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INTRODUCCIÓN 
 
 
La importancia de la Empresa Familiar en la economía de un país es un hecho 
indiscutible, más aún si son analizadas las consecuencias de sus actividades 
empresariales en el desarrollo integral de una sociedad. En una economía de 
mercado el empresario es la pieza clave. Si no hay empresarios, no hay 
empresa, no hay creación de puestos de trabajo, ni creación de riqueza. Dentro 
del conjunto de empresas, las familiares constituyen el  soporte del desarrollo 
económico. 
 
Según Gaitán  y Castro (2001) “en Colombia  como en los demás países del 
mundo, las empresas de familia representan una porción muy importante dentro 
del total de los negocios privados”. Aunque este tema ha sido poco explorado, 
algunos estudios de la Superintendencia de Sociedades demuestran que el 
“68% de las empresas son familiares” (Daníes, 2005), de las cuales el 53% se 
encuentran ubicadas en Bogotá D. C.  La Superintendencia de Sociedades 
presenta el factor propiedad como el criterio principal para identificar una 
empresa familiar, en la cual los miembros de una misma familia deben poseer 
más del 50% del capital de una sociedad para llegar a ser familiar.  
 
La finalidad de este proyecto de investigación es realizar un diagnóstico que 
determine las primordiales necesidades que presentan las pymes familiares de 
la ciudad de Bogotá D. C. en sus áreas funcionales, por medio de un 
instrumento de recolección de datos, trabajo de campo  y el  análisis de 
resultados los cuales podrán servir para que el Centro de Desarrollo de 
Empresas de Familia (Cedef), programa de la Universidad de La Salle, pueda 
crear un directorio empresarial y logre en un futuro intervenir profesionalmente 
prestándoles el servicio de asesoría, consultoría y asistencia técnica. 
 
Una de las formas de clasificar las empresas es hacerlo por su tamaño; las 
empresas familiares generalmente son microempresas donde sus 
administradores y operarios son parientes, en las cuales se manejan las cosas 
de manera intuitiva y que por razones espaciales y temporales de su actividad,  
no tienen una organización departamentalizada ni  se promueve el manual de 
funciones, la inducción o capacitación continuada del personal, además que en 
el momento de la selección e incorporación del personal no se cuenta con un 
criterio de perfil del aspirante respecto al cargo y los requerimientos para su 
desempeño, esto entre otras grandes falencias como la informalidad en materia 
legal,  contable y financiera o la ausencia de control, evaluación, comunicación, 
planes de mercadeo, publicidad y relaciones públicas. 
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El punto central es que el tamaño de las empresas familiares determina el modo 
de su organización, lo cual hace que se tenga en cuenta, para conocer sus 
necesidades. Es importante precisar de manera directa cuales de estas 
empresas cuentan o no con una planeación estratégica y si su organización es 
funcional y no orgánica o departamentalizada. Por lo general en las empresas 
familiares por razón de su tamaño en cuanto a personal no se requiere 
departamentalización.  
 
Las pymes familiares en Bogotá D. C., para poder contribuir a su consolidación 
y desarrollo deben ser conocidas y esto sólo es posible mediante un diagnóstico 
a partir del cual se vea reflejada la posibilidad de asesoría en su estructura 
funcional y organizacional. Esta investigación sólo se compromete con 
desarrollar un diagnostico sectorial de las pymes familiares en Bogotá D. C. que 
permita contar con una información actualizada sobre las necesidades básicas 
que estas empresas tienen. 
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1. TÍTULO 
 
 
Diagnóstico de las necesidades de consultoría, asesoría y asistencia técnica de 
pymes familiares en Bogotá D. C.  
 
 

2. LÍNEA DE INVESTIGACIÓN 
 
 
El presente estudio hace parte de la línea de investigación “Desarrollo 
empresarial”. Así mismo pertenece a la sublínea  de investigación, Desarrollo 
de Empresas de Familia Cedef, programa de la Universidad de La Salle. 
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 

 
3.1 Enunciado del problema 
 
Hoy en día se considera que la actividad de las pymes es muy importante para 
la economía colombiana. Después de los años noventa, se reconoció que en 
Colombia existía gran cantidad de pymes desconocidas y dispersas, que no 
tenían ningún tipo de protección o ayuda, no obstante estaban contribuyendo 
sustancialmente al Producto Interno Bruto. “Se estima que hay un número por 
encima de un millón de pymes que aportan más del 50% del Producto Interno 
Bruto, y generan la mayor parte del empleo nacional. Existe una gran mayoría 
sin ninguna clase de registro. Solamente una pequeña parte están registradas y 
cumplen todos los requerimientos legales”. (Cala, 2005) 
 
En Colombia la reorientación de la política económica estatal hacia el 
fortalecimiento de las pymes y dentro de estas,  las  de tipo familiar y 
cooperativo, “son la mejor fuente para generar empleo productivo y 
contrarrestar así el desempleo que se está presentando en el país asociado al 
empleo de mala calidad” (Puyana, 2002). De esta manera, en el contexto 
productivo del nuevo siglo, la implementación de proyectos empresariales de 
tamaño pequeño y mediano, con bajos requerimientos de inversión, encuentran 
un buen nivel de viabilidad por la presencia de un entorno financiero y 
normativo favorable. 

Según el superintendente de sociedades, empresa y familia no son 
incompatibles al señalar que se deben superar los conflictos que 
tradicionalmente se presentan en las sociedades de familia, los cuales son:  

 Juego de roles inadecuados dentro de la empresa.  
 Estructuras organizacionales inadecuadas.  
 Exceso de miembros de la familia en la organización. 
 Remuneraciones inadecuadas (tomando en cuenta únicamente el 

sistema familiar). 
 Comportamientos cruzados. 

 
Entre las principales dificultades que pueden afectar la competitividad de una 
empresa están: 

 Planeación estratégica. 
 Sistema de gestión de calidad y ambiental.  
 Departamentalización.  
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Teniendo en cuenta  que las condiciones actuales del entorno no son las más 
favorables, en Colombia se ve afectado el desempeño de la actividad 
económica de las pymes de familia, debido a la desigualdad social por la 
deficiente distribución del ingreso, los altos índices de desempleo y corrupción, 
el bajo nivel tecnológico, los altos costos de producción y distribución, las malas 
decisiones de inversión en tecnología, la deficiente administración del capital de 
trabajo, la falta de planes de mercadeo y las dificultades para acceder a las 
fuentes de recursos entre otras, se hace necesario estudiar a fondo el 
problema. 
 
Según la oficina internacional del trabajo (1993) “en los países en desarrollo la 
profesión del consultor es muy nueva”. Sin embargo se observa una tendencia 
general a hacer mas uso de consultores. Esto se debe, sin duda, a que la 
consultoría de empresas puede desempeñar un papel útil  en la industrialización 
y en el desarrollo económico y general. Puede acelerar la transmisión de pericia 
directiva y ayudar a diseñar e introducir sistemas de dirección adaptados a la 
situación del país, con lo cual contribuye a elevar la competencia empresarial 
del país, que es una de las condiciones fundamentales de un desarrollo 
efectivo.  
  
 
3.2 Formulación del problema  
 
¿Cuáles son las necesidades en consultoría, asesoría y asistencia técnica de 
pymes familiares en Bogotá D. C.? 
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4. OBJETIVOS 
 
 
4.1 Objetivo general 
 
Realizar diagnóstico que determine las necesidades actuales en consultoría, 
asesoría y  asistencia técnica para las empresas familiares pymes, en la ciudad 
de Bogotá D. C. 
 
 
4.2 Objetivos específicos 
 
 

 Definir el marco teórico referido a factores que la investigación considere 
pertinentes en cuanto a asesoría, consultoría, asistencia técnica de 
pymes de familia en Bogotá D. C., tales como definición, proceso, clases 
y sus beneficios. 
 

 Construir instrumentos de investigación, que por su aplicación permitan 
identificar y describir rasgos de las necesidades de asesoría, consultoría, 
y asistencia técnica de pymes de familia en Bogotá D. C. 
 
 

 Determinar las principales necesidades que se presentan en las pymes 
familiares en cuanto a asesoría, consultoría, asistencia técnica, para una 
futura y eficaz intervención del centro de desarrollo de empresas 
familiares (Cedef, programa de la Universidad de La Salle). 
 

 Realizar la presentación correspondiente al documento físico donde se 
desarrolla el trabajo de grado. 
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5. JUSTIFICACIÓN 
 

  
Este proyecto es de gran valor para el Centro de Desarrollo de Empresas 
Familiares (Cedef)  y por lo tanto para la Universidad de La Salle, ya que  con 
esta investigación se posibilitará el desarrollo de un instrumento de diagnóstico 
aplicable a pymes familiares, lo cual permitirá también a otros investigadores, 
consultores, asesores, interventores técnicos tener unos criterios de evaluación 
e intervención, claros, elementos que jugarían un rol importante, permitiendo 
que estas empresas mejoren y aseguren su presente y futuro por adoptar 
modelos administrativos ajustados a sus necesidades. 
  
Para lograr el cumplimiento de los objetivos de esta investigación se partirá de 
una base de datos que suministra el Cedef, programa de la Universidad de La 
Salle, la cual ha sido utilizada para la realización de investigaciones previas. 
Basándose en este listado se identificará la población a investigar. Para la  
recolección de datos se utilizará la entrevista personal con la cual se buscará 
saber cuáles son las principales necesidades  de las pymes familiares de 
Bogotá D. C. en cuanto a asesoría, consultoría y asistencia técnica.   
 
De acuerdo con los objetivos de la investigación, su resultado permite encontrar 
las principales necesidades que presentan las pymes Familiares en Bogotá 
D.C. en sus aéreas funcionales con el fin de que el  Cedef, (programa de la 
Universidad de La Salle), tenga la información necesaria para crear un 
directorio empresarial y poder en un futuro intervenir profesionalmente 
prestando el servicio de asesoría, consultoría y asistencia técnica para que se 
conviertan en empresas más productivas y competitivas y tengan un mayor 
aporte en el crecimiento y desarrollo del país. 
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6. MARCO TEÓRICO 
 
 

Para dar solución al problema de la investigación ¿Cuáles son las necesidades 
en consultoría, asesoría, asistencia técnica de pymes familiares en Bogotá D. 
C.?,  el marco teórico se organizó de la siguiente manera. Primero se realizará 
el marco conceptual, en donde se tratarán los términos más relevantes de 
empresas familiares, asesoría, consultoría y asistencia técnica; posteriormente 
se avanzará con el marco referencial, en el que se relacionará todo lo 
concerniente a empresa familiar en general (definición, importancia,  enfoques y 
ejes); prestación de servicios de asesorías, consultorías y asistencia técnica 
(definición, ventajas. proceso, clases), por último se citará el marco legal, 
constituido por la ley 905 de 2004 (Ley Mipymes), por la cual se dictaron 
disposiciones para promover el desarrollo de las micro, pequeñas y medianas 
empresas, para orientar la investigación de acuerdo con la normatividad 
colombiana. 
 
