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Los procesos de globalizacién e internacionalizacion han abierto el
acceso al conocimiento, permitiendo al estudiante via a grandes
cuerpos de informacidn al servicio de sus capacidades para transformar
el mundo (Tight, 2019). Ala par de esta realidad, los procesos de educacién
primaria, basica, media y superior han presentado ajustes en sus modelos
originales, dando respuesta a las necesidades del contexto en cada pais
(Cifuentes y Camargo, 2016). En Colombia el Ministerio de Educacion
tiene la misidn de cerrar la brecha entre el derecho a la educacién y la
prestacion del servicio (Ministerio de Educacién Nacional, 2019).

La complejidad y variabilidad de este escenario ha llevado a las instituciones
de educacion superior a entrelazar dindmicas, estrategias y conoci-
mientos como herramientas de respuesta al cambio que el estudiante
pueda aplicar en el campo tanto profesional como personal (Roman vy
Diéz, 2000). Referentes de la base para este modelo son la teoria sisté-
mica, cibernética y de informacidn; a través de las cuales se plantea un
conjunto de actores interrelacionados mediante flujo de recursos que
amplifican capacidades, muy semejante a un sistema bioldgico (Liu y
Yang, 2018; Newman, 2018).

La Universidad de Boyaca en 2013, mediante acuerdo de fundadores
dio a conocer su modelo pedagdgico institucional, el cual tiene su funda-
mento tedrico en el pensamiento complejo del cual Edgar Morin es
su predecesor; expresando que el ser humano es integralmente fisico,
bioldgico, psiquico, cultural, social e histérico (Morin, 2008). Dimen-
siones a través de las cuales se propone construir sociedad siguiendo
los principios y valores institucionales desde el abordaje curricular en
el cual el estudiante es el eje central del proceso con un conjunto de
recursos a su disposiciéon (Universidad de Boyacd, 2013). Entorno en
que el joven se identifica como un lider transformador con la labor de
entender, experimentar, aprender y competir con la orientacion de un
mediador; esfuerzos enfocados al desarrollo de las competencias del
ser, hacer y saber propias de cada perfil profesional (Salas, 2005; Vargas
et al., 2005).

Siendo este un sello particular del egresado de la institucion al momento
de afrontar los retos que se presentan en las dindmicas del sector
productivo, bien sea que se desempefien en un rol de colaboradores
de una institucion o como emprendedores (Universidad de Boyacsj,
2017). En este ultimo caso el escenario de retroalimentacion es interesante,
para conocer desde la experiencia del hoy profesional el impacto de la
formacion en su ejercicio actual.
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Para tal fin y mediante muestreo por conveniencia teniendo como factor
de decision el acceso a la fuente de informacién (Martin y Salamanca,
2007), se selecciond el caso de un egresado del programa de Ingenieria
Industrial del aflo 2007, quien en el aflo 2014 en compaiiia de un grupo
de profesionales constituyd la Fundacién CREAR. Este estudio se orientd
bajo la pregunta ¢ Qué percepcion tiene el egresado de la Universidad de
Boyaca respecto al proceso de ensefianza-aprendizaje de sus competencias
como profesional, de cara al reto de fundar una empresa?

La informacidn se recolectd a través de una entrevista semi-estructu-
rada la cual permite al entrevistador desplegar una estrategia flexible
entre preguntas estructuradas y preguntas esporadicas; estas Ultimas
surgen como parte de la conversacion, permitiendo profundizar u obtener
detalles inesperados (Hammer y Wildavsky, 2016). La informacidn
obtenida se procesé a través de una matriz de andlisis categorial por
asociacion de las respuestas obtenidas, masa critica que se cruzé con
teorias administrativas para modelar el ejercicio y contexto de la fundacién
combinando la teoria y la practica (Aneshensel, 2015).

