporción de empresarios de 
servicios con mejores lecturas (42% en 2017-II vs. 21% en 2016-II), como por las 
disminuciones en la porción de aquellos con deterioros en dicha variable (22% en 
2017-II vs. 30% en 2016-II), ver gráfico 1. 
 
Asimismo, los empresarios de servicios experimentaron repuntes en el balance de 
respuestas acerca del volumen de ventas hacia el +1% durante el segundo 
semestre de 2017 (vs. -15% un año atrás). Dicha recuperación obedeció tanto a 
aumentos en la proporción de empresarios de servicios con incrementos en sus 

Figura  30. Gráfico 15. Sector comercio: 
Principal problema (%) 
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ventas (30% en 2017-II vs. 17% en 2016-II), como a disminuciones en el porcentaje 
de empresarios de servicios con deterioros en dicha variable (29% en 2017-II vs. 
31% en 2016-II), ver gráfico 2. Por su parte, la mayoría (67%) de las firmas de 
servicios experimentó aumentos en sus ventas entre el 0% y el 10% (ver gráfico 3). 
El volumen de pedidos de las Pymes de servicios de Tuluá se mantuvo casi 
inalterado en niveles del 2% en su balance de respuestas durante el segundo 
semestre de 2017 (vs. 1% un año atrás y 14% de su promedio histórico).  
 
Ello obedeció a incrementos en los empresarios con aumentos en sus pedidos 
(31% en 2017-II vs. 23% en 2016-II), lo cual compensó los aumentos en aquellos 
con disminuciones en dicha variable (29% en 2017-II vs. 21% en 2016-II), ver 
gráfico 4. 
 
Adicionalmente, los empresarios Pyme del sector de servicios de Tuluá observaron 
un incremento en el balance de respuestas acerca de sus costos de operación hacia 
niveles del 42% al corte del segundo semestre de 2017 (vs. 31% un año atrás), ver 
gráfico 9. Ello obedeció tanto a un incremento en la porción de empresarios con 
aumentos en dichos costos (45% en 2017-II vs. 40% en 2016-II), como a la 
disminución de la porción que reportó descensos en dicha variable (3% en 2017-II 
vs. 9% en 2016-II). 
 
A pesar del incremento de los costos, la recuperación de la demanda permitió elevar 
el balance de respuestas acerca del margen hacia niveles del 6% durante el 
segundo semestre de 2017 (vs. 1% un año atrás), ver gráfico 10. Ello se explicó por 
un incremento en los empresarios de servicios con aumentos en sus márgenes 
(30% en 2017-II vs. 26% en 2016-II), pues la porción de la muestra con 
contracciones en dicho rubro se mantuvo estable (24%). 
 
Asimismo, se evidenció una 
recuperación del balance del número 
de trabajadores empleados en el 
sector servicios de Tuluá hacia 
niveles del 5% durante el segundo 
semestre de 2017 (vs. 0% un año 
atrás).  
 
Dicho crecimiento en la generación 
de empleo obedeció a aumentos en la 
porción de la muestra con 
incrementos en los puestos de trabajo 
(26% en 2017-II vs. 11% en 2016-II), 
lo cual compensó el crecimiento de la 
proporción de empresarios de 
servicios que redujo el número de 

Figura  31. Gráfico 16. Sector servicios: 
principal problema (%) 
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trabajadores (21% en 2017-II vs. 11% en 2016-II), ver gráfico 11. 
 
 
Con relación a la relocalización geográfica de las Pymes de servicios de Tuluá, la 
mayoría (90%) expresó no haber pensado realizarla o haberla realizado en el 
segundo semestre de 2017 (ver gráfico 12).  
 
Las empresas de servicios que deseaban hacerlo manifestaron que las motivaba la 
reducción de los costos de transporte (7%) y otras razones (3%).El principal 
problema que señalaron las Pymes de servicios de Tuluá para el desarrollo de su 
actividad en el segundo semestre de 2017 fueron los altos impuestos (43% en 2017-
II vs. 24% en 2016-II).  
 
A ello le siguieron las dificultades relacionadas a la falta de demanda (33% en 2017-
II vs. 46% en 2016-II) y la competencia (7% en 2017-II vs. 21% en 2016-II). El 
problema con menor incidencia fue la rotación de cartera (4% en 2017-II vs. 0% en 
2016-II), ver gráfico 16. 
 
2.16.3 Perspectivas primer semestre 2018 

2.16.3.1 Sector servicios 

 
Sector servicios De manera similar a lo ocurrido en los otros macro sectores, el 
sector Pyme de servicios de Tuluá experimentó mejoras en el balance de 
respuestas acerca de sus expectativas sobre la situación general hacia niveles del 
46% para el primer semestre de 2018 (vs. 34% un año atrás), ver gráfico 17.  
 
Ello obedeció al incremento de la porción de encuestados que esperaban mejoras 
en su situación general (58% en 2018-I vs. 46% en 2017-I), pues la porción de la 
muestra que preveía desmejoras en dicha situación se mantuvo inalterada (12%). 
Ello vino acompañado de contracciones en la porción que veía elevada 
incertidumbre en dicha variable (13% en 2018-I vs. 20% en 2017-I). 
 
En lo concerniente a pedidos del sector Pyme de servicios de Tuluá, su balance de 
respuestas se incrementó hacia el 37% en el primer semestre de 2018 (vs. 31% un 
año atrás y 38% del promedio histórico).  
 
  



129 
 

Ello obedeció al incremento en los empresarios de servicios que veían repuntes en 
sus pedidos (53% en 2018-I vs. 43% en 2017-I), lo cual compensó el crecimiento 
de la porción de la muestra que esperaba disminuciones en sus pedidos (16% en 
2018-I vs. 12% en 2017-I), ver gráfico 19.  
  

Figura  32. Gráfico 19. Expectativas de 
pedidos 
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De manera similar, el balance de 
respuestas sobre las perspectivas 
de ventas del sector servicios creció 
hacia niveles del 34% para el primer 
semestre de 2018 (vs. 31% un año 
atrás y 37% del promedio histórico).  
 
Ello se dio por incrementos en la 
porción de encuestados que 
esperaban mejoras en ventas (53% 
en 2018-I vs. 43% en 2017-I), lo 
cual compensó el ascenso en la 
porción de la muestra que preveía 
deterioros en dicho rubro (19% en 
2018-I vs. 12% en 2017-I), ver 
gráfico 21. 
 
 
 
 

 
Se les preguntó a los empresarios de 
Tuluá si habían accedido a Fondos de 
Capital Privado (private equity) o 
apoyo emprendedor (venture 
capital) durante el último año.  
 
Los resultados muestran que en los 
tres macro-sectores la inmensa 
mayoría no accedió a este tipo de 
recursos en el último año, donde la 
respuesta negativa superó para 
todos los sectores el 90% de los 
encuestados (97% industria-
comercio y 91% servicios) ver 
gráfico 33. 
 

Figura  33. Gráfico 21. Expectativas de 
ventas 

Figura  34 Gráfico 33. Fondos de capital 
privado 
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Finalmente, la principal razón por la cual las Pymes de los tres macro-sectores en 
Tuluá no solicitaron créditos al sistema financiero es porque no lo necesitan (59% 
industria, 72% comercio y 69% servicios).  
 
La segunda razón en los tres macro-sectores está asociada al exceso de trámites 
(33% industria, 19% comercio y 8% servicios), seguida por la autoexclusión pues 
suponen que su solicitud será negada (7% industria, 5% comercio y 6% servicios), 
ver gráfico 34. 
 
2.16.4 Acciones de mejoramiento 

 
En el primer semestre de 2018, la principal acción de mejoramiento realizada por 
las Pymes de Tuluá fue capacitar al personal (29% industria, 34% comercio y 43% 
servicios). En segundo lugar, para los sectores de industria (24%) y servicios (26%) 
se sitúo obtener una certificación de calidad, mientras que en el sector comercio 
fue lanzar un nuevo producto (12%), ver gráfico 35.  
 
El porcentaje de empresas que no llevaron a cabo ninguna acción de mejoramiento 
durante el primer semestre de 2018 aumentó en los sectores de industria (48% en 
2018-I vs. 45% en 2017-I) y comercio (49% en 2018-I vs. 45% en 2017-I). En 
cambio, dicha proporción se redujo en el sector de servicios (32% en 2018-I vs. 
46% en 2017-I). 
  

Figura  35 Gráfico 34. Crédito 
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2.16.5 Comercio exterior 

 
El gráfico 46 muestra cómo se 
mantiene la baja vocación 
exportadora histórica del sector 
Pyme industrial en Tuluá (con 
valores cercanos al 92% de la 
muestra sin exportar durante 
2017-II vs. 98% un año atrás).  
 
Dentro de la minoría industrial que 
sí exportó, no se observaron 
cambios en la proporción con 
incrementos en sus exportaciones 
(2%, inalterado frente un año 
atrás), ni tampoco en la porción de 
la muestra con decrecimientos en 
sus ventas externas (0%, 
inalterado frente un año atrás).  
 
En el sector servicios, la porción 
de Pymes que no exportan se 

Figura  36. Gráfico 35. Acciones de mejoramiento 

Figura  37. Gráfico 46. Volumen 
exportado segundo semestre 2017 
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sostuvo en el 97% de la muestra durante el segundo semestre de 2017 (inalterado 
frente a un año atrás).  
Ello se vio acompañado de un decrecimiento en la porción de empresarios de 
servicios con aumentos en sus exportaciones (0% en 2017-II vs. 3% en 2016-II), 
mientras que la porción con descensos en dichas ventas se mantuvo estable (0%). 
 

 
La principal razón aducida por los 

empresarios industriales para no 
exportar se relaciona con 
considerar que no tienen productos 
exportables (47%). A ello le siguió 
no tener conocimiento sobre cómo 
exportar (18%) y el desinterés por 
participar en el mercado 
internacional (16%), ver gráfico 47.  
 
En los empresarios de servicios 
primaron las razones referentes a 
no tener servicios exportable 
(48%), seguido por la ausencia de 
interés en exportar (24%) y 
falencias de información (21%). 
 
 
 

Nótese cómo todo lo anterior se da a 
pesar de que más de la mitad de la 
muestra encuestada cuenta con planes 
de internacionalización (68% industria y 
100% comercio), ver gráfico 48. 
  

Figura  38. Gráfico 47. Razones de no 
exportar 

Figura 39. Gráfico 48. Internacionalización 
para su  negocio 
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Prospectivamente, se espera algún 
cambio en dicha baja vocación 
exportadora de las Pymes de Tuluá. 
El gráfico 49 muestra cómo un 76% 
de las Pymes industriales no 
esperaba exportar durante el primer 
semestre de 2018 (vs. 97% un año 
atrás).  
 
Ello es consistente con el aumento en 
la porción de empresarios Pyme que 
preveían disminuir sus ventas 
externas (18% en 2018-I vs. 0% en 
2017-I), mientras que aquellos que 
esperaban incrementos (0%) se 
mantuvieron inalterados frente a un 
año atrás.  
 
 

 
Por su parte, en el sector de servicios, el 
97% de las Pymes de servicios no 
esperaba exportar durante el primer 
semestre de 2018 (vs. 96% un año atrás).  
 
Allí se evidencian descensos marginales 
en los empresarios que esperaban 
disminuir sus exportaciones (0% en 2018-
I vs. 1% en 2017-I), aunque también se dio 
un leve incremento en aquellos 
industriales que esperaban aumentar sus 
niveles de ventas externas (3% en 2018-I 
vs. 0% en 2017-I). 
 
También se preguntó a los empresarios 
cuáles eran los principales destinos de sus 
ventas incluyendo el mercado nacional y el 
extranjero. Se encontró que las Pymes de 
industria (79%), comercio (80%) y 
servicios (71%) de Tuluá se enfocaron principalmente en el mercado local de su 
ciudad durante el segundo semestre de 2017, ver gráfico 50. 
  

Figura  40. Gráfico 49. Expectativas 
sobre exportaciones 

Figura  41. Gráfico 50. Mayor 
participación en el total de las ventas 
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Adicionalmente, se incluyeron algunas 
preguntas coyunturales de comercio 
exterior, con el fin de ahondar sobre los 
retos de la baja vocación exportadora 
de las Pymes. El gráfico 51 confirma 
dicha baja vocación externa (cerca del 
60%-95% de la muestra no exporta), 
pero dentro de aquellos que sí 
exportan, se encontraron dificultades-
retos para ampliar sus niveles de 
ventas externas.  
 

Ellas tuvieron que ver con: encontrar 
nuevos mercados que den margen de 
ganancia a la empresa (13% industria, 
0% comercio y 10% servicios); 
preparación de la empresa en 
mercadeo y habilidades gerenciales 
(7% industria, 0% comercio y 17% 
servicios); mejoras en la calidad del 
proceso productivo (3% industria, 0% 
comercio y 3% servicios); y obtener la 

certificación del producto (0% industria, 6% comercio y 2% servicios). 
 
 
Finalmente, según la óptica de las 
Pymes de Tuluá, el mayor reto del 
gobierno para aumentar las 
exportaciones es el de brindar más 
información sobre nuevos mercados 
y beneficios de los acuerdos 
comerciales (52% industria, 46% 
comercio y 50% servicios), ver 
gráfico 52.  
 

La segunda respuesta más popular 
fue mejorar la infraestructura vial del 
país para reducir costos (32% 
industria, 6% comercio y 27% 
servicios), seguida por mayor 
financiación para incrementar la 
productividad (27% industria, 20% 
comercio y 31% servicios). En último 
lugar se situó incrementar el número 
de laboratorios de calidad para las 
certificaciones de los productos (8% industria, 9% comercio y 4% servicios). 

Figura  42. Gráfico 51. Retos que 
enfrenta su empresa a la hora de 
ampliar sus ventas a mercados 
internacionales 

Figura  43. Gráfico 52. Retos urgentes 
que el Gobierno debería trabajar para 
aumentar las exportaciones 
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2.17 SERVICIOS QUE OFRECE LA EMPRESA 
 

La empresa ACOMINTER ofrece a las pymes del municipio de Tuluá un servicio 
integral de asesoría y consultoría en comercio internacional y marketing digital, con 
el fin de internacionalizar a las empresas posicionando sus productos y servicios 
en el mercado extranjero. 
En concreto ACOMINTER brinda los siguientes servicios: 
 

Asesoría / consultoría para la exportación / internacionalización 

Apoyo puntual o integral en las distintas etapas del proceso de internacionalización. 
Resultado: acceder a los mercados exteriores en forma coherente y sostenible. 
 

Outsourcing IMPORT/EXPORT:  

Si dispone de recursos humanos o experiencia internacional limitada, pero entiende 
que la internacionalización es la base para la diversificación y aumento de sus 
ventas, ponemos a su disposición a nuestro equipo de expertos en comercio 
exterior y exportación para ayudarle a iniciar el proceso de internacionalización de 
su empresa109. 

Procesos de importación 
 
Proveeduría inteligente. Intégrese a las cadenas globales de valor: desde la 
obtención de su materia prima en condiciones ventajosas hasta otros elementos 
claves y de valor en su cadena. 
 

Certificación de productos: 

 La certificación permite demostrar que se cumple con los requisitos técnicos 
establecidos en la norma o reglamento con el cual se evalúa el producto, es una de 
las posibilidades que tienen las empresas del sector para mejorar su competitividad, 
a través de la garantía de la calidad y los valores que distinguen a un determinado 
producto o marca110. 
  

                                                             
109http://www.int-team.com/servicios-internacionalizacion-empresas/externalizacion-departamento-

exportacion/ 
110 https://www.qcert.com.co/importancia-de-la-certificacion/ 

https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/procesos-de-importacion
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Investigación de mercados internacionales: 

Consiste en identificar las dificultades a las que se enfrentará la empresa al ingresar 
al mercado objetivo111. 

Asesoría/consultoría en marketing internacional 

Uno de los elementos claves de éxito en los procesos de internacionalización, es la 
formulación de un plan estratégico de marketing internacional coherente a las 
condiciones del mercado y a las características de la empresa. 

Marketing digital:  

Aplicación de estrategias de comercialización en los medios digitales112. 
 

Acciones de promoción internacional: 

Consiste en llevar a cabo ferias internacionales tanto presenciales como virtuales, 
para dar a conocer los diversos productos o servicios a los clientes potenciales. 
 

Venture capital y Licencia de patentes:  

Desde el punto de vista de protección de la empresa, las grandes compañías tienen 
el hábito de patentar aquellas invenciones que, consideran, puedan suponerles un 
beneficio a corto o medio plazo. De esta forma, se aseguran que, durante unos 
años, vayan a recibir una retribución por su invento113. 
 

2.18 CALIFICACIONES PARA ENTRAR AL ÁREA 
 

Las calificaciones que poseen los emprendedores creadores de la empresa 
ACOMINTER para entrar al área son las siguientes: 
 

 Conocimientos en el área logística. 

 Conocimientos en el área de salubridad. 

 Conocimientos en mercadeo tradicional y digital. 

 Capacitación en técnicas de información y comunicación. 

 Conocimiento de negocios internacionales.  

 Conocimientos financieros. 

 

                                                             
111https://www.ccb.org.co/Eventos-y-capacitaciones/Nuestros-eventos/Cursos-virtuales-
gratuitos/Investigacion-de-mercados-internacionales 
112 https://www.mdmarketingdigital.com/que-es-el-marketing-digital 
113 http://www.wipo.int/patents/es/faq_patents.html 
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Se cuenta con las anteriores calificaciones debido a la preparación profesional, ya 
que estamos cursando la carrera de comercio internacional, en la cual se 
proporcionan conocimientos en las áreas de emprendimiento, marketing, comercio. 
Así mismo, se llevan materias relacionadas con finanzas, seguros internacionales, 
técnicos de la comunicación y contabilidad administrativa, entre otras.  
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2.19 APOYOS 
 

Toda empresa debe involucrar ciertas áreas, las cuales son indispensables para un 
desarrollo efectivo de sus procesos, en el caso de ACOMINTER son las siguientes: 
 

 Contador 

 Abogado 

 Agencia de seguros 

 Técnico especialista 

 Secretaria 
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3. ESTUDIO DE MERCADO 

En el presente capitulo se elaborará un estudio de mercado para conocer las 
expectativas de los clientes potenciales con el servicio ofrecido, se conocerá los 
elementos de la mercadotecnia: producto, precio, plaza, promoción, así mismo se 
diseñará un plan de introducción al mercado de ACOMINTER.  
 

3.1 INTRODUCCIÓN 
 
El marketing se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en 
relación con el precio, la promoción, la distribución y la venta de bienes y servicios 
que ofrece, así como de la definición del producto o servicio con base en las 
preferencias del consumidor, de forma tal que permitan crear un intercambio (entre 
empresa y consumidor) que satisfaga los objetivos de los clientes y de la propia 
organización114. 
 

3.2 OBJETIVOS DEL MARKETING 
 
Dentro de los objetivos del área de marketing que ACOMINTER determinará, es 
necesario definir lo que se desea lograr con el servicio en términos de ventas, 
distribución y posicionamiento en el mercado. Se debe tener en cuenta el área y 
segmento de mercado en que se piensa incursionar (nivel local: barrio, sector, etc.; 
nivel nacional: de exportación regional, mundial, u otros), así como el tiempo en el 
cual se piensan lograr los objetivos. ACOMINTER muestra los objetivos que 
incluyen el qué, cuánto y cuándo. 
 

3.3 OBJETIVOS DE ACOMINTER 
 

Objetivo a corto plazo (1 año)  
 
• Se planea realizar alrededor de 15 asesorías de comercio internacional. 
 
Mediano plazo (3 años) 
 
• Un crecimiento de 20%, es decir a 18 asesorías 
 
Largo plazo (5 años) 
 
 • un crecimiento del 10% con respecto al año tres, es decir, 20 asesorías 
 
• Oficinas de atención en Cali, Medellín, Bogotá  

                                                             
114 Fuente: Capítulo 7 Mercado Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez   
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3.3 INVESTIGACIÓN DE MERCADO 

 

ACOMINTER analiza las decisiones que se tomen en el área de marketing y en 
otras áreas de la empresa, se debe buscar la satisfacción del cliente; para lograrlo 
es necesario conocer sus necesidades y cómo pueden satisfacerse. La 
investigación de mercado se utiliza como una herramienta valiosa en la obtención 
de esta información115.  

3.3.1 Tamaño del mercado 

ACOMINTER debe investigar de manera objetiva y con base en fuentes de 
información confiables establecer el segmento de mercado donde operará la 
empresa.  