Para la elaboración de este proyecto se plantea un marco teórico general,  
como medio  para llegar a un instrumento de diagnóstico que permita describir 
las necesidades de este tipo de empresas, teniendo en cuenta el progreso que 
en materia de investigación sobre empresas familiares ha realizado el Cedef, 
programa de la Universidad de La Salle. 
  
En cuanto a empresa familiar, en algunos países latinoamericanos como 
Panamá, “se establece que el 63% de las empresas son empresas familiares” 
(Grant Thornton Cheng y Asociados). En otros como en Colombia, la 
Superintendencia de Sociedades presenta el factor propiedad como el criterio 
principal para identificar una EF, en la cual los miembros de una misma familia 
deben poseer más del 50% del capital de una sociedad para llegar a ser 
familiar. (Gaitán & Castro, 2001). 
 
Con base en esta definición se informa que las empresas familiares representan 
el 68% de las empresas colombianas (Daníes, 2005). No obstante, existen otros 
estudios en el mundo que describen una mayor presencia de las empresas 
familiares. “Las siguientes son algunas de las estadísticas más conocidas: El 
95% de las empresas en Estados Unidos son familiares y hacen el 50% del 
producto interno bruto” (Dyer, 1986). “Otro estudio en el mismo país establece 
que de 15 millones de empresas existentes, 14.5 millones son controladas por 
una familia, hacen el 40% del producto interno bruto, con el 42% de la fuerza 
laboral”. (Beckard, 1983). “En España el 71% de las empresas son familiares, 
su facturación representa el 61% del total, su plantilla el 62% y su exportación el 
59%”.(Gallo, 1997) 
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Mientras tanto a nivel europeo se observa también esta importancia de empresa 
familiar al producto interno bruto, que oscila entre el 45% de gran Bretaña y  el 
60% de Portugal (pasando por los porcentajes superiores de 50% a economías 
importantes como Francia y Alemania). (Gallo & Amat. 2003) 

Viendo la importancia que presentan las empresas de familia en la economía  
mundial, es relevante que las organizaciones requieran de una ayuda externa 
como la que ofrece la consultoría, “para no crecer a la sombra de otras 
organizaciones, si no que al contrario puedan”:(Zayola, 2007)  

 Fomentar su desarrollo y eficiencia, sucursales, divisiones, plantas, 
sistemas, procesos, áreas, secciones, puestos y personas, desde 
Administración, Abastecimientos, Manufactura, Recursos Humanos, 
Mercadotecnia, Finanzas, Calidad, Control de Activos Fijos, Auditorias, 
Contabilidad, Investigación y Desarrollo, Informática, entre otros órganos  

 
 Incorporar nuevas tecnologías y conocimientos que organizaciones de 

países del primer mundo ya están usando.  
 

 Ejecutar proyectos, en poco tiempo, cuando se tiene limitación en 
algunos recursos. 
 

  Lograr resultados con la mejor relación costo-beneficio. 
 

 Garantizar resultados en la ejecución de proyectos, sin emplear personal 
de la propia organización, ocupado en actividades diarias, personal que 
en algunas ocasiones puede no tener el tiempo, conocimientos y/o 
habilidades necesarias que determinados proyectos requieren.  

  
“De igual manera el negocio de asesoría en el país se concentra en pocas 
compañías, la mayoría de ellas multinacionales que llegaron al país en los años 
90 con el proceso de apertura económica, cuyos servicios se dirigen a 
segmentos  de grandes empresas en diferentes sectores, pero especialmente 
en aquellos de mayor crecimiento y con mayores niveles de 
internacionalización” (Bernal & Medina, 2001) ; hoy en día existe una tendencia 
a dirigir los servicios de asesoría a empresas jalonadas por adelantos 
tecnológicos como el sector financiero, de comercio electrónico y las 
telecomunicaciones donde los cambios que se enfrentan son mucho más 
acelerados y donde la limitación económico no es un obstáculo para invertir en 
este tipo de asesoría.   
 
A pesar que el segmento atendido por las empresas multinacionales de 
asesorías, incluye pequeñas y medianas empresas, siendo este grupo de 
empresas las que enfrentan mayores problemas de competitividad, 



10 
 

generalmente no tienen acceso o desconocen la oferta de servicios de asesoría 
en el país y el factor que más influye a no acudir a este tipo de servicios es el 
alto costo que representa dichas empresas. 
    
 
6.1 MARCO CONCEPTUAL  
 
 
Accidentes laborales: En el ámbito laboral se  considera “accidente de trabajo 
toda lesión corporal que el trabajador sufra con ocasión o por consecuencia del 
trabajo que ejecute por cuenta ajena”. (Gamboa, 2006, p. 276) 
 
Dentro de esta categoría laboral se tipifica el de accidente, cuando el trabajador 
lo sufre al ir o al volver del centro de trabajo.    
 
Asesoría: En términos generales “es el conjunto de instrumentos intermediarios 
que necesita todo administrador moderno, en cualquier campo del sector 
público o privado, para llevar adelante y alcanzar las metas operativas del 
organismo bajo su dirección” (Salvador. 1999, p. 64) 
 
Asistencia técnica: “Servicio que presta una persona u organización 
especializada, mediante el cual se transfieren conocimientos técnicos con el fin 
de resolver problemas específicos en un proceso. (Orozco, 2003) 
 
Capacitación del personal: “Se entiende por capacitación el conjunto de 
procesos organizados, relativos tanto a la educación no formal como a la 
informal de acuerdo con lo establecido por la ley general de educación, dirigidos 
a prolongar y a complementar la educación inicial mediante la generación de 
conocimientos, el desarrollo de habilidades y el cambio de actitudes, con el fin 
de incrementar la capacidad individual y colectiva para contribuir al 
cumplimiento de la misión institucional, a la mejor prestación de servicios a la 
comunidad, al eficaz desempeño del cargo y al desarrollo personal 
integral”.(Sherman, Bohlander y  Snell, 1999 . p 92)  
 
Cedef: Centro de desarrollo de empresas familiares, programa de la 
Universidad de La Salle. 
 
Consultoría: “Consiste en ayudar a una organización por medio de 
diagnosticar su situación actual y sus posibilidades de mejora; la definición de 
un sistema que ayude a mejorar su desempeño”. (Conceptos básicos de 
consultoría, 2004) 
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Empresa familiar: Una empresa familiar es aquella empresa en la cual el 
control está o puede estar en una o varias familias y que éste lo hayan ejercido 
al menos dos generaciones. 
Logística: es el proceso de administrar estratégicamente el movimiento y 
almacenaje de los materiales, partes y producto terminado desde el proveedor a 
través de la empresa hasta el cliente. 
 
Motivación: “La motivación es considerada como el impulso que conduce a 
una persona a elegir y realizar una acción entre aquellas alternativas que se 
presentan en una determinada situación. En efecto, la motivación está 
relacionada con el impulso, porque éste provee eficacia al esfuerzo colectivo 
orientado a conseguir los objetivos de la empresa, por ejemplo, y empuja al 
individuo a la búsqueda continua de mejores situaciones a fin de realizarse 
profesional y personalmente, integrándolo así en la comunidad donde su acción 
cobra significado.” (Arthur , et al, 1999, p 100)  
Pymes: según la ley 905 de agosto de 2004 en su artículo 2; para todos los 
efectos , se entiende por micro incluidas las famiempresas pequeña y mediana 
empresa, toda unidad e explotación económica, realizada por persona natural o 
jurídica, en actividades empresariales, agropecuarias industriales, comerciales 
o de servicios, rural o urbana, que responda a dos de los siguientes parámetros: 
 
1. Mediana empresa:  
 

a. Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200)  
trabajadores, o  

b. Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) a treinta mil (30.000) 
salarios mínimos mensuales  legales vigentes. 

 
2. Pequeña empresa: 
 

a. Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores, o  
b. Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil 

(5.000) salarios mínimos mensuales  legales vigentes. 
 
Salario: “Es todo lo que recibe el trabajador como retribución por los servicios 
prestados a un empleador. Salario mínimo legal es la remuneración mínima a la 
cual tiene derecho todo trabajador por prestar sus servicios a un empleador. 
Para quienes trabajen jornadas diarias inferiores a la máxima legal, regirá el 
salario mínimo en proporción al número de horas laboradas” (¿Qué es el 
salario?, 2007). 
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6.2 MARCO REFERENCIAL 
 

Es evidente que existe a lo largo de los últimos años un interés en las empresas 
familiares que lleva al estudio de las características y problemáticas 
fundamentales de las mismas, por lo tanto se enfatizara en todo lo 
correspondiente al tema de investigación. 

La importancia de la Empresa Familiar (EF) en la economía de un país es un 
hecho indiscutible, más aún si son analizadas las consecuencias de sus 
actividades empresariales en el desarrollo integral de una sociedad. 
 
“En una economía de mercado, el empresario es la pieza clave. Si no hay 
empresarios, no hay empresa, no hay creación de puestos de trabajo, ni 
creación de riqueza. Dentro del conjunto de empresas, las familiares 
constituyen la espina dorsal del desarrollo económico”. (Gómez, 2006) 
 
 
6.2.1 Empresa de familia 
 
A continuación se presentara la definición de empresa familiar y sus principales 
características como enfoque y ejes. 
 
 
6.2.1.1 Definición de empresa familiar  
 
Se entiende por empresa familiar como “aquella empresa, sea unipersonal, 
sociedad mercantil, fundación o asociación corporativa de cualquier tipo, en que 
la propiedad o la propiedad y la gestión se encuentra en manos de una familia 
determinada” (Cámara de Comercio de Bogotá D. C., 2005) 
 
Según Gallo (1995), “una empresa de familia se define en la que: 
 

 Una o dos familias poseen más del 50 por ciento de la propiedad de la 
empresa. 

 Existen miembros de la familia ocupando cargos directivos y/o ejecutivos 
en la empresa. 

 Los miembros de la familia consideran que esa empresa va a ser 
transferida a las siguientes generaciones. 

