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1. Introduccién

La presente investigacion se refiere al desarrollo una idea de emprendimiento de alto
impacto, relacionado con el desarrollo de una Empresa de servicios de consultoria en gestién
de infraestructura basada en riesgo; cuyo desarrollo se alinea al programa de transformacion
productiva del gobierno nacional, en el cual se plantea el desarrollo de sectores principales de
la economia, los cuales se buscan potenciar para transformarlos en sectores de clase mundial,
La caracteristica principal de este tipo de investigacion teniendo en cuenta los desafios que esto
representa, es dar respuesta a una necesidad presente en el sector comercial e industrial
generada por un deficiente proceso de gestion de mantenimiento de la infraestructura y la
capacidad de garantizar la generacion del valor durante su ciclo de vida.

Para analizar esta problematica es necesario mencionar su causa mas relevante la cual es
que actualmente no existe una legislacién vigente que ordene el desarrollo e implementacion
de este tipo de metodologia, enfocadas en Clasificacidn de los activos, identificacién de modos
de fallo, evaluacion del riesgo y planificacién de los planes de mantenimiento, dejando
principalmente al sector comercial e industrial un modelo de gestién de tipo correctivo que
puede llegar a costar 10 veces mas que un mantenimiento de preventivo.

La investigacién de esta problematica se realiz6 por el interés profesional en generar un
modelo de gestion que permita garantizar segun lo que enmarca la norma 1SO 55000 de gestion
de activos que permita de cada item, objeto o entidad que tiene valor real o potencial para una

organizacion.



2. Definicién del problema

Hoy en dia la inversion en infraestructura y bienes raices se sitta en 14% del PIB global (
McKinsey & Company, 2017). Adicional indica que el deterioro de la infraestructura existente
y una poblacién en aumento impulsan cada dia mas a las naciones a la invertir mucho mas en
transporte, electricidad y otros sistemas que soportaran la de manda de crecimiento de las
ciudades. Por otra parte, el Foro econdmico mundial ha establecido que la infraestructura es
uno de los pilares de competitividad. América Latina ya es una de las regiones méas urbanizadas
del mundo, pero el gran cambio que se esta dando es la rapida urbanizacion de Asia ( McKinsey
& Company, 2017)

Parte de los problemas de deterioro que se presenta en la infraestructura ya sea en el sector
comercial e industrial se deriva de una deficiente gestion de su mantenimiento lo que genera
altos costos de conservacion y reduccion de la vida Gtil; como se muestra en estudios realizados
por el IDIGER en Bogota, entre el 2016 y el 2018, se ha registrado 2995 casos reportados por
problemas asociados con edificaciones donde la causa mas recurrente obedece la falta de
mantenimiento con el 32% entre otras (IDIGER, 2019). el cudl es el principal aspecto a tener
en cuenta en problemas asociados con edificaciones.

Adicional esto, actualmente no existe un marco regulatorio que obligue a las copropiedades
o0 industria que implemente programas preventivos de gestion de mantenimiento que permita
controlar los problemas relacionados con mantenimiento lo que ha llevado a las compafiias a
los modelos de gestion de mantenimiento meramente correctivo aumentando sus costos de
mantenimiento y reduciendo la capacidad de las organizaciones que les permitan actuar de

manera proactiva y preventiva que garantice la sostenibilidad de su infraestructura.
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Figure 1. Arbol de problemas idea de negocio. Describe los problemas encontrados en el

mercado objetivo
idea de negocio



3. Objetivos

3.1. Objetivo general

Desarrollar un estudio de factibilidad para determinar la viabilidad y reducir los riesgos de

la creacion de una Empresa de servicios de consultoria en gestion de infraestructura basada en

riesgo para compariias comerciales e industriales en los rangos de pequefia y mediana empresa.

3.2. Objetivos especificos

Identificar informacion por medio de un analisis del entorno que permita definir los
elementos decisivos del entorno y diferenciar entre oportunidades y amenazas para la
toma de decisiones mas acertadas que ayude a afrontar las condiciones del mercado el
cual sera evaluado en el primer mes del desarrollo del proyecto

Realizar un estudio de mercado para definir la viabilidad comercial de la idea de
negocio identificando su mercado objetivo, la diferenciacion de la idea de negocio con
el resto de sus competidores y definir si existe o no posibilidades de éxito el cual sera
desarrollado en 2 meses.

Concluir por medio de un estudio técnico las diferentes alternativas para el desarrollo
de la idea de negocio, asi como los recursos requeridos, que ayuden a desarrollar un
plan estratégico que permita dimensionar la magnitud de los costos y las inversiones
que se deberan realizarse a la hora de implementar la idea de negocio, este tendra una
duracién de 2 meses.

Categorizar a través de un estudio organizacional y legal las fortalezas y debilidades de
acuerdo a la capacidad operativa de la organizacion de la idea de negocio, desde los
diferentes aspectos de la legislacion laboral y tributaria para asi establecer su viabilidad

y requisitos legales de constitucion.



Determinar la perspectiva futura de la idea de negocio a través del pensamiento
estratégico que dé lugar al desarrollo de la misién de la empresa, valores, principios,
estrategias y vision, para definir las bases sobre las cuales se tomaran las decisiones de
planeacion a fin de determinar la capacidad de proyectar los acontecimientos en funcion
del comportamiento de su entorno y construir un plan de accién que permita prospectar

y tomar las decisiones mar convenientes para la idea de negocio



4. Justificacion

Dentro de este marco del ciclo de vida de una edificacion sustentable que ofrece a los
usuarios espacios que impactan positivamente en la salud, la felicidad y el bienestar, a través
de entornos présperos, saludables y adicional que genere valor se propone desarrollar una
empresa de consultoria y servicios en gestion de infraestructura basado en el riesgo. La cual se
enfoca principalmente en el componente del uso y mantenimiento de una edificacion sostenible
e impactando tangencialmente el disefio, planeacion y construccion, desde el aspecto en que se
mejora la mantenibilidad de una edificacion mejorando la vida Gtil de los componentes
utilizados a través de analisis de patologias de la construccidn, aumentando la vida dtil de los
componentes impactando directamente en la reduccion de componentes relacionados a la
fabricacion de materiales esto se da porque su enfoque esta en la prevencion del riesgo. Seguln
estudios realizados por el IDIGER en Bogota, entre el 2016 y el 2018, se ha registrado 2995
casos reportados por problemas asociados con edificaciones donde la causa mas recurrente
obedecen la falta de mantenimiento el cual es el principal aspecto a tener en cuenta en
problemas asociados con edificaciones

Por esto, se hace necesario la implementacion de un modelo de gestion de infraestructura
basado en riesgo, que estara enfocado en garantizar la integridad de un activo fisico en el marco
de la norma ISO 55000 y cuyo enfoque tiene aspectos como:

e Activos Financieros: Inversién de capital, control costo del ciclo de vida, reduccién de

costos operacionales

e Informacion de los activos: Estado de la condicion, histéricos de mantenimiento y

Condiciones operacionales o funcionamiento

e Activos humanos: Roles y responsabilidades para el desarrollo de la gestién de

infraestructura, toma de decisiones adecuadas en funcién de los requerimientos de la

infraestructura



e Activos Intangibles: Normas y legislaciones aplicables, para activos comerciales o

industriales aspectos como interaccion con su entrono e imagen corporativa.

Bajo estas premisas se disefiara la estrategia de gestion de infraestructura de manera tal que
esta, provea una descripcién de alto nivel de los pasos y actividades para la implementacion
del modelo de gestidn de infraestructura. En este desarrollo se procurard una perspectiva de
largo plazo al igual que el involucramiento de todos los actores relevantes, apuntando asi a que

dicha estrategia sea base para el logro de los objetivos del negocio



5. Descripcién del TPI
5.1. Titulo

Estudio de Factibilidad para conformar una empresa dedicada a la prestacion de servicios
de consultoria en gestion de infraestructura basada en riesgo, para compafiias comerciales e
industriales en los rangos de pequefia y mediana empresa ubicada en la localidad suba de la

ciudad de Bogota
5.2. Componente innovador

e Modelo de gestion de activos fisicos basados en la gestion de riesgos

e Control costo del ciclo de vida, reduccion de costos operacionales

e Software de registro detallado del estado de la condicion, histéricos de mantenimiento
y condiciones operacionales o funcionamiento

e Aplicacion de normas y legislaciones aplicables, para activos comerciales o industriales

aspectos como interaccion con su entrono e imagen corporativa.
5.3. Resumen

Se Desarrollara un estudio de factibilidad para determinar la viabilidad y reducir los riesgos
de la creacion de una Empresa de servicios de consultoria en gestion de infraestructura basada
en riesgo para compafias comerciales e industriales en los rangos de pequefia y mediana
empresa el cual contiene los siguientes aspectos.

El estudio de factibilidad iniciara con un analisis que permita definir los factores
estratégicos del entorno y diferenciar entre oportunidades y amenazas que ayude con la toma
de decisiones que permita enfrentar las condiciones del mercado. Una vez realizado el analisis
del entrono se desarrollara un estudio de mercado para establecer la viabilidad comercial de la
idea de negocio conociendo su mercado objetivo y la diferenciacion de la idea de negocio con

el resto de sus competidores para establecer si existe 0 no posibilidades de éxito.



Seguido del andlisis de mercado se realizard un estudio técnico que permita evaluar las
distintas opciones para la implementacion de la idea de negocio, asi como los recursos
necesarios, para asi establecer el nivel de inversion a la hora de implementar la idea de negocio.
Para definir las fortalezas y debilidades de acuerdo con la capacidad operativa de la idea de
negocio, se evaluaran aspectos importantes de la legislacion laboral y tributaria que permita
establecer su viabilidad y como los aspectos legales para su creacién por medio del estudio
organizacional y legal. Posterior a esto, se evaluara la perspectiva futura de la idea de negocio
a través del pensamiento estratégico que dé lugar al desarrollo de la mision de la empresa,
valores, principios, estrategias y vision, para definir las bases sobre las cuales se tomaran las
decisiones de planeacion a fin de determinar la capacidad de proyectar los acontecimientos en
funcion del comportamiento de su entorno y construir un plan de accidn que permita prospectar

y tomar las decisiones mar convenientes para la idea de negocio.



6. Plan de Trabajo
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Figure 2. Plan de trabajo TPI. Describe los hitos principales a desarrollar en el estudio de

factibilidad para conformar una empresa dedicada a la prestacion de servicios de consultoria

en gestion de infraestructura basada en riesgo, para el sector industrial en los rangos de pequefia

y mediana empresa ubicada en la ciudad de Bogota



7. Analisis externo e interno

7.1. Analisis Externo

7.1.1. Variables econdmicas

Teniendo en cuenta el contexto dado anteriormente de la idea de negocio descrita
anteriormente se desarrollard el analisis macroeconémico con respecto a variables

macroeconomicas como son el producto interno bruto (PIB), tasa de interés monetaria, tasa de

desempleo, consumo, entre otras.

7.1.1.1. Tasa de interés de politica monetaria

Controla lo relacionado a temas cambiarios y monetarios, esto incluye mantener un
costo de vida bajo cuyo valor de referencia definido es del 3% con una variacion de +/- 1%
porcentual. Afecta directamente a la inflacién y busca mantenerla baja y estable (BanRep). En
la gréafica No 2 se muestra el comportamiento de la tasa de interés monetaria de los Gltimos 20

afios en la cual vemos el comportamiento de esta en los Gltimos veinte afios para Colombia.
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Figure 3. Descripcion del comportamiento de la tasa de interés de politica monetaria en los
altimos veintitrés afios. Adaptado de bodega de datos -Serankua Banco de la Republica,
Subgerencia Monetaria y de Inversiones Internacionales, Mesa de Dinero. (2018)



Esta grafica muestra que una vez creado la JDBR, Colombia ha mantenido una politica
contractiva en términos generales a excepcion de los afios 2008 y 2016, fue la crisis hipotecaria
en Estados Unidos que Colombia de vio afectada por la recesion econémica en Estados Unidos
y la caida del precio del petroleo. Este es un factor importante que afecta directamente el
crecimiento de la idea de negocio, debido a que va a contar con crecimiento inorganico
inicialmente y esto sera afectado por las fluctuaciones de la tasa de interés bancaria, porque, si
baja la tasa, el fondeo de recursos va a ser mucho mas exequible los intereses van a ser mas
bajos y se puede dar un crecimiento inorganico mucho mas acelerado cuando baja de las tasas
de interés bancaria.

