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Resumen

El presente documento trata de la ampliacion en la productividad de la empresa Apisa
Ingenieria SAS, mediante la implementacion de una nueva linea de negocios, basada en la
experiencia ganada desde los afios de su creacion, asi como en el panorama actual del mercado.
Para ello se hace un recorrido de la situacion actual de la empresa determinando cuéles son sus
fortalezas, ventajas competitivas y las debilidades ante un nuevo mercado. Se realiza un analisis
cualitativo dentro del marco de la competitividad, para establecer la viabilidad de incursionar o
no en dicho sector, finalmente haciendo uso de los conceptos tedricos y practicos establecidos en
el MBA, se establecen las diferentes estrategias de marketing con las cuales podemos posicionar

la empresa en ese sector mediante la implementacion de la nueva linea de negocio.
Palabras clave:
Abstract

This document deals with the expansion in the productivity of the company Apisa Engineering
SAS, by implementing a new line of business, based on the experience gained since the years of
its creation as well as the current market landscape. To do this, it takes a tour of the current
situation of the company determining what its strengths, competitive advantages and weaknesses
are in the face of a new market. Qualitative analysis is carried out within the framework of
competitiveness, to establish the feasibility of incursion or not into that sector, finally making use
of the theorical and practical concepts established in the MBA, the different marketing strategies
with which we can position the company in that sector are established by implementing the new

line of business.
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Glosario

Disposicion: Lugar de almacenamiento final de residuos

Impacto ambiental: EI impacto ambiental es el efecto causado por una actividad
humana sobre el medio ambiente.

Inutilizacion: Pérdida de la utilidad de un objeto.

Aprovechamiento Accion de aprovechar los materiales INSERVIBLES y retornarlos a
un proceso productivo.

Montaje: Accién de montar o armar un objeto.

Proteccidn de marca: linea de negocio que garantiza la custodia de material o producto
desde el despacho del cliente hasta la disposicién final de los residuos sin que las marcas

procesadas vayan a ser usadas ilicitamente.
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Introduccion

Durante la dltima asamblea de la Organizacion de Naciones Unidas, de ahora en
adelante ONU, que habitualmente se celebra cada dos afios en Nairobi, sede del PNUMA,
tiene lugar en 2021 de manera virtual (la Gltima sesion se desarrollé en 2019) para abordar
decisiones urgentes,si bien continuara de forma presencial en 2022 para tratar asuntos que
requieran negociar en profundidad (EFE verde, 2021). Se planted la necesidad de
disminuir las emisiones nocivas de gases a la atmdsfera, las cuales inciden en el
calentamiento global. “Nos enfrentamos a una triple emergencia ambiental: la alteracion
del clima, una terrible disminucion de la biodiversidad y una epidemia de contaminacion
que esta interrumpiendo unas 9 millones de vidas al ano”, asevero Oliveira secretario
general de las Naciones Unidas, como resultado de la asamblea y no ajeno a la realidad
planteada en el comité el ministro Colombiano de Medioambiente, Carlos Correa Escaf,
hablo de la necesidad de “acciones urgentes” y pidid que se fijen “metas mas ambiciosas”
en cuestiones como “la restauracion de los ecosistemas, la accion por el cambio climatico,
los sistemas alimentarios sostenibles y la reduccion de uso de plasticos” dado lo anterior
Colombia debera buscar estrategias concretas y eficaces con el fin de disminuir los efectos
perjudicial que la degradacion del ambiente puede a la humanidad y a los ecosistemas
estratégicos.

Por lo tanto, se debe encontrar un equilibrio entre el avance industrial y la
proteccién delmedio ambiente. Para llevar a cabo esto, es fundamental la transformacién
de las industrias, desde el punto de vista ambiental ya que dentro de sus caracteristicas
podemos encontrar organizaciones que compran bienes o extraen materias primas para

comercializarlas previa transformacion que es su principal clave, poseen diversas areas o



ramas de la industria y entidades especializadas en procesos productivos; ademas
pertenecen al sector industrial o secundario, utilizan maquinarias, herramientas o
tecnologia, producen gran cantidad de unidades,producen en cadenas, generan empleo y
produccidn a gran escala (Pineda, 2019). y un mayor nivel de planificacion en las areas de
industria pesada, extractivas, y manufactureras con el objetivo de focalizar los puntos
donde mayor incidencia tienen sobre el medio ambiente (Pineda,2019), ya que, en paises
en via de desarrollo, los cuales se pueden definir como aquellos paises cuyas economias
se encuentran en pleno desarrollo econdémico partiendo de un estado de subdesarrollo o de
una economia de transicion. Si bien ain no alcanzan el estatus de los paises desarrollados,
han avanzado mas que otros que aun son considerados paises subdesarrollados.

Los paises en desarrollo son, segun algunos autores (Rostow, 1973), los paises en
transicion de multiples formas de vida tradicionales al estilo de vida moderno desde la
revolucionindustrial en Inglaterra en los siglos XVI1I'y XIX, como por ejemplo en nuestra
actualidad se encuentra Colombia, Bolivia, Per( y los paises correspondientes a sur y
centro América y, de los cuales, solo se toman medidas cuando los problemas han
ocurrido y se buscan ciertos tipos de estrategias o tratamientos que en realidad no mitigan
el dafio causado al ecosistema. En ocasiones, el crecimiento desordenado y sin planeacién
de las grandes capitales deja al descubierto un sinnimero de problematicas asociadas a la
degradacion del ambiente, sumando a la dinamica de un mundo globalizado que impide
detener el desarrollo de las ciudades con el fin de pensar en acciones que permitan mitigar
los efectos adversos al ambiente, una de las alternativas adoptadas por los dirigentes parte
desde la descentralizacion de los servicios siendo las ciudades aledafias en muchas o

quienes deban asumir los impactos por el desarrollo de las actividades econémicas que
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han sido descentralizada a ciudades aledafias en ocasiones esta no cuentan con los recurso
econdmicos, legales, financieros, entre otros, para enfrentar la problematica, lo que
ocasiona un incremento en la brecha social de los denominados cinturones de pobreza.

Desde el afio 1989, la ONU, mediante el Programa para el Medio Ambiente
(PNUMA), ha introducido el concepto de produccidén mas limpia (P+L) y que es la
aplicacion continua de una estrategia integrada de prevencidon ambiental en los procesos,
los productos y los servicios, con el objetivo de reducir riesgos para los seres humanos y
para el medio ambiente, incrementar la competitividad de la empresa y garantizar la
viabilidad econdmica permitiendo entre otras caracteristicas el ahorro de materias primas,
aguay energia, la eliminacion, reduccion y/o sustitucion de materias peligrosas. (Regional
activity center for sustainable comsuption and production, 2020).

La reduccion de cantidad y peligrosidad de los residuos y las emisiones
contaminantes, asicomo la rentabilidad de las técnicas de minimizacion es muy importante
para los empresarios. Suimplantacion puede llevar gastos, a veces altos, de adquisicion de
equipos y de transformacion del proceso. En general, estas inversiones son mas rentables
que la construccion de una depuradora, de un vertedero o de una incineradora (Gallo,
2006). Este ha generado una mayor conciencia de las industrias multinacionales,
principalmente las enfocadas a produccion de productos para construccion y alimentos
(Pérez, Espinoza y Peralta, 2016), que ven como la mitigacién del impacto ambiental trae
retribuciones en impuestos y, por consiguiente, aumentasus utilidades operacionales, a la
vez que se disminuye significativamente el impacto ambiental.

Colombia Ocupo el noveno lugar entre 149 Paises clasificados segun la calidad de

su desempefio ambienta asi concluye un estudio Presentado en la conferencia de Davos, en
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enero pasado, y Revista recientemente publicitado por la Newsweek (Julio 7, 2018),
siendo Colombia el primer pais suramericano en aparecer en el listado referente en
normatividad ambiental en Suramérica (Gligo, 2001). Sin embargo, la implementacion ha
sido una barrera dificil de vencer debido principalmente a la gran brecha entreel sector
publico y el privado (normatividad vs. rentabilidad). Ademas, otra barrera por superar esla
falta de una politica definida en la aplicacion de los incentivos tributarios, los cuales no
han sido claramente establecidos por las entidades ambientales. Sin embargo, se han
logrado avances en temas sobre los vertimientos al subsuelo para conservacion de las
aguas subterraneas, los vertimientos sobre cuerpos de agua superficiales, la eliminacion de
botaderos de basuras a cielo abierto, el manejo de residuos peligrosos, entre otros.

El panorama a nivel regional es un poco mas alentador, debido a que durante los
altimos afios Cundinamarca ha centralizado su produccién industrial en unos pocos
municipios, ya sea por la determinacion de zonas francas o por suelos determinados a los
asentamientos industrialescon posibilidad de transformacion. Gracias a esta centralizacion
urbanistica, la Corporacion Auténoma Regional ha logrado realizar un mayor control y
establecer diferentes estrategias parael cumplimiento de la normatividad.

En la actualidad, la empresa Apisa Ingenieria S.A.S. se caracteriza por ser una
comparfiia emergente en el sector ambiental. Su trabajo se centra en la consultoria
ambiental, los disefios desistemas de agua potable y saneamiento basico, la construccién
de obras hidraulicas y en la prestacion de servicios ambientales. Aunque el nicho del
mercado principalmente estad en Cundinamarca, especialmente en la provincia de Sabana
Centro y Sabana Occidente (Secretaria de Planeacién de Cundinamarca), también se ha

desarrollado proyectos en otras regiones del paisy se ha atendido a clientes del sector



publico y privado.

Como resultado de esta investigacion permitira establecer la factibilidad de
expandir una de sus lineas de trabajo a la prestacion de servicios de consultoria ambiental,
debido al eventual aumento de dicha necesidad en el area de influencia. Sumado a que se
tiene un mercado que, aunque no es nuevo, presenta grandes posibilidades econdmicas,
puesto que la normatividad referente a la preservacion del ambiente se vuelve mas
exigente en lo referente a licencias y permisos ambientales para explotacion de los
recursos naturales. Esto ha obligado a las industrias a realizar un manejo responsable de
los desechos producidos en sus procesos de manufactura. Ademas, la compafiia ha
establecido como politicas corporativas su total apoyo a la ejecucidn de obras con el menor
impacto al ecosistema. Por tal motivo, es necesario implementar en la empresa una nueva
linea denegocio que proporcione un servicio diferencial con respecto a los competidores y
brinde una solucidn integral al manejo de los residuos generados con el objetivo de
minimizar el impacto al ecosistema.

Para Apisa Ingenieria S.A.S. es importante establecer una nueva linea de trabajo,
pues existe una reciente y creciente demanda de servicios ambientales originada por los
excedentes delas industrias en sus procesos de manufactura y en la construccion de
bodegas. Esto ha abierto lapuerta a que empresas realicen la recoleccion y trasformacion de
toda clase de residuos para minimizar el pasivo ambiental, que se origina en los diferentes
procesos de manufactura, que consisten en la forma en que una empresa establece como
producira sus productos para sus clientes.

Segun informacion suministrada por la Superintendencia de Servicios Publicos,

para el afio 2019 se reportaban un aproximando de 1,4 millones de toneladas aprovechadas,
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de las cuales 1,3 toneladas se disponia en sistemas de rellenos sanitarios o en plantas de
residuos, siendo Bogota, barranquilla, Medellin, Cali y Soacha los municipios con mayor
reporte de toneladas aprovechadas, en este mismo informe se evidencia que en los Ultimos
afios ha aumentado la tasa de produccién de residuos sélidos como residuos organicos,
materiales aprovechables como vidrio o cartdn, reutilizables como plastico, residuos de
aparatos eléctricos (RAEE), residuos de construccion (RDC), lodos y subproductos de
procesos de manufactura, aguas residuales industriales, etc., en la provincia deSabana
Occidente y Sabana Centro. Por consiguiente, se hace necesario realizar un manejo
adecuado en la recoleccidn, transporte y disposicion final de los residuos sélidos y liquidos,
ya gque un manejo inadecuado de los residuos pone en riesgo a la poblacion y al medio
ambiente. Debido a esto, se debe asegurar que la ciudad cuente con los gestores necesarios
para dichos residuos a fin de transportarlos y disponerlos de forma adecuada, evitando en
un futuro posiblespasivos ambientales y la contaminacion del suelo y las fuentes de agua
(Amador et al., 2014).

Las empresas de servicios publicos municipales tienen una capacidad operativa y
financiera limitada al recurso proveniente de su gestion en el area de prestacion del
servicio, por lo que sus ingresos se basan Unicamente en la eficacia para recaudar
periddicamente lo producido sumado a los ingresos por subsidios para los estratos 1, 2
y 3, quienes representan en mayor proporcion a los suscriptores de los servicios
(Atehortua, 2005), estos ingresos deben ser distribuido segun lo establecido en su
estructura tarifaria, CMA costo medio de administracion, CMO costo medio de
operacion, CMI costo medio de inversion y CMT costo medio de tasas ambientales, por

lo que la inversion se limita al porcentaje asignado para este fin impidiendo poder contar
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con una estructura actualizada y optimizada, puesto que costos por el desgaste
ocasionado por el desarrollo diario de la actividad econdmica , imposibilita extender la
prestacion de los servicios a otros municipios o ampliar su portafolio de oferta.