Historia de la organizacion

La Fundacion CREAR nacié como la empresa sofiada para solventar los
trabajos que tres profesionales identificaron desde su ejercicio, no era
posible cumplir con las capacidades internas de una institucién. Ellos
se conocieron en una misma entidad con rangos y cargos diferentes,
asi como una trayectoria profesional diversa: una economista, un in-
geniero metallrgico y un ingeniero industrial; sumado al hecho de
tener diferentes edades y personalidades. Esto ocurrié en el afio 2013
y como personas crearon una amistad con un alto nivel de confianza,
en una ocasién tomado un café luego del trabajo todos hablaban so-
bre lo mucho que les ayudaria si alguien mas hiciera ciertas tareas por
ellos, pero al final llegaron a la conclusion que no seria tan facil confiar
en los resultados porque requeriria del entrenamiento previo que da la
experiencia, fue en ese momento cuando surgié la idea: ¢qué tal si lo
hacemos nosotros? Luego de eso hicieron un ejercicio de conciencia
para reconocer en qué era bueno cada uno de ellos y luego identifica-
ron qué necesitarian, entidades como en la que trabajaban para ese
entonces; finalmente hicieron un cruce de la informacién levantada y
se estructuré el primer portafolio de servicios, que en 2014 se formalizo
la Fundacion para el Crecimiento y Desarrollo CREAR.



Las actividades de la empresa giraban en torno a tres grandes bloques
de servicios:

- Estadistica aplicada: en esta linea de negocio trabajaban sondeos
de opinién y encuestas a grandes grupos focales.

- Sistemas de gestidon y planeacion estratégica: en este segmento
los socios tenian una amplia experiencia en cuanto a los requeri-
mientos legales y normativos del sector publico a diferentes niveles
de complejidad.

- Formulacién y direccion de proyectos: para este tema en especifico
tenian una ventaja competitiva por su conocimiento en administra-
cion publica respecto a los planes y programas que demandaban
asignacion presupuestal para tareas especificas, acompafiado del
hecho que era del dominio de los socios la metodologia MGA para
presentacion de proyectos al sector publico.

El modelo de operacién acordado desde el origen de CREAR hasta hoy
es por proyectos, esto les permite responder a diferentes niveles de
ejercicio con mucha agilidad a un menor costo, ya que su demanda
de trabajo no es constante. Una vez se iniciaron labores ninguno de
los socios se dedicd de tiempo completo a la empresa y eso los llevé a
su primer aprendizaje, el cual entendieron a través de las palabras de
Beatriz Fernandez, fundadora de Crepes y Waffles: “un emprendedor
no puede ser de medio tiempo, es de tiempo y medio” (Scitech Media
Agencia Stem, 2016). En ese momento entendieron que de continuar
al mismo ritmo la empresa se iba a mantener mas no progresaria como
lo sofiaban, pero también estaba presente la incertidumbre ante los
cambios que se presentaran de cara a la estabilidad econémica. En ese
momento los socios tomaron la decisién de realimentar su modelo de
operacion mediante una figura de gestor para acompafar y soportar
los procesos.

Estrategia de operacion

La Fundacién para el Crecimiento y Desarrollo CREAR actualmente tiene
su sede de operacién en el departamento de Boyacd, mantiene su junta
directiva con los tres socios fundadores y como experiencia de su
ejercicio desde 2014 ha identificado elementos clave a seguir, monito-
rear o desarrollar para mantenerse y crecer en el mercado. Manifiesta
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Andrés, uno de los socios fundadores, que para esta actividad iniciaron
pensandose como unidad y pasaron a entenderse hoy como un actor en
un conjunto de redes, resaltando que los lazos se construyen a través
de la confianza y el contacto; este sentir es coherente con lo manifesta-
do por las empresas de la Asociacién de Industriales de Sogamoso-ADIS,
quienes pertenecen al sector secundario de la economia y consideran
que la consolidacion del trabajo en red parte de la voluntad de los actores
(Barrera et al., 2018), siendo esta una percepcion generalizable en los
sectores productivos indistintamente de la actividad econdmica.