 
Diferentes autores han tratado de proponer definiciones de empresa de familia 
que permita una mejor diferenciación de este tipo de empresas, que permitan 
identificar con mejor certeza y se tenga finalmente un término más universal 
para su reconocimiento. 
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Al mirar las definiciones que presenta el libro (Gestión efectiva en las empresas 
familiares, publicado por la Cámara de Comercio de Bogotá D. C.), se observa 
que todas las definiciones tienen en cuenta un enfoque o los enfoques 
planteados a continuación: (Navarrete, Mayorga, 2006) 
 
 

A. Enfoque 1: La propiedad 
 

 El control accionario dado por la proporción de acciones que tiene una o 
varias familias en una empresa. 

 El control económico. 
 El control legal de la empresa. 
 El número de familias dueñas de la empresa. 
 Integración vertical. 

 
 

B. Enfoque 2: La capacidad de decisión 
 

 La presencia de una o más familias como accionistas y la posibilidad de 
control de la asamblea, la junta directiva o ambas instancias dada por su 
gran influencia en la familia. 

 La presencia de una o más familias en cargos directivos o ejecutivos de 
la empresa. 

 El parentesco entre los asociados. 
 La incidencia de parientes no necesariamente socios de la empresa pero 

muy relacionados de las familias socias como son los primos, 
conyugues, hermanos, etc. 

 transferencia hacia los herederos. 
 El nivel de profesionalización. 
 Influencia en las decisiones operativas. 

 
En la definición de empresa de familia podría identificarse diferentes fases o 
estadios del concepto de acuerdo a: 
 

 “Tiempo de funcionamiento de la empresa. 
 La presencia del gestor, la primera, segunda y/o tercera generación. 
 El desarrollo de la actividad que realiza. 
 La madurez de la familia en cuanto al establecimiento de protocolos 

familiares, independencia financiera familia – empresa y la determinación 
de la transferencia hereditaria. 

 La integración vertical u horizontal de la empresa con otras empresas 
familiares en la conformación de grupos empresariales incipientes o 
consolidados. 
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 El nivel de profesionalización de la empresa independientemente de sus 
socios”. (Navarrete, Mayorga, 2005) 

 
 
6.2.1.2 Ejes de la empresa familiar    
 
Según la Cámara de Comercio de Bogotá D. C. (2005), “las tres grandes 
instituciones de la empresa familiar, la familia, la propiedad y la empresa, tienen 
objetivos diferentes y a la vez están interrelacionados entre sí, y en la medida 
en que la familia crece, la propiedad se diversifica y los productos y los 
mercados se amplían, la interrelación ser hace más completa y con mayores 
variables”. A continuación se hablara de cada una de ellas. 
 

1. La familia. 
 
Ha sido y es la institución social más importante durante toda la historia de la 
humanidad, e independientemente de los conceptos de empresa de familia, se 
puede definir a la familia como la relación de consanguinidad que existe entre 
dos o más personas, rodeado de elementos comunes como tradicionales, 
autoridad y su correlativo respeto. 
 

2. La empresa 
 
Las empresas familiares difieren en muchos aspectos de las organizaciones no 
familiares y funcionan de manera muy especial, dada su interrelación con los 
otros dos ejes de la empresa familiar, por lo que el líder de cualquier empresa 
familiar, ya se trate del fundador o de su sucesor, debe estudiar y comprender 
los desafíos que se generan al interior de la empresa y de la familia, para que 
se pueda desarrollar todo su potencial y alcanzar con éxito los objetivos 
propuestos, como son el crecimiento de los negocios empresariales y el 
bienestar de la familia empresaria. 
 

3. La propiedad o patrimonio 
 
La estructura de la propiedad en la empresa familiar puede permanecer estática 
durante varias generaciones, aun cuando cambien los propietarios individuales. 
 
A lo largo de la historia se han desarrollado esquemas relacionados entre la 
propiedad y el poder decisorio, de disposición o control de lo poseído. Es así 
como se ve que existen relaciones al 100% de poder – propiedad donde la 
persona física o una persona moral o jurídica, utilice estructuras legales como 
las personas unipersonales. 
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6.2.2  Consultoría  
 
Consultoría es el proceso de analizar, estudiar y comprender el trabajo y 
procesos de una organización, para poder dictaminar sus fallas y aciertos sobre 
temas como la planeación, organización, dirección y control, a partir de los 
cuales, se diseña e implanta un plan de mejora para asegurar la competitividad, 
sustentabilidad y autogestión de las organizaciones.   
 
Según la oficina internacional del trabajo (1993)  “la consultoría en primer lugar 
se puede definir como un servicio independiente. Se caracteriza por la 
imparcialidad del consultor, que es un rango fundamental de su papel. Pero 
esta independencia significa al mismo tiempo una relación muy compleja con 
las organizaciones clientes y con las personas que trabajan en ellas”.  
 
En segundo lugar la consultoría es esencialmente un servicio consultivo. Esto 
significa que no se contratan consultores para dirigir organizaciones o para 
tomar decisiones en nombre de directores en dificultad. Su papel es el de actuar 
como asesores con responsabilidad por la calidad o integridad de su consejo; 
los clientes asumen las responsabilidades que resulten de la aceptación de 
dicho consejo. 
 
En tercer lugar la consultoría es un servicio que proporciona conocimientos y 
capacidades profesionales para resolver problemas prácticos. 
 
En cuarto lugar, la consultoría no proporciona soluciones milagrosas. Sería un 
error suponer  que, una vez que se ha contratado un consultor las dificultades 
desaparecen. La consultoría es un trabajo difícil basado en análisis de hechos 
concretos y en  la búsqueda de soluciones originales pero factibles.  
 
Los beneficios que se presentan gracias a la consultoría empresarial son los 
siguientes:  
 

 “Salva a empresas de situaciones económicas complicadas y consigue 
su reflotamiento. 

 También abre nuevos mercados nacionales e internacionales. 

 Racionaliza los equipos humanos. 

 Propone el lanzamiento de nuevos productos o la eliminación de algunos 
obsoletos. 

 Valora empresas. 
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 Ayuda en contratos joint-venture. 
 

 Opera en todas las áreas de la empresa”.(Espinosa., 2003) 
 
 
6.2.2.1  Proceso de consultoría 
 
El proceso de consultoría es “una actividad conjunta del consultor y el cliente 
destinada a resolver un problema concreto y a aplicar los cambios deseados en 
las organizaciones. 
 
Este proceso se conforma por fases o etapas que constituyen un trabajo de 
consultoría”. (Sidem consultoría) 
 

 Diagnosticar la situación actual de la organización.  

 Obtener información actual e histórica de la organización. 
 Determinar la situación actual de la organización.  

 Determinar el sistema de ayuda a la organización.  

 Diseñar sistemas de ayuda a la organización.  
 Acordar el sistema de ayuda a implantar con el consultante.  

 Implantar el sistema de ayuda a la organización.  

 Elaborar el plan de implantación del sistema de ayuda. 
 Diseñar y determinar los procedimientos a utilizar en la 

implantación.  
 del sistema de ayuda. 
 Ejecutar el plan de implantación del sistema de ayuda.  

 Documentar el proceso de implantación del sistema de ayuda en la 
organización.  

 Planeación de la implantación del sistema de ayuda.  
 Documentación de los procedimientos, insumos y resultados de la 

implantación del sistema de ayuda.  

 Cerrar proyectos de consultoría. 

 Evaluar los resultados del sistema de ayuda implantado. 
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 Cerrar el proyecto de consultoría desde el punto de vista 
administrativo. 

 
 
6.2.2.2  La consultoría en áreas funcionales de la empresa  
 
A continuación se presenta las normas generales de orientación para la  
consultoría en cada una de las áreas funcionales específicas de la empresa. 
(Oficina internacional del trabajo, 1993) 
  
 

 Consultoría en dirección financiera  
 
Dentro de la consultoría financiera se puede emprender una tarea relacionada 
con todos los aspectos financieros como la panificación de estructuras 
financieras, la obtención de fondos y la elaboración de sistemas de contabilidad.     
 
A fin de examinar el carácter de las consultas financieras, se conviene 
considerar cuatro categorías: 
 

 Desarrollo de la empresa.  
 Administración del capital. 
 Alternativas operacionales de costo mínimo. 
 Sistemas de contabilidad. 
 
 

 Consultoría en dirección comercial   
  
En la consultoría relativa a las actividades de comercialización, la empresa se 
encuentra en contacto con entidades externas (competidores y clientes) que 
tienen existencia independiente.   
 
La misma supervivencia de la empresa depende de que sepa adaptarse a las 
condiciones del mercado, sometidas a la influencia de las actividades externas. 
 
Las funciones de la comercialización se manifiestan en dos formas: 
 

 La formulación de estrategias  
 La organización y dirección de las diversas actividades mercantiles de 

ventas, publicidad, investigación sobre p0orductos y mercados, 
distribución física, etc. 
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 Consultoría en dirección de producción  
 
La producción es esencialmente un proceso en el cual ciertos factores se 
transforman en productos o servicios determinados. Existe, pues, una función 
de producción no solo en el caso de las actividades manufactureras, sino 
también en otras actividades como la construcción, el transporte, la asistencia 
médica e incluso los oficios de oficina. 
Este proceso de transformación requiere que el director de producción tome 
decisiones con miras a lograr que un producto de la calidad deseada sea 
entregado en la fecha establecida, en la cantidad estipulada y a un costo 
mínimo. La tarea del consultor consiste en asesorar a la dirección, en todos los 
casos que sea necesario, acerca del mejor medio de alcanzar tal objetivo. 
El consultor en dirección de producción puede enfocar su tarea en forma 
sistemática examinando los aspectos relativos: 
 

 Al producto o a los productos. 
 A los métodos y organización del trabajo. 
 Al personal. 

 
 

 Consultoría en dirección de personal  
 
El consultor en dirección de personal se ocupa de los aspectos de la 
organización relacionados con las personas que trabajan en ella. 
Tradicionalmente las consultas en esta esfera solían concentrarse en la 
administración del personal, la evaluación de tareas y las escalas de salarios, 
pero en los últimos años se han extendido al desarrollo de los recursos 
humanos y a la aplicación de una amplia gama de instrumentos y técnicas de 
las ciencias del comportamiento para analizar organizaciones, formar equipos 
as eficaces y armonizar los objetivos de individuos, grupos y organizaciones. 
 