Asi mismo, es importante destacar que existen empresas ilegales que han
disminuido precios en la industria (Gliza, 2010). Estas prestan servicios de mala calidad
y entregan subproductos sin los estandares minimos. Por otra parte, los clientes de estas
empresas son industrias con bajo potencial en la generacion de residuos, por lo que la
relacion costo beneficiono es tan significativo para el sector.

De acuerdo con lo anterior, este sector ofrece unas grandes expectativas hacia el
futuro, yaque las sociedades modernas cada dia consumen mas y generan mas residuos.
Teniendo en cuentaque las condiciones en la prestacion del servicio de las empresas
municipales son ineficientes, se abre una puerta para el sector de recoleccion y
transformacion de residuos.

Para el presente trabajo, se plantea una investigacion de tipo descriptiva. Se
propone realizaruna serie de indagaciones y entrevistas a clientes y a potenciales

compradores de los nuevos servicios a implementar.

En la conferencia de las Naciones Unidas de Rio de Janeiro llevada a cabo en 1992,
se plante6 vehementemente la necesidad de que los paises permitan una transicion al
desarrollo sostenible. Para lograrlo, cada nacién y comunidad debe estandarizar y demarcar
claramente lospuntos criticos de accion para realizar la reduccion no solo de los gases de

efecto invernadero, sino que ademas se debe establecer politicas ambientalmente seguras para

el manejo de los residuos solidos o liquidos.
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Objetivos
Objetivo general
Evaluar la factibilidad técnica y administrativa para la incorporacion de una nueva linea
de servicios ambientales, que convierta a Apisa Ingenieria S.A.S. en un referente del sector en el

departamento de Cundinamarca.

Objetivos especificos

> Realizar un andlisis de las fortalezas actuales, el modelo de negocio, los costos de
operacion, la planta fisica y administrativa y deméas fundamentos técnicos que
identifiquen la situacion actual de la empresa dentro del nicho de mercado que se
pretende establecer.

> Aplicar las estrategias de competitividad, bajo el marco del MBA, para la identificacion
de la linea de negocio como factor diferencial.

> Establecer los modelos de mercadeo y marketing necesarios para potencializar la linea de

negocio que se escoja en el desarrollo de la investigacion.
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Justificacion
Desde el afio 2000, han migrado desde la ciudad de Bogota diferentes industrias de
manufactura de distintos sectores productivos. Este hecho se ha presentado basicamente por la
apertura de zonas francas como las de Mosquera y Tocancipa y también por los cambios en los
usos de suelo en municipios vecinos. En relacion con todo lo anterior, en un articulo periodistico
se menciona lo siguiente: Las firmas que van en busca de instalaciones mas amplias para sus
operaciones son el 22 por ciento de las que ‘emigran’, mientras las que obedecen a un plan de

expansion de la compafiia suman el 14,8 por ciento.

Pero los municipios también tienen sus atractivos; por ejemplo, el 67,4 por cientode las
empresas valora la disponibilidad de las vias, el 66,5 acoge las ventajas tributarias, el 63,7 por
ciento aprecia tener al mercado y los proveedores cerca, el 63,5 tiene en cuenta la seguridad y el

59,4 por ciento esta contento con la estructura econémica. (Romero, 2011).

De esta forma, se ha evidenciado un aumento significativo en la construccion de parques
industriales en los municipios més influyentes de la Sabana Occidente (Funza, Mosquera,
Madrid y, en menor proporcion, Facatativa) y en municipios de Sabana Centro (Cota y Tenjo).
Este hecho ha generado que dichos municipios alberguen desde hace pocos afios una gran

cantidad de empresas.

De este modo, esta migracion ha generado paralelamente un aumento en la produccién de
residuos, tanto liquidos como solidos. Por lo tanto, actualmente existe un gran potencial para el
desarrollo de actividades tendientes a la prestacion de servicios ambientales, que den
cumplimiento a la regulacion establecida por la Corporacién Autébnoma Regional de

Cundinamarca (CAR) como ente rector de la conservacion en el departamento de Cundinamarca.
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Para Apisa Ingenieria S.A.S. es importante establecer una nueva linea de negocio que
satisfaga este nicho de mercado con el objetivo de realizar la recoleccion y transformacion de
toda clase de residuos de estas industrias y, de esta forma, minimizar el pasivo ambiental y
explorar un nuevo mercado. Es importante mencionar que también se busca diversificar los

servicios para no depender de la contratacion estatal.

Historicamente, dichos servicios ambientales han mostrado buenos niveles de
rentabilidad para aquellas empresas que han incursionado en el sector. Esta se produce
basicamente por la innovacidon y tecnologia implementada en las plantas de produccion y
también por el gran sentido de conservacion ambiental donde priman planteamientos que
sostienen la idea de que nada es basura, ya que todo es reutilizable y puede convertirse en
materia prima (Rodriguez, 2015). De esta forma, se originan industrias nuevas a partir de lo que

muchos consideran que no tiene ninguna funcionalidad.

Es asi como este gremio ha aumentado significativamente, aunque su crecimiento esté
restringido por las diferentes normas ambientales, que regulan los vertimientos y actividades de
transformacion de residuos. Por otra parte, esto garantiza unas reglas claras y evita el

surgimiento de monopolios.

De acuerdo con lo anterior, el sector ofrece unas expectativas hacia el futuro, ya que las
sociedades modernas cada dia consumen mas y generan mas residuos. Teniendo en cuenta que
las condiciones en la prestacién del servicio de las empresas municipales son ineficientes, se abre

una gran puerta para el sector de recoleccion y transformacion de residuos.

Mediante la siguiente investigacion se pretende, a través de la aplicacién de los conceptos

propios de la ciencia de la administracion, convertir estos planteamientos en una realidad y, por



consiguiente, entregar a la compafiia una nueva posibilidad de negocio en un corto periodo de

tiempo.
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Problema de investigacion
En la actualidad, la empresa Apisa Ingenieria S.A.S. es una compafiia emergente en el
sector ambiental. Desde su creacion, hace diez afios, se ha dedicado a la consultoria ambiental,
los disefios de sistemas de agua potable y saneamiento basico, la construccién de obras
hidraulicas y a la prestacion de servicios ambientales. Aunque el nicho del mercado
principalmente esta en Cundinamarca, especialmente en la provincia de Sabana Occidente y
Sabana Centro, también se han desarrollado proyectos en otras regiones del pais y se ha ofrecido

el servicio a clientes del sector publico y privado.

Durante los ultimos tres afios, la empresa ha identificado la necesidad de expandir sus
lineas de trabajo. Especificamente se ha centrado en la prestacion de servicios ambientales. Esto
ha ocurrido porque se ha presentado un aumento de la industria en el area de influencia y,
ademas, por ser un nicho de mercado que, aungque no es nuevo, si presenta grandes posibilidades
econdmicas debido a que cada vez la normatividad incorpora exigencias ambientales mas
estrictas. Esta situacion obliga a dichas industrias a realizar un manejo responsable de los

desechos producidos en sus procesos de manufactura.

Por tal motivo, para la empresa es necesario implementar una nueva linea de negocio que
proporcione un servicio diferencial con respecto a los competidores y brinde una solucién
integral al manejo de los residuos con el objetivo de minimizar el impacto al ecosistema

circundante.

Pregunta de investigacion
¢ Cual puede ser una nueva linea nueva de negocios para que la empresa Apisa Ingenieria
S.A.S. se convierta en una compafiia competitiva y lider en el sector de los servicios

medioambientales en el departamento de Cundinamarca en los proximos tres afios?
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Marco referencial
A través de un enfoque cualitativo no experimental se muestra el area de influencia que
tiene la compafiia en el sector. Se abarca un periodo de cinco afios, por lo que la investigacion es
transversal. Gracias a la informacion recopilada en campo y a una fase documental, este
documento tiene una tipologia mixta con la cual podemos establecer las bases para el analisis de

la compafiia frente al mercado potencial.

Las leyes de la administracion moderna basada en varios de los enunciados de Porter,
donde se establecen los parametros de diferenciacion y posicionamiento que seran pilares
importantes en el anlisis de esta investigacion, asi como la aplicacion de las 5 fuerzas que

inciden en la incursién de un mercado (Porter, 1993).

Para el proyecto se tom6 como poblacion objetivo, una muestra de los clientes de la
empresa, y que se encuentran ubicados geograficamente en la Sabana Occidente y Sabana Centro
del departamento de Cundinamarca, informacion de las empresas aliadas, y por el total de
clientes potenciales que pueden llegar a solicitar los servicios de la compafiia. Se obtuvo un
muestreo no probabilistico incidental y finalmente se estableci6 una matriz descriptiva que
arroja, de acuerdo con las ponderaciones establecidas, los resultados sobre las lineas de accion

que se plantearan como alternativas de solucion.

A continuacion, se analizaran las bases legales y teoricas dentro de las cuales estara
ambientada esta investigacion, considerando de igual manera la importancia que esta
investigacion traera para la empresa Apisa Ingenieria SAS, como lider en la prestacién de este
tipo de servicios en un sector poco explorado en Colombia y mas especificamente en

Cundinamarca.
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La presente investigacion esta enmarcada en el siguiente ambito legal

Tabla 1. Marco legal

Identificacion de la norma Descripcion Aplicacién en la investigacion

Carta magna de las cuales se
emanan las directrices en cuanto a
manejo y conservacion ambiental,  Marco normativo general
Constitucion politica creacion del SINA y también las  aplicable en la republica de
normas Colombia.
referentes a la propiedad
industrial. 2
Por la cual se crea el ministerio
del medio ambiente, se reordena el Marco normativo general para
sector publico encargado de la el manejo y conservacion
gestion y conservacion del medio ambiental en especial al manejo
Ley 99 de 1993 ) )
ambiente y los recursos naturales de subproductos, residuos o
renovables, se organiza el sistema etiquetas de los procesos de
nacional ambiental, SINA, y se manufactura
dictan otras disposiciones.
Por medio de la cual se aprueba el
“convenio de paris para la
proteccién de la propiedad

Marco normativo referente a la
industrial”, hecho en paris el 20 de B )
) proteccion de la propiedad
marzo de 1883, revisado en ] ]
Ley 178 de 1994 industrial, de la marca de los

Bruselas el 14 de diciembre de )
) o clientes actuales y los
1900, en Washington el 2 de junio
de 1911, en la haya el 6 de
noviembre de 1925, en Londres el

2 de

potenciales.
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junio de 1934, en Lisboa el 31 de

octubre de 1958, en Estocolmo el

14 de julio de 1967 y enmendado
el 2 de octubre de 1979. ©

Reglamento técnico que

Reglamento Técnico del Sector de determina el manejo,
Agua Potable y Saneamiento transformacion y disposicion
RAS 2000 . _ _ _
Basico — RAS, TITULO F - final de todo tipo de residuos
Sistemas de Aseo Urbano. ¢ procedentes de las actividades
industriales y residenciales.
Por medio del cual se expide el o
. ) Ampliacion del RAS 2000
Decreto 1076 de Decreto Unico Reglamentario del ) )
_ sobre el manejo de los residuos
2015 Sector Ambiente y Desarrollo

solidos.
Sostenible. ¢

La Tabla 1 muestra el marco legal del proyecto ®Const., (1991). "Ley 99, (1993). Ley 178,

(1994). 9RAS, (2000). *Decreto 1076, (2015).
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Capitulo 1: Apisa Ingenieria S.A.S.

Como se indico anteriormente, Apisa Ingenieria S.A.S. es una empresa dedicada a la
consultoria ambiental, la interventoria y la construccion de obras relacionadas con agua potable y
saneamiento basico (acueductos, alcantarillados, sistemas de tratamiento de agua), y servicios
ambientales. Tiene diez afios de experiencia en el mercado nacional. Durante su trayectoria, ha
desarrollado importantes alianzas con clientes privados y publicos, dentro de los cuales se

encuentran los siguientes:

Sector publico

Ejército Nacional de Colombia

Empresa de Servicios Publicos de Tenjo
Empresa de Servicios Publicos de Cota
Empresa de Servicios Publicos de Cajica

Empresa de Servicios Publicos de El Rosal

vV V VvV VvV V V

Empresa de Servicios Publicos de Guaduas

Sector privado

Gaseosas Colombianas (Agua Cristal)
Igraco Ltda.

Hat Ingenieria S.A.S.

Promotora Ambiental de Colombia

Eco servicios de Occidente S.A.S.

v V VYV VYV V V

Agropecuaria Ortilop

> ClI Colcueros
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Geohidréaulicas Ltda.
Big Cola (Funza)
Alpina (Facatativa)
Flores Ipanema
Flores de Tenjo
Yanbal de Colombia

MCT Central de Carga (Funza)

vV VvV VYV Vv VvV V VYV V

Alimentos Balanceados Tequendama (Funza)
Parte de estas empresas fueron tomadas en la muestra para el desarrollo de la

investigacion.

Apisa Ingenieria S.A.S nacié inicialmente como una empresa que atendia las necesidades
de los permisos de vertimientos de las Estaciones de servicio, realizando el acompafiamiento
técnico, y la gestion legal ante la secretaria distrital de ambiente. Luego el rango de accion se
desplazé a los municipios de la Sabana de Bogota, donde no solamente se verificaba el tema de
los vertimientos, sino que ademas se incursiono en la gestion del recurso hidrico subterraneo y
superficial, para clientes particulares posteriormente se originaron relaciones comerciales con las
entidades publicas(municipios) donde se comenzd a realizar procesos de contratacion para

realizar consultoria ambiental y mantenimientos o construccion de plantas de tratamiento.