Ahora si sube la tasa, el acceso a créditos no van a ser tan facil porque las tasas de
interés bancaria suben y los niveles de riesgo. Aqui se debe tomar decisiones adecuadas acerca
en el desempefio de la idea de negocio donde se debe buscar que la rentabilidad del negocio
sea mayor al de la tasa de interés del banco asi que la estrategia seria bajar los costos fijos
enfocandose en la rentabilidad cuyo valor serd importante dentro de los resultados financieros

de la compafiia.

7.1.1.2. Producto interno Bruto
Nos permite conocer el comportamiento del mercado de los bienes y servicios que
genera una nacion en un periodo de tiempo. A continuacion, vemos como ha sido el

comportamiento del PIB para Colombia durante los Gltimos 12 afios.
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Figure 4. Descripcion del comportamiento del PIB en los ultimos doce afios. Adaptado DANE
- Direccién de Sintesis y Cuentas Nacionales y Banco de la Republica, Estudios Econdmicos
Célculos Banco de la Republica - Cuentas Financieras. (2017).

Para el caso de nuestra idea de negocios la cual hace parte del segmento de servicios
KPO. Este es un sector muy importante para la economia colombiana el cual contribuye un 6%
de crecimiento anual (Gartner, Evaluerserve). Adicional que por su naturaleza tiene una
capacidad de generacion de valor alta. Es este sector tiene una alta participacion los servicios
de ingenieria y los servicios legales.

El PIB es un indicador que tiene un fuerte efecto en los mercados financieros, debido a
que los inversionistas tienen en cuenta este valor para evaluar si una economia esta en recesion
si estd en un ciclo expansivo o contractivo lo que da como resultado el comportamiento de las
inversiones. Como la idea de negocio depende de la inversiéon y el comportamiento de la
economia ya que es un producto que tiene un comportamiento ciclico va a depender de esta
variable. Cuando hay crecimiento hay inversién y las compafiias del sector industrial y

comercial siempre estaran buscando soluciones que impacten directamente los objetivos



organizacionales. Adicional cuando el PIB tiene comportamiento expansivo hay mayor
probabilidad de inversion, crecimiento de las compaiiias y creacion de nuevas compafiias y la
generacion de empleo. Si evalta el comportamiento de los ultimos tres afios (2017 -2019) de
PIB de Colombia, estariamos no en un ciclo expansivo, pero si en un proceso de recuperacion
segun el comportamiento de la tendencia de crecimiento lo que para este momento seria un

buen momento para la inversion también influenciado por las decisiones tomadas por el banco

de la repUblica en mantener la tasa de interés.
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Figure 5 Descripcion del comportamiento del PIB por tipo de sector econdmico en los Gltimos
seis afios. Descripcion del comportamiento del PIB por tipo de sector econdmico en los ultimos
seis afios. Adaptado DANE - Producto Interno Bruto (PIB) Historicos. (2019)



Para idea de negocio segun el crecimiento del producto interno bruto los segmentos en los
cuales se enfocaria del desarrollo seria el de manufactura inmobiliario y comercio en las cuales
se trabajaria una estrategia de introduccién y promocién de los servicios, para posterior trabajar

una estrategia de consolidacion en los sectores de energia, petroleos.

7.1.1.3. Consumo

Evaluando otra variable relacionada con el PIB, el consumo ha crecido entre el 2017 -
2019 por encima 1,13% por encima del comportamiento de PIB. lo que evidencia un ciclo
expansivo de la economia de Colombia. EI més reciente informe de la firma (Raddar 2019), da
cuenta de un incremento de 4,3% en el primer trimestre de 2019 en términos reales del gasto
de los hogares, se trata del mejor registro en los ultimos 38 meses (Camilo Herrera, CEO

Raddar).
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Figure 6. Comparacion del comportamiento del PIB vs al consumo. en los Gltimos doce afios.
Comparacion del comportamiento del PIB vs al consumo. en los dltimos doce afios. Adaptado
DANE - Direccion de Sintesis y Cuentas Nacionales y Banco de la Republica, Estudios
Econdmicos Célculos Banco de la Republica - Cuentas Financieras. (2017)

Cuando exista un periodo Expansivo, como las compafiias competidoras en el segmento
de servicio pertenecientes a la idea de negocio manejan dos esquemas de negocio: el suministro

de personal y servicios especializados, el modelo de negocio puede llegar a unir estos dos



modelos mencionados anteriormente por lo cual se implementara en ciclo o periodo expansivo
un programa/estrategia de paridad de precios para no salirnos del mercado. En periodo
contractivo dado que la demanda disminuye como se mencion0 anteriormente se buscara un
programa de precios de introduccion donde la rentabilidad tenga una importancia dentro de los
resultados financieros de la compafiia. adicional a esto es importante buscar nuevos mercados
o clientes fuera del pais o un nuevo nicho de mercado que puedan pagar un poco mas por el

servicio ofrecido.

7.1.1.4. Tasa de desempleo

En el escenario de un caida del consumo y asi su afectacion directa sobre el PIB,
produciria una pérdida en la capacidad productiva de la idea de negocio ya que posiblemente
nos veriamos forzados a detener el proceso inversion, reducir actividades en clientes y recortar
personal para evitar suspender pagos o quebrar; lo que generaria un desempleo perdiendo el la
inversion en conocimiento realizada en el personal y afectando el know how de nuestra oferta
de valor, teniendo que trasladar ese conocimiento a sectores o empresas en expansion diferentes

de aquellos en contraccion en que trabajaban. (Banrep, 2020)
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Figure 7. Descripcion del comportamiento de la tasa de desempleo en Colombia. en los ultimos
catorce afios. Adaptado de la Informacion recopilada y calculada por el Departamento Técnico
y de Informacién Econdmica del Banco de la Republica. (marzo de 2019).



7.1.1.5. Tasa Representativa del mercado — TRM

Dado a que parte de portafolio de producto de la idea de negocios, cuenta con servicios
especializados con equipos y consumibles provenientes del extranjero; una tasa de cambio muy
volatil estaria afectado la estrategia de precios definida para la idea de negocios debido a que
la compra se realiza en moneda extranjera, asi como su amortizacion y el valor de estos

servicios estarian en pesos colombianos aumentando asi el valor de venta.
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Figure 8. Descripcion del comportamiento de la tasa de cambio en Colombia en los tltimos 28
afios. Adaptado de la Superintendencia Financiera de Colombia (www.superfinanciera.gov.co)
banco de la Republica - Gerencia Técnica

Por lo anterior se debe definir una estrategia de corto y largo plazo para hacer frente a
esta volatilidad por tipo de politica de cambio flexible manejada por el BanRep para tomar las
decisiones mas acertadas y para asi no trasladarle automaticamente estas fluctuaciones al precio
de venta. Para lo cual es importante buscar nuevos mercados o clientes fuera del pais o un
nuevo nicho de mercado que puedan pagar un poco mas por el servicio ofrecido. Por ejemplo,
el sector de KPO, ITO y BPO en Colombia, segiin IDC, ha crecido el 61% en los Gltimos cuatro

afios. Adicionalmente, se estima que el sector empleé 130.000 personas, las exportaciones



alcanzaron los US$ 446 millones, mientras que los ingresos operacionales fueron superiores a

los US$ 2.600 millones, en el 2011. (Dinero, 2012)
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Figure 9 Descripcion de la venta interanual al 2012 por tipos de mercados de servicios con la
venta real a 2010 y su proyeccion a 2013. Adaptado de “Oportunidades en la Industria de
Servicios de BPO en Colombia”, Gartner, Evaluerserve

La distribucidn de la participacion del mercado global por ventas por tipos de servicios
se distribuye de la siguiente manera: 3% para los KPO, 35% BPO y 62% ITO, a pesar de que
la mayor facturacion por tipo de servicio es por ITO, las principales proyecciones de
crecimiento se concentran en los negocios KPO con un 6% anual (Gartner, Evaluerserve)
subsegmento de servicio en el cual se ubica la idea de negocio. Adicional a esto en estudios
realizados en Colombia, para el 2014 se habia proyectado que los servicios KPO tuvieran una
venta de MUSD 1,7 concentrandose principalmente en sectores como farmacéutico, servicios
de ingenieria (ESO), servicios de tecnologias de la informacion (ITO) y otros (KPO) (Tholons,
septiembre 2010).

Aparte de la tasa de interés de politica monetaria la TRM en una manera de controlar
también la inflacion del pais y la forma de establecer una tasa de cambio objetivo para no
afectar la economia del pais, pero tampoco desincentivar la inversion extranjera y no afectar
los flujos de inversion directa. Asi que como lo mencione anteriormente puede que afecte en
algun aspecto la estrategia de precios definida para la idea de negocios, pero es una oportunidad

si se toman decisiones rapidas para aprovechar aquellos mercados que dicha politica de control



cambiaria este favoreciendo. Para este caso los mercados donde se enfocaria el desarrollo de
la idea de negocio serian el sector de manufactura, comercio, servicios financieros y
empresariales (Comprende las actividades auxiliares de la intermediacién financiera y las
actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler) y petroleos se exploraria cuando se tenga

la experiencia y el soporte financiero para ingresar a este sector.

FLUJOS DE INVERSION EXTRANJERA DIRECTA EN
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Figure 10. flujos de inversion extranjera directa en Colombia segun actividad econdmica.
Adaptado de Politica Monetaria e Informacion Econémica - Balanza de Pagos Banco de la
Republica, Subgerencia. 2

7.1.1.6. Tasa de desempleo

En el escenario de un caida del consumo y asi su afectacion directa sobre el PIB, produciria
una pérdida en la capacidad productiva empresa o idea de negocio ya que posiblemente nos
veriamos forzados a detener el proceso inversor, reducir actividades en clientes y recortar
personal para evitar suspender pagos o quebrar, y muchas otras han desaparecido; lo que
generaria un desempleo perdiendo el la inversién en conocimiento realizada en el personal y
afectando el know how de nuestra oferta de valor, trasladando ese conocimiento en sectores o

empresas en expansion diferentes de aquellos en contraccion en que trabajaban.



Tasa de desempleo en Colombia
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Figure 11. Descripcion del comportamiento de la tasa de desempleo en Colombia. en los
ultimos catorce afios. Adaptado de la Informacidn recopilada y calculada por el Departamento
Técnico y de Informacion Econdmica del Banco de la Republica. (marzo de 2019).

7.1.2. Entorno Politico

Colombia es un pais con un clima cambiante en temas politicos, esto suscitado por el
acuerdo de paz realizado con las FARC, lo que ha generado que la opinion publica se vuelque
a otros aspectos como la pobreza, la corrupcion, desempleo, educacion entre otras. Adicional
un desbordado nivel de migracién de venezolanos que, si bien abre oportunidades de
crecimiento por la llegada de profesionales, también abre una entrada de migrantes carentes de
oportunidades en su pais con un nivel educativo bajo que lo que puede generar es un alto nivel
de delincuencia comun y una carga al estado impactando el nivel de déficit actual.