 
6.2.3  Asesoría  
 
En términos generales “es el conjunto de instrumentos intermediarios que 
necesita todo administrador moderno, en cualquier campo del sector público o 
privado, para llevar adelante y alcanzar las metas operativas del organismo bajo 
su dirección” (Salvador. 1999, p. 64) 
 
 
6.2.3.1 Clases de asesoría  
 
“Con relación a la clase de asesoría que existe en el mercado actualmente se 
identifican tres tipos, la asesoría integral, la asesoría especializada y la asesoría 
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puntual. Las dos primeras son las clases de asesoría que presta las 
multinacionales de consultoría, mientras la asesoría puntual es aquella a la que 
se dedican las pequeñas empresa nacionales en el mercado. Las siguientes 
son las definiciones para cada tipo de asesoría”. (Bernal & Medina, 2001) 
 
Asesoría integral: consiste en obtener todas las soluciones o productos que 
ofrece una empresa de consultoría para todas las posibles necesidades de un 
negocio. Este tipo de asesoría parte de un diagnostico inicial de la situación de 
la empresa. La principal desventaja para la empresa consultora es el costo que 
le representa operar de esta manera, la dificultad en el seguimiento del proceso 
y la falta de profundidad en las soluciones al tratar de cubrir demasiado; para la 
empresa cliente la facilidad esta en tener un solo interlocutor para todos los 
problemas. Es junto con la asesoría especializada una de las formas más 
comunes de asesoría prestada por las empresas multinacionales de 
consultoría. 
  
Asesoría especializada o estratégica: Se centra en el planteamiento del 
negocio, incluye reestructuraciones a fondo de procesos y operaciones, y 
excluye la parte tecnológica, implementación de sistemas y recurso humano. 
 
Asesoría puntual: Algunas empresas especialmente, las pequeñas consultoras 
prestan asesorías en temas específicos (inventarios, contabilidad, costos, etc.) 
que resultan pocos costosos y que solucionan problemas de corto plazo de las 
empresas. Generalmente es el tipo de asesoría más demandada por micro y 
pequeñas empresas. 
 
 
6.2.4 Asistencia técnica 
 
Servicio que presta una persona u organización especializada, mediante el cual 
se transfieren conocimientos técnicos con el fin de resolver problemas 
específicos en un proceso.  
 

6.2.4.1 Servicios de asistencia técnica 

Focalizados en las unidades económicas, su desempeño y/o sus condiciones 
de funcionamiento.  Su propósito se orienta bajo una lógica de proceso, de 
desencadenar, acompañar e implantar mejoras en aspectos de eficiencia, 
productividad y /o generación de competitividad, en los procesos, productos o 
prácticas dentro de  la empresa.  En su sentido cabal, la asistencia técnica 
incluye una gran parte de la intervención in situ, es decir, en la planta.  También 
se le ha denominado como asesoría empresarial, tutoría o acompañamiento. 
 



20 
 

6.2.5  Áreas funcionales de la empresa  
 
El mundo de los negocios ha tenido cambios profundos, originados 
principalmente por tres grandes factores: la globalización, la economía de libre 
mercado y la tecnología, ante los cuales los administradores no pueden ser solo 
espectadores, tienen que ser actores, protagonistas del cambio que se vive en 
las empresas. De tal forma que si una empresa no se transforma, la dejara 
atrás, por lo tanto a continuación se presentan las diferentes áreas funcionales 
que conforman una empresa y su importancia en la misma. 
 
 

  Área de mercadeo 
 
Según Stanton, Etzel y Walker (1999), el fundamento del marketing “es el 
intercambio, en el cual una de las partes proporciona a otra algo de valor a 
cambio de otra cosa de valor. En un sentido amplio el marketing está 
constituido por todas las actividades diseñadas para generar o facilitar el 
intercambio, cuya finalidad es satisfacer las necesidades humanas”.  
 
Dentro de un contexto de negocios, el marketing es un sistema total de 
actividades comerciales que tienen el propósito de planear, fijar precios, 
promover y distribuir productos satisfactores de necesidades entre los 
mercados meta para alcanzar los objetivos organizacionales.  
 
  

 Área de recursos humanos 
 

“Las personas constituyen el más importante activo de las organizaciones. El 
contexto de la gestión del talento humano está representado por la estrecha 
interdependencia de las organizaciones y las personas. Tanto las 
organizaciones como las personas cambian mucho. La relación entre ambas, 
antes considerada conflictiva, hoy se basa en la solución del tipo ganar-ganar.  
Los objetivos de la gestión del talento humano pasaron a ser estratégicos y sus 
procesos: admitir, aplicar, compensar, retener, desarrollar y monitorear 
personas”. (Chiavenato, 2002) 
 
 

 Área de producción  
 
“La manera de administrar los recursos productivos es crucial para el 
crecimiento estratégico y la competitividad. La administración o gerencia de 
operaciones es la administración de estos recursos productivos. Tiene que ver 
con el diseño y el control de los sistemas responsables del uso productivo de 
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materias primas, recursos humanos, equipos e instalaciones para el desarrollo 
de un producto o servicio.”(Chase, Aquilano & Jacobs, 2000). 
 
 

 Área de contabilidad y finanzas  
 
Según Ramírez (2002) la contabilidad administrativa “es el sistema de 
información al servicio de las necesidades de la administración, con orientación 
pragmática destinada a facilitar las funciones de planeación, control y toma de 
decisiones. Esta rama es la que, con sus diferentes tecnologías, permite que la 
empresa logre  una ventaja competitiva, de tal forma que alcance un liderazgo 
en costos y una clara diferenciación que la distinga de otras empresas”.   
La administración financiera es importante en todo tipo de negocio como 
bancos y otras entidades como compañías industriales, operaciones 
gubernamentales. Las oportunidades laborales incluyen la toma de decisiones 
referentes a las expansiones de planta o determinar qué tipos de valores emitir 
cuando se financie la expansión” (Brigham & Houston, 2005).  
 
Los administradores financieros tiene además las responsabilidad de decidir las 
condiciones de crédito con que los clientes pueden comprar, el inventario que 
debe conservarse, cuanto efectivo tener disponible, la adquisición de otras 
firmas (análisis de fusiones) y que proporción de las utilidades reinvertir o pagar 
como dividendos. 
 
 

 Área administrativa  
 
Se entiende como administración “al proceso de planear, organizar, liderar y 
controlar el trabajo de los integrantes de una empresa u organización y de 
utilizar la totalidad de los recursos organizacionales para alcanzar las metas 
establecidas”. (Stoner & Freeman, 1992) 
 
La eficacia con que una organización alcanza sus objetivos satisface las 
necesidades de la sociedad depende de cuán bien realicen su trabajo los 
administradores. De acuerdo a esto es probable que las organizaciones logren 
alcanzar sus objetivos.  
 
 
6.3 MARCO LEGAL 
 
Para elaboración del marco legal, se tuvo  en cuenta la “ley 905 de 2004 por 
medio de la cual se modifica la ley 590 de 2000 sobre promoción del desarrollo 
de la micro, pequeña y mediana empresa colombiana y se dictan otras 
disposiciones.”(Código del comercio, 2001) 
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6.3.1   Ley 905 de 2004 (Ley mipyme) 
 
 
El propósito de la ley 905 de 2004 es la de lograr la reactivación y 
fortalecimiento de las mipymes en la economía nacional, por medio de la 
estimulación, promoción y formación de mercados altamente competitivos. 
 
Algunos de los aspectos que se encuentran en esta ley son los de la ampliación 
de la definición de microempresa, dándole cabida allí a las famiempresas, 
teniendo en cuenta que es una nueva categoría que ha venido ganando espacio 
en el mercado nacional. 
  
Igualmente se relaciona un tercer parámetro para la clasificación de este 
segmento de la micro, pequeña y mediana empresa, como es el factor de las 
ventas brutas. 
  
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. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 



23 
 

7. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
 
En este capítulo el cómo, el porqué y el dónde la población a la cual se dirigirá 
la investigación, la valoración estadística para determinar el número de 
encuestas a realizar, el tipo de investigación, los instrumento de recolección de 
datos la técnica a utilizar en el análisis de la información recolectada.  
 
 
7.1 Tipo de investigación 
 
Según Méndez (2001) la investigación propuesta es de tipo descriptivo, “cuyo 
propósito es la delimitación de los hechos que conforman el problema de 
investigación”. Puesto que  el estudio de diagnóstico de empresas familiares se 
desarrollará por medio de un  trabajo de campo que partirá de definir una 
población y una muestra aleatoria simple (Bautista, 1996, p 180) dentro de un 
estudio probabilístico que corresponderá al medio de sistematización de la 
información recaudada mediante la técnica de encuesta y entrevista.  
 
La labor de investigación se realiza a partir de datos externos que determinen 
los requerimientos mínimos que en materia de administración tienen las 
empresas familiares.   
 
Se calcula que para mantener un margen de error de 10% y con un nivel de 
confianza de 95% se debe practicar una muestra de  94 entrevistas, aplicadas 
de manera correspondiente a 94 empresas, las cuales serán abordadas en las 
diferentes localidades de Bogotá D. C. y en todas las variedades de producción 
y servicios. 
 
La muestra será establecida teniendo en cuenta la base de datos del Cedef, 
programa de la Universidad de La Salle, Centro de Desarrollo de Empresas 
Familiares, programa de la Universidad de La Salle.  
 
 
7.2 Población y muestra    
 

La población seleccionada posee unas características propias las cuales van a 
determinar el objeto de estudio. La población son las pymes familiares de la 
ciudad de Bogotá las cuales se presentan en las siguientes tablas. 
 