La prestacion de servicios ambientales en la Sabana de Bogota no presenta una gran
biblioteca documental para fundamentar la presente investigacion, y basicamente se concentra en
la aplicacion de documentos normativos expedidos por la Corporacion Autonoma Regional de

Cundinamarca, en lo referente a la eliminacion de pasivos ambientales, en el tratamiento de los
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residuos generados por la actividad industrial en aras de la proteccion de la cuenca 'y

microcuencas susceptibles a contaminacion.

Es importante establecer que el servicio ambiental es el conjunto de acciones
encaminadas a mitigar, reducir, trasformar, evitar un dafio ambiental (afectacion a las

condiciones naturales de un ecosistema).

Las empresas actualmente deben tener permisos ambientales (licencias que otorga la
CAR para la prestacion de servicios ambientales, entre ellos permiso de vertimientos de aguas,
permiso de tratamiento de lodos y aguas, entre otros), ya que de lo contrario estan realizando una
violacion a la normatividad vigente y por consiguiente acarreando multas supremamente altas

que repercutirian directamente a los clientes.

Organigrama apisa ingenieria SAS

—* OBRAS [~ COMPRAS
—* CONTRATACION
RECURS0S
SRR ™ Eonavos
|, ASESORIiA
. CONTABILIDAD LEGAL
L PLANEACION L p

Y FINANCIERO
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Figura 1. La figura muestra el organigrama de Apsia Ingenieria SAS.

Fuente: Apsia Ingenieria SAS.

Localizacién comercial

La empresa esta ubicada en el municipio de EI Rosal, Cundinamarca; Este municipio
pertenece a la region de la Sabana Occidente y limita con la region denominada Sabana Centro.

El Rosal esta ubicado a 40 minutos de Bogota.

Municipio de El Rosal, Cundinamarca

Projecson. Mercator Aunliary Sphere s

Datm.: ¥ 84 Universidad Santo Tomas

False Casting: 0.0000 Facultad de Administracion
SWTOMAS Faise Northing: 0.0000

Cen Meridian: 0.0000 2 s

i Pt ¥ 0000 Autores: O scar Javier Acevedo Téllez

Auxiiary Sphere Type: 00000 German Orlando Huertas Balaguera

Units: Meter

Figura 2. En la figura se puede observar el municipio de EIl Rosal, Cundinamarca.

Fuente: Apisa Ingenieria S.A.S.
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Modelo de negocio

Apisa Ingenieria S.A.S. es una empresa especializada en el manejo técnico y
administrativo del sector de los servicios pablicos. Cuenta con alianzas estratégicas con las
mejores empresas del pais. La compafiia garantiza una completa satisfaccion de las necesidades
de los clientes. Dentro del portafolio de servicios se encuentran los servicios del aseo, el
transporte, el manejo integral de los residuos solidos, el mantenimiento de vias, el transporte y la
disposicion final de desechos reciclables y sanitarios, la recoleccion y el tratamiento de lodos o
aguas residuales domésticas. Con este portafolio se busca contribuir a la prevencién, mitigacién
y compensacion de los impactos ambientales. Apisa Ingeniaria S.A.S basa su trabajo en las

normas y politicas establecidas.

El modelo de negocio que se lleva a cabo esta centrado en la licitacion con entidades
estatales y la contratacion directa con particulares. A lo largo del tiempo, la compafiia ha creado
un goodwill o fondo de comercio. Este es un intangible que determina el valor inmaterial de una
empresa. Ademas de esto, el goodwill se relaciona con el valor de marca y ayuda a determinar la
reputacién de la compaiiia. Esta reputacion esta determinada por multiples factores y puede
afectar de forma positiva o negativa la situacion de mercado de una marca o compafiia. El
goodwill siempre hace referencia cuando el valor intangible es positivo (Caurin, 2016). A través
del goodwill se ha creado una base de datos de clientes del sector que ha permitido el

mantenimiento de la compafiia durante el tiempo de accion.

Analisis comercial
En la siguiente ilustracion, se puede observar el porcentaje de distribucion de clientes en

el sector publico o privado que tiene la compafiia.
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PORCENTAJE DE CLIENTES DE ACUERDO

AL SECTOR

Sector Privado 18%
o
O
|_
O
Ll
[9p]

Sector Publico 82%

0% 20% 40% 60% 80% 100%
Porcentaje

Figura 3. Distribucion porcentual de clientes, este gréafico se elabor6 a partir de los datos de las

encuestas realizadas.

Se puede evidenciar que actualmente Apisa Ingenieria S.A.S. tiene su mayor nicho de
mercado en las entidades del estado. El porcentaje del total de empresas publicas corresponde al
82 %. Por otro lado, solo un 18 % esta ubicado en el sector industrial privado. Asi mismo, se
observo el porcentaje de clientes por cada uno de los servicios prestados. EI 53 % de servicios
prestados corresponde al mantenimiento de las plantas de tratamiento. EI 22 % corresponde a
interventorias. EI 15 % corresponde a construccion de obras. Por dltimo, el 8 %y el 2 %

corresponden a consultorias y servicios ambientales respectivamente.
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VENTAS

= Mantenimiento de plantas de tratamiento = Interventorias
construccion de obras consultorias

= Servicios Ambientales

Figura 4. Distribucion de las ventas, segln los servicios ofrecidos.
Autoria propia.

Operacién

La compafiia tiene una planta fisica y humana que le permite llevar a cabo sus funciones
en cada uno de los proyectos. Asi mismo, su dotacion permite la realizacion de las actividades
especificas previamente enmarcadas en cada uno de los contratos obtenidos en los procesos
licitatorios. Se puede establecer que Apisa Ingenieria S.A.S. cuenta con conocimientos
necesarios y con experiencia relacionada a su objeto institucional. Durante toda la trayectoria se
ha llevado a cabo un proceso de fortalecimiento institucional por medio de mejoras a la planta

fisica y al equipo.
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Por otro lado, es evidente que la compafiia depende en su gran mayoria de las licitaciones
con el estado. Por esto, es necesario incursionar en una nueva linea de negocio, que debe estar
orientada a la prestacion de servicios ambientales. EI motivo de esto se debe a que cuenta con la
idoneidad de la compariia y esta nueva linea de negocio puede ser un campo relacionado a las
actividades prestadas en la actualidad. Por ello es necesario verificar la situacion de la empresa
para mirar nuevas posibilidades y colocar, mediante esta investigacion, un punto de partida para

el mejoramiento de la compaiiia.

Para determinar la nueva linea de negocio, se determiné el modelo de verificacion de la
innovacion basado en three box solutions propuesto por Vijay Govindajarand (Blanding, 2016).
Con esto se puede establecer cuales procesos han tenido deficiencias en el pasado, cuales

procesos operan correctamente en el presente y cual es la proyeccion hacia el futuro.

The Threo-Box Solution

Oy balancing e Arwe Tomes. fussagers can rsclve
18t irferent terision of iIndOowating & sew Dusiness whils
rUnnng 2 Tagh- prrformeng assiness ot the sarme time Creats the future
Irvprt & New
Traaness mrodkel

Forget the Past

Lot g0 of e valsen M DYRETICSS
19 fued the Ourrera husness
st Lol the mew 1w Manage the Pressss
Optineie the

U Dusens

Figura 5. Un enfoque esencial para diagnosticar y cambiar las organizaciones.

Govindarajan (2016).

De acuerdo con lo anterior, es posible identificar los diferentes aspectos de esta propuesta

como una alternativa de innovacion dentro del sector medio ambiental en la Sabana de
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Occidente. En esta seccion se ha identificado el pasado, presente y futuro del proceso de la

compafiia. En cada una de estas etapas, se ha establecido las ventajas que ha tenido y como

puede la opcidn propuesta convertirse en una alternativa innovadora a futuro.

Figura 6. Analisis Three Box Solution aplicada al desarrollo del proceso.

Adaptado de Govindarajan (2016).

» Pasado: en el pasado, la compafiia estuvo enfocada a generar soluciones para las
problematicas que tenian las plantas de tratamiento. Por este motivo, se orient6 su labor a

resolver las dificultades, que tenian las empresas.
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Figura 7. Funcionarios de Apisa Ingenieria S.A.S.

Fuente: Apisa Ingenieria S.A.S.

> Presente: se amplid los servicios iniciales y se incluy6 dentro del portafolio la
recoleccion de productos del reciclaje, los residuos de los sistemas de tratamiento de
aguas municipales y particulares. Sin embargo. ain solo representa el 18 % de las

actividades propias de la empresa.

Figura 8. Servicios prestados en la actualidad.

Fuente: Apisa Ingenieria S.A.S.

» Futuro: se planea realizar la exploracion de un nuevo mercado que fidelice a los
potenciales clientes y que se convierta en una nueva linea de trabajo en la prestacién de

servicios ambientales.

Por ultimo, se realizé un analisis mediante la aplicacion de una matriz DOFA

sobre la situacion de la compafiia.



Tabla 2. Situacion actual de la compafia
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Factores internos de la empresa

Factores externos de laempresa

D Debilidades A Amenazas
Tarifas por encima del precio promedio del mercado
1 Falta de estructuracion de un proceso comercial. 1 (por estructura administrativa y calidad en la
3 prestacion del servicio).
E Poco control de productos v servicios Tendencias regionalistas por parte de las
8 2 P y ' 2 comunidades de
é_ influencia (S.A.S.).
g Falencias en las competencias y capacidad de analisis en
S 3 el personal que ocupa cargos de coordinacion y 3 Presencia en zonas de influencia de grupos al margen
> direccion. de la ley.
D
] - . - 7 N
& Seguimiento y evaluacion oportuna y efectiva de Reformas tributarias que incrementan el porcentaje
4 proveedores. 4 . .
de retenciones e impuestos.
5 Falencias en el control de mantenimientos preventivos. 5 Cambio de normatividad en materia laboral,
ambiental y de seguridad y salud en el trabajo.
6 Falta de seguimiento a PQR.
F Fortalezas ) Oportunidades
1 Unica empresa del sector que realiza mantenimiento vial 1 Obras civiles para construccion de las 4G - Alianzas
8 certificada en 1SO 9001, ISO 14001 y OHSAS 18001. estratégicas para el desarrollo de proyectos.
£ Mano de obra poco calificada para mantenimiento
S 2 Firma especializada en asesoria legal y tributaria 2 | vial - oportunidad en la formacién de personal acorde
< a las necesidades de la organizacion.
e - . . Implementacion de sistema de gestion de la seguridad
o} 3 Reconocimiento de la imagen institucional. 3 de lai i
S e la informacién
32 4 Sentido de pertenencia y compromiso de parte de los 4 Implementacion de sistema de gestion de la seguridad
o colaboradores de Eco servicios. vial.
. . . Posibilidad de la creacion de nueva linea de negocio
5 Solidez financiera 5

para tratamiento de residuos convencionales,
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teniendo en cuenta la poca vida util de los rellenos
sanitarios, los incrementos continuos en tarifas y los
problemas ambientales asociados.

Compromiso de la gerencia en el crecimiento de la
organizacion

Conocimiento de las necesidades del cliente

Ubicacidn estratégica en las
concesiones donde se presta el
servicio.

Fuente: Elaboracién propia
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Capitulo 2: Mercado
La competitividad debe ser entendida como la capacidad que tiene una organizacion
publica o privada de obtener y mantener ventajas comparativas que le permitan alcanzar,
sostener y mejorar una determinada posicion en el entorno socioeconémico (Luna, 2012).
Debido a esto, en este estado de la investigacion es necesario analizar los diferentes componentes
que determinen el nivel de competitividad de acuerdo con el mercado en el que se quiere

incursionar.

En la actualidad, se puede establecer que la industria de los residuos sélidos y acuosos ha
tenido un elevado desarrollo, debido al crecimiento de las industrias manufactureras en la sabana
de Bogota. El proceso de manejo de los residuos esta asociado a la produccion de alimentos o de

procesos de fabricacion de insumos para las diferentes industrias.

Generacion de productos Reciclaje para
0 desechos por parte del transformacion o
cliente disposicion final

Recolecciony
disminucién in situ

Figura 9. Proceso efectuado.

Autoria propia.
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Para muchas industrias, el enfoque de su actividad comercial no esta en el manejo de los
subproductos y tampoco en el manejo de los desechos producidos por las empresas de la zona.
Por lo tanto, estas se desvinculan de los impactos ambientales ocasionados y prefieren que otras
empresas realicen el trabajo de la recoleccion y el manejo de residuos. De este modo, las
industrias de productos alimenticios (lacteos, cereales, alimentos para animales, etc.) se
convierten en el mercado potencial para el desarrollo de la industria centrada a la prestacion de
servicios relacionados con el mejoramiento y la proteccién ambiental y el manejo de materiales o
subproductos de origen no peligroso, esto es, que no contienen metales o sustancias radioactivas

en las trazas de los residuos.