“Actualmente las politicas del gobierno actual se basan en la legalidad, emprendimiento y
equidad, con tres ejes transversales como son: infraestructura, sostenibilidad ambiental e
innovacion.” (Bancomundial, 2019). Se espera que se genere un alivio en el clima politico
generado por el gran nivel de polarizacion dejando los extremos y buscando una posicion mas
de centro que permitira unareduccion en los animos entre los partidos de derechay de izquierda
lo que traera mayor inversién extranjera que ayudara a desarrollar la idea de negocio

impactando las politicas monetarias. Dentro de las mayores dificultades reportadas por los



empresarios en el estudio de que manifestaron encontrar obstaculos al emprender proyectos de
inversion esta la incertidumbre politica de quinto lugar con un 17% del total de empresas

encuestadas. (ANDI, 2020)

Tasa de cambio | 5.2
Incertidumbre econdmica (desempleo, inflacion) || NN ::.:2
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Incertidumbre politica y/o juridica ||| | | N 17.0
Contrabando y competencia desleal/ Informalidad ||| N 1.1
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Figure 12. Factores que afectaran el desempefio en el 2020. Descripcion de los principales
fatores que se proyectaron que afectarian el desempefio de las empresas en Colombia durante
el 2020. Adaptado del informe Colombia: Balance 2019 y Perspectivas 2020 (enero de 2019).

7.1.3. Variables sociales, culturales, geograficas y demograficas

7.1.3.1. Variables Geograficas y demograficas

Actualmente las industrias en Colombia estan clasificadas por medio de variables que
se han establecido segun las condiciones comerciales de Colombia, donde la principal son los
ingresos debido a que segun lo descrito por el ministerio de Comercio, Industria y Turismo
permite definir el tamafio real de la industria. Para lo cual definido este criterio el del Decreto
No 957 5 de junio de 2019, cuya segmentacion en funcién de lo descrito anteriormente se

muestra a continuacion.



Table 1. Variables de ingresos por actividades econdmicas en Colombia
Tamano Manufactura Servicios Comercio
Micro hasta 811 hasta 1.131 hasta 1.535

Pequefia = desde 811 hasta 7.027  desde 1.131 hasta 4.523 = desde 1.535 hasta 14.781

Mediana desde 7.027 hasta desde 4.523 hasta desde 14.781 hasta
59.527 16.558 74.066

Nota: La tabla muestra la clasificacion de empresas a partir de sus ingresos Anuales en millones
de pesos colombianos de 2019. Adaptado de “Decreto No 957 5 de junio de 2019.” Mincit,
2019.

7.1.3.2. Participacion en el Mercado nacional
Segun con el estudio realizado confecamaras de enero a diciembre del 2019 segun el
valor de sus activos productivos las empresas en Colombia su distribucion es la siguiente:
“microempresas (99,6%, seguido por las pequefias empresas (0,37%) y el restante se encuentra
en las medianas y grandes empresas (0,03%)” (Confecamaras, 2019). La cantidad de empresas

segun el valor de sus activos productivos se muestran en la siguiente tabla.

Table 2 Unidades productivas por tamafios en Colombia

Numero de empresas creadas Participacion, %
Ene-Dic 2018 Ene-Dic 2019 Ene-Dic 2018 Ene-Dic 2019
Microempresa 301.705 308.223 99,6 996
Pequeiia 1.243 1.155 04 0,37
Mediana 69 70 0,0 0,0
Grande 10 15 0,0 0,0
Total 303.027 309.463 100,0 100,0

Nota: Muestra la distribucion de unidades productivas por tamafios en Colombia, Adaptado de
“Informe de Dinamica de Creacion de Empresas en Colombia, enero - diciembre de 2019”
(Confecamaras, 2019).

Adicional a la distribucion de unidades productivas se muestra a continuacion la

distribucion segun la cantidad de industrias de acuerdo con las ramas de su actividad econémica

se listan en la siguiente tabla.



Table 3. Unidades productivas por ramas de actividad econdmica

Ene-Dic Ene-Dic  Variacion

Actividad Economica 2018 2019 % Contribucién

Otras actividades de servicios 14.819 16.416 10,8 06
Comercio al por mayor y al por menor 113.751 115415 15 05
Actividades de servicios administrativos y de apoyo 14.342 15.189 59 03
Industrias manufactureras 28.827 29.414 20 02
Actividades profesionales, cientificas y técnicas 18.812 19.296 26 02
Actividades financieras y de sequros 3.324 3.761 13,1 02
Informacion y comunicaciones 7.558 7.989 5,7 0,1
Transporte y almacenamiento 8.775 9.160 44 01
Actividades artisticas, de entretenimiento 11.208 11.480 24 01
Actividades inmobiliarias 4.802 5032 48 01
Construccion 13.525 13.751 1,7 01
Distribucion de agua, saneamiento ambiental 1.709 1.852 84 01
Actividades de salud humana y asistencia social 3.897 3917 05 00
Actividades de organizaciones y entidades extraterritoriales § 2 60,0 00
Actividades hogares en calidad de empleadores 49 36 -26,5 00
Suministro de electricidad, gas, vapor y aire 389 376 -33 00
Administracion piblica y defensa; seguridad social 156 135 -13.5 00
Actividad no Homologada a CIIU V4 154 89 422 00
Explotacion de minas y canteras 1.168 1.091 6,6 0,0
Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca 4.865 4.790 15 00
Educacion 3.187 2.880 96 0,1
Alojamiento y servicios de comida 47.705 47.392 0,7 -0.1

Total general 303.027  309.463 21 21

Nota: Muestra la distribucion de empresas segln la actividad econémica Adaptado de “Informe
de Dindmica de Creacion de Empresas en Colombia, enero - diciembre de 2019”

(Confecamaras, 2019).

7.1.3.3. Participacion en el Mercado local
Adicional segln datos de la camara y comercio de Bogota, “del total de empresas y
establecimientos de comercio activos en Bogota — Region, el (91,0 %) son microempresas, (6,5
%) son pequefias, (1,8 %) son medianas y (0,7 %) son grandes”. (CCB, BALANCE DE LA
ECONOMIA DE LA REGION BOGOTA - CUNDINAMRCA, 2018).
De acuerdo con lo reportado en la cdmara y comercio de Bogota, existen 728.784 con
registro de cAmara y comercio cuya participacion en el PIB de Bogota — regién por sectores

economicos es el siguiente:



Table 4. Distribucién PIB Bogota - Region

Distribuciéon PIB

Sector Bogota
Actividades financieras y de seguros 34,10%
Actividades de servicio social y personales 17,70%
Comercio, reparacion Alojamiento y servicios de comida 16,10%
Industrias manufactureras 11,90%
Transporte 8,40%
Construccion 5,70%
Suministro de electricidad, gas y agua 3,20%
Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca 2,30%
Explotacion de minas y canteras 0,40%

Nota: Muestra la distribucion del P1B por actividad comercial de Adaptado de “Calculos
Direccion de Gestion de Conocimiento (CCB)” DANE, 2017.

7.1.3.4. Variables sociales, culturales

Se presenta un comportamiento creciente en el segmento manufacturero y oil & gas para
sus actividades diaria debido a que hay una tendencia muy marcada en la actualidad con lo
relacionado con proyectos de tercerizacion de servicios para concentrarse en su actividad
primaria relacionada con su producto. Otro aspecto importante, es la capacidad de generacion
de valor que tiene los servicios de outsourcing para los procesos industriales principalmente
enfocados en la reduccion de costos relacionados con el costo total de propiedad (TCO),

(Estudio de caracterizacién BPO, ITO, KPO PTP-IDC, 2013IDC)
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Figure 13. Escala de la propuesta de Valor sectorial. Describe la escala de valor que
corresponde a la capacidad y vocacion de las empresas por vender servicios basicos o servicios
de valor a sus clientes. Adaptado de “Estudio de caracterizacion BPO, ITO, KPO PTP-IDC”,
Vilate -Granados IDC, 2013.
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Figure 14. Escala de la propuesta de Valor sectorial empresas por nivel de propuesta de valor
en Colombia. Describe los grupos por tipos de niveles de propuesta de valor donde las empresas
se encuentran entregando su oferta de valor. Adaptado de “Estudio de caracterizacion BPO,
ITO, KPO PTP-IDC”, Vilate -Granados IDC, 2013



De acuerdo con el estudio realizado por (Vilate -Granados IDC, 2013) en la cual se
desarrolla un analisis comparativo de las tendencias de la especializacion de los tipos de oferta
de valor, en el grafico 13 vemos la importancia de desarrollar ofertas de valor enfocados
aspectos como 2, 5, 7,9,10,11, puntos en los cuales puede generar un mayor diferencial de una

oferta.
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Figure 15.Escala de propuesta de valor Colombia. Muestra un andlisis comparativo de las
tendencias de la especializacion de los tipos de oferta de valor, de las empresas de servicios
colombianas. Adaptado de “Estudio de caracterizacion BPO, ITO, KPO PTP-IDC”, Vilate -
Granados IDC, 2013

7.1.3.4.1. Tendencia: La nueva economia colaborativa

El sector de la economia colaborativa crecerd en los siguientes afios de una forma
exponencial segun estudio realizado por PWC pasaré a facturar 15.000 millones de euros a

335.000 millones para el 2025. Este crecimiento tendrd que ver con colaboracion de

particulares con empresas y/o proyectos de colaboracion entre empresas y profesionales.



7.1.4. Variables politicas y legales

7.1.4.1. Variables Politicas

7.1.4.1.1. Ley 2010 de crecimiento econémico Colombia
El pasado 27 de diciembre de 2019 el congreso aprobd una nueva reforma tributaria

denominada ley de crecimiento econdmico la cual entro en vigor el 01 de enero de este afio la

cual reemplaza la ley de Financiamiento 1493 de 2018; cuyos componentes importantes son

los siguientes:

7.1.4.1.1. Impuesto sobre las ventas
Se establece que la base gravable en la importacion de bienes desde el exterior y de
zona franca con componente nacional exportado permite descontar el valor de las
materias primas y servicios sobre los cuales ya se haya pagado IVA. Se establece que
por tres dias al afio ciertos productos estaran exentos de IVA. Se mantiene la exclusion
de IVA para la venta de inmuebles establecida por la Ley de Financiamiento. Se
establece un mecanismo de devolucién de IVA para los hogares de menores ingresos.
(Urrutia, 2020)

7.1.4.1.2. Impuesto Sobre La Renta para Personas Juridicas
La tarifa sera del 32% para el afio gravable 2020, 31% para el afio gravable 2021. A
partir del afio gravable 2022 la tarifa sera del 30%. Se establece una nueva sobretasa
para las entidades financieras con una renta gravable superior a 120.000 UVT
($4,270M), la cual sera liquidada y pagada por medio de un anticipo. La tarifa del
impuesto sobre la renta, incluyendo la sobretasa, sera del 36% por el 2020, del 34% por
el 2021 y del 33% por el 2022. El porcentaje de renta presuntiva se reduce del 1,5% al
0,5% para el 2020. A partir del 2021 la tarifa serd del 0%. Se crea una deduccion
especial del 120% por los salarios pagados a empleados menores de 28 afios siempre y

cuando se trata del primer empleo de la persona. Se reitera que el componente



inflacionario de los rendimientos financieros volvera a estar desgravado. Para el caso
de las ventas indirectas, se aclara que cuando se realice una posterior enajenacion
indirecta, el costo fiscal sera el valor proporcionalmente pagado por las acciones de la
entidad del exterior que posee los activos subyacentes ubicados en Colombia. (Urrutia,
2020)
7.1.4.1.3. Impuesto sobre la renta - Personas Naturales
Establece que los trabajadores que perciben rentas de trabajo diferentes a las
provenientes de una relacion laboral podran imputar los costos y gastos que tengan
relacion de causalidad con dicha actividad. Se crea una deduccion especial para los
intereses pagados por préstamos educativos del ICETEX, limitado a 100 UVT anuales
($3,5M). (Urrutia, 2020)
7.1.4.1.4. Impuesto al Patrimonio

