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INTRODUCCION 

Las organizaciones sociales no son ajenas a las nuevas exigencias de la 

sociedad moderna, es indispensable que asuman procesos de planeación 

estratégica, orientados no sólo al  análisis  de  la situación interna, sino 

también a las nuevas tendencias del mundo en los próximos años. Dado 

el carácter social de La Caja de Compensación Familiar de Sucre 

COMFASUCRE, también requiere que su misión de contribuir al bienestar 

de las familias sucreñas y al desarrollo empresarial de la región con 

servicios de calidad en subsidios, recreación, educación, vivienda y salud, 

sea coherente con la proyección social que exige el mundo actual. Por lo 

tanto sí se quiere intervenir esta problemática es necesario invertir en 

acciones sociales como la vivienda, generación de ingresos, salud, la 

infraestructura vial y de servicios y el medio ambiente entre otros, para 

lograr el mejoramiento de la calidad de vida de la comunidad; es por ello 

que en busca de los beneficios anteriormente mencionados, 

"COMFASUCRE",  constituida como una Corporación autónoma de 

derecho privado, sin ánimo de lucro, presentó una propuesta ante la 

Agencia Presidencial para la Acción Social y la Cooperación Internacional 

-ACCIÓN SOCIAL- , para la ejecución del programa de “Atención integral 

en generación de ingresos a población en situación de desplazamiento” 

en el municipio de Los Palmitos, en razón de apoyo a 300 familias 

desplazadas,  debido a que al igual que muchos municipios del 

departamento de Sucre ha sido víctima del conflicto armado. 

El Programa de Atención Integral en Generación de Ingresos a Población 

en Situación de desplazamiento busca contribuir a la estabilización 

socioeconómica de dicha población, a través de la articulación con las 

entidades del Sistema Nacional de Atención Integral a Población 

Desplazada (SNAIPD) y el desarrollo de acciones integrales para la 

generación de ingresos en las modalidades de vinculación laboral, 

emprendimiento y fortalecimiento de unidades productivas. Los recursos 

para la implementación de este programa vienen del Gobierno Nacional, 



quien los desembolsa a través de su Agencia Presidencial para la Acción 

Social y la Cooperación Internacional- ACCION SOCIAL. La Agencia de 

los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional- USAID-  la 

Organización Internacional para las Migraciones- OIM, son socios de 

Acción Social para desarrollar el programa, a través de las entidades 

operadoras, en este caso COMFASUCRE, encargadas de brindar la 

atención. 

El programa ofrece:  

 Acompañamiento Psicosocial para superar el impacto del 

desplazamiento. 

 Asesoría para reconstruir el plan de vida. 

 Apoyo para identificar opciones de generación de ingresos para el 

participante y su familia. 

 Apoyo económico para poner en marcha una empresa o 

fortalecerla. 

 Remitir a los participantes a otras instituciones para recibir servicios 

como Salud, Educación y Otros. 

Este programa contempla la formulación de trescientos  (300) planes de 

negocios que se desarrollan mediante  un software especializado en 

finanzas y mercadeo como soporte técnico, denominado MIMA (Modelo 

Integrado de Mercadeo y de Administración), el cual permite determinar el 

grado de sostenibilidad, de rentabilidad y de proyección financiera de 

cada plan de negocio. Este software requiere de conocimientos básicos 

de sistemas y de los componentes que dan forma a un proyecto, 

conocimientos  que el beneficiario no posee, por tanto se requiere de 

personal capacitado que acompañe a los participantes y realicen el 

respectivo diligenciamiento de los planes de negocio.  

 



En este orden de ideas, COMFASUCRE, en calidad de operador,  para 

desarrollar el proyecto solicitó a la Universidad de Sucre cinco (5)  

estudiantes de último semestre del programa de Administración de 

Empresas de los énfasis en finanzas y mercadeo para que realicen su 

trabajo de grado en la modalidad de pasantías en el área de formulación, 

evaluación y acompañamiento de los  planes de negocios de 300 familias 

en situación de desplazamiento beneficiada en este programa, aplicando 

de manera eficiente los conocimientos adquiridos en 10 semestres de 

estudios académicos. Por tal motivo, se hizo la solicitud de cinco (5) 

estudiantes dada la magnitud de la población beneficiada (300 familias en 

situación de desplazamiento) y el grado de exigencia que el proyecto 

requiere. 
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OBJETIVOS 

 

OBJETIVO GENERAL: Formular, evaluar, ejecutar y acompañar 

trescientos (300) planes de negocio en el marco del proyecto de Atención 

Integral en Generación de Ingresos para  Población  en Situación de 

Desplazamiento, en el Municipio de Los Palmitos – Sucre durante el 

periodo Junio - Diciembre del 2008. 

 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

 Realizar asistencia técnica en  el desarrollo y la consolidación de 

proyectos de  emprendimiento o fortalecimiento de un unidades 

productivas, como fuentes autónomas de ingreso de la población 

en situación de desplazamiento  

 Dotar a los participantes, a través de la información, formación, 

capacitación, asesoría y el acompañamiento de elementos básicos 

que le permitan ingresar al entorno socioeconómico ofrecidos en la 

región.  

 Brindar acompañamiento y orientación permanente a los 

beneficiarios en lo referente a las ideas de negocio propuestas por 

cada uno de ellos, con el ánimo de permitir el mejoramiento 

continuo de su calidad de vida.  

 Formular, evaluar, ejecutar y acompañar (300) proyectos 

productivos distribuidos en las siguientes actividades económicas: 

comercialización de productos y servicios; producción y 

comercialización de especies menores (apicultura, avicultura, 

piscicultura, porcicultura); producción doble propósito y levante de 

ganado; y agricultura.  
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CAPITULO I 

 
1.1. GENERALIDADES 
 
El programa de “Atención Integral en Generación de Ingresos a Población 

en Situación de Desplazamiento”,  se inició el 7 de junio de 2007, con la 

firma del Convenio Marco de Cooperación y Co-financiación, celebrado 

entre la Agencia Presidencial para la Acción Social y la Cooperación 

Internacional (ACCIÓN SOCIAL) y la OIM, mediante el cual se buscaba 

beneficiar a más de 23.000 personas de 31 municipios. El 08 de Febrero 

de 2008, Acción Social y OIM firmaron un convenio de cooperación por un 

total de 73,7 millones de dólares para proyectos en generación de 

ingresos orientados a 29.700 personas más en 60 municipios de 26 

departamentos de Colombia. Los convenios incluyen también la entrega 

de ayuda humanitaria de emergencia para familias en todo el país.  