Como segundo pilar de esta investigacion, se reviso el concepto de “competitividad”.
Para llevar a cabo este ejercicio, es importante establecer que el &mbito normativo esta
enmarcado principalmente por la Constitucion Politica de Colombia. En esta se encuentran las
directrices relacionadas con el manejo y la conservacién ambiental y la creacion del Sistema
Nacional Ambiental (SINA). Ademas, es necesario que exista concordancia con las directrices
ambientales establecidas por el Pacto Global de la Organizacién de la Naciones Unidas de 2018.
Alli se establece los principios de sostenibilidad ambiental. También, en la Ley 99 de 1993 se
establece el marco normativo general para el manejo y conservacion ambiental. En esta ley se
hace especial referencia al manejo de subproductos, residuos o etiquetas de los procesos de
manufactura. Por ultimo, el Reglamento Técnico del Sector de Agua Potable y Saneamiento
Basico 2000 (RAS) del Ministerio de Vivienda, Ciudad y territorio de 2017 es un reglamento
técnico que determina el manejo, transformacion y disposicion final de todo tipo de residuos
procedentes de las actividades industriales y residenciales, por lo que resulta importante seguir

los lineamientos que sugiere dicho documento.
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El analisis competitivo es un proceso que consiste en relacionar a la empresa con su
entorno. Este tipo de andlisis ayuda a identificar las fortalezas y debilidades de la empresa, asi
como las oportunidades y amenazas que le afectan dentro de su mercado objetivo (Centro de
Estudios Financieros, s.f.). Para lograr interpretar como estan las compafiias oponentes, se debe
analizar el pensamiento de los clientes sobre cuales son las necesidades actuales en torno al
manejo de los residuos solidos o liquidos, y cuél creen que puede ser un nuevo servicio que

requeririan para mejorar su responsabilidad ambiental.

Comportamiento del sector

El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica determino que, “El sector
primario de la economia representd el 12.9% del PIB en 2020. Entre los principales productos
agropecuarios de Colombia se encuentran: café, banano, flores, cafia de azucar, ganado, arroz.
Por otra parte, en los recursos minero-energéticos es destacada la produccién de carbon, petréleo,
gas natural, mineral de hierro, ferroniquel y oro. El sector secundario particip6 del 17,6%. En el
sector industrial resaltan textiles, productos quimicos, metalurgia, cemento, envases de carton,
resinas plasticas y bebidas. El sector terciario represento el 69,5% del PIB con importancia de los
servicios, en especial, de la dinamica del turismo; en 2020, los visitantes no residentes
ascendieron a 4.5 millones con un aumento de 2,7% frente a 2018, los numero del DANE
establece la importancia del sector para crecimiento anual del producto interno bruto PIB, el cual

presento segun el estadistico con corte 31 de diciembre del 2019.
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Tabla 3. Participacion de sectores en el PIB

SECTOR PORCENTAJE DE PARTICIPACION

Primario 12,0
Secundario 17.6
Terciario 69.5

En la tabla 3 se observa la participacion de los diferentes sectores en el PIB (DANE, s. f.).

Se puede establecer la importancia significativa del sector de servicios en el desarrollo de
la economia, donde segun el boletin técnico del DANE mencionado, report6 que la actividad de
servicios administrativos y de apoyo aportaron un 4.1% al crecimiento del PIB anual, mientras
que la actividad financiera y de seguros, contribuyo un 8% a este indicador, siendo esta la
actividad que genero un mayor aporte al crecimiento del PIB, asi como la actividad de
informacidn y comunicaciones las cuales cerraron el periodo decreciendo un 0.4%, dadas las
cifras anteriores el sector de la economia que se quiere explorar se encuentra en un crecimiento
constante y en el pais, lo que permite establecer que la oportunidad de incursionar en este sector

es positiva para la idea de negocio.

Para el caso del PIB del departamento de Cundinamarca las cifras mas actualizadas con
las que cuenta el DANE fueron reportadas con corte 2020, situacion que no impide realizar un
andlisis del comportamiento del sector en el departamento, dado el crecimiento que ha venido
generando el sector a nivel nacional, Segin el DANE en su informe Producto Interno Bruto por

departamentos precios corriente serie, genero los siguientes datos.

Tabla 4. Comparativo aporte PIB

Cadigo . 2020 Por Miles de millones
Region
Departamento de pesos

COLOMBIA $1.002.922
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11 Bogota D.C. $ 260.775
25 Cundinamarca $61.644
73 Tolima $21.612

En la tabla 4 se observa la comparacion entre regiones al aporte del PIB. DANE, (s. f.).

El tomar el departamento del Tolima como referencia permite generar una idea de la
importancia del aporte del departamento de Cundinamarca al PIB nacional, no solo se trata de
determinar si existié un aporte mayor en proporcion, sino que también se puede establecer que,
al comprar pares en la region, los departamentos de Cundinamarca tienen la posibilidad de
explotar mejor los sectores de la economia, lo que indica que existe una mayor dinamica de

capital.

Otro indicador que permite generar una imagen del comportamiento del sector terciario
en la economia colombiana es la participacion por subsectores en las Exportaciones e
importaciones del pais. El Banco de la Republica reporto la comercializacion de servicios de
mantenimiento y reparaciones n.i.o.p, fueron de 46,7 millones de USD e n cuanto a

exportaciones y 113 millones de USD en cuanto a importaciones.

Tabla 5. Comercio de servicios 2020

Comercio de servicios 2020° (estructura)
Millones de USD

Serviclos 5,662.2 10,165.2
Senvicios de manufactura sobre insumos fisicos p-enﬂnecieq B.0 0.1
Mantenimiento y reparaciones n.i.op 46.T 113.0
Transporte 1,1836 22882
Viajes 1,584 8 1,449.3
Construccion 0.4 0.3
Senicios de seguros y pensiones 16.9 1,070.9
Senicios financieros 835 18327
Cargos por el uso de la propiedad intelectual n.i.o.p. 121.0 1,096.6
Senicios de telecomunicaciones, informatica e informacidn 5333 1,051.2
Otros senicios empresariales 1,787.6 1,389.5
Senicios personales B1.4 658
Bienes y senicios del gobierno 2049 107 .6
Resto - -0.0

Fuente: Bancaode la Replblica
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https://www.mincit.gov.co/getattachment/

La inversion extranjera en el subsector mantenimiento y reparaciones n.i.o.p, es
significativamente baja con relajacion a los demas subsectores, para efectos de la idea de negocio
este indicador es muy bueno, ya que la competencia extranjera no estara muy presente en el
mercado, y como las idea no establece generar exportaciones del servicio este indicador tampoco

afecta al directo desarrollo de la actividad.

Tendencias

ProColombia (2020), en el reporte de inversion en el sector servicios en Colombia afirma
que: ... “El sector de servicios en Colombia compone mas del 50% del PIB nacional y por lo
tanto cuenta con un gran potencial de crecimiento, por ello se ha convertido en una de las
mayores apuestas comerciales para el pais. Actualmente, se estan llevando a cabo iniciativas para
explorar nuevas oportunidades y mercados, mejorando las politicas del sector y asi ampliar la

oferta”.

El fortalecimiento continto de este sector en la economia del pais genera confianza
inversionista y proyeccién de crecimiento del capital, principalmente para la idea de negocio
estos factores dan condiciones para que se desarrolle con éxito la actividad, sumado a que el pais
cuenta con disponibilidad y calidad del talento humano, mano de obra calificada y precios
competitivos, a esta proyeccion se suma que los servicios de gestion de residuos no han sido

explotados en mayores proporciones en departamento, especialmente en la sabana de occidente.

Oferta
La Corporacion Autonoma Regional de Cundinamarca-CAR-, reporta en su pagina web

lista las empresas gestoras de residuos peligrosos autorizadas mediante Licencia ambiental por


https://www.mincit.gov.co/getattachment/1c8db89b-efed-46ec-b2a1-56513399bd09/Colombia.aspx
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la Corporacion Auténoma Regional de Cundinamarca — siendo el municipio de Mosquera
Cundinamarca el Unico que reporta presencia de empresas gestoras de lodos, con un total de 4
compaiiias que cumple con la normatividad aplicable para ese fin y cuentan con resolucion por
parte de la autoridad ambiental, ademas la alcaldia mayor de Bogotad D.C, por medio de la
secretaria de ambiente , reporta las empresas autorizadas para el manejo de residuos peligrosos
contando con un total de cuatro empresas con resolucion de aprobacion de funcionamiento, por
lo que se puede determinar que la oferta en este sector es limitado y se encuentra centralizada en

el distrito capital y un solo municipio de sabana occidente.

Competencia

Se lograron identificar 8 empresas autorizadas en el departamento de Cundinamarca,
siendo las empresas autorizadas que se encuentran ubicadas en Mosquera y Bogota las unicas
que representan una competencia directa a la idea el negocio, de las cuales se pudo identificar:

razon social, NIT, Direccion, Teléfono y Fecha de expedicién del certificado.

Tabla 6. Relacion Empresas Autorizadas

RAZON SOCIAL DIRECCION MUNICIPIO FECHA DE EXP.

TECNOLOGIAS Zona Industrial Vereda
Cesion parcial Licencia
AMBIENTALES DE  Balsillas - Municipio de
Mosquera  Ambiental mediante Resolucién
COLOMBIA S.A. Mosquera
0141 del 04 de febrero de 2013
E.S.P. - TECNIAMSA (Cundinamarca)

TRATAMIENTO Y
Planta: Ubicada en km 4 Mediante Resolucion 1821 del
RELLENOS Mosquera
via La Mesa Sector Los 14 de julio de 2017 se aprueba
AMBIENTALES DE



COLOMBIA S.AS Puentes Vereda Balsillas

ES.P Mosquera Cundinamarca
Parque Ambiental
Biolodos Mosquera.

BIOLODOS SA ESP Vereda Balsillas
Municipio de Mosquera -

Cundinamarca

INGENIERIA DE
SERVICIOS
Planta: Lote No. 2b,
PUBLICOS Y
Vereda Balsillas,
SOLUCIONES

Municipio de Mosquera
AMBIENTALES -
Cundinamarca
LIMPIADUCTOS

S.A.ES.P.

LASEA
Carrera 80 No. 16D-11
SOLUCIONES EU

DESCONT S.A.ES.P  Calle17B N0 39-75

OMINGUEZ Planta: Carrera 80 No.

SANCHEZ LTDA 16D-11

Calle 59 A Bis A sur N°
ESAPETROL S.A.
81 D-45

Mosquera

Mosquera

Bogota DC

Bogota DC

Bogota DC

Bogota DC
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la cesion de la Licencia

Ambiental

Resolucion No. 1559 del 31 de

Mayo de 2006

Resolucion No. 2578 del 28 de

Noviembre de 2008

Resolucion 3010 de 2005

Resolucion No 4484 de 2010

Resolucion: 8650 de 2009

Resolucion: 3075 de 2010

Resolucion 0367 del 2006
Modificacion: Resolucion 0461

del 2007

En la Tabla 6 se observan las empresas autorizadas para el manejo de RESPEL (CAR, 2018).
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Dado lo anterior, en el municipio del rosal donde estara ubicada la empresa,
comercialmente ninguna organizacion cuenta con autorizacion del departamento para prestar
los servicio y en los municipios cercanos tan solo ocho empresas prestan el servicio autorizado,
por lo que se puede establecer que no existe una amplia competencia, ademas que el servicio
tiene la oportunidad de cubrir la necesidad que en el mercado que hasta ahora habia pasado

inadvertido, siendo las expectativas prometedoras.

La poca existencia de competencia que presta los servicios de manera autorizada se
puede generar por diversos factores, uno de ellos puede ser los complicados tramites ante el
departamento para solicitar la autorizacién, por otro lado, la complejidad y riesgo de la actividad
genera rechazo por parte de los empresarios, estos espacios pueden estar siendo aprovechados

por la informalidad, en donde el riesgo lo asume el representante legal del conjunto.

Si se hace un andlisis de la competencia, es importante establecer que no existe un
mercado tan grande; pero si existe un factor diferencial que son los permisos ambientales.
Estos influyen en la disposicion final de los residuos y, por ende, también influyen en los

certificados ambientales.
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Figura 10. Aguas residuales de procesos industriales.

Autoria propia.

Figura 11. Lodos de procesos industriales.
Fuente: Aprisa Ingenieria S.A.S.

Demanda

Teniendo en cuenta lo anterior, se inicié con la implementacion de la fase de campo. En
esta se establecio el area de influencia que tiene Apisa Ingenieria S.A.S. Para esto, se tuvo en
cuenta los asentamientos industriales que serian potencialmente susceptibles de convertirse en un

nicho de trabajo para la adquisicion de nuevos clientes.
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Figura 12. Zonificacién cartogréafica de industriales potenciales.

Autoria propia con base en Google Maps

Como se aprecia en la anterior figura, los municipios pertenecientes a las
provincias Sabana Occidente y Sabana Centro presentan unas condiciones estratégicas
importantes, ya quela ubicacion de las instalaciones es favorable para atender las

solicitudes de los clientes potenciales con prontitud y eficacia.



La provincia Sabana de Occidente Esta conformada por ocho (8) municipios, de los
cuales dos (2) Municipios son de primera categoria, dos (2) municipios son de segunda (2°),
categoria, y cuatro de sexta (6°) asi:

llustracion 1. Sabana de occidente

Subachoque
/Rosal
Facatativa
Zip@acon Madrid* . Fynze

hojaca
Mosquera

Tabla 7. Categorizacién de los municipios de Sabana de Occidente

Categoria  Municipios Caracteristica

Mosquera Entre 100.001 y 500.000 habitantes, con
Primera Funza ingresos de 100.000 hasta 400.000 salarios
minimos legales mensuales.
Facatativa Entre 50.001 y 100.000 habitantes y con
Segunda Madrid ingresos de 50.000 hasta (100.000) salarios

minimos legales mensuales.

