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CENS se compromete en su relación con proveedores y contratistas a

trabajar con ellos en la construcción y conjunción de capacidades,

fortalezas y conocimientos para lograr el desarrollo sostenible del

entorno y la generación de valor para cada una de las partes y la

sociedad en general, aplicando criterios legales, principios éticos y de

equilibrio económico, social y ambiental.



Agenda Jornada
Horario Tema Facilitador

07:30 - 08:00 a.m. Instalación del evento. 

08:00 - 08:05 a.m. Video Inducción en casos de emergencia

08:05 - 08:20 a.m. Saludo de bienvenida
José Miguel González Campo

Gerente General CENS

08:20 – 09:20 a.m.
Cultura del autocuidado en la conducción: Experiencia de 

Seguridad Basada en el Comportamiento
Juan Camilo Lésmez

ARL Colmena

09:20 – 10:00 a.m. Facturación Electrónica
Frank Norman Mariño Sarmiento

Gestor II - DIAN Cúcuta

10:00 – 10:20 a.m. Break (Refrigerio)

10:20 a.m. – 11:00 
a.m.

Protegiendo el valor de nuestras empresas
Dr. Oscar León García

Asesor Financiero Externo.

11:00 – 11:30 a.m. Programas de Desarrollo para Empresas
Sergio Andrés Entrena Fernandez

Coordinador MiCITio Norte de Santander

11:30 – 12:00 p.m. Plan de Compras (PEC) vigencia 2020
Javier Hernando Rodríguez Soto

Jefe Unidad Suministro y Soporte Administrativo CENS

02:00 – 06:00 p.m. MUESTRA EMPRESARIAL







MOVILIDAD SEGURA EN LA ERA 

DIGITAL 

CULTURA DEL CUIDADO EN LA

CONDUCCIÓN
Experiencia de Aplicación de Programas de seguridad 

basados en el comportamiento 

Noviembre de 2019



FACILITADOR:

Juan Camilo Lésmez Peralta

Ingeniero Industrial 

Especialista en Salud Ocupacional

Magíster en Gerencia de Negocios

Máster en Prevención de Riesgos Laborales

Docente Planta UIS

Docente Postgrados SST

Consultor en Prevención de Riesgos Laborales

Gerente Su Gestión Consultores

jclesper@uis.edu.co



INDICADOR DE GESTIÓN 

Aburrimiento generado=  N° bostezos 
Hora 





CAUSAS DE MUERTE SEGÚN LA EDAD



TRIÁNGULO DE LA SEGURIDAD VIAL

83%

8%

9%



CAUSAS DE ACCIDENTALIDAD





ACCIDENTES DE 

TRABAJO 









ENFERMEDADES 

LABORALES





CULTURA DEL 
CUIDADO

EN LA CONDUCCIÓN



¿QUE ES CULTURA?

Cultivo:

Acción y efecto de cultivar

Culto Religioso:

Serie de ritos, manifestaciones y

celebraciones religiosas como forma de

homenaje a una divinidad, una persona

o un objeto con características divina o

sagradas



Conjunto de conocimientos

que permite a alguien

desarrollar su juicio crítico

¿QUE ES CULTURA?



Conjunto de

modos de vida y

costumbres,

conocimientos y

grado de

desarrollo artístico,

científico,

industrial, en una

época, grupo social,

etc.

¿QUE ES CULTURA?



¿QUE ES CUIDADO?

Solicitud y atención

para hacer bien algo.



Acción de cuidar (asistir,

guardar, conservar).

El cuidado de los

enfermos, de la ropa, de

la casa.

Compadre no puedo

salir. Me toca cuidar la

casa y los niños

¿QUE ES CUIDADO?

http://dle.rae.es/?id=Bbp9xqI#JYYSe7m


Recelo, preocupación, temor.

¿QUE ES CUIDADO?



Para amenazar o para

advertir la proximidad de

un peligro o la contingencia

de caer en error.

¿QUE ES CUIDADO?



Con sentido ponderativo o

para llamar la atención.

¡Cuidado que es listo el

muchacho!

¿QUE ES CUIDADO?



Mecanismo de

advertencia propio

de las madres.

“Cuidadito…..”

“Cuidadito” usted

me levanta la voz.

No me busque !!!!

¿QUE ES CUIDADO?



Salvaguardarse, proteger

su integridad y la de los

demás.

¿QUE ES CUIDADO?



ENTONCES……

• Cultura: Conjunto de modos de vida, costumbres y conocimientos

CULTURA DEL CUIDADO

Cuidado: Orientado hacia la protección de si mismo, de los demás y de 
su entorno.  

Videos/Como cruzar la calle.mp4
Videos/Como cruzar la calle.mp4
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Pitar no resuelve nada Evitar los Gestos Insultantes

CULTURA DE LA CONDUCCIÓN



Usar los elementos de protección Disculparse

CULTURA DE LA CONDUCCIÓN

Embrace Life   always wear your seat belt.wmv
Embrace Life   always wear your seat belt.wmv


CULTURA DE LA 
CONDUCCIÓN

¡Generosidad…!

El video que está conmocionando al mundo!!!![1].wmv


NO DISTRAERSE

CULTURA DE LA CONDUCCIÓN

Volkswagen Eyes on the road.wmv
Volkswagen Eyes on the road.wmv
DISTRACCIÓN.mp4
DISTRACCIÓN.mp4


Ajustar la 
radio o el CD

Responder una 
llamada telefónica

Marcar un 
numero 

telefónico



NO EXPONERSE EN LAS VÍAS BAJO LOS 

EFECTOS DEL ALCOHOL

CULTURA DE LA CONDUCCIÓN

Campaña 'Conducir con alcohol también es Violencia' vB.wmv
Campaña 'Conducir con alcohol también es Violencia' vB.wmv


El alcohol tiene efectos desde el primer trago.

0 g/l
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0,8 g/lIncapacidad total para conducir

• Dificultades para tomar decisiones y adaptar la conducta a las 
circunstancias

• Mala coordinación y mala sincronización de los movimientos 

• Aumento del tiempo de redacción
• Alteraciones de la visión lateral: Dificultades para distinguir las 

señales, los peatones que se disponen a cruzar, las calles 
perpendiculares, etc. 