 

El aporte de Acción Social fue de 63.3 millones de dólares y la Agencia de 

los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional USAID, a través de la 

OIM aportó USD10.4 millones. Los recursos de este nuevo convenio se 

suman a los USD 60 millones de Acción Social y USD 15 millones de 

USAID destinados para la primera fase del mismo proyecto desde el mes 

de junio de 2007.  

En esta segunda fase se comenzaron a beneficiar aproximadamente 

30.000 familias en situación de desplazamiento que empezaron a recibir  

atención psicosocial, orientación para la formulación de su plan de vida y 

planes de vinculación laboral, de negocios o de inversión, según la 

modalidad seleccionada.  

Así mismo, se comenzó un proceso de capacitación administrativa, 

técnica y de recursos económicos de inversión para la implementación de 

sus negocios o microempresas, con acompañamiento y orientación en las 

fases de inversión y post inversión. 
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Quienes aspiren a ser beneficiarios de este programa deberán estar 

incluidos en el Registro Único de Población Desplazada (RUPD), y  no 

haber recibido apoyo económico para proyectos productivos o generación 

de ingresos por parte de ACCIÓN SOCIAL.  

A través de la Atención Integral de Generación de Ingresos, ACCIÓN 

SOCIAL busca cumplir sus compromisos con la población en situación de 

desplazamiento, de acuerdo con lo establecido en la ley 387 de 1997 y en 

la Sentencia 025 de 2004 de la Corte Constitucional. 

Para el caso  específico del Departamento de Sucre, el proceso de  

generación de ingresos se apoyó a través de dos líneas de acción: 

fortalecimiento de unidades económicas ya existentes y creación de 

microempresas (emprendimiento); con el ánimo de pretender mejorar la 

calidad de vida de la población beneficiada. 

 

A La Caja de Compensación Familiar de Sucre “COMFASUCRE”, 

mediante licitación publica celebrada en la ciudad de Medellín, se le 

adjudicó, como ente operador, la ejecución de este Programa en el 

Municipio de Los Palmitos – Sucre, con el fin de desarrollar acciones en 

pro de una atención con calidad, calidez y oportunidad para 300 hogares 

en situación de desplazamiento incluidos en el Registro Único de 

Población Desplazada – RUPD-, beneficiadas en el marco de este 

convenio.  

 

El convenio suscrito entre ACCION SOCIAL y OIM le otorgó a 

COMFASUCRE las facultades de operador del programa de “Atención 

Integral en Generación de Ingresos a Población en Situación de 

Desplazamiento” en el municipio de Los Palmitos – Sucre, dado que este 

se enmarca bajo el siguiente contexto: 

 

El municipio se caracteriza por rodearse de un contexto socioeconómico 

basado en la ganadería y la agricultura.  Los cultivos que se destacan son 
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el maíz, la yuca, el ñame, el tabaco, la patilla y en poca escala el ajonjolí y 

el fríjol. Y una actividad que  viene extendiéndose en los últimos años es 

el mototaxismo. Un factor importante que incidió en el crecimiento de la 

población fue la carretera Troncal de Occidente que produjo un mayor 

flujo de comercio e inmigración. Según proyección del censo del DANE, el 

municipio de Los Palmitos cuenta con 29.375 habitantes. Con una 

densidad de 235 habitantes por Km2. Actualmente el 47.5% de la 

población se encuentra establecida en el territorio de la cabecera 

municipal, y el 52.5% en la zona rural1.  

 

En el municipio de Los Palmitos - Sucre, el sector cultural se ha 

caracterizado por arrojar un débil crecimiento, se han presentado 

manifestaciones artísticas y creadoras. El déficit de vivienda en la zona 

urbana es de 531 viviendas y para la zona rural es de 340 viviendas. 

El  municipio,  al igual que muchos otros del departamento de Sucre, dado 

el conflicto armado de la zona, presenta problemas de violencia, lo cual se 

puede reflejar en los índices estadísticos, que arrojan como primera causa 

de mortalidad en el municipio las agresiones por arma de fuego, con una 

tasa de 4.4 por cada 100 habitantes, lo cual está asociado, como se ha 

mencionado, a presencia de grupos armados y situaciones de intolerancia 

que vive la zona. Esta situación ha generado como consecuencia el 

desplazamiento forzado de habitantes hacia otros municipios del 

departamento y al mismo tiempo recibe población de municipios que se 

encuentran a su alrededor2.  

 

Estos grupos poblacionales se asientan en zonas periféricas, agravando 

la situación que en cuanto a vivienda y servicios públicos presenta el 

municipio. La población que sale del municipio es mayor que la población 

que recibe. Según datos de ACCION SOCIAL, el municipio ha recibido   

                                                
1 Municipio de los Palmitos. Plan de desarrollo municipal 2004 
2Municipio de los Palmitos. Estudio demográfico y Antropológico OIM.  
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1.762 personas (359 hogares) y expulsado 2.478 personas (528 hogares), 

durante los últimos 10 (diez) años. 

Esta situación y otros factores asociados, como la crisis económica y el 

desempleo, amenazan la convivencia ciudadana y acrecientan problemas 

como la violencia intrafamiliar, el maltrato, la discriminación en contra de 

grupos vulnerables, la violación de los derechos humanos, la exclusión y 

el abandono de los ancianos, haciendo aún mas notoria la problemática 

social en el municipio y haciendo que se pierda la fe en las instituciones 

del estado. 