Bojaca Menos de 10.000 habitantes y con ingresos no
Sexta
El Rosal superiores a 15.000) salarios minimos

48



Subachoque

Zipacon

En la Tabla 7 se observa la categorizacion municipal de la Sabana de Occidente. (Alcaldia

Mayor de Bogota, 2010).

lustracién 2. Sabana centro

NEMOCON

ZIPAQUIRA GACHANCIP/

cccccc

Tabla 8. Categorizacion de los municipios de Sabana Centro

Categoria  Municipios Caracteristica

Entre 100.001 y 500.000 habitantes, con
Primera Chia ingresos de 100.000 hasta 400.000 salarios

minimos legales mensuales.

Zipaquira Entre 50.001 y 100.000 habitantes y con
Segunda Cajica ingresos de 50.000 hasta (100.000) salarios
Tocancipa minimos legales mensuales.

Entre 30.000 y 50.000 habitantes y con
Tenjo
Tercera ingresos de 30.000 hasta (50.000) salarios
Sopo
minimos legales mensuales.



50

Cota
Entre 10.000 y 20.000 habitantes y con
Quinta Cogua ingresos de 15.000 hasta (25.000) salarios
minimos legales mensuales.
Tabio

Gachancipa Menos de 10.000 habitantes y con ingresos no
Sexta
Nemocon superiores a 15.000) salarios minimos

En la Tabla 8 se observa la categorizacion municipal de la Sabana Centro (Alcaldia Mayor de

Bogota, 2010).

Dado lo anterior con el fin de determinar el mercado potencial se profundizara la
informacion del Municipio de Mosquera, Funza, Chia, Cajica, Madrid y Facatativa, los cuales se
presume que por su categoria y cercania cuentan con una concentracién mayor de industrias
productoras. Para lo cual realizo la consulta de la informacidn relevante de los municipios en los

portales oficiales, (Gobernacion de Cundinamarca, 2019)

Segmentacion del mercado

El mercado aparente para la idea de negocio se centra principalmente en dos
ciudades del departamento de Cundinamarca la primera Facatativa, como cabecera
municipal y ubicacién espacial del proyecto, el otro municipio de Mosquera ya que es un
municipio de primera categoria.

Municipio de Facatativa
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Figura 13. Zona urbana municipio de Facatativa

(Departamento de Cundinamarca, 2020).

Limites: Por el norte: Con los Municipios de San Francisco, La Vega y Sasaima - Por el
sur: Con los Municipios de, Zipacén, Bojacd y Madrid. - Por el oriente: Con los Municipios de

El Rosal y Madrid. - Por el occidente: Con los Municipios de Anolaima y Alban.

Altitud: 2.560 m.s.n.m. y los 3.230 m.s.n.m.

Temperatura: temperatura promedio de 12. 8° C

Clima: frio

N° barrios: 136, en la informacién verificada no se discrimina la cantidad de conjuntos,

aungue en el municipio se ha presentado un aumento en la construccion de propiedad horizontal.



Municipio de Mosquera

Figura 14. Zona urbana del municipio de Mosquera
(Departamento de Cundinamarca, 2020).
Distancia al rosal 31.9 km. Promedio de tiempo por carretera: 30 minutos.

Limites: Al norte con Funza y Madrid; al Sur con Bosa y Soacha y al Oriente con la

Localidad de Fontibon y parte de Funza; al Occidente con Bojaca y Madrid.

Altitud: 2590 metros sobre el nivel del mar.

Temperatura: temperatura promedio de 12. 8°c

Clima: frio

Ne° Barrios: 70

Municipio de Chia
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Figura 15. Zona urbana del municipio de Chia.

(Departamento de Cundinamarca, 2020).

Distancia al Rosal: 21 km. Promedio de tiempo por carretera: hora treinta minutos.
Limites: al norte y con el municipio de Cota; al occidente con los municipios de Tabio y

Tenjo; al norte con los municipios de Cajica y al oriente con el municipio de Sopo.

Altitud: 2552 metros sobre el nivel del mar.

Temperatura: temperatura promedio de 12. 8°c

Clima: frio

Municipio de Zipaquira
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Figura 16. Zona urbana del municipio de Zipaquira.
(Departamento de Cundinamarca, 2020).

Distancia al Rosal: 52 km. Promedio de tiempo por carretera: hora treinta minutos.

Limites: Norte: Cogua y Nemocon Sur: Tabio, Cajica y Sopd Oriente: Tocancipa

Occidente: Subachoque y Pacho

Altitud: 2650 metros sobre el nivel del mar.
Temperatura: temperatura promedio de 19 ¢

Clima: frio
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Mercado potencial

El &mbito de la prestacion de servicios ambientales en el departamento de Cundinamarca

presenta un amplio y selectivo panorama, ya que es un sector que aun no ha sido saturado. En el

analisis se establecio la siguiente distribucion de la competencia.

Empresas\

comercializadoras
de servicios

Empresas
con licencias

Personas naturales\-.

referidas /

_

Figura 17. Distribucion de la competencia.
Autoria propia.

Se conoce que existen empresas que abarcan el mercado, debido a que estas tienen las
licencias ambientales para la recoleccidn, disposicién final y, en algunos casos, la transformacion

de los residuos industriales. Solamente estas empresas estan autorizadas para realizar los

servicios y, por ende, todo el sector esté influenciado por estas compafiias. Sin embargo, estas no
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alcanzan a abarcar el espectro total de los servicios. Es en este punto donde se presenta la opcion
de incursionar como agente comercial y apalancar las actividades comerciales a estas empresas

que ya tienen dichos permisos.

Luego de evidenciar y delimitar el &rea de influencia del proyecto, se estimo que era
conveniente realizar una fase de campo teniendo en cuenta los siguientes conceptos y el
resultado que se estudi6 se vuelve parte fundamental e importante para la correcta tabulacion de

datos obtenidos:

El método encuesta como parte de la investigacion fue adoptado para identificar la
realidad del mercado frente a la linea de trabajo proyectada, puesto que esta técnica permite
obtener y consolidar informacién de una manera eficaz y eficiente, fundamentada en los

siguientes lineamientos:

e laaplicacién de la encuesta no se ve afectada por las medidas derivadas de la
emergencia sanitaria COVID 19.

e Es posible obtener informacion de primera fuente lo que permite retratar mejor
las realidades del mercado en el que se pretende incursionar.

e Facilitar la comparacion entre escenarios propuestos.

Determinar la incorporacion de nuevas tecnologias en las empresas del sector.
Una vez establecida la linea base se realizo el analisis de los parametros requeridos para

determinar el comportamiento del mercado frente a la linea de negocio propuesta, ademas de

verificar su influencia en el area de operacion de la empresa, por lo que se determind evaluar los

factores que se describen a continuacion:
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Tabla 9. Parametros para la realizacion de encuestas

Concepto

Resultado esperado

Descripcion de la empresa

Ubicacion

Tipo de servicios prestados o
actividades productivas

realizadas

Servicios que requieren las

nuevasindustrias

Conocimiento de nuevas tecnologias

Aportes finales

Se pretende entender qué tipo de empresa, qué influencia
en el campo ambiental tiene y qué necesidades de
servicios ambientales tiene.

Identifica si la empresa encuestada esta dentro del area

de influencia.

Es importante para la elaboracion de la matriz, ya que
establece el &ambito de la competencia y también de los

posibles clientes que tendra la nueva linea de negocio.

Esta pregunta esta enfocada tanto para la competencia
como para los clientes actuales, ya que determina cuéles
son las necesidades actuales de servicios ambientales enla
region.

Muestra el conocimiento tanto de la competencia como de
los clientes sobre las nuevas tecnologias de tratamiento
ambiental. De esta forma, se identifica un servicio que sea

innovador.

Son las conclusiones y aportes que se entregan para la

creacion de una nueva linea de negocio.

Autoria propia.
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Teniendo en cuenta lo anterior, se estimo emplear los siguientes métodos de recoleccion
de datos. El primer método consiste en encuestas a los clientes con los que cuenta la compaiiia.
El segundo contempla entrevistas a los directivos de empresas similares, es decir, empresas que
son competencia de Apisa Ingenieria S.A.S. El tercero consta de entrevistas a clientes del sector
publico. De acuerdo con esto, se tom¢ datos estadisticos que constan de una muestra total de 30
compaiiias, 20 clientes actuales y diez industrias establecidas en el area de estudio. Asi mismo,

se entrevistd a directivos de cinco empresas del sector medioambiental.

Luego de realizar la etapa de fase de campo, se logré establecer unas ideas claves de las
cuales partir. En primer lugar, se evidencid que estas industrias no estan interesadas en realizar
algun tipo de tratamiento de subproductos o residuos, ya que para los cuadros de costos de
mantenimiento estos procesos van en contravia del factor econémico de las empresas debido a
sus costos. Ademas, se requeriria personal y maquinaria especializada, factores en los que las
compafiias no estan dispuestas a invertir. En segundo lugar, en las tendencias actuales, las

grandes compafiias identifican el portafolio de servicios que prestan para las demas compafiias.

Esto obliga a dejar de lado las actividades ajenas o adicionales a dicho portafolio de
servicios. Por lo tanto, los servicios adicionales no son tomados en cuenta. Como ejemplo, se
puede mencionar la empresa Colanta (Funza). Esta empresa se dedica al proceso de elaboracion
de derivados lacteos. Su interés es utilizar al maximo los recursos disponibles; mientras que los
excedentes que no se pueden devolver al proceso son desechados como aguas residuales o como

lodos residuales. Los desechos son entregados a terceros para su transformacion.

Aunqgue existen algunas industrias que tienen departamentos de gestion ambiental, estos
estan enfocados principalmente a realizar un acompafiamiento para verificar el cumplimiento de

las actividades de tipo normativo exigidas por las entidades ambientales. Dichos departamentos
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no tienen la mision de realizar procesos de tratamiento o manejo de residuos. Por otra parte, solo
las grandes multinacionales, debido a su influencia global, desarrollan procesos de control
ambiental, pues tienen la conciencia de realizar una adecuada disposicion de los residuos. Al
contrario de estas, la mayoria de las compafias no tiene un enfoque ambiental y, por

consiguiente, no aplican en muchas ocasiones la normatividad.

Para muchas compafiias no es relevante realizar un adecuado manejo ambiental, ya que
no tienen incentivos fiscales que sean beneficiosos para la operacion de sus plantas. En tal
sentido, se puede concluir que los servicios de manejo de los residuos sélidos son un &rea de
trabajo medianamente explorado. Aunque hay grandes competidores, estos son minimos; por lo

tanto, se abre una oportunidad para realizar la comercializacion de este tipo de servicios.
En la siguiente tabla se puede observar los diferentes clientes encuestados

Tabla 10. Resultados encuestas

No. Cliente Satisfaccion Servicio prestado

Devisab

1 (Terceros carriles) 100 % Auxiliares
Devisab

2 (Terceros carriles) 5% Auxiliares
Devisab

3 (Terceros carriles) 93 % Auxiliares

4 Devisab Aucxiliares

(Terceros carriles) 90 %
5 EDS Bascula 78 % Residuos
6 Masser S.A.S. 75 % Residuos

7 Masser S.A.S. 75 % Residuos
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11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35

Bimbo
Mario Huertas
Fantasy
Triturados del Tolima
Flores las acacias

Delipavo

Materiales y logisticaS.A.S.

Via 40 express
QMA S.A.
Procampeon
Precisa partes y muebles
Italcol S.A.
Pintubler
Praco Didacol
Alternativas viales
Alternativas viales
Recitex
Valdaya
Intexzona
Devisab (cangureros)
Devisab (residuos)
Devisab (mto)
Devisab
Superpolo
Cesvi
Delipavo
Tecmo

Italcol (Cota)

90 %
100 %
98 %
58 %
85 %
73 %
96 %
75 %
92 %
100 %
94 %
81 %
100 %
75 %
77 %
88 %
98 %
70 %
100 %
100 %
75 %
85 %
81 %
83 %
88 %
75 %
100 %
100 %

Residuos
Residuos
Residuos
Residuos
Residuos
Residuos
Residuos
Mantenimiento vial
Residuos
Residuos
Residuos
Residuos
Residuos
Residuos
Mantenimiento vial
Mantenimiento vial
Residuos
Residuos
Residuos
Auxiliares
Residuos
Auxiliares
Auxiliares
Residuos
Residuos
Residuos
Residuos

Residuos

60



61

36 Serpro 100 % Residuos
37 Elite 83 % Residuos
38 CES 96 % Auxiliares
39 CES 92 % Auxiliares
40 Ferrocol 94 % Mantenimiento vial

Autoria propia.

Se observa que, dentro de las empresas encuestadas, los servicios de manejo de residuos
son una de las mayores solicitudes por parte de las industrias objeto de estudio, pues tiene un 68

% de incidencia.

SERVICIOS SOLICITADOS

= Mantenimiento vial

22% Apoyo operativo

D

Manejo de residuos

68%

Figura 18. Servicios solicitados.

Autoria propia

Asi mismo, es importante establecer que, aunque existe un grado de aceptacion en
el manejo actual de las empresas prestadoras de servicios, se observa que en los servicios

de manejo de residuos hay porcentajes sobre el 70 % de satisfaccidn. Esta situacion hace



que se abra una gran posibilidad de atacar este mercado.

Tabla 11. Parametros de evaluacién de encuesta por item

Autoria propia.