• Inicio de la sensación de euforia: el conductor asume riesgos que 
en condiciones normales no asumiría.

• Ligeras perturbaciones de la visión: la estimación de distancias se 
ve modificada (peligro en los adelantamientos), disminuye la 
capacidad de la visión lateral.



EVITAR CONDUCIR FATIGADO

CULTURA DE LA CONDUCCIÓN

RSA Driver Fatigue.wmv
RSA Driver Fatigue.wmv


CHILDREN SEE, 

CHILDREN DO!!!!

Children see Children Do.mp4
Children see Children Do.mp4


PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO

Proceso en el cual, a través de

instrumentos de cambio conductual

y de los principios y técnicas de la

psicología, busca intervenir las

acciones inseguras de las personas,

promoviendo su participación y

compromiso a través de actividades

que refuercen prácticas y conductas

seguras y saludables en e contexto

intra y extra laboral.



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO



ANTES DEL PROCESO

• Nivel de escolaridad

• Estado Civil

• Edad

• Experiencia



ANTES DEL PROCESO



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO



ANTES DEL PROCESO



ANTES DEL PROCESO



ANTES DEL PROCESO



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO



ANTES DEL PROCESO



ANTES DEL PROCESO



ANTES DEL PROCESO



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO



ANTES DEL PROCESO



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO



DURANTE DEL PROCESO



DURANTE DEL PROCESO



DURANTE DEL PROCESO



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO



DURANTE DEL PROCESO



DURANTE DEL PROCESO



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO





PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO



PROGRAMA DE SEGURIDAD BASADA 
EN EL COMPORTAMIENTO













FACTURA ELECTRÓNICA

Transformación digital de las redes comerciales que 
impulsan el desarrollo del país.







Resol.    64 de Oct / 2019

Mod. Art. 3 resol. 20 y deroga 
parg. 3 art. 3, art. 15,16,17 y 
resol. 58 del 13 de sept. 2019



Definición
Factura electrónica de venta con validación previa a su expedición:

Hace parte de los sistemas de facturación, que soporta transacciones de venta

de bienes y/o servicios de conformidad con lo indicado en artículo 616-1 del

Estatuto Tributario y que operativamente tiene lugar a través de sistemas

computacionales y/o soluciones informáticas.

Véase Resolución 00030 de 29 de abril de 2019

SISTEMAS DE FACTURACION

Factura de venta

Talonario, computador, Factura 
electrónica y de contingencia.

Documentos equivalentes

Pos, peajes, boletas de 
espectáculos, etc.

29 en total.



LEY 1943 DE 2018

FACTURACIÓN

Proveedores Tecnológicos – Obligaciones – Infracciones – Sanciones  

Interacción de la FE con la Contabilidad / Inventarios / Inf. Tributaria 

DIAN – Define Calendario de Implementación Factura Electrónica

Registro de FE como Título Valor 

POS / No se acepta como soporte fiscal 

Factura Electrónica con validación previa a su expedición 

Sistemas de Facturación - Redefinir los Documentos 

Equivalentes 

DIAN – Define sistemas de facturación a los Sujetos Obligados  

La FE y la devolución Automática (Dec 1422 del 06-08-2019) – Control a 

informales del IVA 

La FE como soporte de descontables, costos y deducciones 

La FE para el impuesto SIMPLE  

Ley de financiamiento



¿Quienes deben facturar electrónicamente?

• Personas jurídicas que enajenen bienes

y/o servicios.

• Personas naturales que enajenen

bienes y/o servicios con ingresos

brutos superiores a 3.500 UVT -

($119.945.000)

82



¿Quienes deben facturar electrónicamente?

83

3 meses adicionales

2 meses adicionales

Art.1 resol. 64 oct. 
1/19  modif. Art. 3 
resol. 20 mar. 20/19



¿Quienes deben facturar electrónicamente?

84

3

2

2



¿Cómo facturar electrónicamente?

A través de un aliado 
(Proveedor tecnológico)

Software propio

Solución gratuita de 
la DIAN

85



Devoluciones y 

declaraciones automáticas

Automatiza y evita procesos manuales

Optimiza la búsqueda de 

documentos

Reduce costos frente al 

papel

Fomenta desmaterializar 

documentos del negocio 

Factoring electrónico

Facilita el intercambio 

de documentos

Mejora relación con 

clientes y proveedores

Es muy seguro, no 

falsificable

Ventajas

86



Factura electrónica - Crédito Fiscal y Descontables

87

INVOICE

La factura electrónica validada por la DIAN es 
la única que da derecho al crédito fiscal

Año Porcentaje máximo que podrá 
soportarse sin factura electrónica

2020 30%
2021 20%
2022 10%

Si el emisor cuenta con el
85% su facturación de
manera electrónica podrá
acceder a devoluciones
automáticas.



Operación de la factura electrónica

Transmisión1 Validación2

Entrega3

Vendedor

Facturador 

Electrónico

(PT, Gratuito o 

Software propio)

Comprador

Adquiriente

(PT, Gratuito o 

Software propio)

90



Expedición – Adquiriente Electrónico

Interoperabilidad3

91

Solución 
Gratuita

Proveedor 
Tecnológico

SW 
Contable

Directo

Solución 
Gratuita

Proveedor 
Tecnológico

SW 
Contable

Directo

Facturador 

Electrónico
Adquiriente 

ElectrónicoServidor a Servidor
E

x
p
e
d
ic

ió
n R

e
c
e
p
c
ió

n

Envío

NOTA: Hasta la finalización del calendario se permitirá la entrega a un correo electrónico  del 
Adquiriente



Expedición – Adquirente No electrónico

Interoperabilidad3

92

Solución 
Gratuita

Proveedor 
Tecnológico

SW 
Contable

Directo

Facturador 

Electrónico Adquiriente No 

Electrónico

E
x
p
e
d
ic

ió
n

1. Envío por mail

NOTA: 
• Hasta la finalización del calendario se permitirá la entrega a un correo electrónico  del Adquiriente
• Deben inscribir el método de recepción en el catalogo de participantes

www.2. Descarga de Portal

3. Representación Grafica

@



Contingencia

POR PARTE DE LA DIAN

“el obligado a facturar está facultado para expedir y entregar al adquiriente la

factura electrónica de venta sin validación previa. En estos casos, la factura

electrónica de venta se entenderá expedida con la entrega al adquiriente y

deberá ser transmitida a la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales –

DIAN” (ERROR 500.) – 24 hrs.