3.3.1.1 Segmento de mercado ACOMINTER 
 

En el municipio de Tuluá tenemos como clientes potenciales a los siguientes tipos 
de empresas: 
 

Tabla 12. Tipos de Empresas por sectores municipio de Tuluá 

SECTOR MUNICIPIO DE TULUÁ 

Comercio, Reparaciones 3260 

Industria manufacturera 807 

Alojamiento y Comidas 723 

Otros servicios 370 

Profesionales 257 

Serv. Administrativos 230 

Transporte y Almacén 204 

Salud y Asistencia social 193 

Construcción  189 

Información y Comunicaciones 176 

Agricultura 152 

Artísticas y Recreación 141 

Financieras y Seguros 140 

Inmobiliarias 84 

Educación 50 

Agua 30 

                                                             
115Fuente: Capítulo 7 Mercado Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez   
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SECTOR MUNICIPIO DE TULUÁ 

Admón., Pública, Defensa 6 

Electricidad y Gas 4 

Minería  3 

Total general  7019 

Fuente: RUES Registro Único Empresarial y Social  

 

En cuanto al tejido empresarial en cuanto al tamaño de la empresa tenemos:  
 

Tabla 13. Cantidad de empresas según su tamaño 

Tamaño Cantidad 

Microempresa 6.655 

Pequeña empresa 272 

Mediana empresa 66 

Grande empresa 26 

Total 7.019 

Fuente: Cámara de Comercio de Tuluá  
 

Con base en estos datos, y en la gran encuesta pyme, a pesar de la baja vocación 
exportadora, la mitad de la muestra encuestada cuenta con planes de 
internacionalización, lo que para ACOMINTER se convierte en 348 empresas 
potenciales (272 pequeñas y 66 medianas).   
 

3.3.1.2 Características del segmento del mercado 
 

 Empresas que desean utilizar las TIC´S para incursionar en el marketing digital 
como estrategia efectiva y asequible de acceder a mercados internacionales.  

 

 Empresas que desean encontrar nuevos mercados para exportación que den 
margen de ganancia a la empresa. 

 

 Empresas que tengan visión global e interesadas en participar en mercados 
internacionales.  

 

 Empresas que requieran preparación en mercado y habilidades gerenciales para 
cierres de negocios efectivos. 
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3.4 CONSUMO APARENTE 
 
Es la Identificación del número de clientes potenciales, así como un estimado del 
consumo que harían del producto o servicio que la empresa ofrece, a partir de sus 
hábitos de compra116. 
 
ACOMINTER deberá definir el segmento del mercado, establecerá el consumo 
aparente que este segmento representa, es decir, el número de clientes 
potenciales, así como del consumo que se estima hagan del servicio que 
ACOMINTER ofrece, con base en sus hábitos de compra.  
 
Según el Informe del comportamiento empresarial de la Cámara de Comercio de 
Tuluá, del total de empresas 7.019 sólo el 2,07% de ellas realiza procesos de 
importación y exportación, reflejado de la siguiente manera 88 importan y 57 
exportan. 
 

Tabla 14. Sectores que importan y exportan 

SECTOR IMPORTA EXPORTA 

Comercio, reparaciones 43 24 

Industria manufacturera 25 20 

Construcción 5 4 

Agricultura 5 4 

Profesionales 3 1 

Información y 
comunicaciones 

2 0 

Otros servicios 1 1 

Serv. Administrativos 1 3 

Transporte y Almacén 1 0 

Salud y Asistencia social 1 0 

Inmobiliarias 1 0 

TOTAL   

Fuente: RUES Registro Único Empresarial y Social 

  

                                                             
116Fuente: Capítulo 7 Mercado Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez   
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Tabla 15. % consumo aparente del servicio en Tuluá 

 
 

Se analizó que de las 7.019 empresas que existen en el municipio de Tuluá, 5.922 
pertenecen a los sectores que realizan procesos de comercio internacional como 
son importación y exportación.  
 
El mayor porcentaje de importación y exportación se encuentra reflejado en el 
sector de la agricultura con 3,29% y 2,63% respectivamente, el segundo porcentaje 
está el sector de industria manufacturera que posee el 3,10% y 2,48% 
respectivamente, y el tercer lugar es para el sector de construcción con 2,65% y 
2,12% respectivamente.  
 
La tabla muestra que el 15,56% hacen procesos de importación, y 9,93% realizan 
procesos de exportación, para un total de 25,49% en operaciones relacionadas con 
comercio internacional.  
 
88 empresas que importan equivalen 1.49% y 57 que exportan equivalen 0,96%, 
para un total del 2.45% del total de las empresas de los sectores en mención.   
  

SECTOR MUNICIPIO DE TULUÁ IMPORTA EXPORTA % IMPORT %EXPORT

Comercio, Reparaciones 3260 43 24 1,32 0,74

Industria manufacturera 807 25 20 3,10 2,48

Construcción 189 5 4 2,65 2,12

Agricultura 152 5 4 3,29 2,63

Otros servicios 370 1 1 0,27 0,27

Profesionales 257 3 1 1,17 0,39

Serv. Administrativos 230 1 3 0,43 1,30

Transporte y Almacén 204 1 0 0,49 0,00

Información y Comunicaciones 176 2 0 1,14 0,00

Salud y Asistencia social 193 1 0 0,52 0,00

Inmobiliarias 84 1 0 1,19 0,00

TOTAL 5922 88 57 15,56 9,93

Fuente: RUES Registro Único Empresarial y Social 
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3.5 DEMANDA POTENCIAL 
 
Cuando ya se tiene el cálculo del consumo aparente (actual) del mercado, se 
procede a  determinar el consumo potencial del servicio de la empresa, 
simplemente se proyectará el crecimiento promedio del mercado en el corto, 
mediano y largo plazos. 
 
Demanda potencial del servicio 
que ofrece ACOMINTER: 
 
Según la Gran Encuesta Pyme, 
1er semestre del 2018, más de la 
mitad de la muestra encuestada 
cuenta con planes de 
internacionalización (68% 
industria y 100% comercio). Este 
dato refleja que la empresa de 
asesoría y consultoría  
 
ACOMINTER estima lo siguiente 
respecto a la demanda potencial 
que tendrá:  
 
 
 
 
 
  Fuente: Gran Encuesta Pyme 1ersemestre 2018  
 
 
Corto plazo: cubrir 4.31% (15 empresas asesoradas de 348) del mercado potencial 
en el municipio de Tuluá estimado de 15 asesorías. 
 
Mediano plazo: cubrir 5,17% (18 empresas de 348) de la demanda actual en el 
municipio de Tuluá. 
 
Largo plazo: se espera que en 5 años, 5,75% (20 empresas de 348) que posee el 
municipio de Tuluá.  
 
 

  

Figura  44. Gráfico 48. % pymes que han 

pensado en la internacionalización 
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3.6 PARTICIPACIÓN DE LA COMPETENCIA EN EL MERCADO 
 

La participación de la competencia en el mercado donde se pretende incursionar 
tiene una gran influencia en las decisiones que tomará la empresa para determinar 
sus actividades de marketing, ya que es posible elegir varias rutas de acción una 
vez que se conoce este aspecto.  
 
Para ello ACOMINTER identificará a sus principales competidores, el área 
geográfica que cubren y la principal ventaja que les ha permitido ganar mercado, 
ya que con esta información podrán determinarse con mayor facilidad las 
estrategias de posicionamiento que deberá seguir la empresa para entrar y 
desarrollarse en el mercado117.  
 

3.7 ACCIONES PARA POSICIONARSE 
 

Acominter tendrá su sede principal en Tuluá lo cual genera más confianza a los 
clientes, su estrategia es potencializar los dos servicios estrella, siendo el marketing 
digital y el comercio internacional empalmados el elemento diferenciador de las 
empresas ya existentes en el mercado. 
 
La empresa cuenta con amplio y completo portafolio de servicios los cuales son 
ajustados a la necesidad de cada pyme del municipio de Tuluá, el empresario y su 
equipo de trabajo sentirá el apoyo y acompañamiento de un equipo altamente 
profesional y con una calidad humana que hará que sus procesos en pro de la 
internacionalización sean satisfactorios.   
 
Así mismo, la empresa establecerá conexiones importantes uno de ellos será con 
la  Cámara de Comercio de Tuluá, al igual que relaciones estratégicas con 
empresas extranjeras.  
 
La gran difusión de existencia de ACOMINTER se realizará  por medios digitales 
como son las redes sociales, además de realizar el telemercadeo con el fin de 
ofrecer los servicios y lograr el contacto con clientes potenciales.  
 
 

  

                                                             
117Fuente: Capítulo 7 Mercado Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez 
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Tabla 16. Estudio de la competencia de ACOMINTER 

 
  Nombre del competidor Ubicación Principal ventaja 

ASINTER – Empresa de 
CL COMEX SAS 

http://ciasinter.com/w/ 

Su mayor gestión consiste 
en la Consultoría integral 
en todo lo relacionado con 
el Comercio Internacional. 

Sede principal en la ciudad 
de Santiago de Cali- Valle, 
una sucursal en la ciudad 
de Tuluá – Valle y alianzas 
estratégicas en Miami – 
Estados Unidos y la Ciudad 
de Panamá.  

 Cuenta con alianzas 
estratégicas en las 
ciudades de Panamá y 
Miami. 

La asociación de 
Comercio Exterior, 
Adicomex. 

http://www.adicomex.org/
about/ 

 

 

Ubicada en la ciudad de 
Cali  lleva 45 años de 
experiencia en el mercado, 
brindando orientación, 
capacitación y apoyo en 
comercio exterior y logística 
internacional. 

 Fortalecer las relaciones 
con los entes 
gubernamentales que 
regulan el comercio 
exterior, convirtiéndola en 
la conexión afectiva entre 
el empresariado y dichas 
instituciones 

Bgp Asociados Ltda en 

Cali 

Asesorías, Coaching y 
Consultoría, Comercio 
Exterior 

Cl 38 # 6norte-35 Of 612, 
Valle del Cauca, Cali 

 Excelente asesoría para el 
registro de marca de su 
producto o servicio. 

Tecnotaxia  

https://tecnotaxia.com/ 

Diseñamos la página web 
de tu empresa, 
administramos tus redes 
sociales y otros servicios 
en internet; somos 
una agencia de marketing 
digital en Tuluá. 

Carrera 31 #67, Tuluá, Valle 
del Cauca. 

Mercadeo digital 
Estrategias digitales  

Agencia De Publicidad 
Tuluá - Carlos Arboleda 
Conde 

agenciadepublicidadtulua.
blogspot... 

 

Calle 35a No. 22-61 Tuluá 
Única Agencia Profesional 
de Publicidad y Mercado 

Fuente: Direcciones Web relacionadas en la tabla  
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3.8 ESTUDIO DEL MERCADO 
 

Es el medio para recopilar, registrar y analizar datos en relación con el mercado 
específico al cual la empresa ofrece sus productos118. 
 
El estudio de mercado es un conjunto de acciones que se ejecutan con el fin de 
conocer la respuesta del mercado (de tu target o público objetivo, de tus 
proveedores e, incluso, de tu competencia) ante un nuevo producto o servicio. Se 
analizarán aspectos tan fundamentales como el precio de los productos o el modo 
de comunicación y distribución de los mismos119. 

 
3.8.1 Objetivo del estudio de mercado 

 
El objetivo del presente estudio de mercado es determinar la cantidad de servicios 
ofertados por ACOMINTER que bajo determinadas condiciones de precio y 
cantidad, las empresas del municipio de Tuluá estarían dispuestas a adquirir para 
satisfacer sus necesidades.  
 
Definición de acuerdo al cliente del servicio que ofrece ACOMINTER: 
 
Asesoría y consultoría en Comercio Internacional a las pymes del municipio de 
Tuluá, con el siguiente portafolio de servicios: 
 
3.8.2 Servicios estrella seleccionados 

 
Marketing digital 
 
Es la aplicación de las estrategias de comercialización llevadas a cabo en 
los medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas y 
traducidas a un nuevo mundo, el mundo online. En el ámbito digital aparecen 
nuevas herramientas como la inmediatez, las nuevas redes que surgen día a día, y 
la posibilidad de mediciones reales de cada una de las estrategias empleadas. 
 
Con la web 2.0 nace la posibilidad de compartir información fácilmente gracias a 
las redes sociales y a las nuevas tecnologías de información que permiten el 
intercambio casi instantáneo de piezas que antes eran imposibles, como videos, 
gráfica, etc. Se comienza a usar internet no solo como medio para buscar 
información sino como comunidad, donde hay relaciones constantemente y 
feedback con los usuarios de diferentes partes del mundo. 
  

                                                             
118Fuente: Capítulo 7 Mercado Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez  
119 https://www.emprendepyme.net/que-es-un-estudio-de-mercado.html 
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Por lo antes descrito se realizara lo siguiente: 
 

 Publicidad en redes sociales 

 Posicionamiento web  

 

Información, formación y asesoramiento internacional 
 
Se brindará a las pymes del municipio de Tuluá, un servicio integral según la 
necesidad de cada una de ellas, se realizarán capacitaciones en todos los aspectos 
del comercio internacional, seminarios presenciales y virtuales que permitirán a las 
pymes adquirir una visión más global y trabajar en pro de incursionar en los 
mercados internacionales, para ello la empresa dará las bases y pautas necesarias 
para que la compañía logre la competitividad ligada a la internacionalización. 
 

3.8.2.1 Otros servicios 

 
Asesoría / consultoría para la exportación / internacionalización 
 
Apoyo puntual o integral en las distintas etapas del proceso de internacionalización. 
Resultado: acceder a los mercados exteriores en forma coherente y sostenible. 
 Diagnóstico de potencial exportador 
 Plan de preparación para exportación y/o internacionalización 
 Prospección y selección de mercados 
 Plan estratégico de exportación/internacionalización 
 Selección de importadores/distribuidores, otros agentes 
 
Procesos de importación 
 

Proveeduría inteligente. Intégrese a las cadenas globales de valor: desde la 
obtención de su materia prima en condiciones ventajosas hasta otros elementos 
claves y de valor en su cadena. 
 Búsqueda y selección de proveedores 
 Compra de producto 
 Verificación de calidad 
 Logística 
 Business agenda 
 Otros 
 
  

https://www.acoext.com/informacion-formacion-asesoramiento
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/procesos-de-importacion
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Investigación de mercados internacionales 
 
Estudios de mercado a la medida según sus necesidades específicas para el éxito 
de la exportación. Los resultados de la investigación de mercado son un Insumo 
fundamental para un plan exportación/internacionalización coherente. 

 Políticas arancelarias 
 Barreras técnicas del país 
 Estructura sector/mercado 
 Consumidor/usuario 
 Competencia 
 Mix de marketing: producto, precio, canal y comunicación. 
 Testeo productos 
 Adecuación del producto al mercado 
 Otros 

 
Asesoría/consultoría en marketing internacional 
 
Uno de los elementos claves de éxito en los procesos de internacionalización, es la 
formulación de un plan estratégico de marketing internacional coherente a las 
condiciones del mercado y a las características de la empresa. 

 Plan estratégico de marketing internacional 
o Estrategia de producto 
o Estrategia de precio 
o Estrategia de canal 
o Estrategia de comunicación 
o Estrategia de marca 
o Estrategia de posicionamiento 

 Penetración de mercados 
 Desarrollo de mercados 
 
Venture capital y Licencia de patentes 
 

Si en su proceso de internacionalización requiere inversión, le apoyamos en la 
gestión integral para la búsqueda de inversores de interés. Si tiene a su haber el 
derecho de una patente, también le podemos apoyar en la gestión integral para la 
oferta de la misma. 

 Venture capital 
 Licencia de patentes 
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Outsourcing área Export/Import 
 

Servicio integral/parcial de comercio exterior. 
Sino tiene los recursos suficientes, talento humano adecuado, conocimientos o 
experiencia para implementar toda la operativa necesaria para el éxito de su 
proceso de exportación/importación, le brindamos apoyo racional y a su medida. 
 Administración 
 Comercial 
 Aduana 
 Otros 

 
Certificación de Productos 
 
Gestión y apoyo en los procesos y servicios que tienen como finalidad demostrar al 
mercado y a los organismos reguladores que un proveedor puede y de hecho 
produce productos, desarrolla procesos o presta servicios que cumplen unos 
requisitos de calidad definidos120 
 
 
3.8.3 Información que ACOMINTER busca obtener con el estudio de mercado. 

 

 Número actual de demandantes 

 Numero potencial estimado de compradores del servicio 

 Ubicación geográfica de la competencia 

 Frecuencia de compra 

 Motivación y actitud con respecto al servicio 

 Indicadores de cambio en los hábitos de compra 

 Características de los compradores 
 

 
  

                                                             
120 https://www.enac.es/que-hacemos/servicios-de-acreditacion/certificacion-de-producto 
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3.9 ENCUESTA 
 
ACOMINTER, utilizará la encuesta como medio de obtener información, la encuesta 
de mercado que se pretende aplicar deberá ser cuidadosamente planeada. Es muy 
importante que los datos que se quieren conocer respecto al mercado potencial de 
la empresa se traduzcan a preguntas claras, concretas, que no impliquen cálculos 
complicados, sean breves y arrojen la información que busca. Por tal motivo, es 
conveniente evaluar el mercado a través de la encuesta para obtener 
información121. 
 

VER ANEXO 1. ENCUESTA  

 
3.9.1 Aplicación de encuesta 

 
ACOMINTER diseñará el instrumento (encuesta) adecuado, también resulta 
necesario aplicarlo en la forma correcta para asegurar que la información que 
obtendrá sea válida para los fines perseguidos. Por esto se necesita determinar 
cómo, dónde y cuándo se va a realizar, además de quién la aplicará. Es 
recomendable evaluar si la encuesta está bien diseñada. Lo cual se consigue al 
probarla mediante su aplicación a dos o tres personas, ya que así detectarán 
preguntas mal redactadas o confusas y, al interpretar las respuestas, podrá evaluar 
si la información que puede obtener es relevante122.  
  

                                                             
121Fuente: Capítulo 7 Mercado Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez 
122Fuente: Capítulo 7 Mercado Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez 
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Tabla 17. Ficha técnica del estudio 

Ficha técnica del estudio  

NOMBRE DEL PROYECTO DE 
INVESTIGACIÓN 

Estudio de factibilidad para crear una 
empresa consultora y asesora en 
comercio internacional en el municipio 
de Tuluá. 

FECHA DE REALIZACIÓN DE 
CAMPO 

Los días 11,12,13,14,15 del mes de 
Septiembre del 2018 

PERSONA NATURAL O JURIDICA 
QUE REALIZÓ LA ENCUESTA  

Alexandra Gómez Taborda 

Martha Janeth Checa Rojas 

FUENTES DE FINANCIACIÓN Propias 

POBLACIÓN  
348 empresas pequeñas y medianas 
del municipio de Tuluá  

NIVEL DE CONFIANZA  95% 

TÉCNICA DE RECOLECCIÓN  Encuesta  

COBERTURA GEOGRÁFICA  Municipio de Tuluá  

FECHA ENTREGA DEL INFORME  20 del mes de Septiembre de 2018 

Fuente: Elaboración propia  
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3.9.2 Resultados obtenidos 

 
Una vez que ACOMINTER aplicó la encuesta y obtuvo la información requerida, 
hay que tabularla y referirla a la población total de clientes potenciales para obtener 
conclusiones válidas y confiables respecto a la factibilidad de mercado del producto 
o servicio de la empresa, así como de la información concerniente a las preferencias 
del posible consumidor123. 
 
A continuación, se plantearán los resultados obtenidos a través de las encuestas 
realizadas a las PYMES del municipio de Tuluá. 
 

Figura  45. ¿En qué sector se encuentra ubicada la empresa? 

 
Fuente. Elaboración propia  
 
Se observa por medio del trabajo de campo (encuestas), que el 74% de las PYMES 
se encuentra ubicada en el sector comercial del municipio de Tuluá, el sector de 
servicios con el 8%, el sector industrial y de construcción tienen el 5%, por último 
el sector agropecuario y el industrial con el 4%.  

                                                             
123Fuente: Capítulo 7 Mercado Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez 
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Figura  46. ¿Desarrolla usted actividades de comercio internacional? 

 

 
Fuente. Elaboración propia  
 
En este gráfico, se puede observar que el 30% de las PYMES desarrolla actividades 
de comercio internacional y el 70% no realiza ninguna actividad relacionada con el 
comercio internacional actualmente.  
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Figura  47. Si su respuesta es positiva ¿Qué actividad realiza? 

 

 
Fuente. Elaboración propia  
 
El porcentaje de las PYMES que realizan actividades de comercio internacional es 
del 30%, donde el 18% de las pymes realiza procesos de importación, el 5% de 
exportación y las pymes que realizan ambas actividades están representado por un 
7%.  
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Figura  48. Indique el factor principal en que se basa para contratar un servicio 
de asesoría en comercio internacional 

 
Fuente. Elaboración propia  
 
El factor principal en que se basan las PYMES para contratar un servicio de 
asesoría en comercio internacional es la calidad y el cumplimiento reflejado en un 
12%, seguido de confianza y honorabilidad con un 4%, sólo el 1% dijo que la 
atención oportuna, el factor precios bajos con el 2% y finalmente la experiencia en 
el mercado con un 11%. 
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Figura  49. ¿Cada cuánto realiza usted un proceso de comercio internacional? 