Para maximizar sus oportunidades en este contexto, la empresa decidid
entender las posibilidades de su entorno para comprender la dindmica
interna de competitividad que se refleja en la rentabilidad y asi utilizarlo
a su favor, teniendo como herramienta de inspiraciéon las 5 fuerzas de
Porter, 1979; la cual adaptaron a su modelo como se presenta en la
figura 1. Esta consiste en analizar 5 variables o fuerzas del entorno de
una actividad econdmica y asi disefiar la estrategia del negocio, para el
caso de la Fundacidon CREAR desde su experiencia y realidad consideran
que la clave de la competencia en el mercado es el networking, en el
poder de negociacidn con los clientes, es la relacién de confianza, con
los proveedores es la gestidn de habilidades blandas o soft skills, con los
productos sustitutos la propuesta de valor y con los nuevos entrantes el
entendimiento de las necesidades del cliente.

Soft skills

onfilanza

Figura 1. Balance de las cinco fuerzas de Porter en el entorno de la empresa CREAR:
los autores 2020. Elaborado con base en el diagrama de las cinco fuerzas de Porter
(Michaux, 2016).



Llegar a el modelo que se presenta en la figura 1, ha sido el producto
del aprendizaje constante y muy probablemente en un afio o menos
sea diferente, lo importante es mantener la mente abierta para entender
la dindmica.

Segmento de mercado

Teniendo en cuenta que la experiencia de los socios de la empresa se
centraba en su mayoria en entidades publicas, esto les facilité la relacion
comercial por la cercania personal. En cuanto al sector privado CREAR
trabaja con la empresa mediana, teniendo en cuenta que la naturaleza
de los servicios que ofertan es de cardcter estratégico y se requiere de
compromiso de la direccidn para disefiarlos, implementarlos y mante-
nerlos; en el caso de las micro y pequefias empresas normalmente no
tienen en su radar este tipo de inversiones “alguien que se estd ahogando
no le importa la técnica sino sobrevivir” (A. Barajas, comunicacion
personal, noviembre de 2019).

En cuanto a la competencia en este segmento de mercado en cada una
de nuestras lineas se tienen competidores fuertes o grandes tiburones.
En las entidades publicas las ofertas se presentan mediante procesos
de licitacidn, los cuales son abiertos a todo proponente que cumpla
con el perfil y los requisitos habilitantes, ante lo cual se pueden pre-
sentar situaciones como:

“se presenta CREAR, una persona natural e ICONTEC, asi mi producto
sea mejor, el status de la marca con mas trayectorias siempre llevard la
ventaja” (A. Barajas, comunicacién personal, noviembre de 2019), ese
tipo de entidades es un grupo que juega en otra liga, pero se tiene que
aceptar en las realidades y gestionar de la mejor manera. Para los pro-
yectos pequeiios o medianos la competencia mas fuerte esta con las
personas naturales donde se encuentran: desde el profesional recién
egresado con poca experiencia hasta personas experimentadas que
trabajan de manera independiente; todos ellos con una ventaja sobre
cualgquier empresa: ellos no son agente retenedor de IVA, valor que se
transfiere al cliente en la factura incrementando el valor del servicio.
Otro grupo que son empresas pares (hace referencia a empresas con
estructura similar en tamafio y organizacion a CREAR), con este tipo de
competidores el pulso estd mas en funcién del relacionamiento que se
tenga de los contactos con los clientes.
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En las empresas privadas se encuentra que el nivel de inversién en
proyectos de asesoria se limita a la obligatoriedad bajo una norma, en
Boyaca la mayor masa critica del sector productivo son micro y peque-
flas empresas y las grandes empresas en su mayoria no cuentan con
casa matriz en el departamento. Segun el informe departamental de
competitividad 2020, Boyaca en el apartado de dindmica empresarial
del pilar nimero trece de innovacién y dindmica empresarial, se ubica
en el lugar nimero 23 entre 33 entidades territoriales nacionales con
una valoracién de 2.19 en una escala de 0 a 10 en el cual se mide: tasa
de natalidad empresarial neta, densidad empresarial, participacién de
medianas y grandes empresas (Consejo Privado de Competitividad,
2019).