 
 
 

 



24 
 

Tabla 1. Población de pymes familiares en Colombia  

POBLACION DE PYMES FAMILIARES EN  COLOMBIA 

TAMAÑO % EMPRESAS 
EN COLOMBIA 

NÚMERO DE EMPRESAS 
EN COLOMBIA 

% EMPRESAS DE FAMILIA 
EN COLOMBIA CIFRA 

PEQUEÑA 21,80% 33.011 15,40% 23.319 

MEDIANA 5,50% 8.328 3,60% 5.451 

TOTAL 27,30% 41.339 PRO.POND=19,00 28.770,75 
Fuente: Cedef, Centro de Desarrollo de Empresas Familiares 
Información Procesada por los autores 

 
 

Tabla 2. Población de pymes familiares en Bogotá 

% DE PYMES FAMILIARES 
EN BOGOTÁ 

NÚMERO DE PYMES 
FAMILIARES EN BOGOTÁ 

56,00%  16.111 
Fuente: Cedef, Centro de Desarrollo de Empresas Familiares 

Información Procesada por los autores 
 
 
7.2.1 Datos de la muestra 
 
Tabla 3. Datos de la muestra  

DATOS DE LA MUESTRA 
DETALLE   DATOS VARIABLE DATO 
NUMERO DE DATOS N 16.112 N-1 16.111
CONFIABILIDAD   95% Z^2 3,8414588
ERROR MUESTRAL E 10% E^2 0,01
PROBABILIDAD P 56% Q 44%
PROBAB DISTRIBUCION NORMAL   0,975 Z 1,959964

 
 
7.2.2  Ecuación para determinar el tamaño de la muestra.  
 
Según Scheaffer la ecuación utilizada para determinar el tamaño de la muestra 
es la siguiente: 
 
n =  (Npqz2)     
      Ne2+pqz2 

 
n =    (16.111,62*0,56*0,44*3,8414588) 

 16.111,62*0,01+0,56*0,44*3,8414588 

 
 
 
n = 94 
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Tabla 4. Tamaño de la muestra 
TAMAÑO DE LA MUESTRA : TOTAL 
DADA  PROBABILIDAD 94,106523 94 
 
Según el estudio probabilístico  utilizando el método de muestro aleatorio 
simple, se aplicarán entrevistas a 94 pymes familiares en la ciudad de Bogotá 
D. C. (Navarrete, 2008) 
 
 
7.3 Fuentes de información 
 
 
7.3.1 Fuentes de información primaria  
 
La metodología utilizada para la recolección de datos es la encuesta (Anexo A), 
la cual tiene como primer  objetivo recolectar toda la información referente a las 
empresas y segundo identificar las necesidad de asesoría, consultoría y 
asistencia técnica de las pymes familiares  en Bogotá D. C. para una posible 
intervención profesional por parte del Cedef, programa de la Universidad de La 
Salle. 
 
 
7.3.2 Fuentes de información secundaria 
 
Las fuentes secundarias serán las bases de datos de empresas existentes en el  
Cedef, programa de la Universidad de La Salle, libros, ensayos, monografías y 
tesis,  enciclopedias, periódicos, internet, que estén relacionados con el tema 
de pymes familiares.  
 
La recolección de datos se hizo a través del método de comunicación, el cual 
consiste en la realización de preguntas al encuestado, tales preguntas pueden 
formularse verbalmente o por escrito, y las respuestas pueden presentarse en 
cualquier forma. Las principales ventajas al utilizar este método son la 
capacidad para recolectar datos sobre una amplia gama de necesidades de 
información, tiempo y calidad de los datos, entre otras. 
Como enfoque del método de investigación se utilizó la entrevista personal 
debido al perfil de la población y a la clase de información que se requería para 
la investigación, adicionalmente éste enfoque permite un mayor control de la 
muestra  dentro de la investigación. 
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7.3.3 Instrumento de recolección de datos. 
 
Para aplicar la encuesta o entrevista personal, se utilizo como instrumento el 
cuestionario de tipo cerrado. El formato de la encuesta que se aplicó en el 
segmento de micro, pequeñas, medianas y grandes empresas de todos los 
sectores.   
 
La selección de la muestra se realizó a conveniencia tanto para la prueba piloto 
como para la aplicación final de las encuestas, apoyándose en la base de datos 
de empresas que maneja el Cedef, programa de la Universidad de La Salle en 
donde se encontraban tanto empresas familiares y no familiares. Se comunicó 
previamente por vía telefónica con cada una de  ellas para confirmar su 
existencia. De esta base de datos se pudo obtener información sobre su razón 
social, nit, dirección, teléfono y correo electrónico. 
 
Se realizó una prueba piloto (15 entrevistas), para medir la efectividad del 
cuestionario de acuerdo a los objetivos de la investigación, para finalmente 
ajustar el formulario. Una vez ajustado se procedió a aplicar la encuesta (Anexo 
A) a la muestra definida previamente (94 empresas) de las cuales 82 son 
empresas familiares y 12 no lo son. El tiempo que se tomó para recolección 
definitiva de esta información fue de 4 meses, incluido el tiempo de consecución 
de las citas con el dueño o encargado de las empresas seleccionadas. La 
tabulación, cruce de variables y análisis de resultados se realizo  en 2 meses, 
en donde el proyecto de investigación se centro en su mayoría en las 82 
empresas familiares, a excepción  de las correlaciones de sus principales 
características desagregadas por tamaño y las más relevantes necesidades de 
consultoría, asesoría y asistencia técnica de las empresas tanto familiares y no 
familiares,  mientras que la redacción y organización del primer informe final se 
hizo en un mes y medio.  
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Sólo a través de la inscripción en el Registro Público Mercantil es posible 
demostrar la existencia y representación de una sociedad en Colombia.  

El registro brinda un número de identificación comercial permanente, lo que le 
hace acreedor a la exclusividad de la razón social en la jurisdicción, le confiere 
todas las ventajas que otorga el Código de Comercio y le protege de todos sus 
derechos como comerciante ya sea persona natural o jurídica. 

Tabla 13. ¿Su empresa está registrada en cámara de comercio? 
RANGO SI NO TOTAL 

No. 
EMPRESAS 82  0 82

PORCENTAJE 100%  0%  100% 
Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogotá D. C. 
 
 
Como muestra la  tabla 13 el 100% de las empresas encuestadas se 
encuentran registradas  en  Cámara de Comercio. 
 
 
8.7.3 ¿Cómo persona Natural o Jurídica?  
 
Algunos de los conceptos y definiciones más comunes de persona natural: Es 
todo ser humano o individuo que hace y obtiene la capacidad legal en la 
sociedad sin importar edad, sexo o religión (Sócrates). Persona es todo ente 
susceptible de tener derechos o deberes jurídicos. Persona es todo ente 
susceptible de figurar como término subjetivo en una relación jurídica; Persona 
es todo ente susceptible de ser sujeto. Se llama persona jurídica a una persona 
ficticia, capaz de ejercer derechos y contraer obligaciones, y de ser 
representada judicial y extrajudicialmente”. Las personas jurídicas tienen en su 
historia varios nombres y han atravesado por diversas etapas, bien sean estas 
teóricas o prácticas. 

Tabla 14. ¿Cómo persona Natural o Jurídica? 
RANGO NATURAL JURÍDICA TOTAL

No. 
EMPRESAS 40  42  82 

PORCENTAJE 49%  51%  100%
Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogotá D. C. 
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8.9.5 Vinculación familiar de cuñado  
 
En la (tabla 21) se refleja el vinculo y el cargo que ocupa el cuñado  en 
empresas de familia, no tiene relevancia esta persona en la empresa además 
los existentes ocupan cargos de menor jerarquía por lo general cargos 
operativos, lo podemos ver más como una oportunidad que brinda el propietario 
a este miembro de la familia.   
 
 
 
Tabla 21. Vinculación familiar de cuñado 
FAMILIAR CUÑADO 

TOTAL 
CARGO TÉCNICO 

SIN 
VINCULACIÓN 
DEL CUÑADO 

No. 
EMPRESAS 2  80  82 

PORCENTAJE 2%  98%  100% 
Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogotá D. C. 
 
 
Los resultados muestran que las empresas de familia  encuestadas presentan 
una vinculación familiar por parte del cuñado con un 2%. 
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9. RESUMEN DE LAS NECESIDADES DE CONSULTORÍA, ASESORÍA Y ASISTENCIA TÉCNICA DE LAS 
EMPRESAS DE FAMILIA EN LA CIUDAD  DE BOGOTÁ D.C. DESAGREGADA POR TAMAÑO 

 
En la siguiente tabla se relacionan las necesidades de las empresas de familia (82) del total (94) entrevistadas en la 
investigación, desagregadas por tamaño, con el fin de conocer más detalladamente su demanda en cuanto a asesoría, 
consultoría y asistencia técnica para una futura intervención por parte del Centro de Desarrollo de Empresas Familiares 
(Cedef, programa de la Universidad de La Salle, programa de la Universidad de La Salle), en busca del crecimiento y 
desarrollo de las empresas. 
 
 
 
 
Tabla 29, Resumen de las necesidades de consultoría, asesoría y asistencia técnica de las empresas de familia en la ciudad  de Bogotá D. C. 
desagregada por tamaño 

NECESIDAD  
TAMAÑO  

MICRO  PEQUEÑA MEDIANA GRANDE 
SI % NO % SI % NO % SI % NO % SI % NO % 

Plan de mercadeo 4 5% 0 0% 51 62% 25 30% 1 1% 0 0% 1 1% 0 0% 

Estudio de mercados 3 4% 1 1% 50 61% 26 32% 0 0% 1 1% 1 1% 0 0% 

Análisis de ciclo de vida del producto. 2 2% 2 2% 45 55% 31 38% 0 0% 1 1% 1 1% 0 0% 

Técnicas de ventas. 4 5% 0 0% 53 65% 23 28% 1 1% 0 0% 1 1% 0 0% 

Diseño del producto.  0 0% 4 5% 36 44% 40 49% 1 1% 0 0% 1 1% 0 0% 

Publicidad para su Empresa 4 5% 0 0% 57 70% 19 23% 1 1% 0 0% 1 1% 0 0% 

Plan exportador. 0 0% 4 5% 25 30% 51 62% 0 0% 1 1% 1 1% 0 0% 

Reclutamiento y selección del personal.  2 2% 2 2% 45 55% 31 38% 0 0% 1 1% 0 0% 1 1% 

Capacitación del personal   3 4% 1 1% 57 70% 19 23% 0 0% 1 1% 0 0% 1 1% 

Motivación del personal.  2 2% 2 2% 57 70% 19 23% 1 1% 0 0% 0 0% 1 1% 
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NECESIDAD  
TAMAÑO  

MICRO  PEQUEÑA MEDIANA GRANDE 
SI % NO % SI % NO % SI % NO % SI % NO % 

Sistema de salarios, incentivos y  
compensaciones.  

3 4% 1 1% 57 70% 19 23% 0 0% 1 1% 0 0% 1 1% 

Riesgos y accidentes laborales. 3 4% 1 1% 51 62% 25 30% 0 0% 1 1% 0 0% 1 1% 

Estudio de ingeniería 1 1% 3 4% 36 44% 40 49% 0 0% 1 1% 0 0% 1 1% 

Logística de entrada 3 4% 1 1% 40 49% 36 44% 0 0% 1 1% 0 0% 1 1% 

Logística de salida 4 5% 0 0% 39 48% 37 45% 0 0% 1 1% 0 0% 1 1% 

Gestión contable 2 2% 2 2% 36 44% 40 49% 0 0% 1 1% 0 0% 1 1% 

Gestión financiera 2 2% 2 2% 36 44% 40 49% 0 0% 1 1% 0 0% 1 1% 

Diagnostico empresarial y redireccionamiento 
estratégico  

2 2% 2 2% 54 66% 22 27% 1 1% 0 0% 0 0% 1 1% 

Asesoría en valoración empresarial  3 4% 1 1% 53 65% 23 28% 1 1% 0 0% 0 0% 1 1% 

Diseño e implementación del Sistema de  
Gestión de calidad ISO 9000 

1 1% 3 4% 48 59% 28 34% 1 1% 0 0% 0 0% 1 1% 

Sistema integral de gestión empresarial  
diseñado para modelar y automatizar  
la mayoría de procesos en la empresa 

1 1% 3 4% 52 63% 24 29% 1 1% 0 0% 0 0% 1 1% 

Plan estratégico para tratar conflictos FAMILIA-
EMPRESA   

2 2% 2 2% 23 28% 53 65% 0 0% 1 1% 0 0% 1 1% 

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogotá D. C. 
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10. CORRELACIÓN ENTRE LAS  EMPRESAS FAMILIARES Y NO 
FAMILIARES DE LA CIUDAD DE  BOGOTÁ D. C. EN CUANTO A SU 

TAMAÑO FRENTE A SUS  PRINCIPALES CARACTERÍSTICAS. 
 