POR PARTE DEL OBLIGADO A FACTURAR ELECTRÓNICAMENTE

“Contingencia Facturación Electrónica”. La factura de venta de talonario o de

papel se podrá generar para su expedición a través de sistemas informáticos

electrónicos que permitan interacción entre la información de la factura – un

mes

Véase Resolución 00030 de 29 de abril de 2019



Nuevos documentos equivalentes
1. El tiquete de máquinas registradoras con sistemas P.O.S.

2. La boleta de ingreso a cine.

3. El tiquete de transporte de pasajeros.

4. El extracto expedido por sociedades fiduciarias, fondos de inversión, los fondos de inversión 

colectiva, fondos de inversión extranjera, fondos mutuos de inversión, fondos de valores, fondos 

de pensiones y de cesantías.

5. El tiquetes o billetes de transporte aéreo de pasajeros. 

6. El documento en juegos localizados.

7. La boleta, fracción o formulario en juegos de suerte y azar diferentes de los juegos localizados.

8. El documento expedido para el cobro de peajes.

9. El documento de operación de la bolsa de valores.

10. El documento de operaciones de la bolsa agropecuaria y de otros commodities.

11. Documento expedido para los servicios públicos domiciliarios.

12. La boleta de ingreso a espectáculos público.

13. Documento equivalente electrónico.



1. Registrarse en el catalogo.

2. Seleccionar el modo de operación (PT, Software propio o 
solución gratuita).

3. Enviar las pruebas de habilitación.

4. Rut actualizado de forma automática con la responsabilidad 
52.

5. Solicitar Rangos de Numeración.

6. INICIO a Facturar Electrónicamente.

95

Cómo me habilito?

Cómo me Habilito?



96

Cómo me habilito?



Como ingresar al portal de Factura electrónica con validación previa

97



98

Cómo me Habilito?



99

Cómo me Habilito? Ingreso



100

Cómo me Habilito? Registro



101

Cómo me Habilito? Modo de operación



102

Cómo me Habilito? Modo de operación 



104

SOLUCIÓN GRATUITA
de Factura Electrónica con Validación previa



El acceso se hace a través del portal de factura electrónica con validación previa, luego de seleccionar el modo de
operación.

SOLUCIÓN GRATUITA



El acceso se hace a través del portal de factura electrónica con validación previa, luego de seleccionar el modo de
operación.

SOLUCIÓN GRATUITA

• Tiene catalogo de certificados

digitales para firma.

• Permite cargar los rangos de

numeración solicitados.

• Tiene catalogo para almacenar

clientes y productos de manera

ILIMITADA.



El acceso se hace a través del portal de factura electrónica con validación previa, luego de seleccionar el modo de
operación.

SOLUCIÓN GRATUITA

• Diferentes tipos de

documentos electrónicos:

• de Exportación

• de Contingencia

• de Venta:

• Estándar

• Mandato

• Por sector

• Entre otras.

• Notas crédito

• Notas debito



El acceso se hace a través del portal de factura electrónica con validación previa, luego de seleccionar el modo de
operación.

SOLUCIÓN GRATUITA

• Modulo de emisión de

facturas electrónicas.

• Modulo de recepción de

facturas electrónicas.



El acceso se hace a través del portal de factura electrónica con validación previa, luego de seleccionar el modo de
operación.

SOLUCIÓN GRATUITA



Estructura Organizacional Factura Electrónica

Seccionales 

Call center Dian 
3556922

Ticket

Mesa de servicio de 
Factura Electrónica 

FACTURADOR 

110

Como solicitar soporte a Factura electrónica 



Facilitador

Frank Norman Mariño Sarmiento
Gestor II DIAN Cúcuta

fmarinos@dian.gov.co

mailto:fmarinos@dian.gov.co




Oscar León García S.
Consultor Gerencial especializado en

Valoración de Empresas y Gerencia del Valor
olgarcias@gmail.com

PROTEGIENDO EL VALOR 
DE NUESTRAS EMPRESAS



Estructura

Operativa

Estructura de 
Ingresos Costos y 

Gastos

Variable 
relacionada: 

EBITDA

Indicador: 
Margen EBITDA

Estructura de 
Capital de 

Trabajo

Variable 
relacionada: 

KTNO
Indicador: PKT

Financiera
Relación Deuda: 

Patrimonio
Variables 

relacionadas

Monto: Múltiplo 
de Deuda

Cobertura: 
Incidencia de 

Intereses

Relación de las variables operativas y financieras con las Estructuras

A manera de resumen a continuación se ilustran los indicadores relacionados con las dos 
estructuras que se identifican en una empresa.



Tipos de Problemas

PROBLEMAS

De Estructura 
Operativa

De Estructura 
Financiera

De ambas 
Estructuras

¿Cuál fue primero?

¿Cuándo 
Comenzó?

En el enfoque tradicional asociábamos los problemas con los aspectos: Liquidez, Rentabilidad y Endeudamiento.

Y estas Estructuras, a su vez, se relacionan con el tipo de problema que una empresa podría enfrentar.



FLUJO DE CAJA 
LIBRE (FCL)

Acreedores 
Financieros

Servicio a la Deuda

Intereses

Abono a Capital

Accionistas Dividendos

El valor de una empresa, su potencial de crecimiento, su capacidad de endeudamiento y reparto de

utilidades, está determinado por su capacidad de generar FLUJO DE CAJA LIBRE.