Se incluye el impuesto al patrimonio por los afios 2020 y 2021 a la tarifa del 1%. Este
impuesto esta a cargo de las siguientes personas (Personas naturales residentes
(contribuyentes del impuesto sobre la renta o regimenes sustitutivos) respecto de su
patrimonio ubicado en Colombia y fuera del pais. Personas naturales no residentes
respecto de su patrimonio ubicado en Colombia (sea a través de un EP o sin éste),
Sucesiones iliquidas de las personas antes mencionadas, respecto del patrimonio que
corresponda (segun fueran residentes o no residentes), Sociedades o entidades
extranjeras que no sean declarantes del impuesto de renta en Colombia y que posean
bienes ubicados en el pais, diferentes a acciones de sociedades colombianas, cuentas
por cobrar y/o inversiones de portafolio (siempre que respecto de los bienes excluidos
se haya dado cumplimiento al régimen cambiario), cuando su patrimonio relevante al 1

de enero de 2020 sea igual o superior a COP 5.000 millones. (Urrutia, 2020)



7.1.4.1.5. Normalizacién
“Se crea un nuevo impuesto de normalizacion para el afio 2020 a la tarifa del 15%

sobre el monto de los activos omitidos o pasivos inexistentes”. (Urrutia, 2020)

7.1.4.1.6. Fondos de Capital Privado y Fondos de Inversion Colectiva

“Se amplia hasta el 30 de junio de 2021 el régimen de transicion que mantiene la
reglamentacion vigente hasta el 31 de diciembre de 2018 a los fondos existentes a dicha fecha.”
(Urrutia, 2020)
7.1.4.1.7. Dividendos

“Para las personas naturales no residentes y personas juridicas extranjeras, se
incrementa la tarifa del 7,5% al 10%. Para las personas naturales residentes, se reduce la tarifa

del impuesto a los dividendos del 15% al 10%.” (Urrutia, 2020)

7.1.4.1.8. Beneficio de Auditoria
“Se extiende el Beneficio de Auditoria al afio 2021. Adicionalmente, se aclara que este
beneficio aplicara para los contribuyentes que hayan cumplido los requisitos para acogerse al

beneficio por el afio gravable 2019.” (Urrutia, 2020)

7.1.5. Entorno legal

Dentro de las normativas para el sector de servicio se pueden encontrar 109 marcos
normativos y de politica relevantes, 62 de ellos relacionados con politicas y 47 normativas. 84
de las normas y politicas estan relacionadas con los subsectores BPO, BPO — ITO-KPO, BPO-

KPO, 94 relacionadas directamente a las ITO y 51 a KPO. (Vilate -Granados IDC, 2013)

7.1.5.1. Ley laboral

A continuacion, se describe las leyes que regulas las relaciones laborales en Colombia



Decreto Ley 2663 del 5 de agosto de 1950: En Colombia, la relacion laboral entre la
empresa y el trabajador esta regulada por el codigo sustantivo del trabajo y sus normas
reglamentarias. (republica, 1950)

Resolucion 1401 de 2007 Por la cual se reglamenta la investigaciéon de incidentes y
accidentes de trabajo. (Supersalud, 2007)

Resolucion 2346 de 2007 Por la cual se regula la practica de evaluaciones médicas
ocupacionales y el manejo y contenido de las historias clinicas ocupacionales.
(minsalud, 2007)

Resolucién 2646 de 2008 Por la cual se establecen disposiciones y se definen
responsabilidades para la identificacion, evaluacion, prevencion, intervencion y
monitoreo permanente de la exposicion a factores de riesgo psicosocial en el trabajo y
para la determinacion del origen del origen de las patologias causadas por el estrés
ocupacional. (Minsalud, http://www.saludcapital.gov.co, 2008)

Resolucidn 652 de 2012 Por la cualquier se establece la conformacion y funcionamiento
del Comité de Convivencia Laboral en entidades publicas y empresas privadas y se di
tan otras disposiciones. (Mintrabajo, https://www.mintrabajo.gov.co, 2012)
Resolucién 0312 de 2019 Por la cual se definen los Estdndares Minimos del Sistema de
Gestidn de la Seguridad y Salud en el Trabajo SG-SST. (Mintrabajo, 2019)

Decreto 1072 de 2015 Decreto Unico Reglamentario del Sector Trabajo. (Mintrabajo,
2015)

Resolucion 1409 de 2012 Por la cual se establece el reglamento de seguridad para
proteccion contra caidas en trabajo en alturas. (Mintrabajo, 2015)

Decreto — Ley 1295 de 1994 Por el cual se determina la organizacion y administracion

del Sistema General de Riesgos Profesionales. (Mintrabajo, 1994)



e Resolucion 1792 de 1990. Por la cual se adoptan valores limites permisibles para la
exposicion ocupacional al ruido. (Minsalud, 1990).

e Resolucion 2013 de 1986. Por la cual se reglamenta la organizacion y funcionamiento
de los Comités de Medicina, Higiene y Seguridad Industrial en los lugares de trabajo.
(Mintrabajo, 2013)

e Resolucion 2400 de 1979. Por la cual se establecen algunas disposiciones sobre

vivienda, higiene y seguridad en los establecimientos de trabajo. (Mintrabajo, 1979)

7.1.6. Entorno tecnolégico

7.1.6.1. CONPES 3975 - Politica nacional para la transformacion digital e inteligencia
artificial

Este documento formula una politica nacional para la transformacion digital e
inteligencia artificial. Esta politica tiene como objetivo potenciar la generacion de valor
social y econémico en el pais a través del uso estratégico de tecnologias digitales en el
sector publico y el sector privado, para impulsar la productividad y favorecer el bienestar
de los ciudadanos, asi como generar los habilitadores transversales para la transformacion
digital sectorial, de manera que Colombia pueda aprovechar las oportunidades y enfrentar

los retos relacionados con la Cuarta Revolucion Industrial. (PLANEACION, 2019)

7.1.6.2. Tendencia: Transformacion digital

Actualmente la tendencia es la tecnologia, el proceso de la adaptacion de las empresas a
ella es mas importante debido a que le puede dar un diferencial ante los clientes y competidores.
Que puede llevar a crear una estrategia basada en una transformacion digital que lo lleve a que
posiblemente genere un cambio en el modelo de negocio. Para implementar una transformacion

digital se deben tener en cuenta los siguientes aspectos: la estrategia a desarrollar, la vision



hacia donde vamos, modelos y actividad de negocio. Con esto, hay que pensar en la

automatizacion del contacto con los clientes, la oferta, logistica.

7.1.7. Ecoldgico

7.1.7.1. Eco innovacion

Se proyecta que para el afio 2100 la tierra tendra 12.300 millones de personas la demanda
de infraestructura aumentara. Por ejemplo, para el 2040 el uso del servicio de energia sera de
un 37% y para el 2020 y 2100 el costo de las materias primas crecerd un 150%. Para soportar
este consumo requeririamos de aproximadamente 1.5 planetas para producir y todos los
recursos necesarios lo que obliga a generar nuevos modelos de negocio bajo un esquema de
economia circular donde se busque que lo que produzcamos o construyamos su vida util
aumento y que posterior a esto su porcentaje de aprovechamiento después de su disposicion

final aumente. (MOLERO, 2019)

7.1.7.2. Documento COMPES No 3919 politica nacional de edificaciones sostenibles

Enfoque en la inteqgracién 1
el ciclo de vida

dle las edificaciones

Figure 16. Ciclo de vida de una edificacion sostenible, el cual describe cuales solo los
componentes del ciclo de vida de una edificacion dentro de un contexto de economia circular.
Adaptado de “Documento COMPES 39109.



El documento COMPES No 3919 politica nacional de edificaciones sostenibles se basa
principalmente en el concepto de una edificacion sostenible es econémicamente viable,
ambientalmente vivible y socialmente equitativa; por tanto, este tipo de edificaciones
promueven el crecimiento verde y la economia circular. En otras palabras, la edificacion
sostenible es aquella que hace uso de energia, agua y materiales de un modo eficiente, en
sincronia con el sitio, y provee confort y salud a sus usuarios. En este orden de ideas, la
edificacion sostenible es un concepto integral que abarca el uso racional de los recursos
naturales, ofrece a los usuarios espacios que impactan positivamente en la salud, la felicidad y
el bienestar, a través de entornos prdsperos y saludables que respetan el ambiente, los
ecosistemas y la biodiversidad.

Dentro de este marco del ciclo de vida de una edificacion sustentable que ofrece a los
usuarios espacios que impactan positivamente en la salud, la felicidad y el bienestar, a través

de entornos présperos, saludables.

7.1.8. Diagnostico externo POAM

Para el diagnostico de las variables externas se utilizara una metodologia (POAM) con la
que evaluaremos las oportunidades y amenazas potenciales de nuestra idea de negocio,
dependiendo de su impacto e importancia. (Gémez, 2008)

Table 5.Diagnostico externo POAM

CALIFICACION

FACTORES OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO
ALTO MED BAJO ALTO  MED | BAJO ALTO  MED BAJO
ECONOMICOS
Tasa de interés qe politica X
monetaria
PIB X
Consumo X X
Tasa de desempleo X X
Tasa Representativa del
mercado — TRM X X

POLITICOS



x

Constitucion X
Normas X X
Impositivas X X
estabilidad politica X X
SOCIALES

Tamafio de mercado X

Participacion del mercado
local
Empresas con
certificaciones X X
internacionales
Método de colaboracion e
inspeccion en el trabajo
utilizacioén de herramientas
Business inteligent

Gestion de riesgos X X

Socios en la creacion de
nuevas dimensiones de X X
valor al cliente

TECNOLOGICOS

Nivel de tecnologia X X
Flexibilidad de procesos X X
Automatizacién X X
GEOGRAFICOS
ubicacion X X
Vias de acceso X X

Nota: Muestra el diagnostico de las variables externas se utilizara una metodologia (POAM)
con la que evaluaremos las oportunidades y amenazas potenciales de nuestra idea de negocio,
dependiendo de su impacto e importancia. Adaptado de “Gerencia estratégica Teoria -
Metodologia - Alineamiento - mapas estratégicos” (Gomez, 2008)

7.2. Analisis Interno (PCI)

Para el analisis interno se desarrollara el perfil de capacidad interna (PCI), cuya
metodologia nos permitird “evaluar las fortalezas y debilidades de la idea de negocio en
relacién con las oportunidades y amenazas que le presenta el medio externo de las areas
capacidad de direccion, Capacidad competitiva, Capacidad financiera, Capacidad técnica o

tecnoldgica y Capacidad de talento humano” (Gomez, 2008)



7.2.1. Capacidad de direccion

Table 6. perfil de capacidad interna (PCI) - Capacidad de direccion.