   

A continuación se presenta la correlación entre las  empresas familiares y no 
familiares de la ciudad de  Bogotá D. C. en cuanto a su tamaño frente a sus  
principales características como son las ventas mensuales promedio, los costos 
mensuales, sus unidades de negocio y su planta de personal,  
 
 
10.1. TAMAÑO FRENTE A VENTAS   
 
 
10.1.1  Tamaño frente a ventas en empresas familiares 
 
Ya que las ventas son el motor de la de la empresa y de la economía, a 
continuación se presenta la relación entre el tamaño de las empresas de familia 
con sus ventas mensuales.  
 
 
 
 
Tabla 30  Tamaño frente a ventas empresas familiares 

VENTAS 
 

TAMAÑO 
MENOR A 

$10.000.000 
ENTRE 

$10.000.001 Y 
$40.000.000 

ENTRE 
$40.000.001 Y 
$100.000.000 

ENTRE 
100.000.001 Y 
500.000.000 

MAYOR A 
$500.000.000 TOTAL 

MICRO 4 0 0 0 0 4 
5% 0% 0% 0% 0% 5% 

PEQUEÑA 20 38 16 2 0 76 
24% 46% 20% 2% 0% 93% 

MEDIANA 0 0 1 0 0 1 

0% 0% 1% 0% 0% 1% 

GRANDE 0 0 0 0 1 1 
0% 0% 0% 0% 1% 1% 

TOTAL 
24 38 17 2 1 82 

29% 46% 21% 2% 1% 100%
Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogotá D. C. 
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10.1.3 Análisis de correlación  
 
Durante el proceso de ventas, ya sea de productos o servicios (y más aún en el 
área de servicios, por la intangibilidad de los mismos), el departamento de 
ventas debe tener como principal función planear, ejecutar y controlar las 
actividades generales del proceso, por lo que se debe dar seguimiento y control 
continuo a sus actividades. A pesar de esas necesidades, muchas empresas 
tienen procesos de control inadecuados. Las pequeñas empresas tienen menos 
controles que las grandes, éstas últimas realizan un trabajo más eficiente para 
fijar claramente objetivos y establecer sistemas para medir la eficiencia de 
ventas. 
 
Según los resultados obtenidos, el porcentaje más representativo tanto en las 
empresas familiares como en las no familiares son las pequeñas, las cuales 
presentan ventas entre 10.000.001  y  $40.000.000  siendo este un riesgo que 
puede llevarlas a desaparecer por sus ingresos tan bajos. 
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10.3.3 Análisis de correlación  
 
Los costos de las empresa dependen de su actividad y de su tamaño teniendo 
en cuenta que los costos de una pequeña empresa dependen de su 
infraestructura, del capital y de los recursos con los que cuente por lo general 
manejan inversiones a corto plazo mientras que las medianas y grandes 
empresas manejan costos elevados de acuerdo a sus actividades y su 
recuperación del capital es al largo plazo. 
 
De acuerdo a los resultados obtenidos por la relación del tamaño  y los costos 
de las empresas tanto familiares y no familiares en la cuidad de Bogotá D. C. se 
puede notar que el  57%  de las empresas de familia son pequeñas y tienen un 
rango de costos entre $2.000.000 hasta $10.000.000 mensuales al mismo 
tiempo se nota que el 42% de las empresas No familiares son pequeñas, 
muestran también costos entre $2.000.00 hasta $10.000.000, lo cual indica que  
son empresas que a pesar del porcentaje de participación tan alto en el 
mercado sus utilidades no son los esperadas para  sus propietarios; de ahí 
podemos entender  el grado de dificultad del crecimiento del negocio, en cuanto 
a infraestructura y posicionamiento en el mercado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

10.4 TAM
 
 
10.4.1 Ta
 
El eleme

administr
entre el ta
de Bogot

 
Tabla 36  T

VENTA

TAMAÑO 

MICRO 

PEQUEÑA 

MEDIANA 

GRANDE 

TOTA

Fuente: En
 
 
 

2

4

6

8

MAÑO FRE

amaño fre

nto human

ración emp
amaño y la
tá D. C.  

Tamaño frent
AS 

 ENTRE 1 
10 

4 

5% 

55 

67% 

0 

0% 

0 

0% 

AL 
59 

72% 
ncuesta realiz

Gráfica  51

5%

67

0%

20%

40%

60%

80%

ENTR

ENTE A PL

nte a plan

no constitu

presarial, 
a planta de

te a planta d
Y ENTRE 1

50 

0 

0%

18 

22%

1 

1%

0 

0%

19

23%
zada a pyme

1 Tamaño fre

7%

RE 1 Y 10

TA

8

LANTA DE

nta de pers

uye el eje p

por lo tant
e personal

de personal d
1 Y ENTRE

20

0

0%

3

4%

0

0%

1

1%

4

 5%
es familiares 

ente a planta

22%

1%

ENTRE 11 Y 50

AMAÑO F

EMPRE

83 

E PERSON

sonal de e

principal en

to a contin
l de las em

de empresas
E 51 Y 
00 TOTA

0 4
% 5%
3 76
% 93%
0 1

% 1%
 1

% 1%
4 82
% 100
de Bogotá D

a de persona

4%

0 ENTRE 

FRENTE A
PERSONA
ESAS FAM

NAL 

empresas 

n torno al 

nuación se
mpresas de

s familiares 

AL 

% 
6 
% 

% 

% 
2 
0%
D. C. 

al de empresa

% 1%

51 Y 200

A PLANT
AL

MILIARES

familiares

cual gira la

 presenta 
e familia de

as familiares

TA DE 

S
MICRO

PEQUEÑ

MEDIAN

GRANDE

s  

a moderna

la relación
e la ciudad

 
s 

ÑA

NA

E

a 

n 
d 



 

10.4.2 Ta
 
Todos los
son un g
relación q
familiares
 
 
 
Tabla 37  T

VENTA

TAMAÑO 

PEQUEÑA 

MEDIANA 

TOTA

Fuente: En
 
 
 

 

0

5

10

15

20

25

30

35

40

45

amaño fre

s individuo
gran capita
que existe 
s en la ciud

Tamaño frent
AS 

 ENTRE 1 
10 

5 

42% 

1 

8% 

AL 
6 

50% 
ncuesta realiz

Gráfica  52 T

42%

0%

5%

0%

5%

0%

5%

0%

5%

0%

5%

ENTRE

TAMA

nte a plan

os, persona
al para la m

entre el ta
dad de Bog

te a planta d
Y ENTRE 1

50 

3 

25%

0 

0%

3 

25%
zada a pyme

Tamaño fren

%

8%

E 1 Y 10 E

AÑO FRE
EMP

8

nta de pers

as que inte
misma, po
amaño y la
gotá D. C. 

de personal d
1 Y ENTRE

20

2

17

1

8%

3

 25
es familiares 

nte a planta d

25%

NTRE 11 Y 50

ENTE  A 
RESAS NO

84 

sonal de e

egran el fa
or lo tanto 
a planta de
 

de empresas
E 51 Y 
00 TOTA

2 10
% 83%
 2

% 17%
3 12
% 100
de Bogotá D

de personal d
 
 
 

17%

8

0 ENTRE 51

PLANTA
O FAMIL

empresas 

actor huma
a continua

e personal

s no familiare

AL 

0 
% 

% 
2 
0%
D. C. 

de empresas

8%

1 Y 200

A DE PERS
LIARES

no familia

ano en un
ación se p
 de las em

es 

s no familiare

SONAL

PEQUEÑ

MEDIAN

ares  

a empresa
presenta la
mpresas no

 
es 

ÑA

NA

a 
a 
o 



85 
 

10.4.3 Análisis de correlación  
 
De acuerdo a los resultados obtenidos por la relación del tamaño  y  planta de 
personal de las empresas familiares y no familiares en la cuidad de Bogotá D. 
C. se puede notar que la mayoría de las empresas de familia y no familia son 
pequeñas y tienen un rango dentro de su planta de personal de  1 a 10 
empleados,  lo cual indica que  son empresas que no requieren de un número 
elevado de trabajadores  ya que sus  actividades en la mayoría son comerciales  
y  sus ingresos están concentrados en  una  buena y capacitada fuerza de 
ventas, quienes se encargan de cumplir con los objetivos  y metas establecidas  
para generar al utilidad esperada  que es la base y el objeto del  este alto 
porcentaje de empresas. 
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11. CORRELACIÓN ENTRE LAS  EMPRESAS FAMILIARES Y NO 
FAMILIARES DE LA CIUDAD DE  BOGOTÁ D. C. FRENTE A LAS 

NECESIDADES DE  ASESORÍA, CONSULTORÍA Y ASISTENCIA TÉCNICA 
EN SUS ÁREAS FUNCIONALES 

 
 
A continuación se presenta la correlación entre las  empresas familiares y no 
familiares de la ciudad de  Bogotá D. C. frente a las necesidades de  asesoría, 
consultoría y asistencia técnica en sus áreas funcionales. 
 
 
11.1 Necesidades de asesoría, consultoría y asistencia técnica de las 
empresas familiares en la ciudad de Bogotá D. C. 
 
A continuación se realiza un resumen de las necesidades que presentan las 
empresas familiares de Bogotá D. C. comenzando de la más requerida a la 
menos demandada (tabla 38). 
 
 
Tabla 38. Necesidades de asesoría, consultoría y asistencia técnica de las empresas familiares 
en Bogotá D. C. 