 
Fuente. Elaboración propia  
 
Se observa que el 12% de las pymes que realizan procesos de comercio 
internacional lo hacen de forma mensual, el 1% realiza procesos de manera 
bimensual, el 6% los realiza de forma semestral, de manera anual el 4% y 
finalmente el 7% tiene procesos de manera ocasional. 
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Figura  50. Si no realiza procesos de comercio internacional ¿Estaría 
interesado en recibir asesoría? 

 
Fuente. Elaboración propia 
 
Las PYMES del municipio de Tuluá que estarían interesadas en recibir asesoría 
son el 64%, el 34% no demuestran interés en recibir asesoría y el 2% de ellas no 
respondió la pregunta.  
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Figura  51. Usted no realiza procesos de comercio internacional debido a: 

 
Fuente. Elaboración propia 
 
Se observa que el 1% de las PYMES dijo que el miedo es uno de los factores 
influyentes que no le permite realizar procesos de comercio internacional, seguido 
del 30% que afirma que es el desconocimiento del tema, el 12% indica que es la 
capacidad de producción y finalmente el 27% de las PYMES encuestadas afirmó 
que por costos no lo realiza.  
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3.9.3 Conclusiones del estudio realizado 

 
La conclusión del estudio de mercado es la interpretación de los datos obtenidos, 
proyectada a condiciones potenciales de desarrollo de la empresa para obtener una 
imagen lo más clara posible de las ventas que la empresa logrará, el sistema de 
comercialización o plan de ventas adecuado y la mezcla de marketing ideal para 
realizar el plan124. 
 
Por medio del trabajo de campo se obtuvo información pertinente para el estudio 
de mercado, donde se puede observar que a pesar de que el 70% de las pymes no 
desarrolla actividades de comercio internacional, este permite evidenciar que el 
64% de las pymes encuestadas estarían interesadas en recibir asesoría, cifras 
importantes que comprueban que el servicio de asesoría y consultoría en comercio 
internacional se podría implementar en el municipio de Tuluá, no obstante los 
empresarios manifestaron que los dos factores que influyen en la decisión de no 
realizar procesos de comercio internacional son el desconocimiento del tema 
representado en un 30% y los costos en un 27%. 
 
Las PYMES del municipio de Tuluá indicaron que el factor principal por el cual 
contrataría el servicio de asesoría es la calidad y cumplimiento con un 12%. 
 
Otros aspectos muy importantes que se reflejan es que el 18% de las pymes 
encuestadas realiza procesos de importación y el 12% afirmó que realiza procesos 
de comercio internacional cada mes, lo cual brinda la oportunidad  a la empresa 
ACOMINTER de brindar el amplio portafolio de servicios para potenciar las 
exportaciones y lograr la internacionalización de las pymes del municipio de Tuluá.  
 

. 
  

                                                             
124 Fuente: Capítulo 7 Mercado Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez 
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3.10 DISTRIBUCIÓN Y PUNTOS DE VENTA 
 

Luego de que ACOMINTER pudo identificar las necesidades del cliente o 
consumidor y desarrollar un servicio que las satisfaga, es necesario que determine 
cómo prestar los servicios en el mercado. Para ello se deben escoger rutas 
mediante las cuales, de la manera más eficiente posible se preste el servicio.  

 
3.10.1 Sistema de distribución de ACOMINTER 

 

El sistema de distribución seleccionado es la venta directa del productor al 
consumidor final. Escogimos este sistema debido a que ACOMINTER como 
empresa prestadora de servicios, está consciente de que el trato personal ayuda a 
mejorar la comunicación con el cliente, así como el entendimiento de sus 
necesidades y expectativas particulares. Además, se puede guiar al cliente por el 
amplio y completo portafolio de servicios que ACOMINTER que mejor se ajuste a 
los intereses de cada pyme, así mismo, plantear los valores agregados de la 
empresa y obtener realimentación inmediata125.  
 
La Venta Directa es un canal de distribución al por menor, que se expande 
rápidamente, y que se basa principalmente en ser un negocio que requiere el 
contacto personal de los Vendedores independientes con el consumidor, por lo que 
ha sido calificada como un “Negocio de Gente”. La Venta Directa tiene 
larga historia y un crecimiento reciente que la hace ser considerada hoy por hoy, 
como un canal de distribución que presenta una valiosa alternativa frente a los 
canales tradicionales126. 

3.10.2 Diseño del proceso 

 Productor → Consumidor final  
 
Responsable 
 
Directamente el encargado, según cada caso

                                                             
125 Fuente: Capítulo 7 Mercado Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez 
126 http://acovedi.org.co/venta-directa/ 
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3.11 PROMOCIÓN DEL SERVICIO 
 

Promover es, en esencia, un acto de información, persuasión y comunicación, que 
incluye varios aspectos de gran importancia, como la publicidad, y la promoción de 
ventas. A partir de un adecuado programa de promoción se pueden dar a conocer 
los servicios que brinda la empresa127.  
 
Entre los medios que emplea ACOMINTER para dar a conocer el portafolio de 
servicios se encuentran: 
 
Redes sociales: 
 
Instagram  
Facebook 
Twitter 
 
Banner: 
 
Son anuncios de distintos tamaños que se ubican en sitios web. Los cuales, pueden 
contener textos, figuras, fotografías e incluso alguna animación de imágenes fijas, 
facilitándole a la empresa dar a conocer los servicios, suministrando una forma de 
navegación al usuario en la web de la empresa. Los banners proporcionan un grado 
de interactividad adicional, y ofrecer varias alternativas de solución, pequeños 
programas de búsqueda de información, juegos interactivos y por último la posibilidad 
de compra el servicio128. 
 
E-mail marketing:  
 
Es una herramienta que utiliza el correo electrónico con ánimo comercial o informativo 
y se diferencia porque permite la realización de una oferta personalizada y exclusiva 
a cada usuario por medio del correo electrónico, el costo es muy reducido (utiliza una 
base de datos y un email para poder informar al usuario sobre la información de la 
empresa) y donde los resultados se pueden medir inmediatamente (como máximo en 
un periodo de dos días) y también gestionar las campañas de una manera muy 
sencilla. También se debe considerar como un negocio que debe tener un 
reconocimiento de marca con los detalles de la información clasificándola en: (1) 
nombres y apellidos, (2) título o posición, (3) teléfono o celular, (4) dirección de mail, 
(5) dirección del sitio web, (5) nombre de la campaña y por último el (6) logo de la 
empresa y slogan de la compañía129. 
 

                                                             
127file:///D:/Documents/Downloads/TEXTO_GUIA_1_El_e_m_p_r_e__n_d_e_d__o_r_de_E_x_i_t_o
%20(2).pdf 
128 https://repository.javeriana.edu.co/bitstream/handle/10554/9054/tesis386.pdf;sequence=1 
129 https://repository.javeriana.edu.co/bitstream/handle/10554/9054/tesis386.pdf;sequence=1 



164 
 

 

Videos: 
 
Los videos son corporativos para empresas que se interesen en transmitir o difundir 
en un sitio web especializado los productos o servicios. Se realizan por medio de 
animaciones digitales o filmaciones. Con un software necesario para la producción 
de videos como el Adobe Premier 3SC, Sound 3SC, Flash (versión 7 en adelante), 
Ilustrator 3SC, Photoshop 3SC y también una serie de herramientas para la filmación 
del video: cámara filmadora digital, cámara fotográfica digital, micrófono, trípode, 
pantalla protectora para la cámara130. 
 
Página web: 
 
El tener un Sitio Web puede incidir positivamente en los resultados de todas las áreas 
funcionales de la empresa como marketing y comercial, ventas, compras, recursos 
humanos, y administración entre otras; ofreciendo al navegante todo tipo de 
información y servicios de valor agregado para sus clientes, tales como: 
Información institucional, servicios ofrecidos, catálogo de productos, actividades, 
fotos, videos, formas de contacto, etcétera. 
 
Promocionar producto o servicios mediante cupones de ventas online, banners, 
publicidad, sponsors, inscripciones, cursos y toda información necesaria para el 
interesado, que sean relevantes para la persona que está navegando131. 
 

EL TELEMERCADEO O TELEMARKETING 

 Es un instrumento de la mercadotecnia directa que ha venido cobrando mayor 
relevancia en los últimos años, debido a que aprovecha las nuevas tecnologías de la 
información y las aplica al desarrollo empresarial. 

Por ello, resulta conveniente que todo mercadólogo o persona relacionada con el 
área comercial de toda empresa u organización conozca en qué consiste 
el telemercadeo, cuáles son sus principales actividades y que ventajas ofrece. 

Definición de Telemercadeo: Según los reconocidos autores Stanton, Etzel y Walker, 
el telemarketing (telemercadeo) es el uso innovador de equipos y sistemas de 
telecomunicaciones como parte de la categoría de ventas personales que va al 
cliente132. 

                                                             
130 https://repository.javeriana.edu.co/bitstream/handle/10554/9054/tesis386.pdf;sequence=1 
131 http://www.codedimension.com.ar/noticias-sobre-tecnologia/noticias/-que-es-y-para-que-sirve-un-
sitio-web-/1 
132Del libro: Fundamentos de Marketing, de Stanton, Etzel y Walker, 13a Edición, Pág. 601-602 
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En esta definición podemos distinguir 2 aspectos muy importantes que caracterizan 
al telemercadeo: 

El uso innovador de equipos y sistemas de telecomunicaciones: Si bien, el 
teléfono continua siendo uno de los instrumentos más utilizados en las campañas 
de telemercadeo, no se debe perder de vista el factor "innovación" que 
significa "cambiar las cosas, introducir novedades"133 Esto nos da a entender que es 
muy necesario dejar "abiertas las puertas" a cualquier otro instrumento (novedoso, 
original y práctico) que pueda mejorar la efectividad de las actividades de 
telemercadeo. Por ejemplo, hoy en día existen algunas empresas que además de 
tener un Call Center, utilizan el servicio de mensajería instantánea (chat) para 
comunicarse directamente con sus clientes, inclusive tienen cyber-trabajadores cuya 
única función es dar soporte técnico o información de ventas mediante una sala de 
chat que se encuentra en su sitio web. Otro instrumento a tener muy en cuenta es la 
tecnología Voip (IP) o telefonía por internet; el cual, permite realizar llamadas desde 
un computador a otro computador o teléfono tradicional (muy pronto será el boom de 
las comunicaciones). 

El telemercadeo se encuentra dentro de la categoría de ventas personales que 
va al cliente: Esto tiene dos significados. El primero, nos recuerda que la 
interactividad con el cliente es un elemento fundamental dentro de cualquier actividad 
de telemercadeo; por ejemplo, cuando se utiliza el teléfono para hablar con un cliente 
o cuando se establece una comunicación directa vía chat. En segundo lugar, pone 
de relieve la relación "venta personal / telemercadeo" que viene a ser muy estrecha 
debido a que este último no es un instrumento que reemplaza a la fuerza de ventas 
(como creen algunos); por el contrario, apoya y complementa sus actividades; por 
ejemplo, existen clientes a quienes se puede llamar por teléfono para levantar un 
pedido sin necesidad de ir hasta él; de esta manera, se ahorra el tiempo de 
desplazamiento y se lo utiliza en visitar a un cliente potencial. Por otra parte, se 
pueden resolver problemas técnicos vía mensajería instantánea, en vez de mandar 
a un vendedor a que los resuelva. 
Actividades del Telemercadeo: 

El telemercadeo es muy útil para llevar a cabo diferentes gestiones promocionales 
de vital importancia para una empresa, por ejemplo: 

 Investigaciones de mercado: Para encontrar nuevos clientes e identificar a 
buenos prospectos a quienes después los representantes de ventas puedan dar 
seguimiento por medio de visitas personales134. 

 Atención al cliente: Para recepción de reclamos y sugerencias que serán 
atendidas dentro de las 24 horas. 

                                                             
133 Del libro: Diccionario de Enciclopédico Océano, Edición 1997, Pág. 868 
134Del libro: Fundamentos de Marketing, de Stanton, Etzel y Walker, 11a Edición, Pág. 514 
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 Venta de productos y servicios estandarizados: Mediante la recepción de 
órdenes de compra. 

 Actualización de bases de datos: Para conocer a profundidad los gustos y 
preferencias de los clientes. 

 Optimización de la labor del equipo de ventas: Por ejemplo, se puede atender 
vía telefónica a los clientes que hacen compras pequeñas, enfocando de esta 
manera, el trabajo de los vendedores hacia los clientes con compras más 
significativas. 

 Mejoramiento de las relaciones con los intermediarios: Resolviendo dudas de 
los distribuidores en lo referente a la administración del inventario, servicio y 
refacciones. Esto proporciona a los distribuidores una fuente sencilla de asistencia, 
ahorrándole tiempo y esfuerzo. 

Ventajas que Ofrece el Telemercadeo: 

 Puntería: Va directo al blanco; es decir, al cliente mismo o a las personas que toman 
decisiones de compra135. 

 Reducción de costos: El telemercadeo es más barato y controlable que un grupo 
de vendedores porque evita gastos de transporte, comisiones y otros. 

 Personalización: Cuando se tiene una base de datos de usuarios grande, 
(incluidas las preferencias), se posee la oportunidad de personalizar los servicios a 
cada cliente, con la finalidad de dar respuestas oportunas y fiables, aumentando la 
productividad y la eficiencia de la misma organización. 

 Rapidez: Cuando se concreta una orden de compra o servicio, la persona que 
atiende la llamada (o la comunicación), tiene la oportunidad de comunicarse 
directamente con las partes de producción o logística, aumentando la capacidad de 
reacción de la empresa. 

 Competitividad: El telemercadeo es una herramienta competitiva muy efectiva 
porque permite atender a cada cliente como un individuo no generalizando sectores 
sino personalizando usuarios. 

 Interactividad: Existe la posibilidad de obtener una retroalimentación de parte del 
cliente; lo cual, puede "almacenarse" en una base de datos con los comentarios, 
observaciones y preguntas más frecuentes. 

 Medición: Las actividades de telemercadeo pueden medirse fácilmente; por 
ejemplo, mediante la contabilización de las llamadas hechas por hora, los contactos 
logrados con tomadores de decisiones, las respuestas positivas o negativas y sus 
razones, las ventas, etc. El análisis de esta información en su conjunto puede 

                                                             
135Fuente: Del sitio web: Perteneciente al Instituto Mexicano de 
Telemarketing http://www.imt.com.mx/recontact/19/conceptos.php 
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utilizarse para estimar el grado de efectividad de una estrategia e identificar el por 
qué sí funciona o no. 

Conclusiones: 

Pese a los avances tecnológicos de los últimos años, podemos afirmar que la esencia 
misma del telemercadeo no ha sufrido un cambio drástico; es decir, que sigue siendo 
un instrumento de la mercadotecnia directa en el que se utiliza equipos y sistemas 
de telecomunicación para entablar un proceso de comunicación con el público 
objetivo, a distancia. 
 
Ahora, para mejorar la efectividad del telemercadeo se hace imperiosa la utilización 
de las nuevas herramientas que son adicionales al teléfono, como ser: 

La mensajería instantánea (chat) que puede funcionar las 24 horas del día y a costos 
muy bajos. 
 
La tecnología IP o Telefonía Voip que permite comunicaciones directas y visuales 
mediante un computador. Inclusive se pueden realizar multi-conferencias visuales. 

La combinación adecuada de las herramientas tecnológicas del telemercadeo (el 
teléfono - el chat - la telefonía Voip) permitirá resultados más satisfactorios a un 
menor costo. 
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3.12 PROMOCIÓN DE VENTAS 
 
Otro elemento que causa un gran impacto en el mercado meta es el sistema de 
promoción de ventas, actividades que permiten presentar al cliente con el producto o 
servicio de la empresa; la promoción de ventas debe llevarse a cabo para que el 
cliente ubique al producto o servicio de la empresa en el mercado, ejemplo de estas 
actividades son: muestras gratuitas, regalos en la compra del producto o servicio, 
ofertas de introducción, patrocinio y/o participación en actividades sociales, 
educativas, culturales o deportivas de la comunidad, etcétera136.  
 

3.12.1 MARCA 
 

Una marca es un nombre, término, signo, símbolo o diseño, o combinación de todos 
estos elementos, que identifica los bienes y/o servicios que ofrece una empresa y 
señala una clara diferencia con los de su competencia. Otros elementos que 
contribuyen a diferenciar al producto o servicio de la empresa, son el logotipo (figura 
o símbolo específico y original) y el eslogan (frase o Promoción del producto o 
servicio)137. 
 

 
 
 
 
 
 
 

Fuente: Elaborado por Oscar Andrés López Aguado, Técnico en Sistemas, Septiembre 2018 

 
  

                                                             
136Fuente: Capítulo 7 Mercado Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez 
137Idem 

Figura  52. Logo empresa ACOMINTER 
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3.13 SISTEMA DE PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD (CON PRESUPUESTO 
INCLUIDO) 

 
El objetivo es dar a conocer a la empresa ACOMINTER a los posibles clientes. Dicha 
publicidad se llevará a cabo a través de gran variedad de medios digitales y tele 
ventas. Los costos mensuales calculados son: 
 
El presupuesto anual del sistema de publicidad para anunciar los servicios que ofrece 
la empresa se estima $ 416.666 pesos mensuales para un total de $5.000.000, la 
cual se harán los siguientes tipos de publicidad: 
 

 Publicidad en Banner138. 

 Envíos por e-mail marketing139. 

 Video corporativo140. 

 Clic por anuncio en Instagram141.  

 Anuncio en Facebook (para cualquier campaña). 

 Anuncio en Twitter (sube en función de la competencia con la que se encuentre a 
la hora de posicionar una cuenta en Twitter) 

 Telemarketing  
 
 
 
 
 
  

                                                             
138 http://www.mundoelectrico.com/mail/TARIFA/TARIFA-ESPANOL-PESOS.pdf 
139 https://www.teenvio.com/es/precios/ 
140 https://wideo.co/es/blog/cuanto-cuesta-hacer-un-video-infografia-2/ 
141 https://blog.hootsuite.com/es/publicidad-en-instagram-pinterest/ 
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3.14RIESGOS Y OPORTUNIDADES DEL MERCADO 
 

Cualquier nueva empresa que entra en el mercado debe elaborar un listado de los 
posibles riesgos y oportunidades del lugar donde incursiona. Lo anterior le permitirá 
desarrollar eventuales planes de acción que faciliten la toma de decisiones en el 
momento en que se llegara a presentar cualquier contingencia; el listado debe 
considerar aspectos como: posibles acciones de la competencia, entorno de la 
empresa, disposiciones gubernamentales, tendencias sociales, económicas y 
culturales, y todo aquello que considere que pudiera afectar el desarrollo de la 
empresa en el corto, mediano y largo plazo. 
 

Tabla 18 Evaluación de riesgos y oportunidades de la empresa ACOMINTER 

RIESGOS ACCIONES A REALIZAR 

1. Que los clientes prefieran a la 
competencia. 

Ofrecer un servicio integral, 
adaptándonos a las necesidades de 
cada cliente y sobre todo generando 
valor agregado.  

2. Que exista un año difícil para la 
economía del país.  

Mantener una estrategia constante de 
posicionamiento en el mercado.  

3. Falta de personal altamente 
calificado. 

Mantener un banco de datos de 
posibles candidatos para unirse al 
equipo. 

4. Que no se haya respondido el 
cuestionario a conciencia 

Diseñar de forma adecuada el 
cuestionario, de manera que las 
preguntas sean directas y no requieran 
mucho tiempo. 

OPORTUNIDADES ACCIONES A REALIZAR 

1. Aprovechar las oportunidades de 
expansión que posee el mercado 
de servicios de internet. 

Seleccionar un mercado adecuado, en 
este caso las pymes del municipio de 
Tuluá. 

2. Las pymes aún no cuentan con 
la adecuada capacitación para 
internacionalizarse.  

Brindar capacitación en materia de 
TIC’S y una excelente asesoría a través 
de personal altamente calificado.  

3. En el municipio de Tuluá no 
existe una empresa consultora 
especializada en marketing 
digital.  

Aprovechar la falta de este servicio, 
para establecer relaciones confiables y 
redituables con los clientes.  

Fuente: Elaborado por las autoras Septiembre 2018  
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3.15 PLAN DE VENTAS 
 
ACOMINTER S.A.S. realiza el siguiente plano de ventas para un total de 88 unidades.  
 
 

Tabla 19. Plan de ventas  ACOMINTER S.A.S. 