92%

90%

88%

86%

84%

82%

80%
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1 Grado general de satisfaccion

3,1 Atencidn a cualquier medio de comunicacion
3,2 Tiempo de respuesta a la solicitud de cotizacion
4,1 Planeacidn/programacion de servicios
4,2 Caracteristicas de vehiculos y equipos
4,3 Controles y medidas de seguridad
4,4 Cumplimiento de requisitos legales
4,5 Cumplimiento de expectativas
4,6 Facturacion

5 Comunicacion y apoyo técnico

6 Atencion y actitud

7 Presentacion personal

85%

85%

SATISFACCION POR ITEM

88,75% 88,75%

88,13%

86,81%
86,18%

85% 85% 84,87%

91,25%

89,38%

Pregunta Pregunta Pregunta Pregunta Pregunta Pregunta Pregunta Pregunta Pregunta Pregunta Pregunta Pregunta

1

31

32 41 4.2 43 44 45 4.6

Figura 19. Ponderacion de encuestas.

Autoria propia.

5

6

7
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Es necesario resaltar que puede suceder que, dentro de los parametros de satisfaccion al
cliente, las industrias no estan totalmente satisfechas. Debido a esto, surge la posibilidad de
prestar un mejor servicio al cliente para mejorar el nivel de satisfaccion de los clientes.

Luego de realizar un analisis sobre la situacion actual de la compafiia, es importante hacer
un andlisis sobre el entorno del sector econdémico al cual se quiere acceder, asi como de los
componentes que lo constituyen, pues se debe establecer dentro de las diferentes estrategias de

competitividad, el estatus del cual se parte con la integracion de una nueva linea de negocio.

Analisis competitivo segun Porter

Es importante establecer el estatus en el cual se encuentra Apisa Ingenieria S.A.S.
en el &mbito de la competitividad. Por ello se plantea dos tipos de estrategias para
evidenciarlo. Se plantea una primera fase de trabajo de campo y, ademas, una segunda
fase, que consiste en la elaboracion de una comparacion tedrica de acuerdo con los
principios establecidos por Porter. (Porter, 1993)
Diferenciacion
Para el desarrollo del proyecto, se ha dispuesto como eje fundamental la creacion de una
nueva linea de negocio que sea un agente diferencial ante el mercado. Como se ha logrado

observar para nuestro caso especial, el producto diferenciador estd compuesto por:

e Calidad en el servicio
e Celeridad en la ejecucién
e Buena imagen de solidez en la prestacion de este
Posicionamiento
Posicionar correctamente un servicio en el mercado consiste en hacerlo mas deseable,

compatible, aceptable y relevante para el segmento meta. Para realizar esto, se lo debe
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diferenciar del ofrecido por la competencia. Es decir, ofrecer un servicio que sea efectivamente
percibido como "Unico™ por los clientes. Un servicio, al estar bien posicionado, hace que el
segmento lo identifique perfectamente con una serie de deseos y necesidades en su propia escala
de valores, haciendo que el grado de lealtad de este sea mayor y mas fuerte respecto a los

ofrecidos por los competidores.

e Posicionamiento actual (identificacion): se puede establecer que en la actualidad
no hay un gran posicionamiento, ya que solo se manejan pequefias industrias.
Ademas, Apisa Ingenieria S.A.S. no esta establecida como un referente en el
sector.

e Posicionamiento ideal: este puede entenderse de dos formas. La primera es el
posicionamiento ideal del consumidor. De este se puede decir que consiste en la
necesidad que tienen las industrias de la adquisicion de prestadores de servicios
que se encarguen de resolver los problemas de tipo ambiental. La segunda es el
posicionamiento ideal de la empresa. Consiste en incursionar en el &ambito del
servicio al cliente, con celeridad, garantia y tiempos cortos de ejecucion.

e Posicionamiento deseado: en este escenario es importante establecer las

diferentes estrategias de marketing que logren un reconocimiento en el mercado
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Competidores
potenciales

! Amenaza de
nuevas entrantes

Poder negociador Poder negociador
del provesdor Competidores del sector del cliente

Proveedores - ‘ - Compradores

Rivalidad existente
enfre las empresas

0 servicios sustitutives

? Amenaza de productos

Sustitutos

Figura 20. Cinco fuerzas segun Porter
Porter, (1991).

De acuerdo con la teoria establecida por Porter (Porter, 1993), para mejorar el
posicionamiento se puede establecer diferentes factores que deben ser analizados, En primer
lugar, el poder de negociacion de los clientes es uno de los aspectos que a lo largo de la
experiencia de la compafiia se tiene como uno de los valores agregados o fortalezas. En segundo
lugar, el poder de negociacion de los proveedores también se debe tener en cuenta, pues es aqui
donde se deben buscar las mejores tarifas con las empresas de disposicion final de residuos, ya
que el valor diferencial es la utilidad que se representa en la compariiia. Asi mismo, a mediano
plazo, se deben crear nuevas alianzas estratégicas con dichos proveedores. En tercer lugar, se
debe contemplar las amenazas de nuevos competidores. En este tercer poder, al ser un servicio

no tan competitivo, se debe manejar siempre la calidad en el servicio, més alla de una
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disminucion en los valores prestados, ya que esto es directamente proporcional a las utilidades
esperadas del servicio. En cuarto lugar, el cuarto poder son las amenazas de nuevos productos. El
sector medioambiental actualmente esta restringido por la misma normatividad, y no hay un
mayor espectro en el cual se pueda incluir nuevos servicios. Por ultimo, el quinto poder consiste
en la rivalidad de los competidores. Es uno de los agentes con los que se tiene que luchar
constantemente, Por esto, siempre se debe enfocar en la prestacion de un buen servicio; sin
embargo, como se muestra en la siguiente gréafica, es importante que el valor del servicio sea una
balanza con respecto al valor que puede llegar a ofrecer la competencia entorno al valor esperado

por el cliente.

Competencia de creacion frontal-océanos azules

COAPETENCIA CREADION I

VIiAS
TRONTAL OCTANDS ALY

wals L) AN
X " Phve

Figura 21. De la competencia frontal a la creacion de océanos azules.

Chan Kim, W. y Mauborgne, R., (2005).
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Se puede resumir del anterior esquema que para que Apisa Ingenieria S.A.S. pueda
incursionar en el nuevo mercado, es necesario establecer algunas ideas de océanos azules. Por
ejemplo, es necesario tomar en cuenta la creacion de grupos estratégicos dentro de la industria y
la redefinicion de los clientes potenciales. Ademas, se debe crear una gama de servicios
complementarios para fidelizar al cliente en el &mbito del manejo ambiental. También se debe
pensar la figura del agente fundamental en el manejo de los tiempos, entendido como los tiempos

de respuesta oportunos para la atencién de las solicitudes del cliente.

Matriz Poam

Conocida también como perfil de oportunidades y amenazas en el medio, es la
metodologia que permite identificar y valorar las amenazas y oportunidades potenciales de una
empresa. Dependiendo de su impacto e importancia, un grupo estratégico puede determinar si un

factor dado en el entorno constituye una amenaza o una oportunidad para la firma (Serna, 2008).

Matriz de riesgos

Una matriz de riesgos es una sencilla y eficaz herramienta para identificar los riesgos mas
significativos inherentes a las actividades de una empresa, tanto de procesos como de fabricacién
de productos o puesta en marcha de servicios. Por lo tanto, es un instrumento valido para mejorar
el control de riesgos y la seguridad de una organizacion. A través de este instrumento, se puede
realizar un diagndstico objetivo y global de empresas de diferentes tamafios y sectores de
actividad. Asimismo, mediante la matriz de riesgo es posible evaluar la efectividad de la gestion
de los riesgos, tanto financieros como operativos y estratégicos, que estan impactando en la

mision de una determinada organizacion (Isotools, 2015).
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Tabla 12. POAM=Apisa Ingenieria S.A.S.

POAM= Apisa Ingenieria S.A.S

Oportunidades | Amenazas Impacto
Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo

Calificacion Factores

Mercado Emergente

Falta de cobertura de
servicios por grandes

empresas

Tiempo de respuesta

Servicio al cliente

Precio

Servicios

complementarios

Asistencia técnica

Competencia

Nuevos en el mercado

Autoria propia.

Responsabilidad empresarial

Para la compafiia es importante, dentro de sus politicas de desarrollo empresarial, que
cada uno de los servicios prestados tengan un impacto a nivel social y que aporte a la formacion
de sociedad. De esta forma, se puede establecer que la responsabilidad empresarial es un agente
diferencial para Apisa Ingenieria S.A.S. Ademas, es un aspecto que llama la atencién de las

grandes compafiias.

Si se toman en cuenta las tesis del desarrollo sostenible (ONU, 2018), se puede articular

la responsabilidad social con politicas medioambientales. Es claro que las empresas deben
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apoyar un enfoque de precaucion respecto a los desafios del medio ambiente. También, deben
fomentar las iniciativas que promuevan una mayor responsabilidad ambiental. Ademas, deben

favorecer el desarrollo y la difusion de las tecnologias respetuosas con el medio ambiente.

Adicionalmente, se tiene en cuenta los indicadores de responsabilidad social del Instituto
Ethos (Universidad ESAN, 2016). Estos son cuatro. El primero es “valores, transparencia y
gobernabilidad”. Este contiene aspectos como los compromisos éticos, el arraigo en la cultura
organizacional, la gobernabilidad corporativa, el dialogo con las partes interesadas
(stakeholders), las relaciones con la competencia y el balance social. El segundo valor es “medio
ambiente”. Los temas evaluados son el compromiso de la empresa con la causa ambiental, la
educacion y la creacion de conciencia ambiental, la gerencia del impacto sobre el medio
ambiente y del ciclo de vida de productos y servicios, y el control de entradas y salidas de
materiales en la empresa. El tercer valor es “consumidores y clientes”. Aqui son sometidos a
evaluacion la politica de comunicacion comercial, la excelencia en la atencion y el conocimiento
y administracion de los dafios potenciales de los productos y servicios. Como Gltimo valor
tenemos a la “comunidad”. En este, los indicadores tratan acerca de la administracion del
impacto de la empresa en la comunidad de entorno inmediato, las relaciones con organizaciones
locales, el financiamiento de la accion social, la integracion de la empresa con la accion social,
las estrategias de actuacion en el area social y el reconocimiento y apoyo al trabajo voluntario de

los empleados.

Se puede establecer que la alternativa seleccionada disminuye el impacto ambiental
generado por los desechos de las actividades productivas de las empresas en concordancia con lo
establecido en los principios de conservacion, proporcionando un ambiente sano para las futuras

generaciones.
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A nivel social, Apisa Ingenieria S.A.S., en aras de mantener esa responsabilidad Social
Empresarial, siempre ha apoyado a la asociacion de recicladores del municipio de El Rosal, lugar
donde se encuentra el centro de operaciones. Las acciones que realiza en el sector son las

siguientes:

e Capacitacion sobre los procesos de recoleccion y clasificacion de residuos

e Capacitacion en la estructuracion de la asociacion de recicladores del municipio

e Préstamo de maquinaria en ocasiones en que se presentan altos volimenes de
residuos

e Acompafiamiento en la disposicion final

De esta forma, se ha convertido esta asociacion de familias menos favorecidas en una
organizacion aliada y se espera que también con la alternativa seleccionada se pueda brindar un
nuevo servicio donde pueda tener nuevos ingresos. De este modo, se pretende colaborar con el
crecimiento personal de cada integrante de la asociacion. Para la compafiia es importante
mantener esta relacion social, que a la vez puede convertirse en un modelo de competitividad
ante las deméas empresas del sector, ya que puede ser un referente de diferenciacion ante los

clientes.
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Capitulo 3: estrategias de mercadeo
Producto
Los residuos tipo B son aquellos que presentan alguna caracteristica que impide su uso

como acondicionador organico solido tipo A, se reciben por categorias son los siguientes:

e Lodos tipo B de plantas de tratamiento de aguas de empresas de alimentos y
similares.

e Bio - solidos tipo B parcialmente deshidratados, susceptibles de ser
acondicionados con aplicacién de cal agricola como desinfectante.

e Enmiendas orgénicas tipo B de empresas de alimentos y similares.

e Polvillos organico-minerales tipo B.

Otros residuos organico — minerales tipo B.
La segregacion selectiva de residuos la realiza el generador del residuo, asegurando que
no se dispongan residuos de plasticos, vidrio, residuos peligrosos y otros residuos que afecten la

calidad del proceso y del producto acondicionador organico sélido obtenido.

Los residuos se deben disponer en los recipientes adecuados de acuerdo con la cantidad
generada y las frecuencias de recoleccidon establecidas, asegurando desinfeccion, mitigando la

afectacion por vectores y generacion de olores ofensivos durante el almacenamiento.

Materiales que no se deben disponer con los residuos organicos y organico minerales tipo b

En los recipientes de almacenamiento temporal de residuos organicos y organicos

minerales, no se deben disponer residuos como:

e Materiales reciclables como papel aluminio, papel o cartdn susceptible de ser
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reciclado, vidrio, metal, TETRAPACK y similares.

e Materiales no reciclables como son los residuos generales.

e Materiales peligrosos como &cidos, alcalis, oxidantes, o aquellos recipientes que

los contengan; tubos fluorescentes, baterias usadas y demas residuos catalogados

con alguna de las caracteristicas de peligrosidad que no pueda ser modificada por

su corrosividad, reactividad, explosividad, toxicidad, inflamabilidad, caracter de

infeccioso no eliminable y radiactividad.