Flujo de Caja Libre



Activos

Patrimonio

Pasivos

FCL

Servicio a la 
Deuda

Dividendos

Las variables asociadas con el FLUJO DE CAJA LIBRE tienen relación con el Balance General

Flujo de Caja Libre



De la Caja a la Rentabilidad

En el nuevo modelo se comienza 
observando los indicadores que 
afectan la caja de la empresa y, 
por lo tanto, su valor (Inductores 
de Valor), para llegar, finalmente, 
a la rentabilidad. Con la 
observación de sólo seis 
variables se puede determinar, 
en una primera instancia, el tipo 
de problemas que una empresa 
puede tener.

MODELO DE 
DIAGNOSTICO 

- Primera Capa -

MULTIPLO DE DEUDA
Deuda Financiera/EBITDA

Margen EBITDA
(EBITDA/Ventas)

PRODUCTIVIDAD DEL CAPITAL DE 
TRABAJO (PKT)
(KTNO/Ventas)

ESTRUCTURA DE CAJA

EBITDA
- Impuestos
= FLUJO DE CAJA BRUTO
- Incremento KTNO
- Intereses
- Dividendos
= DISPONIBLE PARA INVERSION

Y ABONO A CAPITAL

INDICADORES DE RIESGO FINANCIERO

INCIDENCIA DE INTERESES
Intereses/FC Bruto
Intereses/EBITDA

Rentabilidad
(EVA)

1 2

3

4 5

6

COBERTURA DE INTERESES
EBITDA/Intereses



Variable 1: EBITDA

Earnings

Before

Interests

Taxes

Depreciation and

Amortization

El término EBITDA corresponde a las iniciales en Inglés de UTILIDAD ANTES DE INTERESES, IMPUESTOS, 
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES. Estas amortizaciones corresponden a las de gastos pagados por 
anticipado, también conocidos como Gastos Diferidos.

Las depreciaciones y amortizaciones de activos diferidos poseen una característica y es que son gastos
que no implican desembolso de efectivo ni lo implicarán en el futuro. Otro gasto que también posee
esta característica es el correspondiente a las Provisiones de CxC e inventarios, que también deben
excluirse para el cálculo del EBITDA.



Variable 1: EBITDA

Ventas Ventas Ventas

Costos y Gastos variables Costo de Ventas Costos y Gastos efectivos

CONTRIBUCION UTILIDAD BRUTA EBITDA (Ut Operativa de Caja)

Costos y Gastos fijos Gastos Adm y Ventas Menos Deprec. y amortizac.

UT ANTES DE INT E IMPTOS UT ANTES DE INT E IMPTOS UT ANTES DE INT E IMPTOS

o  UT OPERATIVA o  UT OPERATIVA o  UT OPERATIVA

Intereses Intereses Intereses

UT ANTES DE IMPTOS UT ANTES DE IMPTOS UT ANTES DE IMPTOS

Imptos Imptos Imptos

UTILIDAD NETA UTILIDAD NETA UTILIDAD NETA

Toma de decisiones Normatividad Evaluación del desempeño

Margen de Contribución Margen Bruto MARGEN EBITDA

Margen Operativo

Margen Antes de Impuestos

Margen Neto

Ventas

Costos de ventas efectivos

UTILIDAD BRUTA EFECTIVA

Gastos de adm y vtas efectivos

UTILIDAD OPERATIVA DE CAJA

EBITDA no es más que la utilidad operativa que representa caja, en el 
tiempo, es decir, la diferencia entre las ventas y los costos y gastos que 
implican desembolso de efectivo, denominados “costos y gastos 
efectivos”. Es como el “flujo de caja bruto” de la empresa.



Variable 1: EBITDA

Corresponde a la utilidad operativa que finalmente se convierte en caja con el propósito de atender cinco 
compromisos, que son los compromisos del flujo de caja de toda empresa:

• Pago de impuestos.
• Atención del servicio a la deuda (intereses y 

abono a capital)
• Inversiones en capital de trabajo. 
• Inversiones para reposición de activos.
• Reparto de utilidades a los accionistas.



Ventas
Menos: Costos y Gastos Efectivos

EBITDA

Impuestos Servicio 

a la

Deuda

Incremento

Capital de 

Trabajo

Reposición

De Activos

Dividendos

Debe haber “BALANCE” entre los destinos del EBITDA lo cual puede entenderse, en primera instancia, afirmando que en el
mediano plazo la utilidad EBITDA debe ser suficiente para cubrir todos estos compromisos. Estas seis variables se pueden
combinar de diferentes formas, con diferentes propósitos. Una primera forma de combinarlas nos permitirá hacer
“cálculos rápidos de mano alzada”

Variable 1: EBITDA



EBITDA

Impuestos Servicio 

a la

Deuda

Incremento

Capital de 

Trabajo

Reposición

De Activos

Dividendos

Veamos otro ejemplo de “cálculo rápido de mano alzada”

Variable 1: EBITDA



EBITDA – Depreciaciones y Amortizaciones = Utilidad Operativa

Entonces:
EBITDA = Utilidad Operativa + depreciaciones y Amortizaciones

Si se expresa como porcentaje de los ingresos obtenemos el denominado MARGEN EBITDA.

MARGEN EBITDA = EBITDA / VENTAS

Se interpreta como los centavos que por cada peso de ventas o ingresos operacionales se 
convierten en caja con el propósito de atender los compromisos mencionados en la página 

anterior.

Es importante observarlo como Margen y como Magnitud

Variable 1: EBITDA

Cuando en el Estado de Resultados no está explícito el EBITDA se puede descifrar sumando a la utilidad 
operativa el valor de las depreciaciones y amortizaciones que la castigaron.



Significa que desde el punto de vista de la GERENCIA DEL VALOR y en relación con el EBITDA, hay que tener
siempre presente lo siguiente:

Debemos impedir, en la medida de lo 
posible, que los costos y gastos que 

implican desembolso de efectivo, crezcan 
en mayor proporción que las ventas.

Eso es todo…..la fórmula es lo de menos!!