CALIFICACION

FACTORES FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
ALTO MED BAJO ALTO MED BAJO ALTO MED BAJO

Imagen corporativa,

L . X X
responsabilidad social
Uso de planes estratégicos y X X
andlisis estratégicos
Evaluacidn y pronostico del Medio X X
Flexibilidad de la estructura X X
organizacional
Velocidad de respuesta a X X
condiciones cambiantes
Comunicacion y control gerencial X X
orientacion empresarial
Habilidad para atraer y retener X X

gente altamente creativa
Habilidad para responder a la
tecnologia cambiante

Habilidad para manejar la inflacion X X
Agresividad para enfrentar a la

competencia X X
Sistemas de control X X
Sistemas de toma de decisiones

Sistemas de coordinacion X X
Evaluacion de la gestién X X

Nota: Muestra el diagnostico de las variables externas se desarrollara el perfil de capacidad
interna (PCI), con lo que se evallan las fortalezas y debilidades de la idea de negocio en
relacion con las oportunidades amenazas que le presenta el medio externo. Adaptado de
“Gerencia estratégica Teoria - Metodologia - Alineamiento - mapas estratégicos” (Gémez,
2008)

7.2.2. Capacidad Tecnoldgica

Table 7. perfil de capacidad interna (PCI) - Capacidad Tecnoldgica

CALIFICACION
FACTORES FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
ALTO | MED @ BAJO ALTO A MED | BAJO ALTO @ MED | BAJO
Habilidad técnica y de manufactura X X
Capacidad de innovacion X
Nivel tecnoldgico usado en los
productos X
Fuerza de patentes y procesos X X
Efectividad de la producciény X X

programas de entrega



Valor agregado al producto X
Intensidad de mano de obraen el

producto

Economia de escala X X
Aplicacion de tecnologia de
computadores

Nivel de coordinacion e integracion de X X
otras &reas

Flexibilidad de produccion X X

Nota: Muestra el diagnostico de las variables externas se desarrollaré el perfil de capacidad interna
(PCI), con lo que se evallan las fortalezas y debilidades de la idea de negocio en relacion con las
oportunidades amenazas que le presenta el medio externo. Adaptado de “Gerencia estratégica Teoria -
Metodologia - Alineamiento - mapas estratégicos” (Gémez, 2008)

X X

7.2.3. Capacidad del talento humano

Table 8. perfil de capacidad interna (PCI) - Capacidad del talento humano

CALIFICACION

FACTORES FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
ALTO | MED | BAJO ALTO | MED | BAJO @ ALTO | MED | BAJO
Nivel académico del talento

humano X X
Experiencia técnica X X
Estabilidad X X
Rotacién X X
Absentismo X X
Pertenencia X X
Motivacion X X
Nivel de remuneracion X X
Accidentalidad X X
Retiros X X
indices desempefio X X

Nota: Muestra el diagnostico de las variables externas se desarrollaré el perfil de capacidad interna
(PCI), con lo que se evallan las fortalezas y debilidades de la idea de negocio en relacion con las
oportunidades amenazas que le presenta el medio externo. Adaptado de “Gerencia estratégica Teoria -
Metodologia - Alineamiento - mapas estratégicos” (Gémez, 2008)

7.2.4. Capacidad Financiera

Table 9. perfil de capacidad interna (PCI) - Capacidad Financiera

CALIFICACION
FACTORES FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
ALT | ME | BAJ | ALT | ME | BAl @ ALT | ME | BAJ
0 D 0 0 D 0 0 D 0

Acceso a capital cuando lo requiere X

Grado de utilizacién de su capacidad de X

endeudamiento

Facilidad para salir del mercado X X

Rentabilidad retorno de inversion X X



liquidez disponibilidad de fondos
internos

Comunicacion y control gerencial X X

Habilidad para competir con precios X
Inversion de capital, capacidad para
satisfacer la demanda

Estabilidad de costos X X
Habilidad para mantener el esfuerzo ante
la demanda ciclica

Elasticidad de la demanda con respecto a
los precios X X
Nota: Muestra el diagnostico de las variables externas se desarrollaré el perfil de capacidad interna
(PCI), con lo que se evallan las fortalezas y debilidades de la idea de negocio en relacion con las
oportunidades amenazas que le presenta el medio externo. Adaptado de “Gerencia estratégica Teoria -
Metodologia - Alineamiento - mapas estratégicos” (Gémez, 2008)

7.2.5. Capacidad Competitiva

Table 10. perfil de capacidad interna (PCI) - Capacidad Competitiva.

CALIFICACION
FACTORES FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
ALTO | MED | BAJO | ALTO | MED | BAJO A ALTO | MED | BAIO
Fuerzas de producto, calidad, X X
exclusividad
Lealtad y satisfaccion del cliente X X
Participacion del mercado X X
Bajos costos de distribucién y ventas X X
Uso de la curva de experiencia X X
Inversion en 1&D para desarrollo de X X
nuevos productos
Grandes barreras en entrada de X X
productos en la compafiia
Ventaja sacada del potencial de X X
crecimiento del mercado
Fortaleza de los proveedores y X X
disponibilidad de insumos
Concentracion de consumidores X X
Administracién de clientes X X
Acceso a organismos privados y X X
publicos
Portafolio de productos X X
Programas postventa X X

Nota: Muestra el diagnostico de las variables externas se desarrollara el perfil de capacidad
interna (PCI), con lo que se evallan las fortalezas y debilidades de la idea de negocio en
relacion con las oportunidades amenazas que le presenta el medio externo. Adaptado de
“Gerencia estratégica Teoria - Metodologia - Alineamiento - mapas estratégicos” (Gémez,
2008).



8. Estudio de Mercados
8.1. Investigacion, Desarrollo e Innovacion

e Subsector de servicios KPO

e Tipo de Empresas: Ingenieria, Plataformas tecnolégicas como servicio

8.1.1. Descripcion

Empresa de consultoria dedicada a la gestion de infraestructura enfocada en el sector
industrial y comercial en los cuales mediante el desarrollo de modelos de gestion de
mantenimiento basados en riesgo busca garantizar la conservacion y la generacion de valor los
activos de una compafiia como marco segun lo definido en la norma ISO 55000. (Ver punto

2.1 Empresa de servicios de consultoria en gestion de infraestructura basada en riesgo)

8.1.2. Factores diferenciadores

8.1.2.1. Modelo de gestidn de activos fisicos basados en la gestidn de riesgos

Se enfoca principalmente en el componente del uso y mantenimiento de una edificacién
sostenible e impactando tangencialmente el disefio, planeacion y construccion, desde el aspecto
en que se mejora la mantenibilidad de una edificacion mejorando la vida util de los
componentes utilizados a través de analisis de patologias de la construccion, aumentando la
vida atil de los componentes impactando directamente en la reduccién de componentes
relacionados a la fabricacion de materiales esto se da porque su enfoque esté en la prevencion

del riesgo

8.1.2.2. Control costo del ciclo de vida, reduccion de costos operacionales
Su impacto principal es buscar el maximo retorno de los activos en el cual se enfocara en
una vision a mediano y largo plazo en la que se busca la reduccion de costos relacionados con

los costos de inversion, costos operacionales, de mantenimiento y los relacionados a costos



evitados, desde el enfoque de la etapa del ciclo de vida del activo que corresponde a
mantenimiento en la cual se definen los impacto de la no ejecucion de un mantenimiento a
adecuado, las estrategias a desarrollar como mantenimiento preventivo, predictivo, gestion de
malos actores, etc, la factibilidad de realizar una tarea y la evaluacion del riesgo asociado con

el impacto que tendra al incorporar los aspecto anteriormente descritos.

8.1.2.3. Software de registro detallado del estado de la condicidn, historicos de
mantenimiento y condiciones operacionales o funcionamiento

En la gran mayoria de proceso de inspeccion de equipos la metodologia de inspecciones
primarias que contemplan inspecciones sensoriales, de tipo visual para la deteccion de
condiciones subestandares; son realizadas por parte de un inspector mediante el
diligenciamiento de listas de chequeo predefinidas e impresas en papel. Posteriormente el
resultado de las inspecciones en papel debe ser transcrito para dar el correspondiente
tratamiento de avisos y ejecucion. Esta metodologia requiere tiempo de digitalizacién posterior
a diligenciado el check list, consumo de papel, y dificultad en la consulta de historiales y
trazabilidad de los resultados de inspeccién. En una fase méas adelante después de la
implementacion de la idea de negocio se buscara el desarrollo de este aplicativo para migrar a
la digitalizacion de inspecciones primarias mediante el uso de tecnologia. La creacion de
inspecciones definidas en rondas estructuradas; se realiza en la plataforma de acceso web para
que dichas rondas son transferidas de manera digital a una Tablet, que usara el inspector para
realizar las actividades en campo. Las rutas transferidas a las Tablet permiten registrar
digitalmente el resultado de dichas inspecciones; las cuales tienen alarmas preconfiguradas y

la posibilidad de agregar notas particulares segln sea la necesidad.



8.2. Entorno de mercado.

Actualmente en los servicios de tercerizacion de servicios se encuentra diferenciado en
tres tipos de actividades segun el reporte de (Proexport, 2012), existen tres tipos de servicios
de tercerizacién como son: “ITO (Information Technology Outsourcing), BPO (Business
Process Outsoucing) y KPO (Knowledge Process Offshoring)” actualmente son segmentos de
mayor crecimiento los cuales de acuerdo con los estudios de tendencias El mercado mundial
de tercerizacion de servicios, (BPO-KPO-ITO) cerrara en el afio 2012 con unas ventas cercanas
a los US$520.000 millones. En el periodo 2008-2011 la tasa promedio anual de crecimiento
fue de 5%. El sector de KPO, ITO y BPO en Colombia, segln IDC, ha crecido el 61% en los
altimos cuatro afios. Adicionalmente, se estima que el sector emple6 130.000 personas, las
exportaciones alcanzaron los US$ 446 millones, mientras que los ingresos operacionales fueron
superiores a los US$ 2.600 millones, en el 2011. (Dinero, 2012)

La distribucidn de la participacion del mercado global por ventas por tipos de servicios
se distribuye de la siguiente manera: 3% para los KPO, 35% BPO y 62% ITO, a pesar de que
la mayor facturacion por tipo de servicio es por ITO, las principales proyecciones de
crecimiento se concentran en los negocios KPO con un 6% anual (Gartner, Evaluerserve). En
estudios realizados en Colombia, para el 2014 se habia proyectado que los servicios KPO
tuvieran una venta de MUSD 1,7 concentrandose principalmente en sectores como
farmacéutico, servicios de ingenieria (ESO), servicios de tecnologias de la informacion (ITO)

y otros (KPO) (Tholons, septiembre 2010).

8.2.1. Tendencias de los servicios tercerizacion de servicios BPO-KPO-ITO.

Se presenta un comportamiento creciente en el segmento manufacturero y oil & gas
para sus actividades diaria debido a que hay una tendencia muy marcada en la actualidad con
lo relacionado con proyectos de tercerizacion de servicios para concentrarse en su actividad

primaria relacionada con su producto. Otro aspecto importante, es la capacidad de generacion



de valor que tiene los servicios de outsourcing para los procesos industriales principalmente
enfocados en la reduccion de costos relacionados con el costo total de propiedad (TCO),
(Estudio de caracterizacién BPO, ITO, KPO PTP-IDC, 2013IDC)

De acuerdo con el estudio realizado por (Vilate -Granados IDC, 2013) en la cual se desarrolla
un andlisis comparativo de las tendencias de la especializacion de los tipos de oferta de valor,
en el grafico 4 vemos la importancia de desarrollar ofertas de valor enfocados aspectos como

2, 5,7,9,10,11, puntos en los cuales puede generar un mayor diferencial de una oferta.

Escala de propuesta de valor Colombia
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Figure 17. Escala de propuesta de valor Colombia.Muestra un andlisis comparativo de las
tendencias de la especializacion de los tipos de oferta de valor, de las empresas de servicios
colombianas. Adaptado de “Estudio de caracterizacion BPO, ITO, KPO PTP-IDC”, Vilate -
Granados IDC, 2013

8.2.2. Disponibilidad y estructura de mercados para los servicios BPO-KPO-
ITO en Colombia.
De acuerdo con lo descrito anteriormente el comportamiento y la demanda de servicios
BPO-KPO-ITO siendo para Colombia el BPO y el ITO dos de los 20 sectores principales de la
economia, los cuales se buscan potenciar para transformarlos en sectores de clase mundial

dentro del proceso de desarrollo del sector de servicios. No obstante, los servicios KPO que es



donde se centran principalmente la idea de negocio a desarrollar, el cual tiene un crecimiento
muy atractivo donde estdn enmarcados los servicios de ingenieria.

Table 11 Dimension del sector de tercerizaciéon BPO, KPO e ITO en Colombia.