Siendo esta radiografia del departamento coherente con la realidad
identificada por la empresa, por lo cual deciden no abarcar las microy
pequefias empresas, bien porque no tienen la visidn o las capacidades
para adquirir el producto, es como si “yo viera a una persona que esta
aprendiendo a nadar y le diga que mejore el braceo, a ella no le inte-
resa porque lo que quiere es no ahogarse” (A. Barajas, comunicacién
personal, noviembre de 2019) a las micro y pequefias empresas las
urgencias no les dan mucha opcién y en el caso de las grandes empre-
sas porque todo el portafolio que abarcamos lo deciden y ejecutan sus
casas matrices con quienes no ha sido posible establecer el relaciona-
miento.

Adicionalmente, el tema de la competencia en precio para el sector de
micro y pequefias empresas es mucho mas voraz, porque el segmento
de personas naturales ante esta demanda maneja una escala de hono-
rarios muy diferente. En ese momento uno de los socios nos relaté una
experiencia puntual:

[...] “Ocurrid con un amigo que tiene un colegio de bachillerato
semestralizado, él me llamd para preguntarme por el tema de la imple-
mentacion del sistema de gestién de seguridad y salud en el trabajo y
me preguntd cuantd podria valer y cudl seria el tiempo promedio de
la implementacidn, yo le hice un par de preguntas y le di unos valores
aproximados. Como ocho dias después él me invité a tomarme un caféy
me mostré una cotizacidn por un valor de aproximadamente una tercera
parte de lo que yo le habia dicho que podia valer y me comenté que
eran varios profesionales que querian reunir un nimero de entidades
semejantes para hacer un sistema conjunto y de hecho me lo decia muy
emocionado que le parecia muy buena la idea porque les apalancaba



los costos, me dijo: éno le parece una buena idea? Yo le contesté no.
La justificacion que le di fue la siguiente: sus instalaciones son de un
piso que colinda por detrds con una loma y tienen laboratorios de fisi-
ca y quimica, y le puso la comparacién versus otra entidad semejante
gue funciona en un edificio, los riesgos no son los mismos. Yo le dije
los procedimientos podran funcionar, pero las actividades a desarrollar
deberian responder a la naturaleza de su entorno y en ultimas ante
una auditoria es como si me preguntaran si yo soy bachiller, pues yo les
saco el cartdn, pero si usted me pone a desarrollar un caso de factori-
zacién puede que no lo sepa hacer. Lo mismo le va pasar a ese sistema,
en el momento necesario que sea operable se va a reventar porque no
esta disefiado para sus necesidades puntuales. Un sistema de gestion
deberia ser una unidad viva en una empresa. Aun con mi respuesta él
tomé su decision, mas informada, pero bajo su cuenta y riesgo”. (A.
Barajas, comunicacion personal, noviembre de 2019).

Con la mediana empresa la condicidn para trabajar es que haya con-
viccidn y compromiso de la direccidn del porque quiere implementar
los sistemas de gestidn, cuando el empresario tiene esa conciencia el
resultado termina siendo apropiado de forma util por la organizacién.

Nuevos entrantes y productos sustitutos

En este aspecto hemos encontrado que hay normatividad de tipo comercial
que limita el crecimiento de las personas juridicas en ciertas actividades
econdmicas, para el caso de CREAR una de sus lineas de negocio mas
fuertes es la consultoria, terreno de juego poco equitativo en dos
aspectos: carga tributaria y precio.

En Colombia pertenecen al régimen comun todas las personas juri-
dicas y sociedades, asi como las personas naturales que superen los
limites establecidos en el estatuto tributario, adquiriendo la obligacién
de llevar contabilidad, expedir factura, retener y declarar IVA. Para el
caso de las personas naturales pertenecen al régimen simplificado el
cual no les obliga a expedir factura, retener y declarar IVA; siempre y
cuando no superen los limites establecidos (Cucuta, 2019).