 

En este orden de ideas y dadas las condiciones socioeconómicas tan 

precarias en las que se encuentra el municipio, se torna imposible 

implementar en la población beneficiada la línea de acción  “vinculación 

laboral”, la cual es contemplada en el proceso de generación de ingresos 

y mejoramiento de calidad de vida que pretende desarrollar el convenio. 

 

Por tal motivo, COMFASUCRE, en calidad de operador, y previo acuerdo 

con ACCION SOCIAL y la OIM, enfocó sus esfuerzos en la ejecución de 

la línea de acción de fortalecimiento y emprendimiento micro - 

empresarial, haciendo especial énfasis en la idiosincrasia y en el contexto 

agropecuario que caracteriza a la región. 

 

 

1.2. OPERATIVIDAD DEL PROYECTO 
 

 

1.2.1 Levantamiento de línea base 

En esta actividad se hizo una caracterización de la población beneficiada, 

utilizando como instrumento de recolección de información, una encuesta 

diseñada por Acción Social. 
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Asimismo, se determinaron las necesidades de atención prioritaria, lo que  

permitió realizar gestiones con la red de servicios de Comfasucre, para 

mitigar un poco el impacto de las mismas. 

Con este proceso se pudo establecer el perfil ocupacional y productivo de 

la población objeto de estudio, para posteriormente segmentarlos de 

acuerdo con su vocación económica y productiva. 

 

 

1.2.2 Lanzamiento del programa 
 

Se hizo una promoción  y difusión del proyecto a través de la radio, 

acompañado  de perifoneo en las zonas de asentamientos localizados de 

desplazados en la Alcaldía y las oficinas de Acción Social. 

 

El lanzamiento del Programa se hizo  en un acto público, del cual hicieron 

parte  organizaciones gubernamentales y no gubernamentales como: 

Alcaldía de los Palmitos, Gobernación de Sucre, Acción Social, OIM, 

Cámara de Comercio, Gremios,  SENA y el Observatorio del Mercado 

Laboral de Sucre. 

 

Con  este evento se buscó articular acciones  y compromisos en torno a 

las estrategias de intervención para la población desplazada beneficiada; 

además se pudo establecer los grupos de trabajo teniendo en cuenta 

criterios como ubicación geográfica, disponibilidad de tiempo, 

concertación de horarios y distribución de los grupos por cada uno de los 

estudiantes pasantes.    
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1.2.3. Ingreso de los participantes  al mundo empresarial e inducción 

al desarrollo de proyectos empresariales 

Teniendo en cuenta el nivel educativo y los índices de analfabetismo que 

caracteriza a los 300 beneficiados, se creó una estructura organizada de 

charlas y talleres que permitieron con la respectiva asesoría, el 

entendimiento de conceptos básicos empresariales y una serie de 

información teórica, práctica, de conceptos y de procesos, que 

redundaron en la adquisición de competencias, convirtiendo de esta 

manera a los participantes en personas aptas para enfrentarse a un 

mundo empresarial denotados bajo criterios de competitividad y de 

sostenibilidad.     

En este orden de ideas, se organizó una serie de capacitaciones, seguida 

de talleres aplicativos, tal como se enuncian a continuación: 

 

1.2.3.1 Desarrollo de ideas de negocio y productos con valor 
agregado. 

En primera instancia se logró dotar a los participantes de los 

conocimientos necesarios para poder definir una idea de negocio así 

como qué criterios se debían tener en cuenta al momento de seleccionar 

el tipo de negocio en el cual desenvolverse y como imprimir grados de 

valor agregado que permitieran un mayor posicionamiento del mismo y 

por consiguiente una mayor competitividad.  

Para comenzar a darle forma a la idea de negocio que cada participante 

deseaba implementar, se les dio la oportunidad de generar y expresar, ya 

sea de forma verbal o escrita, ideas de forma espontánea y de 

conformidad con lo que cada uno deseaba implementar. Esta actividad 
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permitió un proceso de generación y selección de las distintas y posibles 

ideas de negocio objeto de aplicación.   

En forma seguida, se realizó un proceso valoración, en forma conjunta 

con los participantes, de la idea proporcionada por cada uno de ellos, 

evaluando cualitativamente y de manera individual uno a uno, teniendo en 

cuenta factores como la ubicación geográfica de la región; la idiosincrasia, 

costumbres y tradiciones culturales propias de la población; si se contaba 

o no con el conocimiento técnico suficiente para implementarlo; si los 

recursos de financiación eran los adecuados, entre otros factores. 

 Esto permitió descartar unas ideas negocio y a su vez seleccionar otras 

como viables; los beneficiados cuyas ideas de negocio se consideraron 

como no viables, se les realizó acompañamiento y asesoría hasta que 

eligieron, por voluntad propia, una idea de negocio sostenible, rentable y 

apta para recibir la atención integral. 

Una vez estuvieron concretas las 300 (trescientas) ideas de negocios, se 

pudo enfatizar en la importancia de implementar en los productos a 

comercializar o en los servicios a prestar, el concepto de valor agregado 

como ingrediente fundamental a la hora de establecer un negocio 

competitivo y capaz de generar valor, haciendo especial énfasis en que 

valor agregado es el valor adicional que adquieren los bienes y servicios 

al ser transformados durante el proceso productivo. 

 

1.2.3.2 Definición del mercado objetivo 

Al momento de definir el mercado objetivo, se debió pensar en quienes 

potencialmente serían los mejores clientes. A cada una de los favorecidos 

se les pidió que respondieran a los siguientes interrogantes con el ánimo 

de elegir el mercado y sobre todo, visualizar aspectos claves que 
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permitieran implementar la estrategia comercial a desarrollar a futuro. Las 

preguntas fueron las siguientes: 

- ¿Quiénes son las personas, familias o empresas que más necesitan su 

producto?. Esta pregunta debía responderse en función del uso del 

producto o servicio, definiendo quién es el usuario principal, su rango de 

edad, sexo y / o  otras características que se consideraran importantes.  