NECESIDAD SI REQUIERE 
ASESORIA PORCENTAJE NO REQUIERE

ASESORIA PORCENTAJE TOTAL TOTAL % 

Publicidad para su empresa  63 77% 19 23% 82 100% 

Capacitación del personal  60 73% 22 27% 82 100% 
Motivación del personal  60 73% 22 27% 82 100% 
Sistema de salarios, incentivos y 
compensatorios  60 73% 22 27% 82 100% 

Técnicas de ventas 59 72% 23 28% 82 100% 
Plan de mercadeo 57 70% 25 30% 82 100% 
Diagnóstico empresarial y  
redireccionamiento estratégico 57 70% 25 30% 82 100% 

Asesoría en valoración empresarial 57 70% 25 30% 82 100% 

Estudio de mercados 54 66% 28 34% 82 100% 
Riesgos y accidentes laborales  54 66% 28 34% 82 100% 

Sistema integral de gestión empresarial 
diseñado para modelar y automatizar la 
mayoría de procesos en la empresa  

54 66% 28 34% 82 100% 

Diseño e implementación del sistema de 
gestión de calidad ISO 9000 50 61% 32 39% 82 100% 

Ciclo de vida del producto  48 59% 34 41% 82 100% 
Reclutamiento y selección del Personal 47 57% 35 43% 82 100% 
Logística de entrada  43 52% 39 48% 82 100% 

Logística de salida  43 52% 39 48% 82 100% 
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NECESIDAD SI REQUIERE 
ASESORIA PORCENTAJE NO REQUIERE

ASESORIA PORCENTAJE TOTAL TOTAL % 

Diseño de producto 38 46% 44 54% 82 100% 

Gestión contable  38 46% 44 54% 82 100% 
Gestión Financiera  38 46% 44 54% 82 100% 
Estudio de ingeniería  37 45% 45 55% 82 100% 
Plan exportador  26 32% 56 68% 82 100% 

Plan estratégico para tratar conflictos  
FAMILIA-EMPRESA 25 30% 57 70% 82 100% 

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogotá D. C. 
 
 
 
11.2 Necesidades de asesoría, consultoría y asistencia técnica de las 
empresas no familiares en Bogotá D. C. 
 
En el siguiente cuadro se realiza un resumen de las necesidades que presentan 
las empresas no familiares de Bogotá D. C. comenzando de la más requerida a 
la menos demandada (tabla 39). 
 
 
 
Tabla 39. Necesidades de asesoría, consultoría y asistencia técnica de las empresas no 
familiares en Bogotá D. C. 

NECESIDAD  SI REQUIERE 
ASESORIA PORCENTAJE NO REQUIERE

ASESORIA PORCENTAJE TOTAL TOTAL % 

Técnicas de ventas 10 83% 2 17% 12 100% 

Publicidad para su empresa  10 83% 2 17% 12 100% 

Plan de mercadeo 7 58% 5 42% 12 100% 

Estudio de mercados 7 58% 5 42% 12 100% 

Motivación del personal  7 58% 5 42% 12 100% 

Ciclo de vida del producto  6 50% 6 50% 12 100% 

Capacitación del personal  6 50% 6 50% 12 100% 

Logística de salida  6 50% 6 50% 12 100% 

Diseño de producto 5 42% 7 58% 12 100% 
Sistema de salarios, incentivos y 
compensatorios  5 42% 7 58% 12 100% 

Riesgos y accidentes laborales  5 42% 7 58% 12 100% 

Logística de entrada  5 42% 7 58% 12 100% 

Gestión contable  5 42% 7 58% 12 100% 

Gestión Financiera  5 42% 7 58% 12 100% 

Reclutamiento y selección del Personal 4 33% 8 67% 12 100% 
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NECESIDAD  SI REQUIERE 
ASESORIA PORCENTAJE NO REQUIERE

ASESORIA PORCENTAJE TOTAL TOTAL % 

Plan exportador  3 25% 9 75% 12 100% 
Diagnóstico empresarial y  
redireccionamiento estratégico 3 25% 9 75% 12 100% 

Diseño e implementación del sistema de 
gestión de calidad ISO 9000 3 25% 9 75% 12 100% 

Sistema integral de gestión empresarial 
diseñado para modelar y automatizar  
la mayoría de procesos en la empresa  

3 25% 9 75% 12 100% 

Estudio de ingeniería  2 17% 10 83% 12 100% 

Asesoría en valoración empresarial 2 17% 10 83% 12 100% 

Plan estratégico para tratar conflictos  
FAMILIA-EMPRESA 2 17% 10 83% 12 100% 

Fuente: Encuesta realizada a pymes familiares de Bogotá D. C. 
 
 
 
11.3 Análisis de correlación entre las necesidades requeridas por las 
empresas familiares y no familiares en la ciudad de Bogotá D. C. teniendo 
en cuenta su importancia. 
 
Con base en la tabla general de las  pymes familiares y no familiares en la 
ciudad de Bogotá D. C. identificamos las necesidades más apremiantes para 
estas empresas. 
En las empresas familiares las necesidades más representativas están 
agrupadas en su mayoría en las áreas de mercadeo (publicidad, técnica de 
ventas y  plan de mercadeo)  y recursos humanos (capacitación y motivación 
del personal y sistema de salarios, incentivos y compensatorios).                                              
 
Para estas empresas es necesario fortalecer aquellas variables que permitan 
aumentar su nivel de ventas y dar a conocer sus negocios. Así mismo 
reconocer que pueden crear una ventaja competitiva a través de la motivación 
de sus empleados, capacitándolos, orientándolos  y combinando sus talentos,  
habilidades y conocimientos, con el fin de que sus esfuerzos coincidan con la 
cultura, la filosofía y los  objetivos de la organización. También es de vital 
importancia para estas empresas realizar un apropiado proceso de selección de 
medios publicitarios  para dar a conocer sus productos o servicios con el fin de 
de lograr un posicionamiento en el mercado. 
  
Las empresas no familiares comparten con las empresas familiares la 
importancia dada a las áreas de recursos humanos y mercadeo, difiriendo 
únicamente en que estas también requieren asesoría en la realización de un 
estudio de mercado y en la atención al ciclo de vida de sus productos. 
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En cuanto a las necesidades irrelevantes de las pymes familiares en la ciudad 
de Bogotá D. C., encontramos que las áreas funcionales en las cuales no 
invertirían en asesoría son;  el Área de contabilidad teniendo en cuenta que las 
empresas cuentan con sistemas contables acordes con sus necesidades, que 
les permiten determinar quién es y cómo es la empresa para establecer las 
bases para la adecuada recolección de datos, la clasificación identificación 
cuantificación y posterior registro de las operaciones realizadas y eventos 
económicos que afecten el resultado de sus operaciones y su situación 
financieras.       
Encontramos dos variables en las cuales las empresas no requieren de 
asesoría a pesar de que pertenecen al área en la cual el estudio arroja  gran 
demanda, es el área de mercadeo; estas son el plan exportador y diseño del 
producto teniendo en cuenta que no cuentan con la calidad para competir en 
mercados foráneos y por otro lado  sus productos son pertenecientes a la 
importación completamente elaborados.  
 
Teniendo en cuenta que la mayoría no son empresas dedicadas a producir lo 
que ofrecen, no consideran importante la realización de un estudio de ingeniera 
para la mejora de sus procesos. 
 
Las pymes familiares y no familiares coinciden en el hecho de no brindar 
importancia a una asesoría en el área administrativa teniendo en cuenta que en 
su gran mayoría son pequeñas empresas que son direccionadas a mantenerse 
con el único recurso que consideran importante y es la venta de sus productos y 
de esta manera se hace sencilla su administración por otro lado en muchos de 
los casos las empresas no conocen ciertos temas administrativos y prefieren no 
entrar a complicar el manejo de su dirección  
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CONCLUSIONES 
 

 
Se definió el marco teórico referido a factores que la investigación considero 
pertinentes en cuanto a asesoría, consultoría, asistencia técnica de pymes de 
familia en Bogotá D. C., tales como definición, proceso, clases y sus beneficios. 

 
Se construyeron instrumentos de investigación, que por su aplicación 
permitieron identificar y describir rasgos  de las necesidades de asesoría, 
consultoría, y asistencia técnica de pymes de familia en Bogotá D. C.,  dentro 
de las principales áreas funcionales de la empresa en las cuales se encuentran 
temas específicos como plan de mercadeo, diseño del producto, plan 
exportador, capacitación del personal,  logística de entrada y salida, gestión 
contable y financiera y diagnóstico empresarial entre otros.  
 
Se determinaron las principales necesidades que presentan las 82  empresas 
de familia encuestadas en la ciudad de Bogotá D. C., en donde el  77% requiere  
publicidad para la empresa, el 73%  capacitación del personal, motivación del 
personal y sistemas de salarios, incentivos y compensatorios y el 72% en 
técnicas de ventas. Esto con el fin de que el Centro de Desarrollo de Empresas 
Familiares (Cedef, programa de la Universidad de La Salle) pueda realizar  una 
futura y eficaz intervención en cuanto a asesoría, consultoría y asistencia 
técnica.  
 
Se realizó la presentación correspondiente al trabajo de grado, el cual consta de 
objetivos de investigación, marco teórico, diseño metodológico, resultados 
obtenidos en donde la información es procesada por los autores, conclusiones y 
recomendaciones.       
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RECOMENDACIONES 
 

 
Es significativo establecer una relación directa entre el Centro de Desarrollo de 
Empresas Familiares y los empresarios para generar un beneficio mutuo por 
medio de los objetivos planteados por el Cedef, programa de la Universidad de 
La Salle, a nivel institucional con el fin de aportar al crecimiento y  desarrollo de 
las empresas familiares en la ciudad de Bogotá D. C. 
 
Es importante que los servicios ofrecidos por el Cedef a partir del estudio 
realizado presenten  un margen de costos bajos, los cuales  puedan ser 
adquiridos por los pequeños empresarios con el fin de prestar una labor social y 
no lucrativa contribuyendo con el fortalecimiento en su estructura y aportando al   
mejoramiento continuo de las pymes de familia en la ciudad de Bogotá D. C.   
 
Se pudo observar mediante la realización de la entrevista, que algunos 
propietarios o encargados de las empresas no muestran interés en adquirir el 
servicio de asesoría, consultoría y asistencia técnica, debido a que no tienen 
claro la importancia ni las ventajas que puede generar. Por lo tanto seria 
relevante que el Cedef, programa de la Universidad de La Salle, le de la 
orientación pertinente al empresario, generando así en él la necesidad y el 
interés de adquirir dicho servicio.    
 