ESTIMACION o
DEL SECTOR No de empresas Ingresos totales 2012 Ingresos tercerizacion 2012
Total, sector 2.615 COP$ 27.492.729 COP$ 9.700.942
% participacion en tercerizacion 35.3%
Cifras en millones de dolares 14.861 5.244

Nota: Muestra la venta total de los servicios de tercerizacion en Colombia. Adaptado de
“Estudio PTP-MInCIT, Sector BPO, KPO e ITO en Colombia.” Vilate -Granados IDC, 2013
la tabla anterior se puede evidenciar que de 2.615 empresas de diferentes sectores de la
industria vs a las ventas totales del sector de tercerizacion (Vilate -Granados IDC, 2013) hay
una porcentaje del 35.3% en su relacion porcentual en el total de las ventas, indicando una
buena oportunidad para el desarrollo de negocios de tercerizacién que como lo mencionamos
anteriormente tiene una proyeccion de crecimiento inter anual de aproximadamente 6%,
marcando una tendencia fuerte a futuro cambiar la distribucion de la participacion del mercado
global por ventas por tipos de servicios a un 20%. (Dinero, 2012). En la tabla 2 muestra una
tendencia de crecimiento mucho mayor a la esperada del 19.61% (Vilate -Granados IDC, 2013)

mostrando una alta oportunidad de inversién en este sector industrial.

Table 12 Crecimiento del sector entre los afios 2011 y 2012

Concepto 2011 2012 Tasa
Empresas 2.436 2.615 7.4%

Ingresos totales de las empresas del sector ~ COP$23.769.414 ~ COP$ 27.492.729  15.7%

Ingresos por tercerizacion COP$ 8.202.482 COP$9.700.942  19.61%

Nota: en la tabla se muestra el crecimiento del sector entre los afios 2011 y 2012 en la cual se
relaciona el nimero de empresas que han comprado servicios de tercerizacion en los afios 2011
y 2012. Adaptado de “Estudio PTP-MiInCIT, Sector BPO, KPO e ITO en Colombia.” Vilate -
Granados IDC, 2013.



Aunque teniendo estas tasas de crecimiento, es importante recordar que las empresas
siempre estaran buscando soluciones que impacten directamente los objetivos organizacionales
por lo cual las empresas de este sector se veran evocadas a un proceso constante de innovacion
Ilevando sus portafolios cada vez mas a la creacidn de nuevas dimensiones de creacion de valor
en los clientes.

En las proyecciones estimadas de crecimiento hay que tener en cuenta que algunos
procesos y tendencias de la industria estan siendo llevadas a internizar procesos que estarian
desarrollando este sector de servicio que podria afectar de alguna forma los resultados a largo
plazo de este sector. Como por ejemplo servicios de software como servicio y conexion de

datos en la nube por la implementacion de normas como la 1SO 23000.

Table 13 Crecimiento de los sectores BPO, ITO y KPO en los afios 2011 y 2012

Concepto 2011 2012 Tasa
Empresas 2.436 2.615 7.4%
Ingresos por tercerizacion COP$8.202.462  COP$9.700.942 19.61%
Total BPO COP$5.060.959 COP$ 6.053.665 19.6%
Total ITO COP$2.460.412  COP$ 2.943.021 19.6%
Total KPO COP$ 565.145 COP$ 704.256 24.6%

Nota: Muestra el crecimiento de las ventas en los sectores BPO, ITO y KPO en los afios 2011
y 2012 en miles de millones. Adaptado de “Estudio PTP-MiInCIT, Sector BPO, KPO e ITO en
Colombia.” Vilate -Granados IDC, 2013.

En las siguientes tablas se describe los subsegmentos que componen cada sector por tipo

de servicio, asi como sus ventas y participacion promedio de empresas del sector de servicios

basado en un estudio de mercados realizado por (IDC, 2013)

8.2.2.1. Subsector de servicios BPO.
Para poder conocer de forma més detalla el comportamiento de las ventas en miles de
millones por tipo de empresa del Subsector de servicios BPO, se puede evidenciar tipo

comportamiento en la siguiente tabla la cual muestra los tipos de servicios que se prestan en



este sector de talla mundial, en donde el servicio principal de este sector lo desarrollan empresa

dedicadas al servicio al cliente Contact center en espafiol, seguido de servicio de facturaciony

cobranzas (Vilate -Granados IDC, 2013)

Table 14 Empresas e ingresos del subsector BPO en 2012

Sector BPO (Millones de pesos)

Servicio al cliente contact center en espafiol

Servicio al cliente contact center bilingue
Gestidn de recursos humanos
Facturacién, cartera y cobranza
Finanzas y contabilidad
Gestion de compras
logistica
Analitica de negocio, andlisis de la informacion
TOTAL

Empresas

286

46
93
219

126
32
263
112

Ingresos BPO 2012 Totales
(Miles COP$)

2.858.136

369.403
686.234
1.023.995
155.764
77.448
628.192
254.493
6.053.665

% Part

47%
6%
11%
17%
3%
1%
10%
4%

Tabla 4: Empresas e ingresos del subsector BPO en 2012. Adaptado de “Estudio PTP-MinCIT,
Sector BPO, KPO e ITO en Colombia.” Vilate -Granados IDC, 2013,

8.2.2.2. Subsector de servicios ITO.

Es un sector que por su naturaleza tiene una capacidad de generacion de valor alta, debido

a que impacta directamente en el costo total de propiedad, en cargas impositivas por inversion

de tecnologias generando mejoras de productividad y competitividad a la industria y por lo cual

tiene un alto impacto en PIB. Como se muestra en la grafica, las empresas que tienen mayores

beneficios en ingresos con una participacion alta de ventas en la de Software como servicios

seguido de las plataformas de tecnolégicas como servicios.

Table 15 Empresas e ingresos del subsector ITO en 2012

Sector ITO (Millones de pesos)

Software como servicios
Plataformas tecnolégicas como servicio
Infraestructura como servicio
Cloud computing
Gerencia
Manejo de centro de datos (data center)

Empresas

293
205
187
113
58
99

Ingresos BPO 2012
Totales (Miles COP$)
807.162

650.979
552.124
231.122
119.691
379.428

%
Part
27%
22%
19%
8%
4%
13%



Testing de software 82 202.515 7%
TOTAL 2.943.021

Nota: Describe el tipo de servicio y los ingresos del subsector ITO en 2012. Adaptado de
“Estudio PTP-MInCIT, Sector BPO, KPO e ITO en Colombia.” Vilate -Granados IDC, 2013.

8.2.2.3. Subsector de servicios KPO.

Este es un sector muy importante para la economia colombiana el cual contribuye un 6%
(Gartner, Evaluerserve). Adicional que por su naturaleza tiene una capacidad de generacion de
valor alta. Es este sector tiene una alta participacion los servicios de ingenieria y los servicios
legales.

Table 16. Empresas e ingresos del subsector KPO en 2012.
Ingresos BPO 2012

Sector ITO (Millones de pesos) # Empresas Totales (Millones COPS) % Part
Investigacion y Desarrollo 181 17.159 2%
Telemedicina y salud 59 10.372 1%
Ingenierias 292 199.581 28%
Servicios legales 150 238.944 34%
Disefio de video juegos 227 39.775 6%
Disefio grafico 173 8.426 1%
Anaélisis financiero y de riesgos 120 94.987 13%
Investigacion de mercados 138 57.913 8%
Educacion remota 62 37.100 5%

TOTAL 704.256

Nota: describe los ingresos generados en el 2012 por las empresas del subsector KPO en 2012.
Adaptado de “Estudio PTP-MInCIT, Sector BPO, KPO e ITO en Colombia.” Vilate -Granados
IDC, 2013.

8.2.3. Recurso humano del sector

Los sectores de servicios de tercerizacion BPO, KPO e ITO son segmentos generadores
de empleo en Colombia, para la fecha del estudio cuenta con alrededor de 250.000 empleados
donde las tres cuartas partes estan concentradas en el sector BPO. Dentro de las empresas del
sector KPO el 85% de los empleados son profesionales de diferentes niveles. En ITO cerca del

70% y en BPO es del 49%. (Vilate -Granados IDC, 2013.)
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Figure 18. Proporcion de empleados en cada nivel de formacion por subsector. Muestra un
analisis comparativo de los tipos de escolaridad empleado en cada subsegmento de
tercerizacion de servicios. Adaptado de “Estudio de caracterizacién BPO, ITO, KPO PTP-
IDC”, Vilate -Granados IDC, 2013

8.3. Anadlisis Del Mercado.

8.3.1. Descripcién y Andlisis del Producto

8.3.1.1. Producto

Teniendo en cuenta los aspectos anteriormente mencionados en la estrategia competitiva
de la idea de negocio, a través de su metodologia en analisis de riesgos, busca reducir los gastos
totales relacionados con su infraestructura, reduciendo la incidencia en el riesgo por
mantenimientos inadecuados para asi aumentar la rentabilidad de su organizacion basado cuyos
aspectos de la metodologia se muestran a continuacion:

e Estudios de la condicion de la gestion actual definicién de modos de falla.

e Estimacion del riesgo, teniendo en cuenta una estimacién de las consecuencias de
cada fallo y la probabilidad de que ese fallo se produzca, que incluye la utilizacion
de Andlisis de Arbol de Fallo.

e Evaluacion del riesgo, definiendo un nivel de riesgo aceptable y comparando los

riesgos estimados de cada fallo con ese valor.



e Planificacién del mantenimiento, optimizando el plan de mantenimiento para
reducir la probabilidad de los fallos que sobrepasan el criterio de aceptacion,
reduciendo asi su riesgo.

e Implementacion de tecnologia y aplicaciones moviles para la inspeccién y control

de modos de fallo en infraestructura.

8.3.1.2. Factores diferenciadores

e Modelo de gestion de activos fisicos basados en la gestion de riesgos

e Control costo del ciclo de vida, reduccion de costos operacionales

e Software de registro detallado del estado de la condicidn, histéricos de
mantenimiento y condiciones operacionales o funcionamiento

e Aplicacion de normas y legislaciones aplicables, para activos comerciales o

industriales aspectos como interaccion con su entrono e imagen corporativa.

8.3.1.3. Productos relacionados
8.3.1.3.1. Estudios de Patologia de la construccion
Es un diagnostico que se emite en identificar el estado en la que se encuentra una
edificacion, después de realizar una serie de pruebas fisicas, ensayos de laboratorio y
levantamientos estructurales.
8.3.1.3.2. Estudios de vulnerabilidad estructural
Puede ser parte del estudio de patologia de una edificacion, en la cual se definen cuanta
afectacion puede tener una estructura ante un sismo y que necesidades de refuerzo hay que
realizar en la estructura o si de lo contrario hay que realizar una liberacion de la estructura

(demolicidn).



8.3.1.3.3. Disefio y rehabilitacion de infraestructura
Es un resultado de los anteriores y son las acciones sobre la infraestructura que es

rehabilitable.

8.3.1.4. Clasificacidon del producto

La empresa dedicada a la prestacion de servicios de consultoria en gestion de
infraestructura basada en riesgo es un producto perteneciente a productos de negocios o
empresariales, relacionado con servicios de cuya naturaleza de la accion de servicio esta

relacionado con acciones intangibles y como receptor directo del servicio son las posesiones.

8.3.1.5. Estrategia corporativa

La estrategia corporativa seleccionada para la idea de negocio para conformar una
empresa dedicada a la prestacion de servicios de consultoria en gestion de infraestructura
basada en riesgo, se requiere desarrollar una estrategia corporativa de penetracion de mercado.
Como este tipo de servicios en el esquema planteado es nuevo debido a que actualmente segun
el andlisis del mercado identificacion la estructura del mercado del modelo de negocios no se

ha desarrollado aun en el sector comercial e industrial

8.3.1.6. Estrategia competitiva
El sector en el cual se trabajara la estrategia competitiva sera el sector reducido, donde nos
enfocaremos principalmente a valores agregados/diferenciacion a través de los cuales se
buscara la forma de ganarse la lealtad de los clientes a través de un servicio que:
e Promueva mejoras en la confiabilidad de la infraestructura de los clientes
reduciendo sus costos
e Busque solucionar problemas del cliente para que éste dedique su tiempo al

nucleo del negocio.



8.3.2. Analisis de la Demanda — Consumidor o Cliente
La empresa de servicios de consultoria en gestion de infraestructura basada en riesgo
estara enfocada principalmente en las empresa pequefias y medianas del sector de Manufactura.