Variable 1: EBITDA



Variable 2: Capital de Trabajo

Capital de Trabajo NO es: ACTIVO CORRIENTE – PASIVO CORRIENTE

El verdadero capital de trabajo de una empresa es el CAPITAL DE TRABAJO NETO OPERATIVO (KTNO)



El nivel de Capital de Trabajo que una empresa mantiene está muy asociado con la forma como ésta, con su 
estrategia, enfrenta las fuerzas que determinan el atractivo del sector (5 fuerzas de Porter)

Variable 2: Capital de Trabajo



Debemos impedir, en la medida de 
lo posible, que las cuentas por 

cobrar y los inventarios, crezcan en 
mayor proporción que las ventas.

Eso es todo…..la fórmula es lo de menos!!

Variable 2: Capital de Trabajo

Significa que desde el punto de vista de la GERENCIA DEL VALOR y en relación con el Capital de Trabajo,
hay que tener siempre presente lo siguiente:



Ventas

KTNO
PRODUCTIVIDAD DEL CAPITAL DE TRABAJO PKT =

Refleja los centavos que por cada peso de ventas 
la empresa mantiene en Capital de Trabajo Neto 

Operativo (KTNO).

Lo ideal es mantener el número más pequeño 
posible.

El concepto de Capital de Trabajo Neto Operativo nos permite definir otro importante inductor de valor operativo: 
La Productividad del Capital de Trabajo – PKT.

Variable 2: Capital de Trabajo



Una conclusión muy importante

El Margen EBITDA y la 
Productividad de Capital de Trabajo 

(PKT), que una empresa obtiene, 
finalmente reflejan la forma como 

la empresa, con su estrategia, 
enfrenta las fuerzas del entorno



Relación entre el Margen EBITDA y la PKT

Es muy importante considerar la relación entre estas dos variables pues tiene una estrecha relación 
con la capacidad de endeudamiento de una empresa.

Margen EBITDA 20%
PKT 30%

Ventas año 1 (millones) 10.000
Ventas año 2 ?

Cuando se implementan programas de crecimiento en las ventas, el 
empresario siempre lo hace con el fin de incrementar el flujo de 

caja. No de disminuirlo.

Qué efecto produce el crecimiento sobre el flujo de caja?



Margen EBITDA 20%
PKT 30%

Brecha (10%)

Ventas año 1 (millones) 10.000
Ventas año 2 13.000

Incremento en ventas 3.000

Caja demandada por el crecimiento (300)

Relación entre el Margen EBITDA y la PKT

Muchos empresarios creen que “todos los problemas se resuelven vendiendo más” y ello no siempre es así ya que NO
TODOS LOS CRECIMIENTOS GENERAN CAJA. Hay crecimientos que demandan caja, como es el caso de nuestro ejemplo.



Lo ideal es que el Margen EBITDA sea mayor que 
la PKT, pues así el crecimiento genera caja en vez 

de demandarla.

Si se da la relación contraria no es catastrófico. 
Sólo significa que debe tenerse prudencia con el 

crecimiento y sobre todo con el reparto de 
utilidades

Relación entre el Margen EBITDA y la PKT



PKT

Margen EBITDAPALANCA DE

CRECIMIENTO
PDC =

La relación ideal entre el Margen EBITDA y la PKT se puede explicar en función de lo que denominaremos PALANCA DE CRECIMIENTO.

Refleja la relación que desde el punto de vista
estructural se presenta entre el Margen EBITDA y
la PKT de una empresa. Permite determinar qué
tan atractivo o conveniente es para una empresa
crecer, teniendo en cuenta las características
estructurales de su flujo de caja.

Lo ideal es que sea mayor que 1

Relación entre el Margen EBITDA y la PKT



Importante Conclusión

El Margen EBITDA y la PKT finalmente reflejan la 
forma como la empresa, CON SU ESTRATEGIA, 

enfrenta las fuerzas del entorno.

Grado de rivalidad
Poder de los clientes

Poder de los proveedores
Sustitutos

Barreras de entrada



Variable 4: Incidencia de intereses

O también: Intereses / EBITDA

Utilizar el FLUJO DE CAJA BRUTO en el denominador hace más ácida la medición.

Intereses / FC Bruto

Zona de Alto Riesgo Financiero > 33%



Variable 5: Múltiplo de Deuda

Este indicador está directamente relacionado con el anterior.

En empresas grandes puede aceptarse hasta 2.5

Deuda Financiera / EBITDA

Zona de Alto Riesgo Financiero > 2.0



Gracias
Facilitador

Oscar León García S.
Consultor Gerencial especializado en

Valoración de Empresas y Gerencia del Valor

olgarcias@gmail.com





MiCITio
Norte de Santander



Formular, adoptar, dirigir y coordinar las políticas

en materia de comercio, industria y turismo en el país.

Aliado para producir 

más, con mejor calidad

y mayor valor 

agregado, y aprovechar 

los TLC.

EMPRESAS MÁS

PRODUCTIVAS

Promueve el 

emprendimiento y la 

innovación para 

aumentar la 

competitividad.

EMPRESAS MÁS  

INNOVADORAS

Ayuda a las empresas 

a exportar, y atrae 

inversión extranjera 

y viajeros 

internacionales.

EMPRESAS MÁS  

EXPORTADORAS

Ofrecen instrumentos financieros para 

el crecimiento empresarial del aparato productivo.



Es un espacio del sector Comercio,
Industria y Turismo donde los
empresarios encuentran asesoría
especializada sobre los servicios que
presta el sector, a través de un
modelo interinstitucional compartido,
orientado a mejorar la competitividad
de las regiones.



z

SERVICIOS 
PRESTADOS

• Procesos de importación y 
exportación.

• Acceso virtual a estadísticas de 
comercio exterior.

• Protección al turista.

• Promoción del turismo.

• Emprendimiento.

• Formalización empresarial y 
generación de empleo.

• Protección al consumidor.

• Derechos de propiedad industrial.

• Registro de marcas.

• Patentes y diseños industriales.

• Información sobre el acceso a las
líneas de crédito para el sector 
productivo,
y portafolio de garantías para el 
acceso
al crédito de las Mipymes.