- ¿Dónde están ubicados sus clientes o donde acostumbran a comprar 

sus productos?. Este interrogante se hacía con el ánimo de, teniendo en 

cuenta la geografía del municipio, poder localizar los sitios claves donde 

ofrecer los productos. 

- ¿En que estrato va a vender sus productos y cuanto puede cobrar por 

ellos?. Esto ayudó a focalizar y a segmentar de una mejor manera los 

potenciales clientes. Se hizo especial hincapié en que el precio debe estar 

asociado no solo a los costos y gastos de producción, sino también al 

poder adquisitivo de los consumidores, la oferta de productos similares en 

la zona (productos sustitutos) y la especialización del producto (valor 

agregado). “Si un producto es escaso en la zona, se podrá cobrar un 

mayor precio, pero si la oferta es mucha, el precio se tendrá que bajar”, 

fue una de los conclusiones que pudieron sacar. 

 

1.2.3.3 Comercialización de los productos y servicios.  

La comercialización de los productos y servicios se facilita en la medida 

en que la empresa esté orientada en los conceptos de mercadeo, 

entendiendo esta como herramienta fundamental para asegurar un 

posicionamiento en el mercado y definir cual es la competencia a la que 

se enfrenta, estableciendo así la forma en que se debe vender al 

consumidor. Se explicó al personal favorecido de este importante 
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concepto y el puente que representa a la hora de satisfacer clientes, 

aumentar las ventas, lograr la rentabilidad, ganarse un buen nombre en el 

mercado (good will) y obviamente alcanzar la re – venta, que es lo que en 

últimas garantiza el éxito de la empresa. Así las cosas, no se podía dejar 

de lado el hecho de que la función de mercadeo se lleva a cabo a través 

de cuatro ejes fundamentales conocidos como las 4 (cuatro) P´s del 

marketing o mix del marketing. Estas 4 P´ s son: 

 Producto: Es el núcleo de la gestión comercial. El fin del producto 

es satisfacer la necesidad del consumidor. Su equivalente no 

material es la prestación de un servicio. 

 Precio: Se mide en pesos. Es lo que paga el consumidor por el 

servicio prestado o el producto que se le vende. 

 Plaza: Constituye los llamados canales de distribución. La idea es 

que el cliente pueda comprar con el menor esfuerzo posible.  

 Promoción: Constituye la publicidad. Mediante mensajes directos al 

cliente se trata de persuadir de lo importante que es adquirir el 

producto que comercializa la empresa. 

 

Para afianzar y corroborar la aprehensión de los conocimientos  

impartidos teóricamente en el desarrollo de las capacitaciones, en el 

proyecto se contempló la realización del juego denominado “Ruta de las 

cuatro P`s para llegar al Mercado” , como metodología de la colección 

“SER Empresario Hoy”, la cual no es mas que una cartilla publicada con 

el ánimo de orientar a futuros empresarios en el manejo financiero y 

mercadotécnico de unidades productivas a través de la herramienta 

MIMA. Esta cartilla por su fácil comprensión y su sencillez a la hora de 

transmitir los conocimientos, se aplicó el en programa de generación de 

ingresos.  

 

Para la realización del juego era necesario un tablero con unas casillas 

que simulaba el mercado, unas tarjetas la cuales contenían un segmento 



22 
 

de mercado y un producto o servicio y cuatro dados para ir avanzando por 

el tablero. Cada participante lanzaba un dado y avanzaba por el tablero, 

en la casilla había una pregunta la cual tenía que ser respondida 

correctamente por el jugador y de esta manera obtener una puntuación 

establecida. Estas preguntas se hacían con el ánimo de  comprobar qué 

tanto habían asimilado los conceptos y de esta manera potencializar aun 

más nuestra labor en el programa. 

 

Al finalizar esta primera etapa, se logró cumplir con los objetivos 

propuestos, los cuales no eran más que la motivación e incentivación de 

los participantes identificados en un proyecto de generación de ingresos, 

mediante la sensibilización, información y capacitación acerca de los 

criterios de atención, las etapas y actividades previstas en el desarrollo de 

este ciclo. 

 

 Una vez adquiridos estos conocimientos, el participante se encontraba en 

capacidad de aprender a realizar el proceso de ventas, no sin que antes 

el asesor empresarial realizara una evaluación del proyecto (hay que 

tener en cuenta que ha pasado de ser idea de negocio a convertirse en 

proyecto empresarial), y posteriormente elaborar el presupuesto del 

mismo. Estas funciones, al igual que el proceso de capacitación descrito 

anteriormente, fueron nuestra responsabilidad en el ejercicio de las 

pasantías, y se realizaron por medio de un software especializado, el cual 

será descrito en el siguiente capítulo. 
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CAPITULO II 

 
 
2.1 EVALUACIÓN DEL PROYECTO Y ELABORACIÓN DEL 
PRESUPUESTO 
 

Con base en la estructura de un software especializado, el cual integra 

aspectos financieros y mercadotécnicos denominado MIMA (Modelo 

Integrado de Mercadeo y Administración), se desarrollaron cinco 

elementos fundaméntales para evaluar el proyecto desde un punto de 

vista empresarial: plan de ventas, gastos, nómina, costos de los productos 

e inversión inicial, ello, complementado con el balance inicial, el P y G, el 

flujo de caja e indicadores financieros  y de gestión. Se tuvieron en cuenta 

dos modelos específicos de acuerdo a la unidad productiva a emprender 

o a fortalecer, estos modelos enmarcan los siguientes sectores: sector 

comercialización y sector agroindustrial. 

 

 

2.1.1 MIMA 

 

MIMA significa Modelo Integral de Mercadeo y Administración. Este 

programa permite, una vez alimentado con base a la información 

financiera y mercadotécnica recolectada, definir las necesidades de 

recursos de inversión inicial y de capital de trabajo necesarios para el 

desarrollo del proyecto, lo cual se resume en una ficha de trabajo. Según 

la colección “Ser Empresario Hoy”, existen dos modelos para la 

elaboración de los planes de negocio dependiendo del sector productivo, 

como se relaciona a continuación: 
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2.1.1.1 MIMA EMPRESARIAL. El cual fue diseñado para el desarrollo de 

proyectos de manufactura, comercialización y servicios; 

 

2.1.1.1.1 Empresas de Manufactura. Son las empresas que elaboran 

productos a partir de la trasformación de materia prima. Requieren una 

infraestructura como un local o una bodega, maquinaria y equipo humano 

que desarrolle las funciones empresariales. 