Table 17. Variables de ingresos por actividades econémicas en Colombia.

Tamafio Manufactura Servicios Comercio

Micro hasta 811 hasta 1.131 hasta 1.535
Pequeiia = desde 811 hasta 7.027 desde 1.131 hasta 4.523  desde 1.535 hasta 14.781
Mediana desde 7.027 hasta 59.527 desde 4.523 hasta 16.558 = desde 14.781 hasta 74.066

Nota: La tabla muestra la clasificacion de empresas a partir de sus ingresos Anuales en millones
de pesos colombianos de 2019. Adaptado de “Decreto No 957 5 de junio de 2019.” Mincit,
20109.

8.3.2.1. Segmentacion mercado empresarial

Table 18. Segmentacion mercado empresarial

Base de segmentacion Posible Segmento de Mercado
Ubicacidn de clientes

Region Bogota y alrededores
Ubicacion Sitio de compra Unico
Tipo de cliente

Sector Manufactura

Tamafio Pequefia y mediana

Estructura de la organizacion =~ Descentralizada

Condiciones de la transaccién

Situacion de la compra Recomprara directa, recompra modificada, nueva compra
Tasa de uso No usuario, usuario esporadico, usuario habitual
Procedimiento de compra Oferta en competencia, contratos de servicios

Tamafio del pedido Pequefios, medianos, grandes

Requisitos del servicio moderados, intensos

Nota: Describe los parametros tenidos en cuenta para realizar la segmentacién del proyecto



8.3.2.2. Segmentacidn objetivo del Proyecto
8.3.2.2.1. Tamafio del Mercado

De acuerdo con lo reportado en la cdmara y comercio de Bogota, existen 764.639 con
registro de cAmara y comercio cuya participacion en el PIB de Bogota — regién por sectores
econdmicos es el siguiente (CCB, 2018).
Table 19. Distribucion PIB Bogota - Region

Distribucién PIB

Sector Bogota
Actividades financieras y de seguros 34,10%
Actividades de servicio social y personales 17,70%
Comercio, reparaciéon Alojamiento y servicios de comida 16,10%
Industrias manufactureras 11,90%
Transporte 8,40%
Construccion 5,70%
Suministro de electricidad, gas y agua 3,20%
Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca 2,30%
Explotacion de minas y canteras 0,40%

Nota: Muestra la distribucion del P1B por actividad comercial de Adaptado de “Calculos
Direccion de Gestion de Conocimiento (CCB)” DANE, 2017.

8.3.2.2.2. Participacion en el Mercado
Segun datos de la cAmara y comercio de Bogota, “Del total de empresas y
establecimientos de comercio activos en Bogota — Region, el (91,0 %) son microempresas,

(6,5 %) son pequenas, (1,8 %) son medianas y (0,7 %) son grandes” (CCB, 2018)



Distribucion de empresas Bogota
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Figure 19. Distribucion de empresas Bogota. Muestra la clasificacion de empresas a partir de
sus ingresos Anuales en millones de pesos colombianos. Adaptado del balance de la economia
de la region Bogota (CCB, 2018)

Distribucion de empresas por actividad economica

261.179 ; 34%

= Servicios cormercial = industrial

Figure 20 Distribucion de empresas por actividad econémica. Muestra la clasificacion de
empresas por su actividad econdmica. Adaptado del articulo “Bogotd — Regidn cerro el 2018
con 764.639 empresas y establecimientos de comercio” (CCB, 2019)

Segun datos entregados por la cdmara 'y comercio la empresa de servicios de consultoria

en gestion de infraestructura basada en riesgo estard enfocada principalmente en las empresa



pequefias y medianas del sector industrial al cual pertenecen 366.488 empresas (CCB, 2019).
Extrapolando los datos de la distribucion de empresas en Bogota donde el (6.5 %) son pequefias
y (1.8 %) medianas, el 8,3%. En donde la participacion de las empresas del sector industrial
corresponde al 17,9% de la participacion total de las empresas creadas en Bogota las cuales
corresponden a 11.368 el cual seria nuestra poblacion total establecida para el calculo de la

demanda potencial

8.3.2.3. Demanda Potencial

La demanda potencial calculada es de 1.218 empresas teniendo en cuenta la informacién

recolectada en la participacion del mercado y del estudio de mercado realizado

Table 20. Segmentacion objetivo del Proyecto
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2. Diagnéstico de
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TOTALES 1169 @ $ 546.551.574 17%

16% 195 $ 64.547.811 4%

Nota: Describe la demanda potencial teniendo en cuenta la informacion recolectada en la
participacion del mercado y del estudio de mercado realizado

8.3.2.4. compradores y grupos de compradores
Los grupos de compradores identificados dentro del proceso comercial son los siguientes:

e Usuarios: Departamento mantenimiento y/o produccién



e Influenciadores: Gerencia de planta, Area de produccion, Finanzas, area de Compras
e Compradores: Departamento mantenimiento y/o produccion y Compras
e Decisores: Gerencia de planta, Area de compras, Finanzas y Departamento de

mantenimiento

8.3.2.5. Proveedores y grupos de proveedores
Los proveedores requeridos son:
e Laboratorios de pruebas especiales.
e Empresas de suministro de tecnologia para el evaluacion y diagnostico de
infraestructura relacionada con patologia de la construccion.

e Empresas prestadoras de manejo contable y juridico.

8.3.2.5.1. Empresas de suministro de tecnologia para el evaluacién y diagnéstico de
infraestructura relacionada con patologia de la construccion.
a) Laboratorios

e Cocrelab - https://www.concrelab.com/lab-patologia/

e Contecon - http://www.contecon.net/

e SG Ingenieria - https://sgingenieria.com/

Table 21.Anélisis cuantitativo Proveedor - Laboratorios

PESO CONCRELAB CONTECOM SG INGENIERIA
%
E%CLLC\)/F\I)EE DEL | CALIFICA PONDER CALIFICA PONDER CALIFICA | PONDER
FACT CION ADO CION ADO CION ADO
DE EXITO OR
PRECIO 20% 40 8 40 8 50 10
PORTAFO 10% 100 10 90 9 80 8
LIO
T
RESPUES 20% 60 12 50 10 50 10
TA
EXPERIE o
NCIA 20% 100 20 100 20 100 20
TECNOLO 20% 100 20 100 20 90 18

GIA



SOPORTE

POST 10% 100 10 90 9 70 7
VENTA
TOTAL 80 76 73

Nota: Muestra la calificacion realizada a los proveedores teniendo en cuenta los factores claves
de éxito, con un factor de calificacién con el cual se define cual seria el proveedor mas
adecuado a contratar.

8.3.2.5.2. Empresas de suministro de tecnologia para el evaluacién y diagnéstico de
infraestructura

b) Refortech - https://www.refortech.com/

Table 22. Andlisis cuantitativo Proveedor - suministro de tecnologia para el evaluacion y
diagnostico de infraestructura.

FACTORES CLAVES DE PESO % DEL REFORTECHSAS
EXITO FACTOR CALIFICACION PONDERADO
PRECIO 20% 60 12
PORTAFOLIO 10% 90 9
T RESPUESTA 20% 60 12
EXPERIENCIA 20% 90 18
TECNOLOGIA 20% 100 20
SOPORTE POST VENTA 10% 100 10
TOTAL 81

Nota: Muestra la calificacion realizada a los proveedores teniendo en cuenta los factores claves
de éxito, con un factor de calificacion con el cual se define cual seria el proveedor mas

adecuado a contratar.

8.3.2.5.3. Empresas prestadoras de manejo contable y juridico.
c) BB HH Estructuracién y Administracion de Negocios SAS Estudio de Abogados
o DIRECCION: CALLE 9311 A 28 OFICINA 601 EDIFICIO CAPITAL

PARK, BOGOTA, TEL: (1)7441801

d) Munera puentes consultores LTDA.

O CALLE 24 72 B 43; BOGOTA, TEL: 4029018

Table 23. Andlisis cuantitativo Proveedor - Empresas prestadoras de manejo contable y
juridico.



FACTORES PESO %

CLAVES DE DEL
EXITO FACTOR
PRECIO 20%
PORTAFOLIO 10%
T RESPUESTA 20%
EXPERIENCIA 20%
TECNOLOGIA 20%

SOPORTE POST 10%
VENTA

TOTAL

MUNERA PUENTES BB HH ESTRUCTURACION Y
CONSULTORES LTDA ADMINISTRACION DE
NEGOCIOS SAS

CALIFICACION | PONDERADO @ CALIFICACION | PONDERADO

70 14 50 10
80 8 90 9
80 16 70 14
100 20 100 20
70 14 60 12
90 9 70 7
81 72

Nota: Muestra la calificacion realizada a los proveedores teniendo en cuenta los factores claves
de éxito, con un factor de calificacion con el cual se define cual seria el proveedor mas

adecuado a contratar.

8.3.3. Competidores
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Figure 21. Distribucion de la competencia por tipo de producto del sector



Table 24. Anélisis cualitativo de la competencia

EMPRESA

SODEXO

CASA
LIMPIA

AC -

INGENIERI
A

REFORTEC
HS.AS

P&P
Proyectos
S.AS

Massy

SKF

UBICACION

Multinacional

Nacional

Bogota

Bogota

Bogota

Multinacional

Multinacional

PORTAFOLIO

Servicios de
mantenimiento y
administracion de
infraestructura

Servicios de
mantenimiento y
servicios generares
Patologia de la
construccion y
estudios de
vulnerabilidad
Estudios de patologia
estructural y ensayos
no destructivos END
Servicio de
vulnerabilidad
sismicay
reforzamiento.
Reparacion y
patologia estructural
Estudios de
vulnerabilidad
sismica estructural y
disefio de
reforzamiento
Desarrollo de
ingenieria
conceptual, basica y
detallada
Optimizacion de
procesos de plantas y
sistemas existentes
Ingenieria de manejo
del cambio en
facilidades existentes
Levantamiento y
modelamiento 3D de
facilidades existentes

Servicio de
operacion y
mantenimiento

FORTALEZAS

o Enfoque de
microsegmentacion
0 nichos

e Liderazgoen
costos.

o Liderazgo en costos.

o Especializacion
Diferencial

Especializacion
Diferencial

Especializacion

o Enfoque de
microsegmentacion
0 nichos

e Enfoque de
microsegmentacio
n o nichos.
Valores
agregados/diferenc
iacion.

DEBILIDADES

Reconocida en el sector
de servicios de
administracion de casinos
no se ingenieria

Reconocida como una
empresa de aseo

Enfocada a ensayos para
determinar el tipo de
falla, perono en la
proactividad

Enfocada a ensayos para
determinar el tipo de
falla, perono en la
proactividad

Enfocada a obras de
infraestructura

Reconocida como una
empresa especializada en
el segmento de oil & gas

Empresa reconocida
como proveedora de
productos y no servicios

Nota: Muestra el analisis cualitativo de la competencia teniendo en cuenta su portafolio,
fortalezas y debilidades.