Teniendo en cuenta los resultados obtenidos por la investigación en materia de 
las necesidades más importantes de las pymes Familiares en la ciudad de 
Bogotá D. C., se considera que el Cedef debe impulsar proyectos en los que se 
centre la atención sobre estos aspectos, orientándose básicamente a la 
solución de los mismos. Dentro de los cuales puede tener en cuenta, por 
ejemplo, capacitación y motivación al personal, publicidad para la empresa, 
entre muchas otras. 
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ANEXOS 
 

ANEXO A. FORMATO DE ENTREVISTA 
 

DIAGNÓSTICO DE LAS NECESIDADES DE CONSULTORÍA, ASESORÍA Y 
ASISTENCIA TÉCNICA DE pymes FAMILIARES EN BOGOTÁ 

 
OBJETIVO: Realizar un diagnóstico para determinar las necesidades actuales en consultoría, 
asesoría y asistencia técnica de las empresas pymes familiares, en la ciudad de Bogotá D. C. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 INFORMACIÓN PERSONA ENCUESTADA
 
1. NOMBRE: ________________________________________  2. CARGO: ______________________________ 
                    
3. TELÉFONO PARTICULAR: ___________________    4. TIEMPO DE VINCULACIÓN: ____________________ 
 
5 ¿ESTÁ  SU EMPRESA INTERESADA EN LA  INVESTIGACIÓN?              SI               NO

 PLANTA DE PERSONAL  (Marque con una X el rango que corresponda al número de trabajadores de su empresa) 
 

1. Entre 1   y  10 : _________ 
2. Entre 11 y  50: _________ 
3. Entre 51 y 200:  _________ 
4. Más   de    200:  _________ 

UNIDADES DE NEGOCIO QUE CONFORMAN LA EMPRESA  (Marque con una X el negocio que corresponda) 
 

1. PRODUCCIÓN  (Fincas, Fábricas, Cultivos, etc.)                        ___________ 
2. COMERCIALES (Puntos de ventas, locales, bodegas, etc.)        ___________ 

 TAMAÑO DE LA EMPRESA  (Marque con una X el espacio que corresponda, según el valor de los activos totales) 
 
1. Inferior a  $ 200’000.000                        ______ 
 
2. Entre $ 200’000.001 y  $ 500’000.000   ______ 

  
3. Entre $ 500’000.001 y  $1.000’000.000  ______ 
 
4. Más de  $ 1.000’000.000                         

DATOS GENERALES DE LA EMPRESA 
 
1. Razón social de la empresa: ____________________________________________________________________  
 
2. Nit _______________________    3. Fecha de constitución de la empresa:   DD____ MM_________ AA______ 
 
4. Ubicación:   Rural  _____  Urbana _____  5. Municipio: ___________________    6. Zona: ___________________   
 
7. Barrio: _______________________      8. Teléfono: ____________________   9. Fax: ______________________    
 
10. E-Mail: ___________________________________  11. Página web: ___________________________________ 
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ACTIVIDAD ECONÓMICA DE LA EMPRESA (Marque con una X la actividad(es) que desarrolla su empresa) 
  
1. AGROPECUARIO             _______    2. MINERO            _______           3. MANUFACTURERO              _______    
  
4. SERVICIOS PÚBLICOS   _______     5. COMERCIAL     _______           6. CONSTRUCCIÓN Y OBRAS _______  
 
7. RESTAURANTES/HOTELES          _______                            8. TRANSPORTE Y ALMACENAMIENTO _______     
 
9. COMUNICACIONES Y CORREO   _______                           10. INTERMEDIACION FINANCIERA         _______ 
 
11. SERVICIOS COMUNALES Y PERSONALES _______ 

 VENTAS MENSUALES PROMEDIO DE LA EMPRESA  (Marque con una X el espacio que corresponda)  
 

1. Menor a $ 10’000.000                ______ 
 
2. Entre $ 10’000.001  y  $ 40’000.000         ______ 
 
3. Entre $ 40’000.001  y  $ 100’000.000       ______ 
 
4. Entre $ 100’000.001  y  $ 500’000.000     ______ 

 
5. Superior a  $ 500’000.000               

 COSTOS MENSUALES PROMEDIO DE LA EMPRESA  (Marque con una X el espacio que corresponda) 
 

1. Hasta $ 2’000.000                       ________ 
 
2. De $ 2’000.001  a $ 10’000.000   ________ 
 
3. De $ 10’000.001  a $ 30’000.000  ________ 
 
4. Más de $ 30’000.000                     ________

TIPO DE ORGANIZACIÓN (Marque con una x la casilla correspondiente a su empresa) 
 
1. ¿CÓMO ESTÁ CONSTITUIDA LEGALMENTE SU EMPRESA? 
 
Empresa unipersonal: _____        Sociedad limitada:          ______         Sociedad anónima: _______ 
 
Sociedad colectiva:    ______       Sociedad en comandita: ______        Otra:   __________________ 
 
2. ¿SU EMPRESA ESTA REGISTRADA ANTE LA CAMARA DE COMERCIO?       SI______               NO________ 
 
3. COMO PERSONA NATURAL _______    O PERSONA JURIDICA _______

CAPITAL SOCIAL DE LA EMPRESA 
 
1. ¿El 50% o más del capital social  de la empresa, pertenece a  
un grupo familiar o  a  una persona natural?             SI______     NO______ 
 
2. ¿Cómo está distribuido el 100% del capital social de la empresa? 

FAMILIA 1 FAMILIA 2 SOCIOS OTRO* TOTAL CAPITAL

  100%

 
*Especifique otros: ______________________________________________________________________________
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GESTIÓN FINANCIERA  
 
1. LA MAYORIA DE SUS CLIENTES SON DE TIPO: MAYORISTA_____ MINORISTA_____VENTA DIRECTA_____ 
 
2. ¿LA EMPRESA UTILIZA ALGÚN TIPO DE SERVICIO DE FINANCIACIÓN  
     CON ENTIDADES PRIVADAS O PÚBLICAS?            SI_______   NO_______ 
 
3. TIPO DE FINACIACIÓN  (Marque con una X el tipo de financiación que utiliza su empresa) 
 
FINANCIACION INTERNA 
  
AUTOFINACIACIÓN  _____         RESERVAS DE CAPITAL PROPIO _____         AUMENTO DEL CAPITAL    _____ 
                                                                                                                                      PROPIO (APORTES) 
FINANCIACIÓN EXTERNA  
 
CRÉDITOS BANCARIOS (LARGO PLAZO) ____   CRÉDITOS EN CUENTAS CORRIENTES (CORTO PLAZO) ____    
 
LEASING _____                             NUEVOS SOCIOS _____                           CRÉDITOS DE PROVEEDORES _____   
  
CRÉDITOS DE CLIENTES _____                       AMPLIACION DEL CAPITAL (NUEVAS ACCIONES) _____ 
 
Otros tipos de financiación, cuales: (Por favor haga una breve descripción): 

1. ____________________________________________________________________ 
2. ____________________________________________________________________ 
3. ____________________________________________________________________ 

 
4. ¿CUÁL ES EL DESTINO DEL CAPITAL? 5.1 ACTIVO FIJO (maquinaria, equipo, instalaciones)         ________ 
                                                                       5.2 ACTIVO CORRIENTE (compra de materia prima)         ________ 
                                                                       5.3 CANCELACION DE PASIVOS                                       ________

VINCULACIÓN FAMILIAR (indique el número total de familia vinculada en la empresa y el parentesco con relación al 
propietario o familia   propietaria).  

TIPO DE PARENTESCO 
CARGOS PADRE HERMANO PRIMO SOBRINO CUÑADO ABUELO 

DIRECTIVOS       

ADMINISTRA       

COMERCIALES       

TÉCNICOS       

OPERATIVOS       
Otros cargos y/o parentescos. 
____________________________________________________________________________________________ 
____________________________________________________________________________________________ 

GESTIÓN ORANIZACIONAL Y AMBIENTAL
 
1. ¿LA EMPRESA CUENTA CON SISTEMAS DE PLANEACIÓN ESTRATÉGICA (Misión, Visión)?  SI____   NO____ 
 
2. ¿LA EMPRESA CUENTA CON UN SISTEMA DE GESTIÓN DE LA CALIDAD  
AMBIENTAL DEFINIDO O REGLAMENTADO?                       SI____   NO____ 
 
3. DESCRIBA LAS PRINCIPALES ACCIONES DESARROLLADAS PARA ESTE FIN 

1. _______________________________________________________________________________ 
2. _______________________________________________________________________________ 
3. _______________________________________________________________________________ 
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  ESPACIO PARA FIRMA Y SELLO DE LA EMPRESA 
 

Vo. Bo. COORDINADOR (Espacio para ser diligenciado por 
la Universidad) 
 

ÁREAS FUNCIONALES DE LA EMPRESA (Marque con una X  las áreas funcionales en las cuales su empresa 
requiere apoyo profesional) 

AREA 
FUNCIONAL  TEMA ESPECIFICO  SI NO 

MERCADEO Y 
PUBLICIDAD  

Plan de mercadeo: Desarrollo de estrategias y planes que permitan alcanzar los 
objetivos planteados.     
Estudio de mercados: Identificar las características del producto o servicio que se 
pretende colocar en el mercado.     
Análisis de ciclo de vida del producto: Proceso de introducción, crecimiento, 
desarrollo, madurez y muerte de un producto o servicio.     

Técnicas de ventas.     

Diseño del producto.      
Publicidad para su Empresa: campañas publicitarias en producción gráfica, medios y 
soportes, publicidad exterior e interior, móvil, estática, todo lo que genere imagen para 
su empresa.      

Plan exportador.   
        

RECURSOS 
HUMANOS 

Reclutamiento y selección del personal.      

Capacitación del personal       

Motivación del personal.      

Sistema de salarios, incentivos y compensaciones.      

Riesgos y accidentes laborales.     
        

PRODUCCIÓN 

Estudio de ingeniería: Análisis de tiempo, distribución física de la planta y 
organización del sistema productivo.     
Logística de entrada: Selección y relación con proveedores.     
Logística de salida: Almacenamiento y distribución.     

        

CONTABILIDAD Y 
FINANZAS 

Gestión contable.     

Gestión financiera.     
               

ADMINISTRATIVA  

Diagnostico empresarial y redireccionamiento estratégico       
Asesoría en valoración empresarial       
Diseño e implementación del Sistema de Gestión  
de Calidad - ISO 9000      
Sistema integral de gestión empresarial diseñado para modelar y automatizar la 
mayoría de procesos en la empresa (área de finanzas, comercial, logística, 
producción, etc.).    
Plan estratégico para tratar conflictos FAMILIA-EMPRESA        

Otros servicios, cuales: (Por favor haga una breve descripción) 
1
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