Este contexto afecta a CREAR ya que en la actividad econdmica 7020
del cddigo CIIU la consultoria en gestidn es un servicio aceptable para per-
sonas naturales y juridicas (DANE, 2012), habiendo un factor de inequidad
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de cara al régimen tributario para el cobro del servicio, ya que una
persona juridica debe atribuir a la factura la carga impositiva que le
cobija tanto a él como a su cliente; valores que la persona natural no
carga en igual porcentaje y se ven reflejados en el precio final que se
oferta (Ciglienza, 2018). Ante esta disposicidon juridica la competen-
cia con personas naturales es muy dura, teniendo en cuenta que ellos
tienen la opcién de maniobrar desde el precio, ante lo cual la estrate-
gia de CREAR esta enfocada a la calidad del servicio y los entregables,
acompafiadas de una reputacion de seriedad y cumplimiento que han
construido a lo largo de los afios. Este ultimo factor ha sido clave para
la fidelizacién de clientes y para CREAR, se sintetiza en tres aspectos los
cuales fueron descritos en la entrevista anteriormente mencionada:

Calidad sobre utilidad: si toca echarles mano a los recursos para gene-
rar un buen entregable lo hacemos.

Trato con los clientes: generar relaciones de confianza, las cosas per-
fectas no salen pero cero faltas de respeto o peleas. Hace que las
relaciones laborales se terminen convirtiendo en amistades.

Imagen de seriedad con el cumplimiento siempre dando la cara: “los
clientes saben que todo trabajo tiene margenes de holgura o imprevistos
que pueden generar retrasos, lo que esperan es que sus proveedores no
lleguen solo con problemas, sino que propongan soluciones”. (A. Barajas,
comunicacién personal, noviembre de 2019)

Crecimiento y competencia

En el departamento de Boyacd el sector terciario de la economia o
sector de los servicios tuvo su auge de crecimiento mas marcado en la
época de los 60" a los 907, a partir del afio 2000 el incremento ha sido
estable al punto que en 2014 se ubicdé en el noveno lugar en el escala-
fon departamental del PIB (Gobernacion de Boyacd, 2018).

El entorno de crecimiento es complejo, dadas las lineas de negocio y el tipo
de cliente que priorizamos, ya que la gestion de esa cartera depende de los
vinculos que se establecen el vinculo permite el acceso, en ese sentido
los contactos son activos mientras se mantengan en los cargos, una vez
ya no estan se mantiene la amistad, pero desaparece el canal; adicio-
nalmente les afecta el tema de las polarizaciones politicas al cambio



de administraciones, pues se tiende a marcar los proveedores con las
corrientes del periodo en que se prestaron servicios, siendo un arma
de doble filo bien sea para abrir o cerrar puertas.

Adicionalmente, en el campo de las consultorias se da la pelea no solo
entre personas juridicas sino también como personas naturales y la
carga impositiva de la persona juridica es mayor, lo cual se refleja en
el valor final del producto como por ejemplo el IVA. Esto hace que la
persona natural presente oferta de productos semejantes por valores
inferiores. En Ultimas, para el cliente lo que importa es el valor que
se cobra y no las obligaciones del proveedor; ademds legalmente esta
bien, ya que desde la figura como persona natural cumple con lo que la
ley le obliga, y esto lo sabe el empresario. Entonces el estar constituidos
como empresa nos favorece para proyectos medianos y grandes, mas
no para proyectos pequefios.

Analisis de proveedores

En este sentido cabe aclarar que los proveedores de CREAR por ser
una empresa dedicada a la prestacion de servicios profesionales, son
principalmente con formacion especializada en areas especificas solici-
tadas de acuerdo al requerimiento de los proyectos que se estructuren.

CREAR busca colaboradores integrales con habilidades duras y blandas,
para lo cual ante el requerimiento de personal se define un perfil con
las necesidades de formacion y experiencia, la busqueda se inicia en
las redes cercanas en caso de ser perfiles muy especificos se ha recurrido
a las Universidades con quienes se tiene vinculo; en este sentido no
han sido muchas las necesidades de una persona con una formacién
especifica, pero en los casos que se ha tenido la necesidad de este
tipo de personal en la regidn se encuentran excelentes profesionales
que cumplen a cabalidad con las necesidades exigidas. Por ejemplo: “la
persona que trabaja con la empresa el tema de sistemas es Boyacense,
aungue no vive en Boyaca, su actitud propositiva, permite que sin estar-
le solicitando o requiriendo, él siempre esta proponiendo opciones
gue mejoren la eficiencia y rentabilidad desde su area” (A. Barajas,
comunicacién personal, noviembre de 2019).