PRESUPUESTO DE VENTAS EN UNIDADES 

NOMBRE DEL 
PRODUCTO O 
SERVICIO 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 TOTAL 

ASESORIAS Y 
CONSULTORIA EN 
COMERCIO 
INTERNACIONAL 

                                      
15  

                                
16  

                    
18  

                     
19  

                
20  

                
88  

Fuente: Elaboración propia   
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4. ANÁLISIS TÉCNICO DE LA IDEA DE NEGOCIO 

 

4.1 PRESTACIÓN DEL SERVICIO 
 

En relación con la prestación del servicio se realizará una lista de los recursos físicos 
necesarios la prestación del servicio a ofrecer, así mismo, se identificará los pasos 
del flujograma de la prestación  servicio. 
 
Por último se Identificará la cantidad y cualidades del personal necesario para la 
prestación del servicio de ACOMINTER.  
 

4.2 OBJETIVOS DEL ÁREA DE PRESTACIÓN DE SERVICIO 
 
Para ACOMINTER identificar sus objetivos es necesario conocer los tipos de 
servicios que existen, los servicios se clasifican, en general, de la siguiente forma:  
 
• Servicios comerciales. Algunos ejemplos son: reparación y mantenimiento de 
maquinaria y equipo, diseño de instalaciones, etcétera. 
 
 • Servicios profesionales. Algunos ejemplos son: administrativos, atención médica 
o dental, educativos, de asesoría, etcétera142. 
 
ACOMINTER se encuentra clasificado en los servicios profesionales brindando 
asesoría y consultoría, los dos objetivos más importantes son:  
 

Brindar asesoría y consultoría en comercio internacional las cuales estarán basadas 
en las actualizaciones continuas que se presenten en los distintos servicios brindados 
por ACOMINTER, para ello se invertirá en capacitación constante al personal para 
cumplir con los estándares de calidad exigidos para la prestación de dichos servicios. 
 

Lograr la instalación de tres oficinas en las ciudades de Cali, Medellín y Bogotá. 
 
 
  

                                                             
142 Capítulo 8 Producción Libro El emprendedor de Éxito Rafael Alcaraz Rodríguez   
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Tabla 20.Descripción de prestación del servicio 

PROCESO DEL SERVICIO DEFINICIÓN 

Recepción del Cliente  Al llegar el cliente a nuestra empresa analizamos 
el perfil al que nos enfrentamos. 

Requerimiento del cliente Se hace un diagnostico preliminar de las 
necesidades requeridas por el cliente, y así poder 
brindar los servicios que se ajusten a su empresa.  

Asesoría del cliente  Ella permite analizar y sintetizar las necesidades 
encontradas, y se verifican al detalle los 
problemas.  

Revisión de documentos Se hace una lista de la documentación requerida. 

Cotización del precio del 
servicio 

Después de revisar las necesidades del cliente, 
se verifica los servicios que cubren dichos 
requerimientos. 

Aceptación del cliente  Cuando el cliente acepta el servicio, se gestiona 
los contratos y documentación pertinente. 

Cliente entrega 
documentos 

El cliente suministra la información y 
documentación necesaria para realizar el plan de 
acción. 

Plan de acción  Es aquel donde se formula soluciones, evalúan 
alternativas, se realiza propuestas al cliente y se 
planifica el proceso. 

Implementación  Capacitaciones, asesorías, otros procesos 
requeridos 

Finalización  Se evalúa y se establecen compromisos y 
seguimientos, se realizan informes  

Fuente: Las Autoras, Septiembre 2018 
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Figura  53. FLUJOGRAMA DE SERVICIOS 

 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Las Autoras  

 
 
 

RECEPCIÓN DEL CLIENTE  

REQUERIMIENTO DEL CLIENTE   

ASESORÍA AL CLIENTE    

REVISIÓN DE DOCUMENTOS  

COTIZACIÓN DEL PRECIO DEL 
SERVICIO   

ACEPTA EL 
CLIENTE  

SI ACEPTA  NO ACEPTA 

CLIENTE ENTREGA 
DOCUMENTOS    

PAGO DEL SERVICIO    

PLAN DE ACCIÓN     

IMPLEMENTACIÓN     

FINALIZACIÓN    

FIN  
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4.3 REQUERIMIENTO DE MUEBLES Y EQUIPOS 
 

Los equipos y muebles que se utilizarán, en la empresa ACOMINTER se detallan a 
continuación: 

 

 
Tabla 21. Requerimiento de muebles y equipos 

 

EQUIPOS DE COMPUTO                       $ 2.000.000  

impresora multifuncional                         $    600.000  

MUEBLES Y ENSERES                        $ 2.000.000  

TOTAL                            $ 4.600.000 

        Fuente: precios estimados de Mercadolibre.com  

Se requiere de una licencia Office que tiene un costo de $300.000  
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4.4UBICACIÓN DE LA EMPRESA 
 

La empresa ACOMINTER se encontrará ubicada en Tuluá, Tuluá, Centro Comercial 
integral Vitta Torre B,Cra. 37 #25-46 Barrio Alvernia, el cual permite un mayor 
acercamiento con los clientes por encontrarse en un punto bastante comercial.  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
              Fuente: Google map  
 

 

Figura  55. Imagen Oficina 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: https://casas.mitula.com.co/casas/arriendo-oficinas 
Zona-Tuluá 
 
 
  

Figura  54. Ubicación oficina 
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4.5 Diseño y distribución de la oficina 
 

Fuente: https://casas.mitula.com.co/casas/arriendo-oficinas Zona-Tuluá 
 

En el plano de la oficina se tendrá tres ambientes, el primer ambiente es  donde se 
encontrará el auxiliar administrativo, el segundo área sala de reuniones y el tercero 
la sala de espera para recibir a los posibles clientes.  
 
En el primer ambiente, es la oficina del auxiliar administrativo, quien será el primer 
contacto de los clientes con la empresa, ya sea de manera telefónica o personal, y 
quien le atenderá la situación problema que presenta el cliente, y hará una 
descripción del portafolio de servicios, cuenta con: 
 
. Escritorio 
. Un computador 
. Una silla ergonómica 
. Impresora multifuncional 
. Teléfono  
 
El segundo ambiente es la sala de reuniones que contará con su respectiva mesa y 
asientos para cuando el personal deba asistir a reuniones programadas por la 
empresa. 
 

Figura  56. Plano de la oficina 
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El tercer ambiente cuenta con una sala de espera para atender y recibir a los clientes 
de manera cálida y confortable.  
 

4.6 MANO DE OBRA REQUERIDA 
 
 

 

  

Fuente: Elaboración propia.   

Figura  57. Flujograma de contratación de personal  y por prestación de 
servicios 
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ACOMINTER S.A.S realizará la guía para el proceso de contratación de personal. La cual 
tomará como base el “PROCEDIMIENTO DE CONTRATACIÓN DE PERSONAL DE 
CECAR”143 
 

Tabla 22. Descripción de procesos para contratación del personal 

PROCESO DESCRIPCIÓN DEL PROCESO 

Recepción de la 
autorización de contratación  

Esta autorización proviene del Gerente General, en la cual 
se manifiesta la autorización para contratar personal, esta 
autorización debe estar acompañada de las directrices para 
la contratación, tales como: duración, tipo de contrato y 
remuneración o salario.  

Proceso de reclutamiento 
para el puesto 

Seleccionar al personal más idóneo para el puesto. 

Seleccionar candidato 
adecuado para el puesto: 

Una vez que se hayan evaluado a todos los postulantes o 
candidatos, se seleccionará al que mejor desempeño haya 
tenido en las pruebas y entrevistas realizadas, es decir, se 
seleccionará al candidato más idóneo para desempeñar el 
puesto vacante.  

Incorporar e integrar al 
nuevo profesional 

Al momento en que se haya elegido al candidato más 
idóneo para desempeñar el puesto, se le dará a conocer el 
proceso que se llevará a cabo para integrarlo a la empresa. 

Realizar examen médico de 
ingreso 

Se dará autorización del examen médico del ingreso a la 
persona a contratar. El médico laboral realizará el examen 
y elaborará la historia clínica Laboral. Dependiendo de los 
resultados, emite el certificado de aptitud laboral y hace las 
recomendaciones pertinentes. 

Diligencia el formato 
“Novedades del Personal” 

 En este formato se especifica nombre completo del 
seleccionado, la identificación, el tipo de contrato, la fecha 
de ingreso y el salario del cargo.  

Afiliar al sistema de 
Seguridad social 

Se procede a realizar las afiliaciones sistema de seguridad 
social en salud, pensión, riesgos laborales- de igual manera 
realizará la afiliación a la caja de compensación. 

Elaborar contrato 

Se procederá a la elaboración del contrato, teniendo en 
cuenta lo especificado en las novedades de personal, una 
vez elaborado el contrato, el candidato seleccionado deberá 
firmarlo. 

Trámites de ingreso 
El nuevo empleado realiza los trámites de apertura de 
cuenta de ahorros, para el pago de nómina, creación de 
correo institucional etc.  

                                                             
143Fuente: procedimiento de contratación de personal CECAR. Disponible en:  

https://calidad.cecar.edu.co/documentos/procedimientos/gestion_humana/Procedimiento-de-
contratacion-de-personal-V1.pdf 
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PROCESO DESCRIPCIÓN DEL PROCESO 

Realización de inducción del 
personal 

La inducción de personal se realizará dentro de los ocho 
días siguientes a la contratación de la persona, e incluye 
como mínimo: Historia de la empresa 

Organigrama 

Entrega de manual de funciones correspondientes 

Inducción al cargo.  

Fuente: Libro “La consultoría de empresas: guía para la profesión. Ginebra, Oficina 
internacional del Trabajo, tercera edición (revisada) de 1997. 

 
CONTRATACIÓN DE PERSONAL 
 
ACOMINTER S.A.S, tendrá las modalidades de contrato a término fijo y por prestación de 
servicios, como también un contrato para la prestación de cada servicio de asesoría o 
consultoría que se le brinde a las PYMES, para el fortalecimiento de su proceso de 
internacionalización y procesos en comercio internacional. 
 
 
Ver Anexo 2: CONTRATO DE SERVICIO DE ASESORÍA  
Ver Anexo 3: CONTRATO A TÉRMINO FIJO 
Ver Anexo 4: CONTRATO POR PRESTACIÓN DE SERVICIOS  
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Tabla 23. Perfiles del personal 

Labor  Perfil  

Marketing digital 

Profesionales en marketing digital y 
social media  

Especialista en medios digitales y 
contenido 

Información 

Formación asesoramiento internacional   
 

Profesional en comercio internacional  

Asesoría / consultoría para la 
exportación / internacionalización Especialista en gerencia de negocios 

internacionales  
Procesos de importación 

Investigación de mercados 
internacionales 

 
Especialistas en estrategia y marketing 

internacional 

Acciones de promoción  

Asesoría/consultoría en marketing 
internacional 

 

Especialista en estrategia y marketing 
internacional 

Venture capital y licencia de patentes 
 

Abogado especialista de operaciones 
de venture capital  y patentes  

Outsourcing import/export 
Licenciada en ade (export área 

manager) 

Certificación de productos 
Especialización en gerencia de calidad 

de productos y servicios  

Telemercadeo  
Operador de telemarketing y servicio al 

cliente  

Contador  Contador Público  

Fuente: Elaboración Las Autoras  

  

https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-exportacion-internacionalizacion
https://www.acoext.com/procesos-de-importacion
https://www.acoext.com/investigacion-mercados-internacionales
https://www.acoext.com/investigacion-mercados-internacionales
https://www.acoext.com/acciones-promocion-exterior
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-marketing-internacional
https://www.acoext.com/asesoria-consultoria-marketing-internacional
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5. ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL 

 

5.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 

Los organigramas son la representación gráfica de la estructura orgánica de una 
empresa u organización que refleja, en forma esquemática, la posición de las áreas 
que la integran, sus niveles jerárquicos, líneas de autoridad y de asesoría144. 
 

Fuente: Elaboración propia  
 
 

 
 
 

  

                                                             
144Definición de organigrama (Recurso web en línea) Disponible en: 
http://roble.pntic.mec.es/jars0022/cac_practica/eval1/tema1/organigrama.htm 

Figura  58. Organigrama de ACOMINTER 
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5.2. FUNCIONES ESPECÍFICAS DE CADA ÁREA 
 

¿Cuáles son las decisiones que se toman en la junta general de socios? 
 
Las decisiones que se toman por parte de la Junta General de Socios son las que 
establezca el legislador de cada país. Además, los estatutos de la sociedad, pueden 
establecer decisiones adicionales que sean competencia de la Junta General de 
Socios, aunque la ley no lo establezca. 
 
Las principales decisiones que tiene que tomar la Junta General de Socios son las 
siguientes: 
 

 La aprobación de las cuentas anuales y la distribución del resultado. La Junta 
General de Socios debe aprobar las cuentas anuales que presentan los 
administradores y decidir sobre cómo distribuir el resultado obtenido 
(reservas o dividendos). 

 

 Nombramiento o cese de los administradores de la sociedad. 
 

 Otras operaciones que afecten al funcionamiento habitual de la sociedad. Por 
ejemplo, operaciones de fusión o disolución, operaciones de internacionalización, 
ciertos acuerdos comerciales relevantes, etc. 

 

 La toma de decisiones diarias de una sociedad corresponde a 
los administradores de la misma, que es un órgano distinto a la Junta General de 
Socios. Sin embargo, para las decisiones que afecten decisivamente a la sociedad, 
se suele requerir la aprobación de la Junta, además de la de 
los administradores145. 

  

                                                             
145Junta de socios. (Recurso web, en línea) Disponible en: http://economipedia.com/definiciones/junta-
general-socios.html 
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GERENTE GENERAL146 
 
Sus funciones son planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular 
y deducir el trabajo de la empresa, además de contratar al personal adecuado, 
efectuando esto durante la jornada de trabajo. 
 
Funciones:  
 

 Planificar los objetivos generales y específicos de la empresa a corto y largo plazo. 
 

 Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las 
funciones y los cargos. 
 

 Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un líder dentro de ésta. 
 

 Controlar las actividades planificadas comparándolas con lo realizado y detectar 
las desviaciones o diferencias. 
 

 Coordinar con el Ejecutivo de Venta y la Secretaria las reuniones, aumentar el 
número y calidad de clientes, realizar las compras de materiales, resolver sobre 
las reparaciones o desperfectos en la empresa. 
 

 Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el personal adecuado 
para cada cargo. 
 

 Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo, 
personal, contable entre otros. 
 

 Realizar cálculos matemáticos, algebraicos y financieros. 
 

 Deducir o concluir los análisis efectuados anteriormente. 

  

                                                             
146 https://www.gestiopolis.com/descripcion-de-cargo-del-gerente-general/ 
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AUXILIAR ADMINISTRATIVO147 

 Principales funciones:  

 Recepción de documentos. 

 Atender llamadas telefónicas. 

 Atender visitas. 

 Archivar documentos. 

 Realizar cálculos elementales. 

 Informar sobre todo lo referente al departamento del que depende. 

 Estar al día de la tramitación de expedientes. 

 Tener actualizada la agenda, tanto telefónica como de direcciones, y de reuniones. 

 Poseer conocimiento de los departamentos de las Administraciones Públicas con 

los que esté más relacionada la sección de que dependa. 

 Asimismo, tener conocimiento del manejo de maquinaria de oficina, desde 
calculadoras hasta fotocopiadoras, pasando por ordenadores personales y los 
programas informáticos que conllevan. 

Es probable que en el día a día surjan todavía más funciones que como auxiliar 
administrativo habrá que desempeñar, sin embargo, éstas son las más 
representativas. 

  

                                                             
147Auxiliar administrativo (Recurso web, en línea) Disponible en: 
https://www.formacionyestudios.com/cuales-las-funciones-auxiliar-administrativo.html. 



186 
 

 

ASESOR 
 

ACOMINTER requerirá asesor en el área jurídica y en el área contable. 
 
ASESOR JURÍDICO148 
 

El asesor jurídico tiene como papel principal garantizar el cumplimiento de la legalidad 
en las operaciones de nuestro negocio y es clave en cualquier estrategia empresarial. 
Pero, ¿en qué materias concretas beneficiará el asesor jurídico a la empresa? Le 
presentamos 9 de sus principales funciones: 
 
1. Asesora en la constitución, gestión y disolución de cualquier tipo de sociedad 

mercantil o civil. 
 

2. Defiende los intereses de nuestra empresa en todo tipo de procedimientos 
judiciales 
 

3. Estudia y resuelve los problemas legales relacionados con la empresa, sus 
contratos, convenios y normas legales. 
 

4. Emite informes jurídicos sobre las distintas áreas de la empresa. 
 

5. Negocia y redacta contratos. 
 

6. Asesora a nuestra empresa en materia fiscal, preparando todo tipo de 
declaraciones y obligaciones fiscales y tributarias. 
 

7. Asesora en torno a la gestión de derechos en materia de propiedad intelectual e 
industrial. 
 

8. Interviene en todo tipo de negociaciones laborales. 
 

9. Asesora en materia de derecho empresarial. 
 

El asesor jurídico en la empresa basa su trabajo en torno a tres procesos; 
planificación, control y asesoramiento y defensa. 
 

  

                                                             
148Asesor jurídico (Recurso web, en línea) Disponible en: 
http://asesoria.arriagaasociados.com/funciones-del-asesor-juridico-en-la-empresa/  
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ASESOR CONTABLE149 

Es importante que recordemos siempre que la finalidad principal de la contabilidad, 
es suministrar información. En este sentido las funciones básicas de un asesor 
contable serán: 

 Confección de la contabilidad. Ordenando y verificando todos los documentos 

aportados por la empresa. 

 Confección de Asientos contables. 

 Confección de los libros contables. 

 Presentación de los libros contables en el registro mercantil. 

 Presentación de las cuentas anuales también en el registro mercantil. 

 Además de asesorar contablemente a los directivos de la empresa. 

 

ASESOR CONSULTOR 150 

Un asesor o consultor suele brindar un servicio integral que abarca todas las áreas 
de una empresa; aunque cada vez son más los asesores o consultores que se 
especializan en un área en particular, por ejemplo, en creación de empresas, 
marketing, ventas, finanzas, logística, tecnología, etc. 
 
En términos resumidos, un asesor o consultor de empresas nos sugiere qué hacer y 
nos dice cómo hacerlo; aunque en el caso del consultor, además de sugerirnos qué 
hacer y decirnos cómo hacerlo, también suele ayudarnos directamente a hacerlo; 
pero en ninguno de los casos, éstos dirigen o toman decisiones por nosotros. 
 

  

                                                             
149 Asesor contable (Recurso web, en línea) Disponible en: http://sialco.es/funciones-del-asesor-
contable/ 
150Asesor consultor (Recurso web, en línea) Disponible en:  https://www.crecenegocios.com/el-asesor-
o-consultor-de-empresas/ 
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5.3 ASPECTOS LEGALES 
 

Tipo de Sociedad 
 
El tipo de sociedad bajo la cual va a operar la empresa será Sociedad por Acciones 
Simplificadas la cual es conocida como S.A.S, este tipo de sociedad fue creada por 
medio de la ley 1258 de 2008 la cual flexibiliza un poco el régimen tradicional de la 
sociedad por acciones. 
 
En Colombia, como gran estímulo para la creación de nuevas empresas, existen 
leyes que incluyen políticas y programas que promueven el desarrollo de las PYMES, 
entre ellas leyes sobresalen la ley 590 de 2000 POR LA CUAL SE DICTAN 
DISPOSICIONES PARA PROMOVER EL DESARROLLO DE LAS MICRO, 
PEQUEÑAS Y MEDIANAS EMPRESAS151, y la ley 905 del 2004  las cuales brindan 
incentivos fiscales y condiciones especiales para líneas de crédito. 
  
 
Según el Código de Policía, Ley 1801 del 2016, Artículo 87. Requisitos para 
cumplir actividades económicas152. Es obligatorio, para el ejercicio de cualquier 
actividad: comercial, industrial, de servicios, social, cultural, de recreación, de 
entretenimiento, de diversión; con o sin ánimo de lucro, o que siendo privadas, 
trasciendan a lo público; además de los requisitos previstos en normas especiales, 
cumplir previamente a la iniciación de la actividad económica los siguientes 
requisitos: 
 

 Las normas referentes al uso del suelo, destinación o finalidad para la que fue 
construida la edificación y su ubicación. 

 

 Mantener vigente la matrícula mercantil de la Cámara de Comercio de la respectiva 
jurisdicción donde se desarrolle la actividad. 

 

 La comunicación de la apertura del establecimiento, al comandante de estación o 
subestación de Policía del lugar donde funciona el mismo, por el medio más 
expedido o idóneo, que para tal efecto establezca la Policía Nacional. 

 

 Para la comercialización de equipos terminales móviles se deberá contar con el 
permiso o autorización expedido por el Ministerio de Tecnologías de la Información 
y las Comunicaciones o su delegado.  