• Información de mercados y 
oportunidades
comerciales, asi como también en los
tratados de libre comercio.

• Orientación al ciudadano y 
capacitaciones
a empresarios.

• Adopción de procesos de innovación.



• Somos la Unidad de Gestión de Crecimiento Empresarial del
Gobierno Nacional, creada en febrero de 2012 para
promover el emprendimiento, la innovación y la
productividad como ejes para el desarrollo empresarial y la
competitividad de Colombia.

• https://www.innpulsacolombia.com/

https://www.innpulsacolombia.com/


¿QUÉ ES ALDEA?

ALDEA es el programa de iNNpulsa Colombia que busca
construir una comunidad donde empresarios y emprendedores
innovadores tienen la oportunidad de superar las barreras más
difíciles. A través de un proceso que incluye cuatro retos los
empresarios que hagan parte de ALDEA podrán conectarse con
mentores, asesores, inversionistas y entidades de crédito, entre
otros actores clave, teniendo como punto de encuentro una
plataforma virtual.

https://aldeainnpulsa.com/#innpulsa-about

https://aldeainnpulsa.com/#innpulsa-about


REQUISITOS

ALDEA está dirigido a empresarios y emprendedores
innovadores domiciliados en cualquier lugar del país,
personas naturales o jurídicas, spin off (modelos de
negocio estructurados y constituidos que son resultado
de otra organización ya consolidada), que cuenten con
las siguientes características:





Colombia Productiva, es un patrimonio autónomo, que tiene como
propósito ser uno de los brazos ejecutores de la Política Industrial del
país, ayudando a la industria y sus empresas a producir más, con mejor
calidad y mayor valor agregado, para que sea más productiva y
competitiva, con la capacidad de responder a las exigencias de la
demanda mundial.

Colombia Productiva apoya a las empresas del país a través de
convocatorias y programas que les permitan mejorar en indicadores
que son importantes para aumentar la eficiencia en los procesos
productivos como calidad, capital humano y productividad.

Entre los servicios que ofrecemos están asistencia técnica, intervención
y acompañamiento en las empresas para que adopten metodologías
internacionales de mejora productiva, programas de capacitación
especializados en alianza con empresas e instituciones educativas,
orientación y financiamiento para la obtención de certificaciones como
requisito para la entrada a mercados internacionales, entre otros.



¿Qué es el programa de Fábricas de Productividad? 

• Fábricas de Productividad es la apuesta del Gobierno Nacional,
liderada por Colombia Productiva – anterior Programa de
Transformación Productiva, PTP– del Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, con aliados regionales como las cámaras de
comercio, que busca mejorar la productividad, competitividad o
rentabilidad de las empresas, para que produzcan más y mejor.

• Además, el programa busca mejorar las capacidades especializadas
de las regiones y de las empresas, a través de intervenciones de
asistencia técnica y acompañamiento para mejorar sus procesos de
producción, optimizar su consumo de energía, cumplir normas de
calidad, promover la innovación y mejorar la gestión del talento
humano, entre otros temas clave.

• Este programa es una de las 10 metas más importantes del Plan
Nacional de Desarrollo del actual Gobierno. El programa busca
realizar 4.000 intervenciones a empresas en las regiones del país
durante los cuatro años. En 2019 la meta es de 1.000 de estas
intervenciones.



¿CUALES SON LOS REQUISITOS PARA 
PARTICIPAR?

• Ser pequeñas, medianas o grandes (no se atenderán
microempresas). 

• Ser de manufacturas, agroindustria (no cuenta 
agricultura) y servicios. 

• Tener al menos dos años de constituida. 

• Tener registro mercantil actualizado. 

• No ser parte del grupo de control del anterior proyecto 
llamado Colombia Productiva 

• Comprometerse a entregar la información solicitada por 
Colombia Productiva (anterior PTP), incluso 

• durante los cinco años siguientes a la finalización de la 
intervención de asistencia técnica. 

• Conocer y aceptar las políticas de tratamiento de datos 
personales y de administración de secretos 

• empresariales de Colombia Productiva y la Cámara de 
Comercio de su región. 



¿Qué hace PROCOLOMBIA?

La promoción de la exportaciones de bienes no minero
energéticos y servicios en mercados con potencial, la
expansión de las empresas colombianas, la atracción
de inversión extranjera directa a Colombia, el
posicionamiento del país como destino turístico de
vacaciones y reuniones y Marca País, son los principales
ejes en los que centra su trabajo PROCOLOMBIA.

• Identificación de oportunidades de mercado.

• Diseño de estrategias de penetración de mercados.

• Internacionalización de las empresas.

• Acompañamiento en el diseño de planes de acción.

• Contacto entre empresarios a través de actividades de promoción comercial, 
inversión y turismo internacional.

• Servicios especializados a empresarios extranjeros interesados en adquirir 
bienes y servicios colombianos o en invertir en Colombia.

• Alianzas con entidades nacionales e internacionales, privadas y públicas, que 
permitan ampliar la disponibilidad de recursos para apoyar diferentes 
iniciativas empresariales y promover el desarrollo y crecimiento del portafolio 
de servicios.



Es un programa de fortalecimiento de proveedores
colombianos que lideran el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, el Programa de Transformación Productiva – PTP – y
Propaís, bajo una estrategia integral para la inserción de
proveedores colombianos en cadenas globales,regionales y
locales de valor.



ESTRATEGIA

Resalta la calidad, originalidad e innovación de los productos
colombianos para fomentar su compra y consumo

Busca conectar oferta y demanda, y mejorar la
comercialización de las empresas.

Se enfoca en 
reducir brechas 

entre los actores 
de las cadenas 

de valor 

A través de:

1. CAMPAÑA DE COMUNICACIÓN 



Facilita la relación comercial y los procesos de mercadeo de las
Mipyme colombianas para dinamizar el mercado interno.