[...] “Con nuestro ingeniero de sistemas nos pasd en una ocasién que
teniamos una encuesta al dia siguiente que iniciaba a las ocho de la
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mafiana y esa noche no nos contestd pero al otro dia a las siete de la
mafiana teniamos un mensaje de él en el correo indicdndonos el link
para ejecutarla por si queriamos algun ajuste, con él hemos entendido
que en algunos casos nuestros proveedores tienen tiempos de trabajo
diferentes al horario de ocho a doce y de dos a seis, simplemente suplen
con las actividades asignadas; de ahi nos abrimos al trabajo por objetivos
déjelo andar a su ritmo pero cumpla para el dia que se indica. Con él
hemos venido trabajando desde que abrié la empresa y nunca hemos
tenido inconvenientes” (A. Barajas, comunicacion personal, noviembre
de 2019)

Adicionalmente, se procura que toda persona que preste sus servicios
a la Fundacidn sea asertiva al momento de comunicarse, ya que en el
ejercicio no van representandose a si mismos; por el contrario, son
la cara de la imagen institucional. Para esto CREAR ha identificado un
conjunto de habilidades clave que les representa como se muestra en
la figura 2, en la cual el tamafio de la burbuja representa su importan-
cia, siendo la empatia la mas representativa y entendiéndose como la
capacidad para reconocer y percibir en el otro sus sentires, siendo la
base para el establecimiento de vinculos (Lépez et al., 2014).

APRENDER

SELLO

PERSONAL

PRO ACTIVO

Figura 2. Impacto de las habilidades blandas del colaborador en las actividades de la
empresa CREA, los autores 2020.

Adicionalmente la organizacién ha detectado que lo mas importante
no es que la persona se las sepa todas, pero si que tenga una actitud
receptiva al aprendizaje y proactiva al auto aprendizaje, esto genera
menos re proceso.



La experiencia

A partir del momento de constitucién de la empresa, el aprendizaje ha
sido infinito en experiencias tanto positivas como negativas. La mejor
experiencia ocurrié en el proyecto de encuesta geo referenciada en
Nobsa (Boyaca), el cual se desarrollo a través de un aplicativo que aloja
a la poblacién del municipio bajo una matriz de caracteristicas y las
ubica geograficamente de acuerdo a su lugar de vivienda. Este proyecto
tuvo una prueba de fuego en funcion que la poblacién del municipio
de acuerdo a las cifras del DANE tenia una tendencia al alza segun la
cual para ese afio debia estar alrededor de los diez mil habitantes, al
hacer el censo no se completaban nueve mil y ese dato tiene muchas
implicaciones en términos de transferencia de recursos publicos. Ante
esta situacién se hizo una auditoria interna al proceso repitiendo el
censo en areas aleatorias y efectivamente las cifras estaban bien. La
reivindicacidn de esta informacion vino dos afios después cuando salié
el nuevo censo y evidentemente la tendencia de la poblacidon se man-
tuvo en descenso. Fue el proyecto mas alto que se ha facturado, pero
lo que mas nos llené de satisfaccién fue que el producto entregado
estuvo al nivel de grandes firmas consultoras, permitiéndonos un reco-
nocimiento en el sector.

De igual manera también se han vivido malas experiencias y de ellas también
se aprende, de forma un poco mds traumatica, pero se aprende.