                                                             
151Ley 590 de 2000. Disponible en: 
http://www.mincit.gov.co/loader.php?lServicio=Documentos&lFuncion=verPdf&id=24356&name=Ley
590de2000.pdf&prefijo=file 
152Código de Policía. Disponible en:// http: 
www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?¡=66661 
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Durante la ejecución de la actividad económica deberá cumplirse con los siguientes 
requisitos: 
 

 Las normas referentes a los niveles de intensidad auditiva 
 

 Cumplir con los horarios establecidos para la actividad económica desarrollada 
 

 Las condiciones de seguridad, sanitarias y ambientales determinadas en el 
régimen de Policía.  

 

 El objeto registrado en la matrícula mercantil y no desarrollar otra actividad 
diferente. 

 

 Para aquellos establecimientos donde se ejecuten públicamente obras musicales 
causantes de pago, protegidas por las disposiciones legales vigentes sobre 
derechos de autor, mantener y presentar el comprobante de pago al día. 

 

 Para ofrecer los servicios de alojamiento al público u hospitalidad se debe contar 
con el registro nacional de turismo.  

 
Parágrafo 1°. Los anteriores requisitos podrán ser verificados por las autoridades de 
Policía en cualquier momento, para lo cual estas podrán ingresar por iniciativa propia 
a los lugares señalados, siempre que estén en desarrollo de sus actividades 
económicas. 
 
Parágrafo 2°. Ninguna autoridad podrá exigir licencia, permiso o requisito adicional 
de funcionamiento, para el desarrollo de actividades económicas salvo lo previsto en 
la ley.  
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5.4 ORGANIZACIÓN JURÍDICA 
 
Para la creación y constitución de una empresa se deben tener en cuenta un 
conjuntos de procesos y requisitos que se deben realizar, y se debe tener 
conocimiento de las Restricciones Legales, Licencias, Impuestos, Patentes e 
Incentivos que requiera el proyecto o de los cuales pueda salir beneficiado.  
 
“Antes del 2008 la creación de una empresa prestaba serios retos para los 
emprendedores: por ejemplo, encontrar socios para cumplir con el mínimo requerido 
para el tipo de sociedad elegida, o realizar una gran cantidad de trámites. Con la Ley 
1258 de 2008 se creó la figura de las sociedades por acciones simplificadas (SAS). 
Brindando muchas ventajas y facilidades al proceso de constitución”153.  
 
A continuación, se presenta la forma como se realiza la constitución legal que llevará 
la empresa, identificando los costos y la duración según sea el caso. 
 
 

5.5 REQUISITOS LEGALES 
 
Para constituir una empresa legalmente en Colombia deben estar reglamentadas 
bajo el Código de Comercio, de esta manera cualquier inversionista puede 
organizarse bajo las diferentes clases de sociedades y requisitos que exige cada una 
de ellas. 
 
Entre las diferentes opciones se encuentra sociedad tipo: colectiva, de 
responsabilidad limitada, anónima, en comandita, extranjera, por acciones 
simplificadas, empresa unipersonal de responsabilidad limitada y sociedad de Código 
de Comercio constituida por documento privado. 
 
Los aspectos que diferencian a cada una de las sociedades son el número de socios 
que se pueden inscribir, distribución de las ganancias, como se lleva a cabo la 
administración de la empresa, responsabilidades y participación de los socios, entre 
otros. 
 
Para ACOMINTER S.A.S se opta por la Sociedad por Acciones Simplificada S.A.S., 
debido a que es una forma más sencilla de constituir empresa, el cual genera un 
ahorro de dinero y tiempo para las entidades interesadas en el proyecto, además 
cuenta con las siguientes características: 
 

 Para constituirse se debe tener un documento privado en caso de S.A.S. inscrito 
en el registro mercantil. 

 Se debe contar mínimo con un accionista y se puede tener infinito de accionistas. 

                                                             
153 Cómo constituir una SAS. Disponible en: https://puc.com.co/p/como-constituir-una-sas 
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 En cuanto a responsabilidades se deben limitar al monto de los aportantes, en 
caso de fraude a la Ley. 

 

 El pago a los accionistas tiene como plazo máximo de dos años. 
 

 Libertad para crear diversas acciones como: ordinarias, con dividendo, 
preferencias y sin derecho a voto, privilegiadas, con voto múltiple, con dividendo 
fijo y por ultimo acciones de pago. 

 
Para llevar a cabo este proceso de creación de una sociedad bajo la constitución 
legal de las autoridades competentes, se debe realizar un proceso de documentación 
para que la empresa pueda ejercer. Entre los documentos que se deben tramitar se 
encuentra el de constitución, la matricula mercantil y el registro único tributario RUT. 
 
A continuación, en la siguiente tabla se presenta los procesos que se deben seguir 
para realizar la documentación. 
 
Tabla 24. Requisitos Legales 

PROCESO ACTIVIDAD COSTO 

1 Constitución a través de un documento 
privado para presentar ante un notario por 
una accionista para autentificación. 

 

2 Registro del documento privado de 
Constitución en la Cámara de Comercio de 
Tuluá, para realizar el pago de derechos e 
impuestos. 

7% sobre el valor del 
capital suscrito de la 
sociedad, mas 
$41.000 por derechos 
de inscripción.  

3 Solicitud de Pre-RUT para abrir cuenta 
bancaria 

No tiene costo.  

4 Solicitud de RUT ante la DIAN. No tiene costo.  

5 Solicitar actualización del registro mercantil 
para incluir el NIT definitivo e incluir copia del 
RUT que otorga la DIAN. 

No tiene costo 

6 Solicitud del certificado de existencia y 
representación legal por la Cámara de 
Comercio de Tuluá. 

No tiene costo  

Fuente:https://www.ccb.org.co/content/.../AF_Guia+13+rm+registro+de+modificacio
nes+de+c... 
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Según la actividad económica que va a desempeñar ACOMINTER S.A.S. las 
entidades a tener en cuenta para correcta constitución son las siguientes: 
 
Concepto sobre uso de suelo. 
 

De acuerdo con la definición contenida en el numeral 3 del artículo 51 del Decreto 
Nacional 1469 de 2010, se trata de un “dictamen escrito por medio del cual el curador 
urbano o la autoridad municipal o distrital competente para expedir licencias o la 
oficina de planeación o la que haga sus veces, informa al interesado sobre el uso o 
usos permitidos en un predio o edificación, de conformidad con las normas 
urbanísticas del Plan de Ordenamiento Territorial y los instrumentos que lo 
desarrollen”. Lo anterior se traduce en que el concepto de uso de suelo es un 
documento donde se informa qué uso se le podría dar a un inmueble según su 
ubicación geográfica, de conformidad con lo establecido en la norma vigente 
correspondiente154. 
 
El municipio de Tuluá en donde se constituirá la empresa ACOMINTER S.A.S. éste 
no tiene ningún costo.  
 
 
Organización Sayco-Acinpro 
 
Cuando un establecimiento quiere hacer uso de la comunicación pública de obras 
como un valor agregado a su establecimiento o actividad, puede acudir a la OSA, 
quien hará el estudio concerniente y establecerá con el usuario cuál será su tarifa 
anual para el pago del Derecho de Autor y Conexos.  
  
Una vez realizado el pago, se le otorga un paz y salvo que autorizará la comunicación 
pública del catálogo universal de obras musicales que representamos. Este recaudo 
se entrega posteriormente a los mandantes y titulares de Derechos de Autor y 
Conexos como Sayco, Acinpro, Apdif, MPLC quienes se encargan de retribuir a los 
autores, intérpretes y productores155. 
 
Debido a que ACOMINTER S.A.S.  no realizará el uso de la comunicación pública 
agregada a su actividad es decir; uso de televisión y música dentro o fuera de las 
oficinas queda exenta del pago de la misma, para ello diligenciará un formulario que 
será anexo.  
 
 
Ver anexo 5. Sayco-Acinpro  
 

                                                             
154 Uso de suelo. Disponible en: https://www.asuntoslegales.com.co/consultorio/concepto-sobre-el-
uso-de-suelo-y-las-licencias-de-construccion-2061441 
155 Sayco-Acinpro. Disponible en: http://www.osa.org.co/-quienes-somos- 
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Bomberos Tuluá. 
 
Cuando ya se haya organizado el establecimiento donde se prestarán los servicios 
de asesoría y consultoría en comercio internacional se solicitará una Inspección 
técnica ocular por parte de Bomberos Tuluá , que es el proceso por medio del cual 
se pretende identificar los posibles riesgos que se presentan en una empresa, local, 
comercial, unidad residencial y/o institución, con el fin de promover y establecer los 
medios necesarios para garantizar la seguridad humana y la protección contra 
incendios156. 
 
Las evaluaciones correspondientes para la seguridad del lugar donde se prestará el 
servicio; según las dimensiones de las oficinas se cobraría una tarifa anual que 
oscilaría entre 170.000 y 220.000, una vez empleada la seguridad laboral pertinente 
se continúa la segunda visita todo debe estar regulado para dar paso a la 
certificación. El cual será anexado. 
 
Ver anexo 6. Certificado de Bomberos.  
 
Corporación Autónoma Regional del Valle del Cauca CVC. 
 
Dada a la actividad que desempeñará ACOMINTER S.A.S. no se requerirán permisos 
generados por esta entidad.  
 

 
Tabla 25. Consolidación de costos 

CONSOLIDACIÓN DE COSTOS 

DETALLE COSTO 

Concepto sobre uso de suelo No tiene costo. 

Organización Sayco-Acinpro No aplica. 

Bomberos Tuluá Entre $170.000 y $220.000  

Corporación Autónoma Regional del 
Valle del Cauca CVC  

No aplica.  

 
Fuente: Elaboración propia.  
 
 
  

                                                             
156 Bomberos Tuluá. Disponible en: http://www.bomberostulua.com.co/index_1.html 
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5.6 MANEJO DE CONTRATOS 
 
Contratos de personal de planta 
 
ACOMINTER S.A.S. contará con tres (3) puestos de trabajo directo, correspondientes 
al gerente general, el asistente administrativo y el asesor consultor, modalidad de 
contrato a término fijo de 1 año. 
 
Contratos de personal Staff 
 
Para el caso del asesor jurídico, asesor contable y demás asesores que se requieran 
para cada servicio brindado por la empresa, se manejarán contratos por prestación 
de servicios profesionales.  
 
Contratos de servicio de Asesoría 
 
ACOMINTER S.A.S. contará con un contrato de asesoría que especificará el proceso 
de éste, garantizando al cliente la completa confidencialidad por parte del asesor que 
le brindará el servicio correspondiente y oportuno.  
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6. PROYECCIONES FINANCIERAS 

La información relacionada en las proyecciones financieras fueron arrojadas por la matriz 
diseñada y desarrollada por el señor CARLOS EDUARDO GONZALES.  
 
DATOS GENERALES 
 
 
Tabla 26. Presupuesto de venta en unidades 

ASESORIAS Y 
CONSULTORIA 
EN COMERCIO 
INTERNACIONAL 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 TOTAL 

15 16 18 19 20 88 

 
 
EL PORCENTAJE DE UTILIDAD QUE DESEA OBTENER EN LA VENTA DE CADA 
UNIDAD: 0.35  
 
 
INSUMOS PARA LA PRESTACIÓN DEL SERVICIO   
 

Tabla 27.Insumos para la prestación del servicio 

NOMBRE DEL 
INSUMO 

UNIDAD DE 
MEDIDA UNA UNIDAD COSTO UNITARIO 

Insumos en general Unidades 1 $       1.000.000 

 
 
Tabla 28. Incremento en el costo de los insumos 

Incremento en el costo de los insumos para los 4 
años siguientes 

Año 2 3,4% 

Año 3 3,4% 

Año 4 3,4% 

Año 5 3,4% 

 

Tabla 29. Gastos Preoperativos 

DESCRIPCIÓN VALOR TOTAL 

Constitución Legal                           321.000,00  

Registro mercantil                           420.000,00  

Bomberos                           220.000,00  

Licencia office                           300.000,00  

TOTAL                        1.261.000,00  
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Tabla 30. Mano de Obra requerida. 
 

CARGOS O 
ACTIVIDADES SUELDO ANUAL PREST. SOC. 

SUB. 
TRANSP. TOTAL 

ASESOR CONSULTOR 36.000.000,00 18.720.000,00  54.720.000,00 

Auxiliar administrativo 781.242,00 406.245,84  1.187.487,84 

TOTAL 36.781.242,00 19.126.245,84 - 55.907.487,84 

 
 

Tabla 31. Incremento de los sueldos 

Porcentaje de incremento de los sueldos para los cuatro años siguientes: 

Año 2 6%  

Año 3 6%  

Año 4 6%  

Año 5 6%  

 
 

Tabla 32. Costos indirectos 

DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL 

Agua                           720.000  

Energía                           720.000  

Papelería                           500.000 

Teléfono                           540.000  

Internet                           540.000  

TOTAL 3.020.000  

 
 

Tabla 33. Incremento Costos Indirectos de Fabricación 

Porcentaje de incremento de los 
costos indirectos de fabricación 
para los cuatro años siguientes: 

Año 2 6% 

Año 3 6% 

Año 4 6% 

Año 5 6% 
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Tabla 34. Activos Fijos 

DESCRIPCIÓN VALOR  

Equipos de computo                        2.000.000,00  

Impresora multifuncional                           600.000,00  

Muebles y Enseres                        2.000.000,00  

TOTAL                        4.600.000,00  

 
 
Tabla 35. Gastos Administrativos 

DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL 

Gerente General                      54.720.000,00  

Contador                         4.200.000,00  

Arrendamiento                      12.000.000,00  

TOTAL                      70.920.000,00  

 
 
 

Tabla 36. Gastos de venta anuales 

DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL 

Publicidad 5.000.000,00 

TOTAL 5.000.000,00 

 
 
Capital suscrito y pagado:        $ 4.000.000  
 
Valor del préstamo financiero: $ 4.600.000  
 
N° de cuotas:60 
 
Tasa de interés: 1.1%  
 
Saldo inicial de caja: $ 4.000.000 
 
Porcentaje de impuesto de renta:        35% 
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 Tabla 37. Balance de instalación 

ACTIVOS        PASIVOS     

CORRIENTE        CORRIENTE     

CAJA - BANCOS   4.000.000    CUENTAS POR PAGAR 0   

CUENTAS POR COBRAR   0    IMPUESTOS POR PAGAR 0   

INVENTARIO DE MATERIAS PRIMAS   0    TOTAL PASIVO CORRIENTE   0 

INVENTARIO DE PDTO TERMINADO   0    PASIVO LARGO PLAZO     

TOTAL ACTIVO CORRIENTE     4.000.000  OBLIG. FINANCIERAS 4.600.000   

GASTOS PREOPERATIVOS              

ACTIVO FIJO        TOTAL PASIVO LARGO PLAZO   4.600.000 

TERRENOS                   -       TOTAL PASIVO   4.600.000 

COMPUTADORES 2.600.000 2.600.000    PATRIMONIO    

 - DEP ACUM. COMPUTADORES 0      CAPITAL 4.000.000   

EDIFICIOS         UTILIDAD DEL PERIODO 0  

 -DEP. ACUM. EDIFICIOS 0      UTILIDAD ACUMULADA 0   

VEHICULOS 0 0    TOTAL PATRIMONIO   4.000.000 

 - DEP ACUM. VEHICULOS 0      TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO   8.600.000 

MAQUINARIA Y EQUIPO 0 0        

 - DEP ACUM. MAQ. Y EQUIPO 0          

MUEBLES Y ENSERES 2.000.000 2.000.000        

 -DEP. ACUM. MUEBLES  Y ENSERES 0          

TOTAL ACTIVO FIJO     4.600.000  0 TOTAL DE CONTROL  

TOTAL ACTIVO      8.600.000         
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Tabla 38. Estado de Resultados proyectado a cinco años 

  DESCRIPCIÓN AÑO1 AÑO2 AÑO3 AÑO4 AÑO5 

  
VENTAS 

            
160.176.223,65  

 
170.003.463,74  

 
182.457.004,90  

 
193.231.091,86  

 
204.521.624,04  

- 
COSTO DE VENTAS 

              
73.927.487,84  

   
78.463.137,11  

   
84.210.925,34  

   
89.183.580,86  

   
94.394.595,71  

= 
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 

              
86.248.735,81  

   
91.540.326,63  

   
98.246.079,56  

 
104.047.511,00  

 
110.127.028,33  

- 
GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 

              
60.582.785,44  

   
60.485.215,05  

   
60.373.956,88  

   
59.580.424,05  

   
59.435.760,32  

- 
GASTOS DE VENTAS 

               
5.000.000,00  

     
5.000.000,00  

     
5.000.000,00  

     
5.000.000,00  

     
5.000.000,00  

= UTILIDAD O PERDIDA 
OPERACIONAL 

              
20.665.950,37  

   
26.055.111,58  

   
32.872.122,68  

   
39.467.086,95  

   
45.691.268,00  

- 
IMPUESTO DE RENTA 

               
7.233.082,63  

     
9.119.289,05  

   
11.505.242,94  

   
13.813.480,43  

   
15.991.943,80  

= 
UTILIDAD O PERDIDA DEL PERIODO 

              
13.432.867,74  

   
16.935.822,53  

   
21.366.879,74  

   
25.653.606,52  

   
29.699.324,20  
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Tabla 39. Balance inicial 

ACTIVOS         PASIVOS     

CORRIENTE         CORRIENTE     

CAJA - BANCOS   4.000.000     CUENTAS POR PAGAR 0   

CUENTAS POR COBRAR   0     
IMPUESTOS POR 
PAGAR 0   

INVENTARIO DE 
MATERIAS PRIMAS   0     

TOTAL PASIVO 
CORRIENTE   0 

INVENTARIO DE PDTO 
TERMINADO   0     PASIVO LARGO PLAZO     

TOTAL ACTIVO 
CORRIENTE     4.000.000   OBLIG. FINANCIERAS 4.600.000   

GASTOS 
PREOPERATIVOS   0           

ACTIVO FIJO         

TOTAL PASIVO LARGO 
PLAZO   4.600.000 

TERRENOS   0     TOTAL PASIVO   4.600.000 

COMPUTADORES 2.600.000 2.600.000     PATRIMONIO    

 - DEP ACUM. COMP. 0       CAPITAL 4.000.000   

EDIFICIOS  0 0     
UTILIDAD DEL 
PERIODO 0  

 -DEP. ACUM. EDIF. 0       UTILIDAD ACUMULADA 0   

VEHICULOS 0 0     TOTAL PATRIMONIO   4.000.000 

 - DEP ACUM. VEHIC. 0       
TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO   8.600.000 

MAQUINARIA Y EQUIPO 0 0           

 - DEP ACUM. M. Y EQ. 0       0     

MUEBLES Y ENSERES 2.000.000 2.000.000     TOTAL DE CONTROL     

 -DEP. ACUM. M. Y ENS. 0             

TOTAL ACTIVO FIJO     4.600.000         

TOTAL ACTIVO      8.600.000         
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Tabla 40. Balance General año 1 

 

ACTIVOS         PASIVOS     

CORRIENTE         CORRIENTE     

CAJA - BANCOS   25.067.107     CUENTAS POR PAGAR 0   

CUENTAS POR COBRAR   0     
IMPUESTOS POR 
PAGAR 7.233.083   

INVENTARIO DE MATERIAS 
PRIMAS   0     

TOTAL PASIVO 
CORRIENTE   7.233.083 

INVENTARIO DE PDTO 
TERMINADO   0     PASIVO LARGO PLAZO     

TOTAL ACTIVO 
CORRIENTE     25.067.107   OBLIG. FINANCIERAS 

            
3.904.490    

GASTOS PREOPERATIVOS   0           

ACTIVO FIJO         

TOTAL PASIVO LARGO 
PLAZO   3.904.490 

TERRENOS   
                        
-        TOTAL PASIVO   11.137.573 

COMPUTADORES 2.600.000 1.903.333     PATRIMONIO    

 - DEP ACUM. COMP. 696.667       CAPITAL 4.000.000   

EDIFICIOS  0 0     
UTILIDAD DEL 
PERIODO 13.432.868  

 -DEP. ACUM. EDIF. 0       UTILIDAD ACUMULADA 0   

VEHICULOS 0 0     TOTAL PATRIMONIO   17.432.868 

 - DEP ACUM. VEHIC. 0       
TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO   28.570.441 

MAQUINARIA Y EQUIPO 0 0           

 - DEP ACUM. M. Y EQ. 0       0    

MUEBLES Y ENSERES 2.000.000 1.600.000     TOTAL DE CONTROL    

 -DEP. ACUM. M. Y ENS. 400.000             

TOTAL ACTIVO FIJO     3.503.333         

TOTAL ACTIVO      28.570.441         
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Tabla 41. Balance General año 2 

 

ACTIVOS          PASIVOS     

CORRIENTE          CORRIENTE     

CAJA - BANCOS    44.192.723     CUENTAS POR PAGAR 0   

CUENTAS POR COBRAR 
 

  0    
IMPUESTOS POR 
PAGAR 9.119.289   

INVENTARIO DE 
MATERIAS PRIMAS 

 
  0     

TOTAL PASIVO 
CORRIENTE   9.119.289 

INVENTARIO DE PDTO 
TERMINADO 

 
  0     PASIVO LARGO PLAZO     

TOTAL ACTIVO 
CORRIENTE 

 
    44.192.723   OBLIG. FINANCIERAS 3.111.410   

GASTOS PREOPERATIVOS    0           

ACTIVO FIJO 
 

        
TOTAL PASIVO LARGO 
PLAZO   3.111.410 

TERRENOS 
 

  
                        
-        TOTAL PASIVO   12.230.700 

COMPUTADORES  2.600.000 1.206.667     PATRIMONIO    

 - DEP ACUM. COMP.  1.393.333       CAPITAL 4.000.000   

EDIFICIOS  
 

0 0     
UTILIDAD DEL 
PERIODO 16.935.823  

 -DEP. ACUM. EDIF.  0       UTILIDAD ACUMULADA 13.432.868   

VEHICULOS  0 0     TOTAL PATRIMONIO   34.368.690 

 - DEP ACUM. VEHIC. 
 