Ficha técnica

NOMBRE DEL SERVICIO

Tratamiento y aprovechamiento de los lodos.

RESPONSABLE DEL
PROCESO

Director Administrativo y Técnico

DESCRIPCION DEL
SERVICIO

Describir las actividades asociadas para Tratamiento y

aprovechamiento de los lodos.

PROCEDIMIENTO

ITEM ACTIVIDAD

DESCRIPCION

Descargue en areas
1 de recepcion

Las areas de recepcion deben estar limpias y con una
plataforma de material conformado por la mezcla de materiales
de celulosa con tierras filtrantes en proporcién adecuada. Una
vez verificada esta condicion, proceder al descargue segun las
siguientes indicaciones:

0 Utilizar EPP adecuados (overol, gafas, guantes caucho,
y tapabocas) para la manipulacion de los residuos
organicos, la cal y el sustrato de microorganismos.

0 Verificar en la recepcion el contar con la mezcla de
material de celulosa vy tierras filtrantes para absorber
lixiviados.

0 Asegurar que el area de recepcion se encuentre limpia.

0 Aplicar una capa de cal o sustrato de microorganismos

en el area de recibo.
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Descargar los residuos en la medida que lleguen, sobre
la plataforma dispuesta.

Cada vez que lleguen residuos con olores ofensivos,
aplicar capas de cal o sustrato para control de olores
sobre los residuos organicos tipo B descargados.

Al descargar todo el material, aplicar una capa de cal o
sustrato de control de olores.

Preparacion de la
mezcla de
compostaje en
proceso intensivo

Para liberar espacio en la nave de proceso intensivo, durante los
6 dias previos al armado de pila nueva, se realiza los siguientes
movimientos con el TRACTURN: o Pasar el lote de posicion 6
a la nave 2 - posicion 1 de proceso de maduracion. o Trasladar
la posicién 5 hacia la posicién 6 liberada previamente. o Mover
la posicion 4 hacia la posicion 5 liberada previamente. o
Desplazar la posicion 3 hacia la posicion 4 liberada
previamente.

O

O

Pasar la posicion 2 hacia la posicién 3 liberada
previamente.

Trasladar la posicion 1 hacia la posicion 2 liberada
previamente.

Para cada posicion liberada, se debe limpiar con un
punzon de 3 mm, los orificios de las boquillas de
aireacion y drenaje de lixiviados; esto permite que fluya
el aire y evitar condiciones anaerobias que generen
olores ofensivos.

Para cada posicion liberada previamente, luego de
limpiadas los orificios de las boquillas, se debe colocar
un monticulo de material estructurante desbrozado de
consistencia lefiosa, tipo poda de rosa desbrozada; esto
evita el taponamiento de los orificios, el bloqueo del
paso del aire y permite operar en condiciones aerobias,
para reducir condiciones de trabajo que propicien
generacion de olores ofensivos, emision de gases
invernadero y propagacion de vectores.

Las pilas de compostaje son aireadas por volteo durante
6 semanas en las posiciones 1 a 6. En caso de darse
generacion de olores ofensivos, se realizara volteos
adicionales. En el area de compostaje intensivo, se
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suspende la alimentacion de comida fresca en las pilas
de proceso y solo se realiza un volteo al trasladar en
forma sucesiva la pila de la posicion 1 hasta la 6.

Disposicion final de
acondicionador

3 | orgénico sélido tipo
b

Una vez el material se encuentre estabilizado el acondicionador
organico solido Tipo B, se debe disponer en sitios autorizados
por la autoridad ambiental, verificando con las condiciones de
calidad respecto al grado de bio degradacion alcanzado, la
humedad final, las demas caracteristicas fisico quimicas y en
especial no presentar olores ofensivos.

Todos los viajes que salgan de la Planta de Facatativa hacia el
sitio de disposicion final autorizado, debe contar con manifiesto
de carga si es vehiculo propio o su equivalente s lo realiza un
tercero.

Diagrama de flujo del proceso.
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Cliente Ventas

Proceso de venta

Juan Manue! TOCANCIPA LEYTON | May 4, 2020

Comunicarse
con el cliente para
establecer cita
previa?

Propuesta
técnica y
econdmica

LEl cliente
desea el
servicio?

Cuenta de cobro

—

Cuenta
de cobro

de valor

rar el 50%

Figura 22. Diagrama de flujo del proceso.

Precio

La implementacidn de estrategias de precios en el mercado tiene por objeto atraer

posibles consumidores, la estrategia de descremacion de precios podria considerarse una forma




76

de vender nuestros servicios, ya que se puede fijar un precio alto durante la fase de introduccion
al mercado y después los precios iran reduciéndose de forma progresiva toda vez que las
posibles competencias ofertaran productos similares al mercado, pero uno de los grandes
beneficios de esta empresa es que no contamos con un alto namero de competidores en la zona

que se dediquen a esta misma actividad.

Los descuentos son una valiosa herramienta que incentiva la compra de determinado

servicio o producto, razon por la cual se tendrd como estrategias las siguientes:

Descuento del 10% en el servicio

e Descuento del 5% de descuento en el primer servicio a un cliente referido.

e Descuento del 10% del valor total en el segundo servicio

e Descuento por pronto pago del 5% sobre el valor total de lo facturado, de

acuerdo a las fechas pactadas en el contrato de servicios.

e EI 5% de descuento sobre el valor total de lo facturado en temporada

decembrina.

e Cupones o vales de descuento por el 10% por solicitud de dos 0 mas servicios.

e Precios especiales para clientes distinguidos.

e Algunos de los medios a recurrir son: Publicar vinculos web en articulos online,

redes sociales, Facebook, programas radiales, notas de prensa.
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Plaza

La idea de negocio corresponde a un “"Servicio™, servicio intangible por lo tanto vender
servicios de esta indole no siempre se trata de ventas personales, aunque para la idea de negocio
propuesta es la estrategia de mayor importancia toda vez que el contacto siempre es directo entre
vendedor y cliente, puesto que nuestro servicio es la de satisfacer todas las necesidades que el

cliente tiene.

Algunas de las principales estrategias de venta que poseemos es la base de datos de
posibles clientes, la cual nos ayuda a segmentar, optimizar y personalizar las camparias de
marketing y ventas, ademas de concentrar la informacion general de clientes y prospectos:
nombre, teléfono, direccion, email, ciudad, registrar informacion detallada de tus clientes y
prospectos, que de otra manera puede perderse con el tiempo u olvidarse, sus hobbies, sus
necesidades especificas, su personalidad, horarios de trabajo, estilo de vida, sus preferencias,
elaborar camparfias de email marketing o Cal center de promocién o fidelizacion, usarla como
directorio para la actividad de ventas directas u online, controlar la administracion de ventas,
monitorear los procesos de compra de clientes y prospectos y segmentar tu estrategia de

marketing para elaborar mensajes y acciones mas personalizadas y de mayor impacto.

La plaza o distribucion del servicio consiste en ofrecer nuestro servicio via Internet,
Ilamadas telefonicas, envio de correos, vistas a domicilio, ubicar nuestro servicio solamente en
puntos de ventas que sean convenientes para el tipo de producto que ofrecemos, establecer

alianzas estrategias con otros negocios para colocar el servicio en tiendas fisicas o virtuales

Promocion
Uno de los objetivos de la promocion de un producto, es aumentar las ventas del mismo

y atraer la atencion de los clientes con el propdsito de influir en la actitud y comportamiento del
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cliente o prospectos utilizando herramientas como la publicidad, promocion de ventas,

relaciones publicas, marketing directo y venta personal.

Algunas estrategias de promocion son los descuentos por volumen y frecuencia de
adquisicion del producto, ofertas y descuentos del 10% en cuanto al volumen y monto de la
actividad a realizar, descuentos en ciertos meses del afio, descuentos a los clientes por personal
referido, incentivos de ventas a los trabajadores y/o vendedores como Répels por cantidad

vendida (PUSH).

Estrategia de comunicacion

Las herramientas de ventas adecuadas proporcionan generar interés en los posibles
clientes, es importante impartir una imagen corporativa que hable de las ventajas como
profesionista, que explique lo que se ofrece y se describa lo que hace diferente totalmente al

resto de la competencia.

Nuestra estrategia principal y diferente a la competencia consiste en lanzar nuestro

servicio mediante estrategias innovadoras, estrategias nuevas en el campo del marketing digital.

Algunas de estas estrategias que utilizaran son las siguientes:

Se como estrategia de Lanzamiento primordial de marketing digital, la creacion de un
blog o pagina web en la que en su primera etapa de lanzamiento sera dirigida a los conjuntos de

propiedad horizontal del municipio de Facatativd y Mosquera.

Una de las estrategias iniciales es el newsletter que consiste en publicar nuestra empresa
a los probables clientes e informarles de nuestros servicios, las mejores promociones y las

ultimas noticias de interés. Toda vez que nuestra estrategia de comunicacion principal es el
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marketing digital, la presentacion de nuestra empres ase hara mediante los diferentes influencers
que corresponden a Facebook, Twitter, You Tube e Instagram.
Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucion més viable para esta empresa sera el intercambio entre el
productor y el consumidor, la distribucion concurrira de una manera SIMPLE o de CANAL DE
NIVEL 0, toda vez que el contacto es directo, donde el asesor comercial y/o vendedor
capacitado, tendran contacto directo con los clientes mediante visitas comerciales de sitio. Sin

embargo, las nuevas tecnologias mejoran el canal de comunicacién en cuanto servicio al cliente.

Algunos elementos necesarios con los que contara la empresa para atender los

requerimientos de los clientes son los siguientes:

e Vendedores — Asesores
e Servicio pagina web — Oficina virtual
e Servicio telefénico

Para el desarrollo de las estrategias se tomé base el planteamiento de 10 estrategias de

marketing para lanzar tu producto por ‘Estela Vifiarés, publicado en 13 marzo 2020/ ciberlink.

1 Cyberclick (2020). 10 estrategias de marketing para lanzar un producto. https://www.cyberclick.es/numerical-blog/estrategias-de-
marketingpara-lanzar-tu-producto
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Capitulo 4: Implementacion de la alternativa
Segun Kaotler (2002), existen diez problemas caracteristicos del marketing de servicios
profesionales. El primero de ellos es la responsabilidad de terceras partes. Este consiste en
establecer un fuerte compromiso para satisfacer las necesidades y los deseos de los clientes que

se quieren conquistar.

Se debe reconocer que, al prestarle un servicio a un cliente, también se esté sirviendo a
terceras partes, que pueden llegar a ser inversionistas o constructoras de nuevas realidades. El
segundo problema es la incertidumbre del cliente. Consiste en que el nivel de inseguridad es alto
en el caso de las empresas que prestan servicios, porque el cliente tiene dificultad para evaluar el
servicio ofrecido debido a que es algo intangible. Por lo tanto, se debe procurar aliviar la
ansiedad que le pueda generar al cliente la decision de contratar el servicio. La forma como se
alivia dicha ansiedad es mediante el seguimiento inmediato después de la decision de compray

el ofrecimiento de garantias.

El tercer problema es el caracter esencial de la experiencia. Esta es importante para lograr
la satisfaccion de los clientes. Para lograr esto, se debe realizar un plan de marketing extensivo
que ayude a determinar clientes potenciales asociados a los diferentes servicios que ofrece la
compafia. Como cuarto problema esté la diferenciacion limitada. En el caso de una compafiia
que se dedica a ofrecer servicios, el ofrecimiento de diferenciacion es limitado. Sin embargo,
ofrecer servicios que se perciban como unicos y superiores en calidad a los ofrecidos por la
competencia ayuda a persuadir a los clientes para que a través de la publicidad se animen a tomar
una decision positiva a favor de la empresa. El quinto problema es el control de calidad. La
dificultad que se presenta consiste en la complejidad de medir la calidad en la prestacion de un

servicio, pues no se recogen muestras para verificar esos niveles. La estrategia adoptada consiste
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en contratar personal capacitado para realizar las labores y motivar al personal para el buen

desarrollo de sus funciones.

El sexto problema consiste en convertir a los hacedores en vendedores. Para la compafiia
es mas importante la relacién que se establece con los clientes que el simple acto de venta de
servicios. La empresa esta comprometida con las ventas de los diferentes servicios ofrecidos y
siempre se procura que el cliente quede satisfecho tanto con la cotizacion que se envia como con
la prestacion del servicio. El séptimo problema es el tiempo que se le asigna al marketing. La
empresa no ha promovido sus servicios a través de un marketing efectivo, tal vez por gozar de un
goodwill o a través de la estrategia de voz a voz, que permite que Apisa Ingenieria S.A.S sea
conocida como una empresa que presta servicios al sector de la construccion. El octavo problema
es la presion para reaccionar en lugar de prever. Generalmente, las personas que solicitan algin
servicio lo quieren de forma inmediata. Esto se constituye como un agregado de valor que ofrece
la empresa, pues el tiempo que transcurre entre la cotizacion y la ejecucion del trabajo es

minimo.

El noveno problema es la polémica en torno de la publicidad. A pesar de que la empresa
no ha ofrecido la publicidad que amerita, los ingresos percibidos son altos debido al voz a voz
que hace que Ilamen a cotizar diferentes servicios. EI conocimiento limitado del marketing es el
décimo problema. Debido al poco conocimiento relacionado con la importancia que tiene el
marketing en las empresas, Apisa Ingenieria S.A.S. no ha tomado conciencia de que una
estrategia correcta haréd que la empresa sea reconocida cada vez mas y, por ende, sus niveles de

ingresos aumenten.