[...] “Se presentd la oportunidad de realizar un plan de ordenamiento
territorial el cual tiene un componente de geo referenciaciéon muy
fuerte, lo que nos limitaba para cumplir los requisitos como proveedor,
ya que la convocatoria exigia la participacion de profesionales con perfiles
muy especificos. En ese momento nos recomendaron la empresa de
un profesional de quien sin duda a nivel técnico tenia un alto dominio
del tema, pero administrativamente hablando como unidad de nego-
cio tenia serios problemas, los cuales en su momento desconociamos;
adicionalmente cuando los conocimos tenian varios trabajadores a
cargo de contratos semejantes, esto en su momento nos dio confian-
za. Finalmente, con esta empresa se realizd una unién temporal de la
cual yo era el representante legal y efectivamente ganamos el proyecto,
tuvimos inconvenientes en la ejecucion, pero el problema mas serio
fue posterior a la liquidacién. Unos meses después de la liquidacién de
la unién temporal me llegd una notificacién de la DIAN indicandome
que de la unién temporal de la cual habia sido representante tenia una
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deuda por concepto de IVA la cual ya tenia cargos de mora; en su momento
este dinero se habia entregado al representante legal de la otra empresa,
pero no lo cancelaron por su mismo desorden administrativo, ellos se
comprometieron al pago. Pero por un error en el sistema de la DIAN el
proceso avanzo a instancias penales y me citaron a una audiencia en la
fiscalia, con las evidencias todo se resolvid, pero fue un gran susto”. (A.
Barajas, comunicacidn personal, noviembre de 2019)

De esta experiencia si bien no fue para nada agradable, se mantiene
viva la creencia en las sociedades, ya que son una oportunidad de
crecimiento; pues si vamos a ver, todas las multinacionales son socie-
dades, solo que es importante tener cuidado con quién se establecen.
En Ultimas CREAR nadie lo obligd, pero si escogié mal el aliado, lo que
hace de esta una decisidon compleja.

En los ultimos 3 afios he aprendido de administracidon y emprendimien-
to mas que nunca por el ejercicio de comenzar. Mi ejemplo personal es
que “Michael Phelps puede venir a hacerme un curso de natacién en
el tablero, pero cuando caigo al agua y comienzo a ahogarme es otro
cuento”.

En varios casos las entidades seleccionaban a CREAR por el reconoci-
miento en la calidad del trabajo, pero la propuesta iba acompafiada
de la sugerencia de manejar el contrato a través de uno de los socios
para deducir carga impositiva y ese valor se transfiera como beneficio
al cliente.

Hubo un afio en que nosotros tuvimos un alto nivel de facturacién y
nos sentimos muy agradecidos, pero nos paso con un proyecto que se
presupuestd para cuatro meses por un valor considerable, finalmen-
te lo liguidamos 8 meses después de iniciar y al hacer las cuentas a
ver cdmo nos fue y nos dimos cuenta que las utilidades habian sido
$312.000 sin cobrar nosotros honorarios.

La importancia del tema de costeo frente al desarrollo de los proyectos
normalmente en Boyaca, es que no tenemos en el radar el chip del costeo,
esto nos llevd a modificar la estructura de costos y no trabajamos por
debajo de este valor decidimos que es preferible dejar pasar opciones
que en ocasiones son mas un desgaste que un aporte. Y el precio mini-
mo aceptable para nosotros es el que nos permita un 10% de utilidad,
adicionalmente contemplamos los colchones de seguridad, ya que
normalmente por el tipo de proyectos tienden a extenderse, si no da,



no da, adicional al hecho que el salario y utilidad como socio, son dos
cuentas diferentes.

Recomendaciones al futuro emprendedor

- Hay que estar convencido del producto, pero no enamorado, ya
gue cuando se estd enamorado no se ven los defectos.

- El emprendimiento no es una carrera de velocidad sino de resistencia,
la edad promedio de un emprendedor exitoso en USA y Europa es
de 45 afios, quien logra el éxito en promedio a partir de su tercer
emprendimiento. Eso nos lleva a que lo primero es bajar el mito de
los ultimos 10 afios que las personas entre 20 y 25 afios crean una
Startup y en poco tiempo se convierte en millonario; esos son casos
excepcionales pero no es la realidad, no hay 100 Bill Gates o 100
Mark Zuckerberg, la persona requiere de un nivel de experiencia
para conocer el comportamiento de un mercado que es lo que le da
la sabiduria para identificar en dénde invertir considerando el riesgo
el empresario exitoso no es de 20 afios ni es su primer proyecto y no
le haga el quite al problema o al totazo, prepdrese para aprender, si
usted piensa en ser emprendedor pero al primer golpe se baja del
bus, no lo va a lograr, debe prepararse fisica y mentalmente para
resistir porque eso va a volver a pasar; porque una cosa es decirlo
de palabra y otra es vivirlo y para mi la cualidad mas importante es
persistencia, porque usted puede no ser un genio, pero es persistente,
llega el momento en que aprende y domina.