 

2.1.1.1.2. Empresas de servicios. Empresas que a través de actividades y 

funciones especializadas cubren necesidades especificas de un cliente. 

Un servicio es el resultado de llevar a cabo necesariamente al menos una 

acción entre el proveedor y el cliente. Para alimentar la información en el 

MIMA empresarial de estos dos tipos de empresas, el orden a seguir es: 

 

1. Plan de ventas (ya sea de manufactura o de servicios) 

2. Inversión Inicial 

3. Gastos 

4. Nomina: administrativa, operativa (manufactura o servicios), mercadeo 

5. Costos de los productos  

 

2.1.1.1.3. Empresas de Comercialización: Son las empresas que compran 

y venden productos fabricados por otras empresas. Sirven de canal de 

distribución y requieren una infraestructura, como un local o una bodega, 

para almacenar, exhibir y vender los productos a sus clientes.  

Para alimentar el MIMA de estas empresas, el orden es: 

 

1. Inversión Inicial. 

2. Gastos. 

3. Nomina. 

4. Costos de los productos. 

5. Plan de ventas comercialización. 
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2.1.1.2. MIMA AGROINDUSTRIAL. Son importantes los negocios 

agropecuarios en la medida, en que ayudan a fortalecer la economía no 

solo del municipio de Los Palmitos, sino del Departamento en general, 

dada la vocación agropecuaria del mismo. En el MIMA agroindustrial se 

pueden evaluar proyectos de diversas actividades: 

 

2.1.1.2.1. Agricultura: Un proyecto agrícola es la explotación de la tierra y 

otros métodos, en los cuales, a través de un proceso de siembra, cultivo y 

cosecha, se generan materias primas, alimentos, otros productos y sub 

productos útiles para las personas.   

 
2.1.1.2.2. Ganadería: se refiere a la cría y explotación del ganado vacuno. 

Puede tener diferentes objetivos, ya sea la producción lechera; de 

engorde, para la producción de carne y sus derivados; o doble propósito, 

donde se pueden obtener leche y carne en volúmenes suficientes.  

 

2.1.1.2.3 Especies menores: Cría de aves de corral, cerdos, ovejas 

cabras entre otros. Pueden llevarse a cabo desde una simple cría y 

engorde, como para producción de carnes, o como materia prima para la 

industria cárnica y de concentrados.   

 

Para alimentar la información del MIMA AGROINDUSTRIAL, se tuvo en 

cuenta el siguiente orden: 

 

1. Plan de ventas, que corresponde según el proyecto que se vaya a 

desarrollar.  

2. Inversión inicial. 

3. Gastos. 

4. Nómina (administrativa, operativa que corresponda al proyecto, y 

de mercadeo). 

5. Costos según el proyecto a desarrollar. 
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2.2. FORMULACION Y EVALUACION DE LOS PLANES DE NEGOCIOS 

UTILIZANDO LA HERRAMIENTA MIMA. 
 

Una vez ejecutadas las capacitaciones en cuanto a la comercialización de 

los productos y servicios, se procedió a elaborar los planes de negocios 

por grupos afines de sectores económicos, previamente focalizados a 

través de los procesos de asesorías según  los términos que se 

encuentran planteados en la guía de “Ser Empresario Hoy”. 

 

A continuación se relacionan el número de planes de negocio, elaborados 

por sector, la cuantía y el número de beneficiarios. 

 

Sector Cuantía Nº de beneficiarios Desembolso 

total 

Ganadería 1.500.000 110 165.000.000 

Especies 

menores 

1.500.000 37 55.500.000 

Comercialización 

y manufactura 

1.500.000 92 138.000.000 

Agricultura 1.500.000 60 90.000.000 

Apicultura 1.500.000 1 1.500.000 

Total  300 450.000.000 

 

Seguidamente se mostrará un modelo del MIMA por sector productivo, 

teniendo en cuenta que el Software agroindustrial abarca los proyectos 

productivos por afinidad (agricultura, ganadería, avicultura, porcicultura y 

otras especies) y el Software empresarial comprende proyectos de 

comercialización de productos, manufactura y servicios. 
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2.2.1 MODELOS DE MIMA 
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2.2.2. Plan de ventas 

 

 
 

Hace referencia al registro de productos que se va a vender, proyecciones 

de volúmenes de ventas por mes, y el precio unitario de cada producto o 

servicio.   

 

2.2.3. Inversión inicial 
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Corresponde a las inversiones en maquinaria, vehículos, muebles y 

enseres, equipos de oficina y demás elementos requeridos para poner a 

funcionar la empresa. 

 

2.2.4. Gastos 

 

 
 

Contempla los gastos administrativos, de mercadeo y de producción en 

que incurre la empresa para su buen funcionamiento. 

 

2.2.5. Nomina 
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Define las personas que trabajan o trabajarán en el proyecto en las 

funciones administrativas, operativas y de mercadeo. 

 

2.2.6. Costos de los productos o servicios 
 

 
 

Se refiere a la organización de la información relacionada con la 

elaboración de los productos o prestación de los servicios. Aquí se 

registran las materias primas, los insumos y los tiempos de cada proceso.  

 

2.2.7. Flujo de caja y sostenibilidad del proyecto 
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Se contempló como la evaluación financiera del proyecto, un análisis de 

los ingresos y egresos del mismo, considerando los tiempos en los que 

cada uno se va a ejecutar. Por ejemplo, de acuerdo a los ingresos y 

egresos que tuvo una unidad productiva cualquiera en un período de 

tiempo determinado, se pudieron tomar decisiones financieras tales como 

las condiciones de pago de los clientes, los tiempos que requiere 

financiarse con los proveedores o definir el capital de trabajo.  