0       
TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO   46.599.390 

MAQUINARIA Y EQUIPO  0 0           

 - DEP ACUM. M. Y EQ.  0       0    

MUEBLES Y ENSERES  2.000.000 1.200.000     TOTAL DE CONTROL    

 -DEP. ACUM. M. Y ENS.  800.000             

TOTAL ACTIVO FIJO      2.406.667         

TOTAL ACTIVO       46.599.390         
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Tabla 42. Balance General año 3 

 

ACTIVOS         PASIVOS     

CORRIENTE         CORRIENTE     

CAJA - BANCOS   68.137.885     CUENTAS POR PAGAR 0   

CUENTAS POR COBRAR   0     
IMPUESTOS POR 
PAGAR 11.505.243   

INVENTARIO DE 
MATERIAS PRIMAS   0     

TOTAL PASIVO 
CORRIENTE   11.505.243 

INVENTARIO DE PDTO 
TERMINADO   0     PASIVO LARGO PLAZO     

TOTAL ACTIVO 
CORRIENTE     68.137.885   OBLIG. FINANCIERAS 

            
2.207.072    

GASTOS PREOPERATIVOS   0           

ACTIVO FIJO         

TOTAL PASIVO LARGO 
PLAZO   2.207.072 

TERRENOS   
                        
-        TOTAL PASIVO   13.712.315 

COMPUTADORES 2.600.000 510.000     PATRIMONIO    

 - DEP ACUM. COMP. 2.090.000       CAPITAL 4.000.000   

EDIFICIOS  0 0     
UTILIDAD DEL 
PERIODO 21.366.880  

 -DEP. ACUM. EDIF. 0       UTILIDAD ACUMULADA 30.368.690   

VEHICULOS 0 0     TOTAL PATRIMONIO   55.735.570 

 - DEP ACUM. VEHIC. 0       
TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO   69.447.885 

MAQUINARIA Y EQUIPO 0 0           

 - DEP ACUM. M. Y EQ. 0       0    

MUEBLES Y ENSERES 2.000.000 800.000     TOTAL DE CONTROL    

 -DEP. ACUM. M. Y ENS. 1.200.000             

TOTAL ACTIVO FIJO     1.310.000         

TOTAL ACTIVO      69.447.885         
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Tabla 43. Balance general año 4 

 

ACTIVOS         PASIVOS     

CORRIENTE         CORRIENTE     

CAJA - BANCOS   95.498.525     CUENTAS POR PAGAR 0   

CUENTAS POR COBRAR   0     
IMPUESTOS POR 
PAGAR 13.813.480   

INVENTARIO DE 
MATERIAS PRIMAS   0     

TOTAL PASIVO 
CORRIENTE   13.813.480 

INVENTARIO DE PDTO 
TERMINADO   0     PASIVO LARGO PLAZO     

TOTAL ACTIVO 
CORRIENTE     95.498.525   OBLIG. FINANCIERAS 1.175.868   

GASTOS PREOPERATIVOS   0           

ACTIVO FIJO         

TOTAL PASIVO LARGO 
PLAZO   1.175.868 

TERRENOS   
                        
-        TOTAL PASIVO   14.989.348 

COMPUTADORES 2.600.000 480.000     PATRIMONIO    

 - DEP ACUM. COMP. 2.120.000       CAPITAL 4.000.000   

EDIFICIOS  0 0     
UTILIDAD DEL 
PERIODO 25.653.607  

 -DEP. ACUM. EDIF. 0       UTILIDAD ACUMULADA 51.735.570   

VEHICULOS 0 0     TOTAL PATRIMONIO   81.389.177 

 - DEP ACUM. VEHIC. 0       
TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO   96.378.525 

MAQUINARIA Y EQUIPO 0 0           

 - DEP ACUM. M. Y EQ. 0       0    

MUEBLES Y ENSERES 2.000.000 400.000     TOTAL DE CONTROL    

 -DEP. ACUM. M. Y ENS. 1.600.000             

TOTAL ACTIVO FIJO     880.000         

TOTAL ACTIVO      96.378.525         
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Tabla 44. Balance general año 5 

 

ACTIVOS         PASIVOS     

CORRIENTE         CORRIENTE     

CAJA - BANCOS   126.630.445     CUENTAS POR PAGAR 0   

CUENTAS POR COBRAR   0     
IMPUESTOS POR 
PAGAR 15.991.944   

INVENTARIO DE 
MATERIAS PRIMAS   0     

TOTAL PASIVO 
CORRIENTE   15.991.944 

INVENTARIO DE PDTO 
TERMINADO   0     PASIVO LARGO PLAZO     

TOTAL ACTIVO 
CORRIENTE     126.630.445   OBLIG. FINANCIERAS     

GASTOS PREOPERATIVOS   0           

ACTIVO FIJO         
TOTAL PASIVO LARGO 
PLAZO   0 

TERRENOS   
                        
-        TOTAL PASIVO   15.991.944 

COMPUTADORES 2.600.000 450.000     PATRIMONIO    

 - DEP ACUM. COMP. 2.150.000       CAPITAL 4.000.000   

EDIFICIOS  0 0     
UTILIDAD DEL 
PERIODO 29.699.324  

 -DEP. ACUM. EDIF. 0       UTILIDAD ACUMULADA 77.389.177   

VEHICULOS 0 0     TOTAL PATRIMONIO   111.088.501 

 - DEP ACUM. VEHIC. 0       
TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO   127.080.445 

MAQUINARIA Y EQUIPO 0 0           

 - DEP ACUM. M. Y EQ. 0       0    

MUEBLES Y ENSERES 2.000.000 0     TOTAL DE CONTROL    

 -DEP. ACUM. M. Y ENS. 2.000.000             

TOTAL ACTIVO FIJO     450.000         

TOTAL ACTIVO      127.080.445         
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Tabla 45. Depreciación acumulada Computadores 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Tabla 46.Depreciación acumulada muebles y enseres 

MUEBLES Y ENSERES ( 5 AÑOS)     

      

DESCRIPCIÓN VALOR  DEPRECIACION ANUAL     

MUEBLES Y ENSERES      2.000.000,00                                   400.000,00      

  AÑO1   AÑO2   AÑO3   AÑO4   AÑO5  

TOTAL         400.000,00  
       

400.000,00          400.000,00  
        

400.000,00            400.000,00  

DEP. ACUMULADA                      -    
       

800.000,00       1.200.000,00  
     

1.600.000,00  
        

2.000.000,00  

DEPRECIACIÓN 
ACUMULADA      

      

COMPUTADORES ( 3 AÑOS)      

      

DESCRIPCIÓN VALOR DEPRECIACION ANUAL     

EQUIPOS DE COMPUTO      2.000.000,00                                   666.666,67      

 AÑO1 AÑO2 AÑO3 AÑO4 AÑO5 

TOTAL         666.666,67  
       

666.666,67          666.666,67                       -                           -    

DEP. ACUMULADA                      -    
    

1.333.333,33       2.000.000,00  
     

2.000.000,00  
        

2.000.000,00  

DESCRIPCIÓN VALOR DEPRECIACION ANUAL     

impresora multifuncional         600.000,00                                     30.000,00      

 AÑO1 AÑO2 AÑO3 AÑO4 AÑO5 

TOTAL           30.000,00          30.000,00            30.000,00           30.000,00              30.000,00  

DEP. ACUMULADA                      -            60.000,00            90.000,00  
        

120.000,00            150.000,00  
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Tabla 47. Flujo de efectivo 

DESCRIPCIÓN AÑO1 AÑO2 AÑO3 AÑO4 AÑO5 

INGRESOS           

SALDO INICIAL 8.600.000,00          25.067.107,47           44.192.723,12           68.137.885,28           95.498.524,99  

VENTAS         160.176.223,65         170.003.463,74         182.457.004,90         193.231.091,86         204.521.624,04  

REC. CARTERA DEL MES ANT.                            -                               -                               -                               -                               -    

TOTAL INGRESOS         168.776.223,65         195.070.571,21         226.649.728,01         261.368.977,13         300.020.149,02  

EGRESOS      

COMPRA DE MATERIAS PRIMAS           15.000.000,00           16.000.000,00           18.000.000,00           19.000.000,00           20.000.000,00  

MANO DE OBRA DIRECTA           55.907.487,84           59.261.937,11           62.817.653,34           66.586.712,54           70.581.915,29  

 Agua                720.000,00                763.200,00                808.992,00                857.531,52                908.983,41  

 Energía                720.000,00                763.200,00                808.992,00                857.531,52                908.983,41  

Papelería               500.000,00                530.000,00                561.800,00                595.508,00                631.238,48  

 Telefono                540.000,00                572.400,00                606.744,00                643.148,64                681.737,56  

 Internet                540.000,00                572.400,00                606.744,00                643.148,64                681.737,56  

 Gerente General            54.720.000,00           54.720.000,00           54.720.000,00           54.720.000,00           54.720.000,00  

 Contador              4.200.000,00             4.200.000,00             4.200.000,00             4.200.000,00             4.200.000,00  

 EQUIPOS             2.600.000,00                             -                               -                               -                               -    

 MUEBLES Y ENCERES             2.000.000,00                             -                               -                               -                               -    

 Publicidad              5.000.000,00             5.000.000,00             5.000.000,00             5.000.000,00             5.000.000,00  

 Interés                566.118,77                468.548,38                357.290,21                230.424,05                 85.760,32  

IMPUESTOS                             -               7.233.082,63             9.119.289,05           11.505.242,94           13.813.480,43  

AMORTIZACIÓN PRESTAMO               695.509,57                793.079,97                904.338,14             1.031.204,30             1.175.868,02  

PAGO MAT. PRIM. MES ANT.                            -                               -                               -                               -                               -    

TOTAL EGRESOS         143.709.116,19         150.877.848,09         158.511.842,74         165.870.452,14         173.389.704,49  

SALDO FLUJO DE EFECTIVO           25.067.107,47           44.192.723,12           68.137.885,28           95.498.524,99         126.630.444,54  
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Tabla 48. Amortización Préstamo 

 

NOMBRE DE LA EMPRESA: 

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA UNA 
EMPRESA DE CONSULTORÍA Y ASESORÍA EN 
COMERCIO INTERNACIONAL "ACOMINTER" 

         

  TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO  

         

CONDICIONES FINANCIERAS    

MONTO:           4.600.000        

PLAZO: 60  MESES    

INTERES: 1% 
NOMINAL 
ANUAL     

AMORTIZACION:  MENSUAL    

     

CUOTAS CAPITAL INTERESES AMORTIZACION SALDO 

0              4.600.000,00  

1          105.135,70           50.600,00             54.535,70        4.545.464,30  

2          105.135,70           50.000,11             55.135,59        4.490.328,72  

3          105.135,70           49.393,62             55.742,08        4.434.586,64  

4          105.135,70           48.780,45             56.355,24        4.378.231,39  

5          105.135,70           48.160,55             56.975,15        4.321.256,24  

6          105.135,70           47.533,82             57.601,88        4.263.654,37  

7          105.135,70           46.900,20             58.235,50        4.205.418,87  

8          105.135,70           46.259,61             58.876,09        4.146.542,78  

9          105.135,70           45.611,97             59.523,73        4.087.019,06  

10          105.135,70           44.957,21             60.178,49        4.026.840,57  

11          105.135,70           44.295,25             60.840,45        3.966.000,12  

12          105.135,70           43.626,00             61.509,69        3.904.490,43  

13          105.135,70           42.949,39             62.186,30        3.842.304,13  

14          105.135,70           42.265,35             62.870,35        3.779.433,78  

15          105.135,70           41.573,77             63.561,92        3.715.871,85  

TABLA DE CALCULOS

INTERES  i =( j / m)

A=R(1-(1+i)^-n)/i)

 

 i = 0,011 EFECTIVO ANUAL

1,000912077  = (1+i)^12

1,000912077  = 1+i

 i = 0,000912077             EFECTIVA MENSUAL

  C7=R((1-(1+I12)^-C9)/I12

58,36191359

 R = 78.818,53                   CUOTA MENSUAL
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16          105.135,70           40.874,59             64.261,11        3.651.610,75  

17          105.135,70           40.167,72             64.967,98        3.586.642,77  

CUOTAS CAPITAL INTERESES AMORTIZACION SALDO 

18          105.135,70           39.453,07             65.682,63        3.520.960,14  

19          105.135,70           38.730,56             66.405,13        3.454.555,01  

20          105.135,70           38.000,11             67.135,59        3.387.419,42  

21          105.135,70           37.261,61             67.874,08        3.319.545,34  

22          105.135,70           36.515,00             68.620,70        3.250.924,64  

23          105.135,70           35.760,17             69.375,52        3.181.549,12  

24          105.135,70           34.997,04             70.138,66        3.111.410,46  

25          105.135,70           34.225,52             70.910,18        3.040.500,28  

26          105.135,70           33.445,50             71.690,19        2.968.810,09  

27          105.135,70           32.656,91             72.478,78        2.896.331,30  

28          105.135,70           31.859,64             73.276,05        2.823.055,25  

29          105.135,70           31.053,61             74.082,09        2.748.973,16  

30          105.135,70           30.238,70             74.896,99        2.674.076,17  

31          105.135,70           29.414,84             75.720,86        2.598.355,31  

32          105.135,70           28.581,91             76.553,79        2.521.801,53  

33          105.135,70           27.739,82             77.395,88        2.444.405,65  

34          105.135,70           26.888,46             78.247,23        2.366.158,41  

35          105.135,70           26.027,74             79.107,95        2.287.050,46  

36          105.135,70           25.157,56             79.978,14        2.207.072,32  

37          105.135,70           24.277,80             80.857,90        2.126.214,42  

38          105.135,70           23.388,36             81.747,34        2.044.467,08  

39          105.135,70           22.489,14             82.646,56        1.961.820,53  

40          105.135,70           21.580,03             83.555,67        1.878.264,86  

41          105.135,70           20.660,91             84.474,78        1.793.790,07  

42          105.135,70           19.731,69             85.404,00        1.708.386,07  

43          105.135,70           18.792,25             86.343,45        1.622.042,62  

44          105.135,70           17.842,47             87.293,23        1.534.749,39  

45          105.135,70           16.882,24             88.253,45        1.446.495,94  

46          105.135,70           15.911,46             89.224,24        1.357.271,70  

47          105.135,70           14.929,99             90.205,71        1.267.065,99  

48          105.135,70           13.937,73             91.197,97        1.175.868,02  
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49          105.135,70           12.934,55             92.201,15        1.083.666,88  

50          105.135,70           11.920,34             93.215,36          990.451,52  

CUOTAS CAPITAL INTERESES AMORTIZACION SALDO 

51          105.135,70           10.894,97             94.240,73          896.210,79  

52          105.135,70             9.858,32             95.277,38          800.933,41  

53          105.135,70             8.810,27             96.325,43          704.607,98  

54          105.135,70             7.750,69             97.385,01          607.222,98  

55          105.135,70             6.679,45             98.456,24          508.766,73  

56          105.135,70             5.596,43             99.539,26          409.227,47  

57          105.135,70             4.501,50           100.634,19          308.593,28  

58          105.135,70             3.394,53           101.741,17          206.852,11  

59          105.135,70             2.275,37           102.860,32          103.991,79  

60          105.135,70             1.143,91           103.991,79                   -0,00  

TOTAL      6.308.141,74  
     

1.708.141,74         4.600.000,00    
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Tabla 49. Flujo Neto del Proyecto 
 
ACTIVOS INSTALACIÓN AÑO1 AÑO2 AÑO3 AÑO4 AÑO5 

CORRIENTE             

CAJA - BANCOS 4.000.000 25.067.107 44.192.723 68.137.885 95.498.525 126.630.445 

CUENTAS POR COBRAR 0 0 0 0 0 0 

INVENTARIO DE MATERIAS PRIMAS 0 0 0 0 0 0 

INVENTARIO DE PDTO TERMINADO 0 0 0 0 0 0 

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 4.000.000 25.067.107 44.192.723 68.137.885 95.498.525 126.630.445 

ACTIVO FIJO             

TERRENOS 0 0 0 0 0 0 

COMPUTADORES 2.600.000 2.600.000 2.600.000 2.600.000 2.600.000 2.600.000 

 - DEP ACUM. COMP. 0 696.667 1.393.333 2.090.000 2.120.000 2.150.000 

EDIFICIOS  0 0 0 0 0 0 

 -DEP. ACUM. EDIF. 0 0 0 0 0 0 

VEHICULOS 0 0 0 0 0 0 

 - DEP ACUM. VEHIC. 0 0 0 0 0 0 

MAQUINARIA Y EQUIPO 0 0 0 0 0 0 

 - DEP ACUM. M. Y EQ. 0 0 0 0 0 0 

MUEBLES Y ENSERES 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 

 -DEP. ACUM. M. Y ENS. 0 400.000 800.000 1.200.000 1.600.000 2.000.000 

TOTAL ACTIVO FIJO 4.600.000 3.503.333 2.406.667 1.310.000 880.000 450.000 

TOTAL ACTIVO  8.600.000 28.570.441 46.599.390 69.447.885 96.378.525 127.080.445 

PASIVOS             

CORRIENTE             

CUENTAS POR PAGAR 0 0 0 0 0 0 

IMPUESTOS POR PAGAR 0 7.233.083 9.119.289 11.505.243 13.813.480 15.991.944 

TOTAL PASIVO CORRIENTE 0 7.233.083 9.119.289 11.505.243 13.813.480 15.991.944 

PASIVO LARGO PLAZO             

OBLIG. FINANCIERAS 4.600.000 3.904.490 3.111.410 2.207.072 1.175.868 0 

TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 4.600.000 3.904.490 3.111.410 2.207.072 1.175.868 0 

TOTAL PASIVO 4.600.000 11.137.573 12.230.700 13.712.315 14.989.348 15.991.944 
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PATRIMONIO             

CAPITAL 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 

UTILIDAD DEL PERIODO 0 13.432.868 16.935.823 21.366.880 25.653.607 29.699.324 

UTILIDAD ACUMULADA 0 0 13.432.868 30.368.690 51.735.570 77.389.177 

TOTAL PATRIMONIO 4.000.000 17.432.868 34.368.690 55.735.570 81.389.177 111.088.501 

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 8.600.000 28.570.441 46.599.390 69.447.885 96.378.525 127.080.445 

ESTADO DE RESULTADOS             

 

 
 

 
  

VENTAS        160.176.224      170.003.464     182.457.005     193.231.092   204.521.624  

COSTO DE VENTAS          73.927.488        78.463.137       84.210.925       89.183.581     94.394.596  

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS          86.248.736        91.540.327       98.246.080     104.047.511   110.127.028  

GASTOS DE ADMINISTRACIÓN          60.016.667        60.485.215       60.373.957       59.580.424     59.435.760  

GASTOS DE VENTAS            5.000.000          5.000.000         5.000.000         5.000.000       5.000.000  

UTILIDAD O PERDIDA 
OPERACIONAL          21.232.069        26.055.112       32.872.123       39.467.087     45.691.268  

IMPUESTO DE RENTA            8.174.347        10.031.218       12.655.767       15.194.828     17.591.138  

UTILIDAD O PERDIDA DEL PERIODO          13.057.723        16.023.894       20.216.355       24.272.258     28.100.130  

TOTAL FLUJO NETO DEL 
PROYECTO        -8.600.000           4.457.723        20.481.616       40.697.972       64.970.230     93.070.360  

       