• Publicar o solicitar anuncios de compra de empresas.
• Encontrar clientes, proveedores o socios.
• Descubrir servicios de apoyo empresarial.
• Registrarse para eventos de negocios.
• Aplicar para recibir financiamiento de bancos aliados.
• Fortalecer sus habilidades a través de cursos en línea.

CON PRIORIDAD DE EMPRESAS E INFORMACIÓN 

DE COLOMBIA … CON ACCESO DESDE Y HACIA 

EL MUNDO 
+ DE 8.000 empresas colombianas

www.compralonuestro.co

2. PLATAFORMA  WEB DE CONEXIÓN 



Programa que soportado en un portal web, promueve el
desarrollo de la demanda de soluciones tecnológicas y la
conecta con la oferta de productos y servicios nacionales.

www.softwhere.com.co



¿Qué Ofrece SoftWhere?



3. TALLERES Y CONTENIDOS

Enfocado en apoyar a las empresas con actividades
presenciales y virtuales para fortalecer sus capacidades de
comercialización.





¿QUE ÉS LA ECONOMÍA NARANJA?

Es una herramienta de desarrollo cultural, social y económico. Se diferencia
de otras economías por el hecho de fundamentarse en la creación,
producción y distribución de bienes y servicios, cuyo contenido de carácter
cultural y creativo se puede proteger por los derechos de propiedad
intelectual.

¿QUÉ SE BUSCA CON LA POLÍTICA
DE ECONOMÍA NARANJA?

Fortalecer y crear mecanismos que permitan desarrollar el potencial
económico de la cultura y generar condiciones para la sostenibilidad de las
organizaciones y agentes que la conforman, en concordancia con los Objetivos
de Desarrollo Sostenible (ODS).













https://www.maro.com.co/

https://www.maro.com.co/


Es la plataforma de consulta de la dinámica y
coyuntura de los sectores económicos de Colombia.
Brinda información estadística proveniente de
fuentes oficiales en seis categorías: exportaciones,
importaciones, comercio mundial, producción,
empleo y ventas. Busca ofrecer un panorama
completo de la dinámica sectorial del país, desde una
visión de comercio exterior y actividad económica
interna.

¿Qué es MARO?

MARO está dividido en tres secciones: Consulta
General, Apuestas por Sector y Apuestas por
Departamento. Estas secciones son a su vez tres
perspectivas para la consulta de la información de
Exportaciones, Importaciones, Comercio mundial,
Producción, Empleo y Ventas.

¿Qué encuentras en MARO?





Es el ecosistema digital encargado de conectar
el talento colombiano con las convocatorias de
ciencia, tecnología e innovación, facilitando a
los ciudadanos acceso a recursos públicos al
servicio del desarrollo del país.

INNOVAMOS



Muchas Gracias a todos!!!

SERGIO ANDRES ENTRENA FERNANDEZ
Coordinador MiCITio Norte de Santander
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo
sentrena@mincit.gov.co
Cúcuta, Colombia
www.mincit.gov.co

http://www.mincit.gov.co/




Consolidación PEC 2020

Identificación 
de necesidades

Servicios Corporativos

Sub. Subestaciones y 
Líneas

Unidad de Proyectos

Atendiendo las 
siguientes variables

Proyectos de Infraestructura eléctrica

Mantenimiento de redes de 
distribución y subestaciones

Atención Técnica de Clientes

Proyectos de control y reducción de 
pérdidas de energía.

79

40

Sub. Distribución 33

29

33USSA

Gestión Operativa

Gestión Comercial

17

12

Gerencia – Secretaria
General - Auditoría

8

259



Plan de Compras 2020



Plan de Compras 2020



Plan de Compras 2020



Título 1



Gracias
Facilitador

Javier Hernando Rodríguez Soto
Jefe Unidad Suministro y Soporte Administrativo

Teléfono: 5824444 Ext. 2400

Javier.rodriguez@cens.com.co

mailto:Javier.rodriguez@cens.com.co


Servicios Corporativos

Compraventa

• 17 Procesos

Prestación de 
Servicios

• 57 Procesos

Suministro

• 5 Procesos

79

Angélica Sirley Márquez
Tecnólogo D Nomina, Área Servicios Corporativos

Objeto de la Contratación
SERVICIOS PARA APOYAR EL PROCESO DE DESARROLLO DEL 
SERVICIO DE TI 
PRESTACIÓN DE SERVICIOS PARA LA EJECUCIÓN DE LA 
AUDITORÍA INTERNA AL SISTEMA DE GESTIÓN DE 
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE CENS

SERVICIO DE ACTUALIZACIÓN Y SOPORTE AL SOFTWARE  
PRIMEREAD ENERGY SUITE PARA 1000 PUNTOS DE LICENCIA
SERVICIO DE CANALES DE COMUNICACIÓN SATELITAL ENTRE 
SUBESTACIONES Y EL CENTRO DE CONTROL DE CENS, CON 
SOPORTE TÉCNICO.
REVISIÓN, REPOSICIÓN, ATENCIÓN DE DAÑOS Y 
MANTENIMIENTO SOBRE LA FIBRA ÓPTICA QUE ATIENDE EL 
SISTEMA DE COMUNICACIONES EN EL ÁREA DE INFLUENCIA 
DE CENS
COMPRAVENTA DE SERVIDORES DE PLATAFORMA DE 
VIRTUALIZACIÓN 

Angelica.Marquez@cens.com.co

5824444 Ext. 2137 

mailto:Angelica.Marquez@cens.com.co


Subgerencia Subestaciones y Líneas

Compraventa

• 4 Procesos

Prestación de 
Servicios

• 14 Procesos

Suministro

• 22 Procesos

40

Objeto de la Contratación

SUMINISTRO DE TRANSFORMADORES DE POTENCIA

INTEGRACIÓN DE RELES DE PROTECCIÓN Y MEDIDA AL 
CENTRO DE CONTROL DE SUBESTACIONES ELÉCTRICAS

SUMINISTRO DE MATERIALES ELECTRICOS PARA 
MANTENIMIENTO INTEGRAL SUBESTACIONES Y LINEAS

SUMINISTRO DE EQUIPOS DE CONTROL Y PROTECCIONES 
PARA SUBESTACIONES

SUMINISTRO DE CONECTORES Y TERMINALES PARA 
SUBESTACIONES

SUMINISTRO DE EQUIPOS DE POTENCIA PARA 
SUBESTACIONES

Miguel Ángel Rodríguez Palencia
Profesional P2 Expansión Repos, Sub. Subestaciones Y Líneas 