 

En el MIMA el flujo de caja está construido bajo algunas premisas para 

facilitar su elaboración, así: 

 

 El calculo de ingreso está definido por el plazo que se da a los clientes 

para que paguen, ya sea de contado; a crédito (30, 60, 90 y 120 días); 

anticipos de ventas y otros ingresos que se generan por actividades 

pero que en los que no se incurren en costos.  

 

 Calculo de los egresos. El software calcula automáticamente el flujo de 

los egresos, algunos de ellos basados en supuestos considerados 

cercanos a la realidad de cada proyecto. Esos supuestos son los 

siguientes:  

 

 Los gastos de arriendo, administrativos, nómina y los gastos de 

producción se cancelan el mismo mes en que se realizan. 

 

 Los gastos de servicios, mercadeo y publicidad, y los gastos 

financieros se cancelan el mes siguiente. 

 

 Los costos están registrados por centros de costos y corresponde al 

pago de compras de materias primas en manufactura, de insumos en 

servicio o de productos terminados en comercialización, que se asume 

se cancelan de contado en el mismo mes, así como el costo de la 
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nómina operativa, de manufactura, de servicio o de comercialización 

se cancelan el mismo mes en el que se causan. 

 

 Los inventarios iniciales de materias primas en manufactura, de 

insumos en servicios y de productos terminados de manufactura y de 

comercialización, se asume que se compran de contado y se pagan el 

primer mes de iniciación del proyecto. 

 

 Los inventarios finales de materias primas de manufactura, de 

insumos en servicios y de productos terminados de manufactura y 

comercialización, requeridos para atender el flujo normal de la 

operación o del servicio o de la comercialización por razones de 

tiempo de entrega por los proveedores, o por tiempo de producción o 

por necesidad de mantener inventarios de exhibición o para atender 

pedidos de forma oportuna a clientes, según cada proyecto, se asume 

que se compran de contado y se pagan en el último mes del año. Su 

cálculo es automático. 

 

 Para establecer el Capital de Trabajo solo se debe definir un 

porcentaje que permita obtener la sostenibilidad adecuada, es decir, 

que se cuente con los recursos financieros suficientes para desarrollar 

el proyecto. Este porcentaje indica qué  proporción de los gastos y 

costos del primer mes del presupuesto debe ser financiada con 

recursos adicionales mientras llegan los pagos de los clientes. 

 

Así las cosas y teniendo en cuenta que la sostenibilidad resulta de 

establecer como se están cubriendo los costos y gastos de un mes, con 

los ingresos generados en el mismo mes y con un capital de trabajo 

mínimo, se pudo notar que, cuando la sostenibilidad promedio estaba por 

debajo del 100%, los ingresos del proyecto solo permitían cubrir una parte 

de los costos y gastos del mismo y por lo tanto requerían capital de 

trabajo adicional, generalmente el equivalente a un mes de actividad.  
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    De igual forma, en el software se contempla un resumen de las 

inversiones requeridas como la compra de activos fijos y la inversión 

en capital de trabajo. Para la puesta en marcha del proyecto, se 

cuentan con dos fuentes de financiación: por medio de recursos 

propios y por medio de donaciones por parte del programa 

(Generación de Ingresos), donación esta que asciende a $1.500.000 

(un millón quinientos mil pesos).  

 

 Por ultimo, la evaluación financiera permitió simular los resultados en 

cuanto a la gestión del negocio y determinar la rentabilidad y 

sostenibilidad del proyecto, teniendo en cuenta proyecciones 

financieras a 10 años con base en un crecimiento anual esperado de 

ingresos, costos y gastos; sin embargo, para efectos de darle 

cumplimiento a los términos de referencia previamente acordados con 

OIM y Acción Social, las evaluaciones financieras se proyectaron al 

término de un año.   

 

Terminada la alimentación del software con base en la información 

suministrada por el participante, las cuales fueron corroboradas mediante 

visitas a la unidad productiva y el estudio de mercadeo previo, el MIMA 

arrojó una ficha donde se sintetizaron aspectos trascendentales a la hora 

de aprobar o no el proyecto empresarial, tal como se muestra a 

continuación.  
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2.2.8. FICHA DE RESUMEN 
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2.3. COMITÉ DE APROBACIÓN DE PLANES DE NEGOCIO Y 

DESEMBOLSO DE RECURSOS.  
 

Dentro de los términos de referencia pactados entre COMFASUCRE en 

calidad de operador del programa y  la OIM – Acción Social, se estipuló la 

creación de un comité, encargado de evaluar y aprobar los planes de 

negocio elaborados y puestos a consideración por los pasantes.  

 

Este comité se encontraba conformada por un representante del 

Observatorio del Mercado Laboral en Sucre; un representante de la 

Cámara de  Comercio; un representante del SENA; un representante de 

la OIM; un representante de Acción Social; el coordinador del programa 

de Generación de Ingresos y un representante de la mesa directiva de 

COMFASUCRE. En dicho comité, el grupo de pasantes sustentaba, de 

manera individual y dependiendo de la modalidad empresarial,  cada uno 

de los planes de negocio, enfatizando la exposición en los aspectos 

técnicos, mercadotécnicos, y los resultados de la evaluación financiera 

que arrojó el software. Una vez esbozada toda esta temática, el comité 

deliberaba y al final decidía cuales eran aprobados.  

 

Al finalizar se aprobaron un total de 300 planes de negocio, distribuidos 

en seis comités, lo cual indica una productividad del 100% a la hora de 

formular los planes de negocio, dado que ninguno fue objeto de 

desaprobación.  

 

Entre una de las decisiones que previamente había tomado el comité, se 

destaca el hecho de hacer las proyecciones financieras en el término de 

un año, tal como se explicó anteriormente.  