 168%      
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Tabla 50. Valorización del Inventario Final 

 
 

VALORIZACIÓN DEL INV. INICIAL VALORIZACIÓN DEL INV. FINAL

AÑO1 AÑO1

DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL

INVENTARIO INICIAL -                          INVENTARIO FINAL -                          

M.P.+ M.O.D.+ C.I.F. -                          M.P.+ M.O.D.+ C.I.F. 4.928.499,19        

TOTAL -                   TOTAL -                   

AÑO2 AÑO2

DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL

INVENTARIO INICIAL -                          INVENTARIO FINAL -                          

M.P.+ M.O.D.+ C.I.F. -                          M.P.+ M.O.D.+ C.I.F. 4.903.946,07        

TOTAL -                   TOTAL -                   

AÑO3 AÑO3

DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL

INVENTARIO INICIAL -                          INVENTARIO FINAL -                          

M.P.+ M.O.D.+ C.I.F. -                          M.P.+ M.O.D.+ C.I.F. 4.678.384,74        

TOTAL -                   TOTAL -                   

AÑO4 AÑO4

DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL

INVENTARIO INICIAL -                          INVENTARIO FINAL -                          

M.P.+ M.O.D.+ C.I.F. -                          M.P.+ M.O.D.+ C.I.F. 4.693.872,68        

TOTAL -                   TOTAL -                   

AÑO5 AÑO5

DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL DESCRIPCIÓN VALOR ANUAL

INVENTARIO INICIAL -                          INVENTARIO FINAL -                          

M.P.+ M.O.D.+ C.I.F. -                          M.P.+ M.O.D.+ C.I.F. 4.719.729,79        

TOTAL -                   TOTAL -                   
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Tabla 51. Cuentas por pagar 

COMPRAS A CRÉDITO       

      

POLÍTICA ESTABLECIDA POR LAS EMPRESAS PARA A OTORGARNOS CREDITO  

0%  AÑO1   AÑO2   AÑO3   AÑO4   AÑO5  

COMPRAS DE 
MATERIA PRIMA 

          
15.000.000,00  

       
16.000.000,00  

       
18.000.000,00  

       
19.000.000,00  

       
20.000.000,00  

COMPRAS A CREDITO 
                           

-    
                         

-    
                         

-    
                         -                             -    

COMPRAS DE 
CONTADO 

          
15.000.000,00  

       
16.000.000,00  

       
18.000.000,00  

       
19.000.000,00  

       
20.000.000,00  

 
 
 

Tabla 52. Cuentas por cobrar 

VENTAS A CREDITO 

POLITICA ESTABLECIDA PARA OTORGARLE CREDITO A NUESTROS CLIENTES  

0%  AÑO1   AÑO2   AÑO3   AÑO4   AÑO5  

VENTAS DEL 
PERIODO 

   
160.176.223,65  

    
170.003.463,74  

      
182.457.004,90  

 
193.231.091,86  

 
204.521.624,04  

VENTAS A 
CREDITO                        -                           -    

                         
-                        -                        -    

VENTAS DE 
CONTADO 

   
160.176.223,65  

    
170.003.463,74  

      
182.457.004,90  

 
193.231.091,86  

 
204.521.624,04  

 
  
 
 
 



215 
 

 

 
Tabla 53. Sistema DUPONT 

SISTEMA DUPONT                 

            
RENDIMIENTO DE LA INVERSION = (UTILIDAD NETA / VENTAS)*(VENTAS/ACTIVO TOTAL) = 
    

   0,08               5,61       

    8% *              5,61  VECES     

    45,70%       

            
LA RENTABILIDAD PROCEDE EN MAYOR GRADO DEL MARGEN DE UTILIDAD QUE DEJAN LAS VENTAS, Y NO TANTO DE LA 
ROTACIÓN DEL ACTIVO TOTAL    

         
INTEGRA UN INDICADOR DE RENTABILIDAD CON OTRO DE ACTIVIDAD PARA ESTABLECER SI EL RENDIMIENTO DEL USO DE LA 
EFICIENCIA EN EL USO DE LOS RECURSOS PARA PRODUCIR LAS VENTAS.  
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CÁLCULO DE LA TASA DE MERCADO O DESCUENTO 
 
La tasa de descuento es un factor financiero que se utiliza, en general, para determinar el valor del dinero en el tiempo 
y, en particular, para calcular el valor actual de un capital futuro o para evaluar proyectos de inversión. 
 
Para el cálculo de la tasa de mercado de este proyecto se utilizó lo siguiente: 
 
 
 
Tabla 54. Cálculo de la Tasa de Mercado 

 
 
 
  

                                                             
157Cdt´s BBVA Colombia.(Recurso Web, en línea) .Disponible en:  https://www.rankia.co/blog/mejores-cdts/1866633-mejores-cdt-para-2018 
158Tasa de intervención de política monetaria BANREP. .(Recurso Web, en línea) .Disponible en:  http://www.banrep.gov.co/ 
159Producto Interno Bruto (Recurso Web, en línea).Disponible en: http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas-
nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales 

Medidas % 

CDT´S BBVA Colombia157 5.01%  

Tasa de intervención de política monetaria del Banco de la República 158 4.25% 

Tasa de crecimiento del PIB159 2.8% 

Total 12.06% 

Fuente: Referencias relacionadas   
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Tabla 55. Tasa Interna de Retorno 

 

 
  
 
 
  

 
TASA INTERNA DE RETORNO TIR 

 
      

          

INVERSIÓN    -8.600.000          

 DIFERENCIA ENTRE INGRESOS Y EGRESOS DEL PERIODO     

AÑO1    25.067.107  AÑO4 
    

95.498.525       

AÑO2    44.192.723  AÑO5   126.630.445       

AÑO3    68.137.885          

          

TASA DEL MERCADO ==> 12.06%        

  
ES LA TASA QUE HACE QUE EL VALOR PRESENTE NETO SEA IGUAL A CERO, ES DECIR QUE REDUCE A CERO   

 LOS INGRESOS Y LOS EGRESOS DEL PROYECTO, INCLUYENDOSE LA INVERSIÓN INICIAL QUE REALIZARON  

 
LOS SOCIOS EN EL PROYECTO. 

 
357%      

  
COMO LA TASA RESULTANTE ES SUPERIOR A LA DEL MERCADO QUIERE DECIR QUE NUESTRO PROYECTO  

ES MÁS RENTABLE.         
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Tabla 56. Valor Presente Neto 

 
VALOR PRESENTE NETO 
        

INVERSIÓN    -8.600.000         

 
DIFERENCIA ENTRE INGRESOS Y EGRESOS DEL PERIODO     
AÑO1    25.067.107  AÑO4 95.498.525       

AÑO2    44.192.723  AÑO5 
 
126.630.445       

 
AÑO3    68.137.885         

         

TASA DEL MERCADO 
==> 12.06%       

 

PERMITE ESTABLECER LA EQUIVALENCIA ENTRE LOS INGRESOS Y EGRESOS DEL FLUJO DE EFECTIVO DE UN     
PROYECTO, LOS QUE SON COMPARADOS CON LA INVERSIÓN INICIAL DE LOS SOCIOS, A UNA TASA DETERMINADA.  
SE SUMAN LOS FLUJOS DE EFECTIVO DEL PROYECTO Y SE LE DESCUENTA LA INVERSIÓN INICIAL, SI ES POSITIVO  

EL RESULTADO SE ACEPTA EL PROYECTO, SI ES NEGATIVO EL RESULTADO SE 

RECHAZA.  

$ 204.895.300 
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Tabla 57.Costos 

COSTOS    AÑO 1   AÑO 2   AÑO 3   AÑO 4   AÑO 5  

COSTOS FIJOS      68.036.667           68.036.667           68.217.867           68.409.939           67.946.868           68.162.680  

COSTOS 
VARIABLES                   -             70.907.488           75.261.937           80.817.653           85.586.713           90.581.915  

COSTOS TOTALES      68.036.667         138.944.155         143.479.804         149.227.592         153.533.581         158.744.596  

VENTAS TOTALES                   -           160.176.224         170.003.464         182.457.005         193.231.092         204.521.624  

 
 
Tabla 58. Formulas Margen y Punto de Equilibrio 

 

FORMULAS

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN EN UNIDADES

MC1= PRECIO DE VENTA UNITARIO - COSTO VARIABLE UNITARIO

MC1= 10.678.415     -4.727.166          5.951.249            

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

PE1= COSTOS FIJOS TOTALES / MC1

PE1= 68.036.667     5.951.249           11,43                 UNIDADES

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN EN PESOS

MC2= (VENTAS TOTALES - COSTO VARIABLE TOTAL) / VENTAS TOTALES

MC1= 160.176.224   -70.907.488        160.176.224       0,56                   

PUNTO DE EQUILIBRIO EN PESOS

PE2= COSTOS FIJOS TOTALES / MC2

PE2= 68.036.667     0,56                   122.079.205       PESOS

PRUEBA

PE2/PE1= PVU 10.678.415       
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Figura  59. Punto de Equilibrio 
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-8.600.000,00 

4.457.722,53 

20.481.616,15 

40.697.971,60 

64.970.230,07 

93.070.359,89 

 -20.000.000

 -

 20.000.000
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 60.000.000

 80.000.000

 100.000.000

INSTALACIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

$

NUMERO DE AÑOS

FLUJO NETO DEL PROYECTO

Figura  60. Gráfico Flujo Neto del Proyecto 

 

Tabla 59. Flujo Neto del Proyecto 

FLUJO NETO DEL PROYECTO 

INSTALACIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

                    -
8.600.000,00  

    
4.457.722,53  

    
20.481.616,15  

    
40.697.971,60  

    
64.970.230,07  

  
93.070.359,89  
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 
CONCLUSIONES 

El mercado objetivo para ACOMINTER S.A.S., está conformado por 348 pymes del 

municipio de Tuluá, con una participación 4.95% del total de las empresas registradas 

en la Cámara de Comercio.  

Por medio del trabajo de campo se obtuvo información pertinente para el estudio de 
mercado, donde se puede observar que a pesar de que el 70% de las pymes no 
desarrolla actividades de comercio internacional, este permite evidenciar que el 64% 
de las pymes encuestadas estarían interesadas en recibir asesoría, cifras 
importantes que comprueban que el servicio de asesoría y consultoría en comercio 
internacional se podría implementar en el municipio de Tuluá, no obstante los 
empresarios manifestaron que los dos factores que influyen en la decisión de no 
realizar procesos de comercio internacional son el desconocimiento del tema 
representado en un 30% y los costos en un 27%. 
 
Las PYMES del municipio de Tuluá indicaron que el factor principal por el cual 
contrataría el servicio de asesoría es la calidad y cumplimiento con un 12%. 
 
Otros aspectos muy importantes que se reflejan es que el 18% de las pymes 

encuestadas realiza procesos de importación y el 12% afirmó que realiza procesos 

de comercio internacional cada mes, lo cual refleja la oportunidad a la empresa 

ACOMINTER de brindar el amplio portafolio de servicios para potenciar las 

exportaciones y lograr la internacionalización de las pymes del municipio de Tuluá. 

Con base en la consolidación de datos de los diferentes estudios y las respectivas 
evaluaciones financieras, se observa un Valor Presente Neto (VPN) positivo de 
$204.895.300, una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 357%, lo cual indica que el 
proyecto es viable, dado que se cuenta con un VPN positivo y una TIR resultante que 
es superior a la del mercado que fue 12.06% lo que indica que el proyecto es rentable.  
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RECOMENDACIONES 
 
 

Elaborar un plan de acción que permita el establecimiento de la empresa, cumpliendo 
cada uno de los pasos relacionados para el logro de los objetivos a corto, mediano y 
largo plazo. 
 
Formular una agenda de visitas con los Gerentes o propietarios de todas las 
empresas ubicadas en el municipio de Tuluá, con el fin de presentar el portafolio de 
servicios de ACOMINTER S.A.S., para así lograr contrataciones efectivas. 
 
Hacer alianzas estratégicas con Organizaciones Gubernamentales y no 
Gubernamentales, con el fin de brindar apoyo en procesos de comercio internacional.  
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ANEXOS 

 

Anexo  1. Encuesta 

 

Facultad de Ciencias Administrativas, Económicas y Contables 
Comercio Internacional 
 
Objetivo General: Elaborar un estudio de factibilidad para crear una empresa 
consultora y asesora en comercio internacional en el municipio de Tuluá. 
 
Encuesta va dirigida a los empresarios de las pymes del municipio de Tuluá. Está 
elaborada por: Alexandra Gómez Taborda-Martha Janeth Checa Rojas estudiantes 
de noveno semestre de Comercio Internacional y autoras del trabajo de grado 
Titulado “Estudio de factibilidad para crear una empresa consultora y asesora en 
comercio internacional en el municipio de Tuluá, para optar al Título de profesionales 
en Comercio Internacional. 
 
Nombre de la Empresa: ______________________Dirección: _____________ 
 
Contacto: E-mail______________________Cel o tel: ____________________ 
 

1. ¿En qué sector se encuentra ubicada su empresa? 
 
Industria __Manufacturera___Comercial ___ 
 

 

2. ¿Desarrolla usted actividades de comercio internacional? 

Sí _________No_________ 

(Si su respuesta es No, ir a las preguntas 6, 7 y 8) 

3. Si su respuesta es positiva ¿Qué actividad realiza? 
 
Importación___Exportación___Ambas___ 
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4. Indique el factor principal en que se basa para contratar un servicio de 

asesoría en comercio internacional: 
 
Calidad y cumplimiento___ 
Confianza y honorabilidad___ 
Atención oportuna___ 
Precios bajos___ 
Experiencia en el mercado___ 
 

5. ¿Cada cuánto realiza usted un proceso de comercio internacional?  

Mensual___       Bimensual___Semestral___  Anual__      Ocasional__ 

 

6. Si no realiza procesos de comercio internacional ¿Estaría interesado en 

recibir asesoría? 

 

Sí_______No___________ 
 

7.  Usted no realiza procesos de comercio internacional debido a: 
 

Miedo ____ Capacidad de producción_______ 
 
Desconocimiento_____Costos____ 
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Anexo  2.  Contrato de servicio de asesoría o (consultoría) 

(Tuluá ____ ___ de 20XX) 
 

Nro. ____ ENTRE_________________________ Y ACOMINTER S.AS.  

Entre los suscritos, a saber (_____________), mayor y vecino (a) de, identificado con 

Cédula de Ciudadanía No. _____________  de _____________, quien actúa en su 

propio nombre y quien en adelante y para los efectos del presente documento se 

llamará EL CONTRATISTA por una parte y por la otra, mayor y vecino de 

_____________, identificado con Cédula de Ciudadanía No. _____________ de 

_____________ quien actúa en calidad de Representante Legal y quien en adelante 

y para los efectos del presente documento se llamará CONTRATANTE, hemos 

celebrado el presente Contrato de Prestación de Servicios de consultoría, el cual se 

regirá por las siguientes cláusulas: 

PRIMERA: OBJETO. EL CONTRATISTA se obliga para con EL CONTRATANTE a 

prestar los servicios de consultaría sobre (describir el compromiso en forma breve 

pero clara). Los términos descritos sólo podrán ser modificados mediante convenio 

escrito celebrado entre EL CONTRATISTA y EL CONTRATANTE. La propuesta y los 

anexos se consideran parte integrante de este contrato (especificar cuáles 

anexos). SEGUNDA: PLAZO. EL CONTRATISTA se compromete a realizar el trabajo 

de consultoría y a entregar la totalidad de los informes pertinentes, en un plazo no 

mayor de _______________ (__) días calendario, contados a partir de la fecha de la 

firma del presente contrato. TERCERA: VALOR Y FORMA DE PAGO. El valor del 

presente contrato de prestación de servicios de consultoría es de: 

___________________________ de pesos ($__________). Esta suma se pagará de 

la siguiente manera: la mitad del valor, es decir, ____________ pesos ($_____ ) el 

día que inicia este contrato, el _______ ( __ ) de ___________ de dos mil ________ 

( ____ ), y la otra mitad, en el día fijado como fin del plazo, el _______ ( __ ) de 

___________ de dos mil ________ ( ____ ). CUARTA: OBLIGACIONES DEL 

CONTRATISTA: Son obligaciones de: 1) Poner al servicio de EL CONTRATANTE 

toda su experiencia y conocimiento para cumplir a cabalidad con el trabajo de 

consultoría objeto de este contrato. 2) Cumplir con los plazos fijados en este contrato 

para la entrega del trabajo en cuestión. 3) Presentar a EL CONTRATANTE en los 

plazos que se indican y en forma impresa y/o en medio magnético los informes que 

se describen en los anexos. 4) No divulgar, entregar o suministrar total o 

parcialmente, el resultado de los estudios que son materia de este contrato sin el 

consentimiento escrito de EL CONTRATANTE. 5) (Incluir otras obligaciones 

pertinentes a cada caso en particular). QUINTA: OBLIGACIONES DE EL 

CONTRATANTE. Son obligaciones de EL CONTRATANTE: 1) Suministrar la 
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información veraz y oportuna requerida por EL CONTRATISTA para la realización de 

trabajos acordados. 2) Programar las reuniones requeridas por EL CONTRATISTA y 

a garantizar la asistencia del personal convocado a ellas. 3)Realizar las actividades 

acordadas con EL CONTRATISTA dentro de los plazos programados. 4) En caso de 

requerirse, brindar los espacios y el personal necesario para la ejecución de la 

consultoría. 5) Cumplir con las tareas, compromisos, asignación de personas, 

reuniones, citas derivadas de este proyecto, por lo que los eventuales atrasos 

ocasionados no obligan a EL CONTRATISTA a devolverse en el proceso, pero sí a 

orientar a EL CONTRATANTE en las tareas hasta que se termine el periodo del 

contrato. 6) (Incluir otras obligaciones pertinentes a cada caso en particular). SEXTA: 

IMPUESTOS. Cualquier impuesto, tasa o gravamen que pudiera afectar el costo del 

trabajo estipulado en este contrato será a cargo de EL CONTRATANTE. (se puede 

pactar algo diferente de acuerdo a la previa negociación, pero por lo menos que esté 

a cargo de ambas partes). SÉPTIMA: CONTRATACIÓN DE PERSONAL. Los 

servicios contratados por EL CONTRATISTA para la realización del presente contrato 

son de su entera responsabilidad. EL CONTRATANTE no asume responsabilidad 

alguna por los reclamos que trabajadores de EL CONTRATISTA pudieren presentar 

como consecuencia del presente contrato. OCTAVA: PROPIEDAD Y RESERVA DEL 

TRABAJO. Los Estudios, informes o resultados materia de este contrato serán de 

propiedad de _______________________ (esto depende de la negociación previa 

que se hizo). NOVENA: CLÁUSULA COMPROMISORIA. Ambas partes acuerdan 

que todas las diferencias que ocurran entre ellas con ocasión de la celebración, 

interpretación, ejecución, liquidación o terminación de este contrato y que no hayan 

sido resueltas entre ellas mismas, serán resueltas por un Tribunal de Arbitramento 

domiciliado en la ciudad de ____________ y conformado por un (1) árbitro nombrado 

por el Centro de Conciliación y Arbitraje de la Cámara de Comercio de 

_____________. El árbitro designado será un abogado inscrito, fallará en derecho y 

se regirá y someterá a las leyes colombianas (esta cláusula solo se estipulará si el 

valor del contrato es igual o superior a cien (100) salarios mínimos legales mensuales 

vigentes). 

Para constancia se firma en ____________ a los _____________ (__) días del mes 

de ___________ de dos mil _________ (20__). 

FIRMAS 

____________________________ 

El Contratante 

C.C. N°______________ de ____________ 

____________________________ 

El Contratista 

C.C. N°______________ de ____________ 
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Anexo  3.Contrato a Término Fijo término Fijo 

 
 

......................... (Nombre del empleador), identificado con cédula de ciudadanía No. 