De acuerdo con lo anterior, la empresa ha cometido varias acciones que han ido en

contravia de un mejor posicionamiento en la ciudad. La finalidad del presente proyecto es
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precisamente analizar todas esas variables para posteriormente crear las herramientas adecuadas

que le permitan llegar a nuevos mercados.

Para toda empresa de servicios es primordial mantener buenas relaciones con sus clientes
y Apisa Ingenieria S.A.S. goza de esa experiencia que le permite tener valores agregados muy

importantes en cuanto a calidad y buen servicio.

A nivel internacional, se ha realizado estudios relacionados con entornos competitivos.
En estos ha caracterizado dichos entornos y se ha encontrado que el mercado presenta un alto
grado de saturacion con un bajo riesgo de productos sustitutos (Fernandez-Jardon y Figueroa,

1997).

Esta situacion se presenta en el caso de Apisa Ingenieria S.A.S., pues los servicios que
ofrece no presentan sustitutos. Esto hace que la empresa tenga un punto a favor que debe ser

aprovechado.

A nivel local, se ha investigado sobre las estrategias comerciales que utilizan los
comerciantes en Cundinamarca para la competitividad. Se ha encontrado que la buena atencion
es una fuerte estrategia de ventas, ya que es indispensable para mantener el buen nivel de estas.
La atencion al cliente es una condicion de gran peso, en tanto que un cliente bien atendido es la
mejor referencia para atraer otros mas y, ademas, al estar satisfecho plenamente los demas
indicadores para la compra no representan amenaza y de este modo se puede lograr su lealtad

(Tabares y Lopez, 2015).

En cuanto a la aplicacion de estrategias, se ha encontrado que el marketing relacional

bien aplicado permite obtener muchos beneficios y ventajas frente a la competencia. Las



83

organizaciones pueden conseguir un mejoramiento de la imagen y obtener prestigio, logrando

que en la mente del consumidor sean la primera opcién (Orozco, 2009).

Como resultado de una investigacion relacionada con el andlisis de los factores que
inciden en la competitividad de las pequefias empresas colombianas, se concluy6 que en la
actualidad los modelos de medicién organizacional de la competitividad se basan en el esquema
de ranking comparativo. Ante esto se hace necesario para las organizaciones elaborar el disefio y
aplicacion de mecanismos que les permitan analizar la informacion del entorno. En la creacion
de los disefios y los mecanismos se debe incluir el accionar de la competencia como un punto de
apalancamiento indispensable para el analisis de las capacidades internas y del establecimiento
del curso a seguir. Se debe enmarcar en la planeacion organizacional para la consecucion y

distribucion de recursos en el corto, mediano y largo plazo (Carrillo et al., 2015).

Para el fin de este trabajo de grado, se ha hecho necesario definir algunos conceptos que
han sido tenidos en cuenta para la realizacion de estrategias y demas. Se recurre al libro del autor

Humberto Serna llamado Gerencia Estratégica.

El concepto “estrategia” es polisémico. Se puede diferenciar cuatro tipos distintos de
estrategias, si se toma en cuenta la forma de actuar de quienes estan ofreciendo sus servicios en
un nicho de mercado. La primera forma de entender este concepto es como la estrategia de lider.
Este tipo de estrategias son realizadas por aquellas empresas que estan en el primer lugar dentro
del mercado en la participacién de un producto. A estas compariias se les suele ver como lideres
en el mercado por sus competidores. Con dicha estrategia se pretende dirigir e influir en las

actitudes laborales de los miembros de un grupo.
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En segundo lugar, “estrategia” se puede entender como la ejercida por el retador. Esta es
llevada a cabo por aquellas empresas que estan ubicadas en el segundo lugar dentro del mercado
en que se desenvuelven. Con esta estrategia se pretende alcanzar el liderazgo mediante ataques a
la empresa lider. Estos ataques se realizan de dos formas. Existe el ataque frontal, que se
caracteriza por utilizar las mismas armas que el lider. Ademas de este, también existe el ataque
lateral, que consiste en lanzar una ofensiva contra los puntos mas débiles del competidor

mediante estrategias de desbordamiento, acercamiento, guerrilla, etc.

La tercera forma de entender “estrategia” es la del seguidor. Esta es aplicada por
empresas que no se pueden calificar como lideres ni como retadoras. Estas empresas toman una
actitud pacifica, por lo tanto, se encargan de repartirse el mercado para coexistir. Su estrategia
consiste en alinear sus decisiones con respecto a las del lider. No ataca, sino que coexiste con €l
para repartirse el mercado. Trata de desarrollar la demanda genérica concentrandose en
segmentos del mercado en los que posee una mayor ventaja competitiva con una estrategia

propia.

Por tltimo, “estrategia” se puede entender como la estrategia especialista. Esta es
aplicada por aquellas empresas que se enfocan en uno o en unos pocos segmentos del mercado.
La empresa que es especialista se encarga de buscar vacios en el mercado dentro de los cuales la
empresa pueda ser dominante sin ser atacada por la competencia. Estas empresas se concentran
en un segmento del mercado, lo dominan y le brindan un servicio especializado para obtener

beneficios.



85

Conclusiones
Luego de realizar el trabajo con Apisa Ingenieria S.A.S., se logré analizar la estructura de
funcionamiento de la compafiia. Ademas, se verifico como estaban dispuestas las estrategias
comerciales en torno a las situaciones actuales de comercializacion de los servicios prestados. De
esto se identifico cada una de las deficiencias y también las fortalezas que en el ambito regional

se tenia.

Se analizé la competitividad de la compafiia. Para llevar a cabo dicho analisis, se empled
el marco tedrico, que luego fue trasladado a la préactica mediante un muestreo de campo
(encuestas). A partir del muestreo, se inici6 una fase de ponderacion que permitiera establecer
cudles eran los posibles nichos de mercado con los cuales se podria incursionar. ES necesario
recalcar que dichos nichos fueron evaluados segun el alcance de las posibilidades de la empresa

en relacion con la infraestructura fisica, técnica y financiera.

Mediante la evaluacion de competitividad, se establecio que la empresa puede incursionar
en el mercado de los servicios ambientales. Es necesario aclarar que se necesita establecer

agentes diferenciales como el cumplimiento y un excelente servicio al cliente.

Se establecid que para incursionar en el mercado es necesario realizar alianzas
estratégicas con los tenedores de las licencias ambientales. De modo que se logren bajos costos
en la disposicion final de los residuos, ya que este valor podria convertirse, a su vez, en el rango

de descuento en las negociaciones con los clientes.

También se establecid que el campo de accion en el cual se quiere incursionar debe estar
acompaniado de una fuerte estrategia de marketing, que establezca un posicionamiento en el

mercado. Gracias a esta estrategia, se puede alcanzar nuevos clientes en la actualidad. Aungue la
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estrategia de la voz a voz de la calidad del servicio también es un factor diferencial ante los
competidores. Ademas, se evidencio que la alternativa propuesta, tendra una rentabilidad por
encima de los estandares basicos que maneja la compafiia. También se planted las bases
metodoldgicas para realizar la implementacion de la alternativa dentro de la estructura operativa

de la compaiiia.

La alternativa seleccionada puede verse como un agente diferencial de competitividad del
mercado. Esto garantizara que la compafiia mantendra un liderazgo temporal en el servicio y

como empresa del sector medio ambiental.

En el analisis del factor costo-beneficio, se presenta unos porcentajes interesantes para la
implementacién de una nueva linea de negocio que apalanque algunas lineas que ya estan en
decrecimiento por el volumen generado. Sin embargo, es importante mantenerlas para prestar un
servicio integral a los clientes actuales y a aquellos clientes potenciales que quieran un solo
prestador de servicios. Por Gltimo, con esta alternativa se puede dar continuidad al apoyo que se

presta actualmente a las comunidades aledafias y a la asociacion de reciclaje del municipio.
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Recomendaciones

Luego de realizar el trabajo en Apisa Ingenieria S.A.S. es necesario sugerir algunas
recomendaciones. En primer lugar, se debe incluir el servicio dentro del plan estratégico de la
empresa. En segundo lugar, es primordial establecer el manual de procedimientos para esta
nueva linea de trabajo. Como tercera recomendacion, se debe incluir, dentro del esquema
logistico de utilizacion de maquinaria, el nuevo servicio para optimizar los desplazamientos,
tiempos y acoplamiento a otros servicios prestados. En cuarto lugar, es necesario verificar el
perfil de los operarios y del personal profesional que se requiere para tal fin y realizar las
diferentes capacitaciones. En quinto lugar, se debe incluir el servicio dentro del area comercial y
capacitar a los vendedores y a las personas responsables de la facturacion. La sexta
recomendacion consiste en establecer las estrategias de marketing con las cuales se va a difundir
los nuevos productos. En séptimo lugar, se debe implementar la nueva alternativa de negocio
dentro de la estructura operativa, comercial y administrativa de la compafia. Por Gltimo, es
necesario establecer los protocolos y los respectivos equipamientos propios del servicio a

implementar.
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AnNexos

Anexo 1

Formato encuesta utilizado

| Area 1: Informacion general

Informacion general

Ndmero de :
Pregunta formulario encuesta
pregunta
1 No. encuesta
2 Fecha de la encuesta
3 Nombre de la empresa encuestada
4 Nombre de la persona que atiende la encuesta
5 Cargo gque ocupa
6 Autoriza el tratamiento de datos
Area 2. Informacion propia de la empresa
Datos de reconocimiento del predio
7 ¢A qué se dedica su empresa o industria?
8 ¢En qué sector de la economia se mueve su empresa?
9 ¢Qué productos o servicios ofrece su empresa?
10 ¢ Tiene implementado el sistema de gestion ambiental?
11 ¢Qué opina del sistema de gestion ambiental es Util?
12 ¢La actividad de su empresa tiene procesos de
manufactura que generen residuos?
13 En caso positivo, ¢qué tipo de residuos genera?
14 ¢Actualmente como disponen esos residuos?
15 ¢ Es costoso el tratamiento de los residuos

enunciado en la pregunta anterior?

16 ¢Con que empresa esté realizando ese proceso?

¢Que conoce y que opina de la normatividad

17 ambiental actual. inherente a su empresa?
18 ¢En su empresa se cumplen las normas ambientales?
¢Desde su punto de vista que tipo de servicio considera usted mejoraria
19 el manejo de residuos
ambientales en su empresa?
20 ¢En su empresa, que tipo de servicios ambientales

consideran que serian importantes realizar a nivel regional?

observaciones o Aportes adicionales que quiera realizar el encuestado
recomendaciones:




Consentimiento informado

Actualmente nosotros Oscar Javier Acevedo Teéllez identificado con c.c
79.689.136 de Bogota D.C, y German Orlando Huertas Balaguera identificado con
Cc 80.068.456 de Bogota D.C, desarrollamos el proyecto de grado denominado
“MEJORAMIENTO COMPETITIVO EN EL SECTOR AMBIENTAL, DE LA
EMPRESA APISA INGENIERIA SAS”, documento necesario paraoptar por el
titulo de MAGISTER EN ADMINISTRACION -MBA, de la Universidad Santo
Tomas.

De acuerdo a lo anterior solicitamos su ayuda y consentimiento para realizar una
encuesta que tendra una duracion de 10 minutos, para ello queremos que nos
informe si est& o no de acuerdoque durante el desarrollo de la misma se realice una
grabacion de las respuestas a las preguntas con el fin de poder procesarlas
posteriormente a la misma.

La participacion es este estudio es estrictamente voluntaria. La informacién que se
recoja sera confidencial y no se usara para ningun otro propésito fuera de los de
esta investigacion. Sus respuestas al cuestionario y a la entrevista seran codificadas
usando un numero de identificaciény por lo tanto, seran anonimas. Una vez
trascritas las entrevistas, las grabaciones se destruiran.

Si tiene alguna duda sobre este proyecto, puede hacer preguntas en cualquier
momento durantesu participacién en él. Igualmente, puede retirarse del proyecto
en cualquier momento sin que eso lo perjudique en ninguna forma. Si alguna de
las preguntas durante la entrevista le pareceincomodas, tiene usted el derecho de
hacérselo saber al investigador o de no responderlas.

De acuerdo con lo expuesto anteriormente:

Yo Acepto participar voluntariamente en esta
investigacidn,conducida por y

He sido informado (a) de que la meta de este estudio es

Me han indicado también que tendré que responder cuestionarios y
preguntas en unaentrevista, lo cual tomara aproximadamente
minutos.
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Reconozco que la informacion que yo provea en el curso de esta investigacion es
estrictamenteconfidencial y no seré usada para ningun otro proposito fuera de los
de este estudio sin mi consentimiento. He sido informado de que puedo hacer
preguntas sobre el proyecto en cualquiermomento y que puedo retirarme del mismo
cuando asi lo decida, sin que esto acarree perjuicio alguno para mi persona. De
tener preguntas sobre mi participacion en este estudio, puedo contactar a__al
teléfono

Entiendo que una copia de esta ficha de consentimiento me sera entregada, y que
puedo pedirinformacion sobre los resultados de este estudio cuando éste haya
concluido.

Para esto, puedo contactar a al teléfono anteriormente mencionado.

Firma

Nombres y apellidos

Fecha
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