- La velocidad de aprendizaje de un empresario es muy rapida,
no por talento sino porque el entorno lo obliga, aprende porque
aprende, la necesidad es violenta.

- Un emprendedor es duefio de su tiempo, pero su negocio le va
a requerir mas tiempo que cualquier empleo, asi que se debe ser
consciente de esta constante para no frustrarse en el proceso pensando
que la libertad de tiempo del emprendedor es un horario menos
cargado. Si tiene la facilidad que le permite organizarse de forma
diferente pero ya no solo de lunes a viernes sino de domingo a
domingo.
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La cara detras de la obra

Andrés Fernando Barajas Guatibonza es Ingeniero Industrial, Especialista
en Sistemas Integrados de Gestién QHSE, Auditor Internacional IRCA;
egresado de la Universidad de Boyaca en el aiflo 2007. Su experiencia
en procesos integrales de transformacidon empresarial la ha colectado
en entidades tanto publicas como privadas en procesos puntuales de
planeacién estratégica, seguimiento y evaluacién a la gestion, disefo,
implementacién coordinacion y evaluacién de Sistemas Integrados de
Gestion. Ha ampliado su ejercicio como socio Fundador de la Funda-
cion Para el Crecimiento y Desarrollo CREAR y como catedratico de
Posgrado en su alma mater, la Universidad de Boyaca.

Conclusiones

En el proceso de formacién como profesional se adquiere un conjunto
de competencias que son la base para dar respuesta a los diferentes
contextos que puede enfrentar un profesional en su ejercicio laboral,
en el cual juega un rol muy importante la capacidad de la persona para
construir sobre ese cimiento a través de la continua actualizacién y el
desarrollo de sus habilidades blandas.

De la mano del portafolio de servicios es importante tener clara la
estructura de costos a través de la cual se va a realizar el cobro de
la oferta, esto permite un panorama para la toma de decisiones en
cuanto a procesos de negociacion con el cliente, garantizando la soste-
nibilidad financiera.

Cuando se toma la decisién de fundar una empresa, es clave contar
con el apoyo de los profesionales necesarios para atender todos los
requerimientos tanto operativos como administrativos, ya que las per-
sonas juridicas tienen unas obligaciones tributarias particulares de su
régimen.

Consolidar redes de contacto como estrategia de crecimiento para la
organizacion es funcional en la medida que se propenda por el buen
nombre de la organizacidn y la calidad de sus servicios. Al igual que es
importante direccionar el crecimiento teniendo en cuenta la informa-
cion del entorno, para lo cual es clave el monitoreo continuo.



Preguntas de analisis

1. ¢ Cudles son las actividades clave, previas al montaje de una empresa,
para garantizar su operatividad en el tiempo?

2. ¢Qué condiciones o cualidades se requieren en un equipo de trabajo,
bien sea para consolidar una idea de negocio en una empresa o,
para constituir una figura de alianza comercial?

3. De las habilidades blandas propuestas por la Fundacién CREAR
como claves para ser un proveedor de la organizacion, ¢ Cuales con-
sidera usted que se fortalecen desde las asignaturas de formacién
transversal en el programa curricular de un pregrado o postgrado?

4. La fundacién CREAR monitorea su entorno a través de la herra-
mienta de las 5 fuerzas de Porter, teniendo en cuenta la experiencia
narrada ¢ Como clasificaria usted la importancia de la vigilancia tecno-
l6gica del mercado: alta, media o baja?, explique su respuesta.

5. Respecto a la realidad tributaria de las personas juridicas en el
ejercicio de algunas actividades econdmicas ¢ Qué estrategias con-
sidera usted seria posible implementar para apoyar el crecimiento
del tejido empresarial?
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