.................,.............. (Actuando a nombre propio o como representante legal de........ 
identificado con el NIT. No. ...........), domiciliado en............... (Municipio), quien en 
adelante se denominara EMPLEADOR y................. (Nombre del trabajador) 
identificado con cédula de ciudadanía No. ................, residente en............ 
(Municipio), quien en adelante se denominará TRABAJADOR, acuerdan celebrar el 
presente CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO A TÉRMINO........... (Fijo o 
indefinido) (a), por un periodo de.............. (............) (Días, meses, años) que se regirá 
por las siguientes cláusulas: PRIMERA.- OBJETO: El EMPLEADOR contrata los 
servicios personales del TRABAJADOR, para.................... (Describir la actividad que 
se va a desarrollar) y los que se deriven de estas labores. PARÁGRAFO.- El 
TRABAJADOR acepta los cambios de labores decididos por el EMPLEADOR 
siempre que sus condiciones laborales se mantengan. SEGUNDA.- INICIACIÓN Y 
JORNADA DE TRABAJO: El TRABAJADOR iniciará labores a partir de................. 
(Día, mes, año), con una jornada laboral ordinaria de................... (b), que se podrán 
distribuir de la forma permitida por el artículo 164 del Código Sustantivo del Trabajo. 
TERCERA.- LUGAR DE TRABAJO: El lugar de trabajo será en....................... 
(Nombre y dirección del lugar de trabajo) de la ciudad de..................., y puede ser 
modificado por acuerdo entre las partes, siempre que las condiciones laborales del 
trabajador no sufran desmejora o se disminuya su remuneración o le cause perjuicio. 
CUARTA.- SALARIO: El TRABAJADOR devengará.................... M/C ($............), 
pagaderos en.................... (c), que incluye la remuneración de los descansos 
dominicales y festivos. QUINTA.- OBLIGACIONES: El TRABAJADOR deberá cumplir 
con las siguientes obligaciones: a) Colocar al servicio del EMPLEADOR su capacidad 
normal de trabajo, de manera exclusiva en el desempeño de las funciones 
encomendadas y en las labores conexas, según ordenes e instrucciones del 
empleador o sus representantes. b) Trabajar durante la vigencia del presente contrato 
única y exclusivamente al servicio del EMPLEADOR. c) Cumplir con la jornada de 
trabajo dentro de los turnos y horario señalado por el EMPLEADOR. d) Las demás 
consagradas en el artículo 58 del Código Sustantivo del Trabajo. SEXTA.- TRABAJO 
EXTRA, EN DOMINICALES Y FESTIVOS: El trabajo suplementario o en horas 
extras, así como el trabajo en domingo o festivo en los que deba concederse 
descanso, será remunerado conforme a la Ley, al igual que los respectivos recargos 
nocturnos. Es de advertir que dicho trabajo debe ser autorizado por el empleador o 
sus representantes, para efectos de su reconocimiento. SÉPTIMA.- JUSTAS 
CAUSAS PARA DESPEDIR: Son justas causas para dar por terminado 
unilateralmente el presente contrato, por cualquiera de las partes, las expresadas en 
los artículos 62 y 63 del Código sustantivo del Trabajo. OCTAVA.- PERIODO DE 
PRUEBA: (OPCIONAL) Acuerdan las partes fijar como periodo de prueba los 
primeros.......... (........) (Días o meses) (d) a partir de la vigencia de este contrato. 
Durante este periodo las partes pueden dar por terminado unilateralmente el contrato. 
En el caso de existir prorroga o nuevo contrato entre las partes se entiende que no 
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existirá para esto nuevo periodo de prueba. .................. NOVENA.- AVISO DE 
TERMINACIÓN UNILATERAL DEL CONTRATO: Cualquiera de las partes puede dar 
por terminado el contrato dando aviso a la otra con una anticipación mayor a treinta 
(30) días de la fecha de vencimiento del periodo contratado. En caso de no producirse 
tal aviso, o de hacerlo en un término inferior al establecido, la parte que termina el 
contrato deberá a la otra, a título de indemnización, el equivalente a treinta (30) días 
de salario o proporcional al tiempo que falte. DECIMA.- PRORROGA: Si el aviso de 
terminación unilateral del contrato no se da o se da con una anticipación menor a 
treinta (30) días el contrato se prorroga por un periodo igual al inicial, siempre que 
subsistan las causas que lo originaron y la materia del trabajo. DECIMA PRIMERA.- 
El presente contrato reemplaza y deja sin efecto cualquier otro contrato verbal o 
escrito, que se hubiera celebrado entre las partes con anterioridad. DECIMA 
SEGUNDA.- Cualquier modificación al presente contrato debe efectuarse por escrito 
y anexarse a este documento 

Para constancia se firma por las partes, en la ciudad de............... (Municipio) a 
los.....Días del mes de........ De 200.... 
 
 

EMPLEADOR 
________________________ 
C. C. No.  

 
 
TRABAJADOR 
________________________ 
C. C. No. 
 
 
(a) El contrato de trabajo no estipulado a término fijo, o cuya duración no esté 
determinada por la de la obra o la naturaleza de la labor contratada, o no se refiera a 
un trabajo ocasional o transitorio, será contrato a término indefinido 
(b) La jornada de trabajo ordinaria no puede ser mayor a ocho (8) horas diarias y 
cuarenta y ocho (48) semanales. (Excepto trabajadores con cargos de dirección, 
confianza o manejo, trabajadores de servicio doméstico y que ejerciten actividades 
intermitentes o de vigilancia si reside el lugar de trabajo) 
(c) Ningún trabajador puede devengar menos del salario mínimo legal y si labora 
menos de ocho (8) horas diarias su salario será proporcional al tiempo trabajado. 
Se debe determinar en el contrato la forma (mensual, quincenal, etc.) y el lugar en 
que deberá hacerse el pago 
(d) El Periodo de prueba puede ser hasta de dos (2) meses y en contratos inferiores 
a un (1) no podrá ser superior a una quinta (1/5) parte del termino pactado 
Prestaciones sociales en el periodo de prueba: salario, auxilio de transporte, afiliación 
a la seguridad social, cesantías. 
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Anexo  4. Contrato por Prestación de Servicios. 

CONTRATO DE PRESTACIÓN DE SERVICIOS PROFESIONALES No.XXXX 
ENTRE XXXXXXXXXXX Y XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX. 

Entre los suscritos, a saber: 

XXXXXXXXXXX, mayor de edad y vecino de esta ciudad, identificado con la cédula 
de ciudadanía No. XXXXXXXXXXX quien actúa en calidad de representante legal de 
la empresa Acominter S.A.S, identificada tributariamente con NIT. 
XXXXXXXXXXXXX, quien en adelante se denominará EL CONTRATANTE 

Y xo000000xx, mayor de edad, vecino de TULUÁ, identificado con Cédula de 
Ciudadanía xxxxxxxx y Tarjeta Profesional xxxxxxxxxxxx, quien obra en nombre 
propio y quien, para los efectos del presente CONTRATO DE PRESTACIÓN DE 
SERVICIOS PROFESIONALES, se denominará EL CONTRATISTA. 

Las partes han convenido celebrar el presente CONTRATO DE PRESTACIÓN DE 
SERVICIOS, que se regirá por las leyes comerciales y civiles que le sean aplicables 
y en especial por las cláusulas que se especifican más adelante: 

CLÁUSULA PRIMERA. - OBJETO: El objeto del presente contrato es la prestación 
de servicios profesionales como asesor de forma independiente, es decir, sin que 
exista subordinación jurídica y utilizando sus propios medios. 

En desarrollo de lo anterior, EL CONTRATISTA con total autonomía técnica, 
administrativa y financiera y sin generar vínculo laboral alguno con el 
CONTRATANTE, se compromete prestar su servicio de asesoría Comercial o 
Financiera a las PYMES Comerciales de la ciudad de Tuluá contratos de prestación 
de servicios celebrados por EL CONTRATANTE. 

CLÁUSULA SEGUNDA. - OBLIGACIONES DE LA CONTRATANTE: Son 
obligaciones de la CONTRATANTE: 1.) Desembolsar al CONTRATISTA los 
honorarios pactados en este contrato, previo lleno de los requisitos estipulados más 
adelante. 2.) Verificar la afiliación y pago de aportes que el CONTRATISTA debe 
efectuar al Sistema de Seguridad Social (E.P.S., A.F.P. y A.R.L.), tomando como 
base el 40% de los honorarios mensuales, pero en todo caso el aporte debe ser sobre 
mínimo el salario mínimo legal mensual vigente. 3.) Recibir a satisfacción los trabajos 
y documentos que sean entregados por el CONTRATISTA, cuando estos cumplan 
con las condiciones establecidas en el presente contrato. 4). El CONTRATANTE 
deberá facilitar acceso a la información y elementos que sean necesarios, de manera 
oportuna, para la debida ejecución del objeto del contrato, y, estará obligado a cumplir 
con lo estipulado en las demás cláusulas y condiciones previstas en este documento. 

 

CLAUSULA TERCERA. - OBLIGACIONES DEL CONTRATISTA: Además de 
desarrollar la actividad contratada en el tiempo estipulado para ello, EL 
CONTRATISTA se compromete a: 1.- Obrar con diligencia en los asuntos a él 
encomendados. 2. Resolver las asesorías con la mayor celeridad posible .3. Elaborar 
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propuestas de prevención ante cualquier contingencia que se pueda presentar 
durante el ejercicio de sus funciones. 4. Asistir al CONTRATANTE a las citas a las 
que se le programe. 5. Informar de manera oportuna a EL CONTRATANTE, las 
dificultades o circunstancias que puedan impactar negativamente el logro del objeto 
del contrato. 6.- Mantener estricta reserva y confidencialidad sobre la información que 
conozca por causa o con ocasión del presente Contrato. 7.- No acceder a las 
peticiones o amenazas de quienes actúan por fuera de la ley, con el fin de obligarlo 
a hacer u omitir algún acto o hecho. En tal evento, avisar inmediatamente al 
CONTRATANTE y a las demás autoridades competentes sobre la ocurrencia de 
dichas peticiones o amenazas. 8.- Controlar que los documentos físicos o magnéticos 
que le sean entregados o que elabore para la ejecución del presente Contrato, sean 
archivados y custodiados correctamente por los funcionarios de la entidad 
responsables de estas actividades. 9.- Recibir y entregar a la terminación del 
contrato, los bienes y elementos necesarios para la realización del mismo. 10.- Velar 
por la conservación de los bienes de la entidad cuando se le entreguen para la 
ejecución de su actividad contractual. 11. Las demás que sean requeridas para el 
cabal cumplimiento del objeto contractual, según se acuerde con el Supervisor del 
presente contrato. 12. - Afiliarse al Sistema de seguridad Social Integral y efectuar 
los aportes correspondientes como independiente por el valor del presente contrato 
y por el tiempo de duración del mismo, en los términos legales vigentes. 13.- Efectuar 
todas y cada una de las actividades necesarias para el óptimo desarrollo del objeto 
del presente contrato. 14.- Guardar la debida reserva de la información que reciba 
con motivo de este contrato. 15.- Presentar la respectiva cuenta de cobro o factura 
acompañada de la certificación sobre el cumplimiento de las obligaciones a cargo de 
LA CONTRATISTA otorgada por la supervisión del contrato. 

 

CLÁUSULA CUARTA. - DURACIÓN: El presente contrato tendrá duración a partir 
de su legalización, hasta agotar los recursos del valor del contrato. 

 

CLÁUSULA QUINTA. - El valor total del contrato del presente contrato es hasta la 
suma de XXXXXXXXXXX Moneda Corriente, que se pagará en tres (3) desembolsos 
mensuales, cada una por un valor de XXXXXXXXXX (Moneda Corriente, previa 
entrega del informe y cumplimiento del cronograma inicialmente presentado por el 
CONTRATISTA al CONTRATANTE. 

 

CLÁUSULA SEXTA.- VERIFICACIÓN DE APORTES: EL CONTRATANTE. 
verificará la afiliación y el pago de aportes al Sistema General de Social efectuados 
por EL CONTRATISTA y en caso de encontrar que no los ha efectuado o los ha 
efectuado en forma incorrecta, pondrá en conocimiento de dicha circunstancia a la 
Superintendencia Nacional de Salud frente a los aportes en salud y a la Dirección 
Territorial del Ministerio del Trabajo en loque respecta a los aportes en pensiones, a 
fin de que estas entidades efectúen las investigaciones y apliquen las sanciones que 
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contempla la Ley. Igualmente, procederá a dar aviso a la EPS donde se encuentre 
afiliado EL CONTRATISTA a fin de que dicha entidad inicie las acciones de cobro 
sobre los aportes en salud adeudados. 

Para efectos de los aportes al Sistema General de Seguridad Social, el valor mensual 
por cotizar es un salario mínimo legal mensual vigente. 

 

CLAUSULA SEPTIMA. - CLAUSULA PENAL: El incumplimiento por parte del 
CONTRATISTA de cualquiera de las obligaciones previstas en este contrato, dará 
derecho al CONTRATANTE al pago de una suma equivalente al 10% del valor total 
del mismo. EL CONTRATANTE hará efectiva la suma correspondiente al porcentaje 
aquí pactada, mediante el cobro de los saldos que adeudare EL CONTRATISTA si 
los hubiere, para lo cual se entiende expresamente autorizado con la suscripción del 
presente contrato. 

PARAGRAFO 1- La aplicación de la Cláusula Penal no excluye la indemnización de 
perjuicios que excedan el monto cubierto por esta Cláusula. PARAGRAFO 2.- La 
suma correspondiente a la Cláusula Penal, hará acreedor al CONTRATANTE sin 
necesidad de requerimiento, ya que el CONTRATISTA renuncia expresamente a 
requerimientos de ley para constituir la mora. Así mismo, en caso de mora, el saldo 
insoluto podrá ser exigido ejecutivamente y para tal fin, este documento constituye 
título ejecutivo. 

 

CLAUSULA OCTAVA - TERMINACIÓN: Además de las causales contempladas en 
la ley, el presente contrato podrá darse por terminado por: a.- Mutuo acuerdo entre 
las partes. b.- Cancelación por vencimiento del término del presente contrato. C.- 
Imposibilidad de desarrollar el objeto contractual. d.- Cumplimiento del objeto, en 
forma anticipada. Dé. - Terminación del contrato interadministrativo de prestación de 
servicios. f.- En forma unilateral por parte del CONTRATANTE, cuando la supervisión 
del contrato le reporte su insatisfacción en el desarrollo y ejecución de las actividades 
contratadas. g. Cuando EL CONTRATISTA no haya legalizado el contrato en el 
término que el establece. 

 

CLAUSULA NOVENA. - INDEPENDENCIA DEL CONTRATISTA: EL 
CONTRATISTA actuará por su propia cuenta, con absoluta autonomía y no estará 
sometido a subordinación ni relación laboral alguna con EL CONTRATANTE. Sus 
derechos se limitarán, de acuerdo con la naturaleza del presente contrato, a exigir el 
pago de lo estipulado por el servicio prestado. Queda claramente entendido que no 
existirá relación laboral alguna  entre  EL CONTRATANTE  y el CONTRATISTA, o el 
personal que utilice en la ejecución del objeto del presente contrato. 

 

CLAUSULA DECIMA. - SUPERVISION: El presente contrato estaré bajo la 

supervisión del señor XXXXXXXXXXXXX identificado con la cédula de ciudadanía 
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No. XXXXXXXXXXXX. Dicha supervisión comprende, entre otras, el recibo y la 

verificación de los servicios contratados. La revisión del contrato en los aspectos 

administrativos y legales estaré a cargo del CONTRATANTE, de acuerdo con 

designación del representante legal. 

 
CLAUSULA DECIMA PRIMERA. - CESION DEL CONTRATO: EL CONTRATISTA 
 
no podrá ceder parcial ni totalmente la ejecución del presente contrato a un tercero 

salvo previa autorización expresa y escrita del CONTRATANTE. PARAGRAFO 1.- 

En el caso de autorizarse la cesión, en el texto de la misma  se  dejaré  constancia 

de que ésta se entiende celebrada dentro y sin perjuicio de to estipulado en el 

contrato principal. La cesión deberá quedar consignada en documento escrito, la 

cual formara parte del contrato principal. PARAGRAFO 2.- Por el contrato de cesión 

no cesara la responsabilidad del cedente, quien por to tanto será solidariamente 

responsable con el cesionario en el cumplimiento del contrato, salvo que 

expresamente así to indique por escrito el CONTRATANTE. 
 
DECIMA SEGUNDA. - IMPUESTOS: Los impuestos,  tasas  y  contribuciones que 

se Ilegaren a causar con ocasión del presente contrato, serán de cargo del 

CONTRATISTA, quien los asumirá en su totalidad, sin que tenga derecho a exigir 

compensación diferente at pago de los precios estipulados en el contrato. 

 
DECIMA TERCERA.- DOMICILIO CONTRACTUAL: Para todos los efectos legales 

el domicilio contractual será la ciudad de Tuluá. y las notificaciones serán recibidas 

por las partes en la misma ciudad en las siguientes direcciones: POR EL 

CONTRATANTE:XXXXXXXXXXXX y    por    EL CONTRATISTA 

XXXXXXXXXXXXX Móvil: XXXXXXXXXXXXXX, Correo electrónico: XXXXXXXX 

 
DECIMA CUARTA. - SOLUCION DE CONTROVERSIAS: Las  partes  convienen 

que en el evento en que surja alguna diferencia entre las mismas, por razón o con 

ocasión del presente contrato, en que deba acudirse a la justicia ordinaria, 

previamente recurrirán a un Centro de Conciliación, de acuerdo con las normas 

vigentes en la materia. 

 
DECIMA QUINTA. - ANEXOS: Forman parte integral de este contrato los siguientes 

documentos: 1.- Los términos de referencia del CONTRATANTE. 2.- Las 

modificaciones y adiciones acordadas por escrito entre las partes.  3.- En general, 

las comunicaciones, actas y acuerdos que, en desarrollo de éste, se crucen o 

suscriban entre las partes, siempre y cuando sean escritas y firmadas por sus 

representantes legales, o por personas expresamente delegadas por ellos para 

hacerlo. 
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DECIMA SEXTA.- CONFIDENCIALIDAD: EL CONTRATISTA se compromete a no 
divulgar y mantener en reserva la información confidencial, reservada, privilegiada y 
en general toda la información, física, digital o electrónica, contenida en expedientes, 
documentos físicos, bases de datos, plataforma informática, y documentos que reciba 
y a los que tenga acceso en virtud del contrato celebrado y los que elabore, analice, 
proyecte, recopile, sistematice, digitalice, escanee, organice el suscribiente, 
contratista, socios, asesores, representantes legales, directivos, dependientes y 
demás personas físicas o morales que guarden relación directa o indirecta con las 
actividades y obligaciones objeto del contrato. 

 

DECIMA SEPTIMA. - FUERZA MAYOR: EL CONTRATISTA quedara exento de toda 
responsabilidad por dilación en el cumplimiento de las obligaciones contractuales, 
cuando dicha dilación ocurra por causa constitutiva de fuerza mayor, debida 
comprobada, por fuera del control del CONTRATISTA y que no implique falta o 
negligencia de éste. Los inconvenientes de fuerza mayor deberán informarse al 
CONTRATANTE por el medio más rápido posible, dentro de las 72 horas siguientes 
al momento en que hayan iniciado. Dentro de los diez (10) días siguientes EL 
CONTRATISTA suministrara al CONTRATANTE todos los detalles del hecho 
constitutivo de fuerza mayor y la documentación certificada que el CONTRATANTE 
pueda requerir. Para efectos del contrato solamente se considerarán como causas 
constitutivas de fuerza mayor las que se califiquen como tales en la legislación 
colombiana. 

 

DECIMA OCTAVA. -INDEMNIDAD: EL CONTRATISTA mantendrá indemne al 
CONTRATANTE, a sus funcionarios, empleados o agentes por todo reclamo, 
demanda, pleito, acción legal, cobranza o sentencia de cualquier género o 
naturaleza, que se falle contra ellas por motivo de la negligencia del CONTRATISTA, 
subcontratistas o empleados relacionados con el contrato. 

 

DECIMA NOVENA. DECLARACION SOBRE CARGA DE CLARIDAD CONJUNTA: 
EL CONTRATISTA declara que, aunque el texto del presente contrato fue elaborado 
por EL CONTRATANTE, tuvo la oportunidad de revisarlo con detenimiento, de 
entender su contenido y alcances, sugerir y discutir modificaciones con EL 
CONTRATANTE y por ello expresamente manifiesta que entiende todas y cada una 
de las cláusulas en él contenidas y los efectos que ellas tienen. 

 

VIGESIMA SEGUNDA. REQUISITOS DE PERFECCIONAMIENTO Y 
LEGALIZACION: El contrato se perfeccionará con la suscripción del mismo por las 
partes y la presentación del RUT por parte del CONTRATISTA. Para su legalización 
se requiere la Presentación de la póliza de garantía junto con su respectivo recibo de 
pago y la aprobación por parte del CONTRATANTE, documentos que 
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ELCONTRATISTA presentará a más tardar dentro de los 5 días hábiles siguientes al 
perfeccionamiento del contrato en la Oficina del CONTRATANTE. 

De conformidad con lo anterior, las partes suscriben el presente documento en dos 
copias del mismo valor y tenor, en la ciudad de Tuluá, el día XX del mes de XXXXXX 
de XXXXX. 

 

 

CONTRATANTE                                                                        CONTRATISTA 

 

__________________                                                            ___________________ 

XXXXXXXXXXXX                                                     NIT.XXXXXXC.C No.: XXXXXXX 
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Anexo  5. Sayco-Acinpro 
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Anexo  6. Certificado de Bomberos 

 
 