Miguel.Rodriguez@cens.com.co

5824444 Ext. 3411 

mailto:Miguel.Rodriguez@cens.com.co


Compraventa

• 7 procesos

Prestación de 
Servicios

• 15 procesos

Suministro

• 6 procesos

Consultoría

• 3 Procesos

Multiobjeto

• 2 Procesos

Subgerencia Distribución

Felipe Rodríguez Zabala
Profesional P1

Subgerencia Distribución
Servicios / Mano de obra 

Objeto de la Contratación / Mas relevantes
REPOSICIÓN Y EXPANSIÓN DE REDES DE MEDIA, BAJA TENSIÓN U OBRAS ELÉCTRICAS EN 
EL ÁREA DE INFLUENCIA DE CENS.

GESTIÓN TÉCNICA, AMBIENTAL Y DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO A LOS 
CONTRATOS DE EXPANSIÓN Y REPOSICIÓN DE INFRAESTRUCTURA ELÉCTRICA DE REDES DE 
MEDIA Y BAJA TENSIÓN EN EL ÁREA DE COBERTURA DE CENS.

EJECUCIÓN DE SERVICIOS FORESTALES EN REDES DEL SISTEMA DE DISTRIBUCIÓN ENERGÍA 
ELÉCTRICA.

GESTIÓN TÉCNICA, AMBIENTAL Y DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO A LOS 
CONTRATOS CUYO OBJETO ES: EJECUCIÓN DE SERVICIOS FORESTALES EN REDES DEL 
SISTEMA DE DISTRIBUCIÓN ENERGÍA ELÉCTRICA DE CENS S.A. E.S.P.

EJECUCIÓN DE SERVICIOS ASOCIADOS AL MANTENIMIENTO EN REDES DEL SISTEMA DE 
DISTRIBUCIÓN ENERGÍA ELÉCTRICA DE CENS– ZONA 1 (CÚCUTA, PAMPLONA Y TIBÚ) Y 
ZONA 2 (OCAÑA Y AGUACHICA).

PRESTACIÓN DEL SERVICIO DE ACCIONES TÉCNICAS PARA ATENDER LAS SOLICITUDES DE 
LAS ÁREAS INTERNAS, USUARIOS ACTIVOS Y POTENCIALES DEL SERVICIO DE ENERGÍA 
ELÉCTRICA EN EL ÁREA DE COBERTURA DE CENS.

SUMINISTRO DE CORTACIRCUITOS.

SUMINISTRO SELLOS.

SUMINISTRO DE HERRAJES.

SUMINISTRO DE CAJAS.

5824444 Ext. 3306                                Ext. 3307 

Felipe.rodriguez@cens.com.co Jose.rey@cens.com.co

33

Jose Ricardo Rey Higuera 
Profesional P1 

Subgerencia Distribución 
Bienes

mailto:Felipe.rodriguez@cens.com.co
mailto:Jose.rey@cens.com.co


Unidad de Proyectos

Compraventa

• 3 Procesos

Prestación de 
Servicios

• 12 Procesos

Suministro

• 7 Procesos

Consultoría

• 4 Procesos

Multiobjeto

• 2 Procesos

Obra Pública

• 1 Proceso
29

John Jairo Niño Pérez
Líder Gestión de Proyectos de Infraestructura

Wuhelner Adolfo Buitrago Carrillo
Profesional CET y Laboratorios

Objeto de la Contratación
EJECUCIÓN DE LAS ACTIVIDADES AMBIENTALES DERIVADAS DE LAS 
OBLIGACIONES ADQUIRIDAS POR CENS ANTE LAS AUTORIDADES AMBIENTALES 
DEBIDO A LA EJECUCIÓN DE LOS PROYECTOS A CARGO DE LA UNIDAD PROYECTOS 
DE CENS. 

SUMINISTRO DE MEDIDORES  PARA LOS PROYECTOS DE ELECTRIFICACIÓN RURAL 
EN EL ÁREA DE COBERTURA DE CENS

SUMINISTRO DE POSTES DE FIBRA DE VIDRIO Y CONCRETO PECOR

DISEÑOS ELECTROMECÁNICOS PARA CONSTRUCCIÓN DE PROYECTOS DE 
INFRAESTRUCTURA ELÉCTRICA
COMPRA-VENTA DE EQUIPOS PARA MEDICIÓN, DIAGNÓSTICO Y MONITOREO 
DURANTE EL DESARROLLO DE PROYECTOS DE INFRAESTRUCTURA

CONSTRUCCIÓN DE REDES ELÉCTRICAS, SUBESTACIONES, ACOMETIDAS E 
INSTALACIONES INTERNAS PARA LOS PROYECTOS DE ELECTRIFICACIÓN RURAL EN 
EL ÁREA DE COBERTURA DE COBERTURA DE CENS

5824444 Ext. 7440 - 7455 

JOHN.NINO@cens.com.co
Wuhelner.Buitrago@cens.com.co

mailto:JOHN.NINO@cens.com.co
mailto:Wuhelner.Buitrago@cens.com.co


Canales de Contacto

Buzón de voz
Teléfono: +57-7 5824444 Ext. 2409

Página Web
www.cens.com.co

Correo Electrónico
atencion.proveedores@cens.com.co

Soporte a Proveedores fuera de 

Medellín
Línea: 018000515552 opción 4  (Ariba y Compras 

Menores)

http://www.cens.com.co/
mailto:atencion.proveedores@cens.com.co


Espacio de Atención de Proveedores

Día de Atención Proveedores y 

Contratistas

El segundo Jueves de cada mes

Dispondremos un colaborador que acompañará y 

asesorará en el proceso de inscripción en ARIBA o 

interacción con la herramienta