 

Es de resaltar, que dependiendo de la actividad económica de las 

unidades productivas, se conformó cuatro grupos interdisciplinarios, 

transversales y especializados en cada una de las áreas afines, de la 
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siguiente manera: un grupo de especies menores (orientado a proyectos 

porcícolas y avícolas), conformado por un zootecnista, un asesor psicosial 

y un pasante;  un grupo de ganadería (orientado a proyectos de ganado 

vacuno) conformado por un zootecnista, un asesor psicosocial y dos 

pasantes; un grupo de comercialización (orientado a proyectos de 

manufactura, de prestación de servicios y de productos terminados), 

conformado por un economista, un asesor psicosocial y un pasante; y por 

último un grupo de agricultura (orientado a proyectos de siembra de maíz 

y de ajonjolí), conformado por un ingeniero agrícola, un ingeniero 

agrónomo, un asesor psicosocial y un pasante.  

 

Para la puesta en marcha del único proyecto apícola que tuvo el 

programa, se solicitó asesoría, capacitación y asistencia técnica a la 

Gobernación de Sucre y a la cadena apícola del Departamento.  

 

 

2.4. PUESTA EN MARCHA DE LA EMPRESA 

 

En la etapa de montaje del proyecto fue importante ilustrar a las personas 

en todos los aspectos relacionados con la constitución de una empresa, 

brindando así los elementos esenciales para la puesta en marcha de la 

misma, pasando del proceso de análisis, a la planeación y la acción. De 

esta manera, se pudo identificar las diferentes formas legales que puede 

tener una empresa según su tamaño y número de propietarios.   

 

 

2.4.1. MEJOR UBICACIÓN PARA EL NEGOCIO  
 

En términos generales, para determinar la ubicación del negocio, se tuvo 

en cuenta los espacios y lugares que garantizaran el flujo constante de 

potenciales clientes (cerca de iglesias, colegios, etc.). Al momento de 

realizar el montaje de la empresa, se articuló en el negocio una buena 
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iluminación con la exhibición de los productos a comercializar, con el 

ánimo de imprimirle grados de benchmarking a la organización de la 

empresa.  

 

 

2.4.2. CRONOGRAMA PARA EL MONTAJE DE LA EMPRESA 
 

Es una herramienta de trabajo desarrollada en Excel 2003, que se 

encuentra incluida dentro del MMA. Se utilizó para organizar y programar 

las actividades que se debían desarrollar para la puesta en marcha del 

proyecto. 

 

Esta herramienta cuenta con un indicador que permitió día a día 

actualizarla para definir acciones concretas, con el fin de cubrir cada uno 

de los elementos: productivos, comerciales, administrativos y financieros.  

Dependiendo de si la actividad programada en el cronograma se cumplía 

o no, el software arrojaba un resultado mediante colores, así: 

 

 El color rojo indicaba que la tarea planteada a la fecha no había 

sido ejecutada, y que según lo programado ya debería haberse 

ejecutado. 

 El color amarillo, significa que las actividades estaban pendientes 

por ejecutarse, pero aún se encontraba dentro del plazo normal. 

 El color verde, indicaba que las actividades ya habían sido 

ejecutadas correctamente. 

 

Así las cosas, cuando las actividades se estaban realizando en un 100%, 

el proyecto estaba en funcionamiento. 
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2.4.3. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL 

Es otra herramienta incluida dentro del MIMA, la cual permite evaluar las 

diferentes áreas del negocio. Ayudó a definir los aspectos en que la 

empresa era más fuerte y lo que se debía mejorar, a través de un 

recorrido por las funciones de la misma, identificando de esta manera que 

se estaba haciendo bien y los cambios necesarios para hacer crecer la 

empresa. 
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2.4.4. PLAN DE FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL 
 

Luego de haber realizado el autodiagnóstico de la empresa, se desarrolló 

el respectivo Plan de Fortalecimiento, para mejorar las áreas de la 

organización que presentaron un baja calificación y a su vez consolidar 

las áreas claves, según las exigencias del entorno. 

 

El Plan de fortalecimiento se define como la formulación de las 

actividades a desarrollar que permiten estratégicamente definir: 

 

 Área de trabajo a mejorar 

 Acciones necesaria 

 Responsables 

 Tiempo de ejecución 

 Resultado esperado  

 Presupuesto necesario 
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2.4.4.1. Pasos que se utilizaron para formular el plan de acción para 
el fortalecimiento de la empresa. 

 

1. Se aplicó la herramienta de autodiagnóstico con base en las áreas 

calificadas 

2. Se seleccionaron las áreas de trabajo para el mejoramiento  

3. Se conformaron equipos de trabajo según las áreas seleccionadas para 

el mejoramiento 

4. Se realizó una lluvia de ideas alternativas para resolver una situación o 

mejorar un área determinada 

5. Se seleccionaron las mejores alternativas para presentarlas a un grupo 

de la organización 

6. Una vez aprobadas las acciones por el grupo, se registraron en el 

cuadro del plan de acción, el responsable, el tiempo de ejecución y el 

resultado esperado. 

7. Se hizo necesario invertir recursos económicos en las soluciones 

respectivas, previo cálculo y registro en la columna correspondiente. 
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3. IMPACTO SOCIAL 

 

El Componente de Generación de Ingresos fue calificado en diferentes 

aspectos por los participantes con base en sus percepciones acerca de la 

utilidad para el éxito de los negocios. 

 

Para cada uno de los aspectos, que el participante reconoce haber 

recibido, establecimos una escala de cuatro criterios: muy útil, útil, poco 

útil e inútil. 

 

Los resultados obtenidos permitieron notar que más del 90% de los 

participantes afirman haber recibido cuatro componentes básicos: dinero, 

desarrollo del plan de negocios, capacitación y acompañamiento en el 

desarrollo del negocio. Los que reconocen haber recibido los diferentes 

apoyos califican de una mayor utilidad el dinero, el desarrollo del plan de 

negocios y el acompañamiento psicológico y emocional,  al igual que la 

capacitación técnica en la actividad del negocio. 

 

En este orden de ideas, podemos afirmar que la implementación del 

programa en el municipio ha permitido incrementar la calidad de vida de 

las familias beneficiadas, reduciendo en cierta medida el impacto negativo 

que sobre ellas trajo las condiciones de violencia que causaron su 

desplazamiento. 

 

En términos generales, el nivel de competitividad del municipio de Los 

Palmitos se ha aumentado al igual que los niveles de generación de 

empleo y sub empleo, producto de los negocios implementados en el 

desarrollo del programa, por lo cual, en alto porcentaje las familias 

beneficiadas lo calificaron como útil no solo por el beneficio personal que 

les trajo, sino por contribuir con el desarrollo sostenido de la región.   
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3.1. RECOMENDACIONES  

 

Luego de haber capacitado a los participantes, formulado y evaluado los 

planes de negocios e implementado las unidades productivas, se pueden 

sugerir  las siguientes recomendaciones: 

 

 Los positivos efectos tempranos del Componente de Generación 

de Ingresos que se ha identificado en este estudio, no implican en 

absoluto que los hogares atendidos hayan salido de la pobreza en 

forma definitiva y si bien han recibido un impulso inicial 

determinante en su estabilización económica, no se cuenta con la 

plena seguridad que permita establecer si esto es suficiente para 

que superen su situación de pobreza en el mediano largo plazo. 

Por lo que se propone continuar estimulando la actividad 

económica que los participantes han emprendido o fortalecido con 

planes de acción o seguimiento para que se garantice su 

sostenibilidad en el tiempo. 

 

 El análisis efectuado muestra cómo los negocios que tienen una 

mayor formalización, como es el hecho de llevar registros de 

ingresos y gastos, realizar prácticas de control de calidad, 

relacionarse con otras empresas y contratar empleos adicionales 

al núcleo familiar son factores que incrementan la probabilidad de 

éxito, lo cual conlleva a recomendar aumentar el énfasis en las 

capacitaciones y en los acompañamientos en estos temas. 

 
 

 Por otra parte, se encuentra que la experiencia previa de los 

participantes en la actividad apoyada se relaciona con sus 

aptitudes y destrezas por lo que se convierten en factores 

determinantes para el éxito de los negocios. Por consiguiente, el 

apoyo inicial debe enfocarse hacia la identificación conjunta con el 
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participante de las actividades que maximicen sus posibilidades de 

éxito de acuerdo con estas consideraciones. 

 

 Si bien, todos los miembros del hogar son participantes del 

Componente de Generación de Ingresos, es importante identificar 

qué persona del hogar se va a encargar del negocio y asegurar 

que sea ésta persona la que participa en las capacitaciones y 

talleres. 

 

 Existió mucho desespero e inconformidad por parte de los 

beneficiarios dados los excesivos tramites requeridos para el 

desembolso del capital semilla, por lo cual se recomienda 

optimizar los procesos o procedimientos requeridos para el 

desarrollo de esta actividad. 

 

 En lo referente al manejo del software (MIMA), se tuvo una serie 

de inconvenientes al momento de alimentar el MIMA de 

agricultura, por cuanto este contempla proyecciones de ventas 

mensuales, no obstante en proyectos como ganadería, cría y 

levantamiento de cerdos, entre otros, las proyecciones de ventas 

se hacen en períodos bimensuales, trimestrales y cuatrimestrales. 

Esto nos lleva a sugerir que este tipo de influjos sean tenidos en 

cuenta y contemplados en futuras modificaciones al software. 

 

 Igualmente, en el MIMA agroindustrial, para la formulación de 

proyectos de ganadería, el ítem de inversión inicial no muestra la 

cuenta “semovientes”, lo que ocasiona dificultades en el 

diligenciamiento de la información de este tipo de negocios. 
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CONCLUSIONES 

 

La implementación del programa “Atención Integral en Generación de 

Ingresos a Población en Situación de Desplazamiento” en el municipio de 

Los Palmitos - Sucre, fue de gran importancia para la población 

beneficiada debido a que se logró en cada uno de ellos el establecimiento 

de un proyecto empresarial y de un plan de vida que generaron de 

manera colectiva un impacto social en la región. 

 

Es de anotar que el 95% de los planes de negocios formulados se están 

ejecutando de manera satisfactoria, con la supervisión y el 

acompañamiento del equipo empresarial. Sin embargo, a pesar de  la 

gran satisfacción que existe en los participantes, surge una gran 

preocupación por cuanto el 5% de ellos no invirtió el dinero en la unidad 

de negocio proyectada de manera inicial, lo cual impide garantizar a futuro 

la sostenibilidad y rentabilidad del negocio en la medida en que no se 

realizó un estudio financiero y mercadotécnico previo.  

 

En lo referente al desarrollo de las pasantías, cabe resaltar que fue una 

gran experiencia para todos, debido a que se pusieron en práctica los 

conocimientos aprendidos en el Alma Mater, mediante la formulación y 

evaluación de los planes de negocio, partiendo desde las capacitaciones 

impartidas a los participantes, hasta la respectiva implementación de la 

unidad productiva, incluyendo las visitas de acompañamiento y asesorías 

de las mismas.  
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ANEXO Nº 1 

UBICACIÓN DEL PROGRAMA EN EL DEPARTAMENTO DE SUCRE 
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ANEXO Nº 2 

LEVANTAMIENTO DE LINEA BASE 
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ANEXO Nº 3 

LANZAMIENTO DEL PROGRAMA 
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 ANEXO Nº 4 

FOTOS EN CAPACITACIONES 
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ANEXO Nº 5 

FORMULACIÒN DE PLANES DE NEGOCIO EN EL MIMA 
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ANEXO Nº 6 

COMITÉ DE APROBACIÓN DE PLANES DE NEGOCIO Y 
DESEMBOLSO DE RECURSOS. 
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ANEXO Nº 7 
 

VISITAS A UNIDAD PRODUCTIVA 
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ANEXO Nº 8 

PUESTA EN MARCHA DEL PROYECTO 
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ANEXO Nº 9 

ENCUESTA 
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ANEXO Nº 10 

FICHA DE RESUMEN 
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