8.3.3.1. Andlisis cuantitativo

Table 25.Andlisis cuantitativo de la competencia

FACTO
RES
CLAVE
SDE
EXITO
PRECI
@)
PORTA
FOLIO
T
RESPU
ESTA
EXPERI
ENCIA
TECNO
LOGIA
SOPOR
TE
POST
VENTA

TOTAL

PES
0%
DEL
FAC
TOR

25%

25%

10%

15%

15%

10%

SODEXO
gﬁag PONDE
RADO
N
40 10
70 17,5
60 6
80 12
50 7,5
70 7
60

CASA LIMPIA
gﬁag PONDE
RADO
N
70 17,5
30 7,5
50 5
60 9
30 4,5
60 6
50

AC - INGENIERIA

CALIFI

PONDE
CACIO RADO
N

50 12,5
70 17,5
50 5
70 10,5
40 6
70 7
58

REFORTECH
S.AS
gﬁag PONDE

RADO
N
50 12,5
90 22,5
50 5
90 13,5
90 13,5
80 8
75

Nota: Muestra la calificacion realizada a la competencia teniendo en cuenta los factores claves
de éxito, con un factor de calificacion con el cual se define cuéles son sus fortalezas

Table 26. Anélisis cuantitativo de la competencia

FACTO
RES
CLAVE
SDE
EXITO
PRECI
@)
PORTA
FOLIO
T
RESPU
ESTA
EXPERI
ENCIA
TECNO
LOGIA
SOPOR
TE
POST
VENTA

TOTAL

PES
0%
DEL
FAC
TOR

25%

25%

10%

15%

15%

10%

P&P PROYECTOS
S.AS
gﬁag PONDE

RADO
N
50 12,5
70 17,5
70 7
80 12
50 7,5
70 7
64

MASSY
gﬁag PONDE
RADO
N
40 10
80 20
60 6
80 12
30 4,5
80 8
61

SKF
gﬁag PONDE
RADO
N
40 10
70 17,5
60 6
70 10,5
80 12
70 7
63

UNDERHALL
gﬁag PONDE
RADO
N
50 12,5
60 15
50 5
30 4,5
60 9
80 8
54

Nota: Muestra la calificacion realizada a la competencia teniendo en cuenta los factores claves
de éxito, con un factor de calificacion con el cual se define cuales son sus fortalezas



8.3.3.2. Substitutos

Los servicios sustitutitos son las Empresas de servicios generales con una baja
especializacion y Empresas de servicios de patologia de la construccion con una alta
especializacion en servicios y ensayos de vulnerabilidad estructural y pruebas asociadas a

problemas més comunes en una compafiia.

8.3.3.3. Posibles entrantes

Los posibles entrantes son empresas constructoras y servicios varios diversifiquen su
portafolio hacia la gestion y mantenimiento de la infraestructura.
8.3.3.3.1. Amenaza de nuevos entrantes

Table 27. Andlisis Amenaza de nuevos entrantes

PESO %
DEL CALIFICACIO @ PONDERAD
ASPECTOS DE EVALUACION FACTO N o
R
Economias de escala por el lado de la oferta. 15% 80 12
Beneficios de escala por el lado de la demanda 20% 90 18
Costos para los clientes por cambiar de proveedor 15% 50 8
Requisitos de capital. 20% 80 16
Yentajas ge los actores estabI(Naudos 15% 20 1
independientemente del tamafio.
Acceso desigual a los canales de distribucion 5% 30 2
Politicas gubernamentales restrictivas. 10% 60 6
Total 72

Nota: Muestra la calificacion realizada a la fuerza de Amenaza de nuevos entrantes teniendo
en cuenta los aspectos de evaluacion de la fuerza con un factor de calificacién con el cual se
define cuéles es su influencia en el sector.

Este es un sector muy importante para la economia colombiana el cual contribuye un
6% de la venta del sector (Gartner, Evaluerserve). Adicional que por su naturaleza tiene una
capacidad de generacion de valor alta. Es este sector tiene una alta participacion los servicios

de ingenieria y los servicios legales. Segun estudios de tendencias realizados, el sector de

servicios es uno de los de mayor crecimiento los cuales mostraron que en el afio 2012 llegaron



auna venta cercana a los US$520.000 millones. (Proexport, 2012). Lo que podria estar alentado
la llegada de nuevos participantes.

Actualmente las compafiias que se encuentran en este sector manejan dos esquemas de
negocio: El suministro de personal y servicios especializados, nuestro modelo de negocio
puede llegar a unir estos dos modelos de negocio mencionados anteriormente por lo cual se
implementara el programa/estrategia de paridad de precios.

Como barreras de entrada se tiene la elevada inversion para la adquisicion de
tecnologia, para ejecucion de estudio de patologia dado que actualmente en Colombia solo hay
un proveedor de equipos para el desarrollo de servicios de diagnostico de patologia de la
construccién, lo que nos daria un bajo poder de negociacion. Y la otra barrera de entrada es la
experiencia y el conocimiento que pueda tener una compafiia.
8.3.3.3.2. Amenaza de productos o servicios substitutos

Table 28. Analisis Amenaza de productos o servicios substitutos

PESO %
DEL CALIFICACIO @ PONDERAD
ASPECTOS DE EVALUACION FACTO N o
R
Ofrece ur~1 atractivo trade-off de precio y 50% 50 30
desempefio respecto del producto del sector
El co_sto para el-comprador por cambiar al 50% 40 20
substituto es bajo
Total 50

Nota: Muestra la calificacion realizada a la fuerza de Amenaza de productos o servicios
substitutos, teniendo en cuenta los aspectos de evaluacién de la fuerza con un factor de
calificacion con el cual se define cuales es su influencia en el sector.

Los servicios sustitutitos son las Empresas de servicios generales con una baja
especializacion y bajo precio o Empresas de servicios de patologia de la construccion con una
alta especializacion y precios asociados con los servicios y tecnologia para el desarrollo de
ensayos de vulnerabilidad estructural y pruebas asociadas a problemas mas comunes en la

infraestructura. Por ejemplo: cuando en una infraestructura aparece una fisura en u muro o

columna una empresa de servicios generales corrige temporalmente con productos de cubren



el problema y no tratan la causa raiz; las empresas de patologia o de vulnerabilidad estructural

por su parte con su alto nivel tecnoldgico aplican sus conocimientos para detectar la causa de

la falla y corregirla, pero no generan un proceso de gestion alrededor del problema analizado.

La amenaza de entrada es alta, dado que para los compradores el costo por cambiar de

producto es bajo si tomamos el primer escenario con las empresas de servicios varios, asociados

al nivel de madurez de los clientes y su concepcion del mantenimiento de la infraestructura

hacia este modelo de servicio.

8.3.4. Poder de negociacion de los compradores

Table 29. Anélisis Poder de negociacion de los compradores

ASPECTOS DE EVALUACION

Hay pocos compradores o cada uno compra en
volimenes que son grandes en relacion con el
tamafio de un proveedor

los productos del sector son estandarizados o no
se diferencian entre si.

El costo por cambiar de producto

El producto de compra del sector podria ser parte
importante de la estructura de costos o
presupuesto de adquisicién
El grupo proveedor puede amenazar creiblemente
con integrarse en el sector de forma mas avanzada
el grupo de compradores obtiene utilidades bajas,
le hace falta efectivo, o, de alguna forma u otra
esta presionado por recortar sus costos de
adquisicion.
La calidad de los servicios o productos de los
compradores no se ve muy afectada por el
producto del sector.
El producto del sector surte poco efecto en los
otros costos del comprador

Total

PESO %
DEL
FACTOR

10%

15%

10%

10%

15%

20%

10%

10%

CALIFICACION PONDERADO

50

80

70

70

90

80

60

30

12

14

16

70

Nota: Muestra la calificacion realizada a la fuerza de Poder de negociacion de los compradores,
teniendo en cuenta los aspectos de evaluacion de la fuerza con un factor de calificacién con el

cual se define cuéles es su influencia en el sector.



Podriamos inferir que si hay los compradores si pudieran tener cierto poder para capturar mas

valor y obligar a que los precios bajen, exigir mejor calidad y mejores servicios.

8.3.5. Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores requeridos son para el desarrollo de la idea de negocio son:

8.3.5.1. Laboratorios de pruebas especiales

Table 30. Analisis Poder de negociacion de los proveedores

PESO %
DEL CALIFICACIO @ PONDERAD
ASPECTOS DE EVALUACION EACTO N 0
R

Esta méas concentrado que el sector al cual 15% 30 5
le vende
Los grupos de proveedores no d_ependen 30% 80 24
fuertemente del sector para sus ingresos
Los part|C|pante§ del sector deben asumir 15% 10 9
costos por cambiar de proveedor.
No existe un substituto para lo que ofrece el 30% 10 3

grupo proveedor.

El grupo proveedor puede amenazar

creiblemente con integrarse en el sector de 10% 10 1
forma mas avanzada.

Total 34

Nota: Muestra la calificacion realizada a la fuerza de Poder de negociacion de los proveedores
y su influencia en los servicios de laboratorios de pruebas especiales, teniendo en cuenta los
aspectos de evaluacion de la fuerza con un factor de calificacion con el cual se define cuales es
su influencia en el sector.



8.3.5.2. Empresas de suministro de tecnologia para el evaluacion y diagndstico de

infraestructura relacionada con patologia de la construccion

Table 31. Analisis Poder de negociacion de los proveedores

PESO %
ASPECTOS DE EVALUACION DEL CALIFICACION PONDERADO
FACTOR
Esta mas concentrado que el sector al cual le 150 60 9
vende
Los grupos de proveedores no dependen 2504 90 23
fuertemente del sector para sus ingresos
Los part|0|pante§ del sector deben asumir 250 60 15
costos por cambiar de proveedor.
No existe un substituto para lo que ofrece el 250 10 3
grupo proveedor.
El grupo proveedor puede amenazar
creiblemente con integrarse en el sector de 10% 10 1
forma mas avanzada.
Total 50

Nota: Muestra la calificacion realizada a la fuerza de Poder de negociacion de los proveedores
y su influencia en Empresas de suministro de tecnologia para el evaluacién y diagnéstico de
infraestructura relacionada con patologia de la construccion, teniendo en cuenta los aspectos
de evaluacion de la fuerza con un factor de calificacion con el cual se define cudles es su
influencia en el sector.

8.3.5.3. Empresas prestadoras de manejo contable y juridico.

Table 32. Analisis Poder de negociacion de los proveedores

PESO %
ASPECTOS DE EVALUACION DEL CALIFICACION = PONDERADO
FACTOR
Esta mas concentrado que el sector al cual le 150 40 6
vende
Los grupos de proveedores no qependen 30% 90 27
fuertemente del sector para sus ingresos
Los part|0|pante§ del sector deben asumir 150 40 6
costos por cambiar de proveedor.
No existe un substituto para lo que ofrece el 30% 10 3
grupo proveedor.
El grupo proveedor puede amenazar
creiblemente con integrarse en el sector de 10% 10 1
forma mas avanzada.
Total 43

Nota: Muestra la calificacion realizada a la fuerza de Poder de negociacion de los proveedores
y su influencia en Empresas prestadoras de manejo contable y juridico, teniendo en cuenta los
aspectos de evaluacion de la fuerza con un factor de calificacion con el cual se define cuales es
su influencia en el sector.



El Poder de negociacion de los proveedores para nuestro caso es bajo, porque hay una

alta variedad de los productos o servicios a contratar

8.3.6. Rivalidad entre los competidores existentes

Table 33. Analisis Poder de negociacion de los proveedores

PESO %
ASPECTOS DE EVALUACION DEL CALIFICACION PONDERADO
FACTOR

Los productos o servicios de los rivales son
casi idénticos y existen pocos costos por 25% 50 13
cambios de proveedor para los compradores.

Los costos fijos son altos y los costos

: . 25% 50 13
marginales son bajos.
La gapamdad debe ser expandida en grandes 20% 30 5
cantidades para ser eficaz
El producto es perecible 30% 70 21
Total 52

Nota: Muestra la calificacion realizada a la fuerza de Rivalidad entre los competidores
existentes, teniendo en cuenta los aspectos de evaluacion de la fuerza con un factor de
calificacion con el cual se define cuales es su influencia en el sector.

El diferencial del servicio a desarrollar versus sus competidores teniendo en cuenta los
aspectos anteriormente mencionados cuya estrategia competitiva de la idea de negocio, a través
de su metodologia en analisis de riesgos en marcados en la norma ISO 55000, busca reducir
los gastos totales relacionados con su infraestructura, reduciendo la incidencia en el riesgo por
mantenimientos inadecuados para asi aumentar la rentabilidad los activos. Adicional en
funcidn de los costos de produccidn se debe mantener un equilibrio entre los costos marginales
y costo total medio costos fijos + Costos Variables (Mora, 2020), también para poder
desarrollar economias de escala. Adicional también se debe crear una estrategia para que el

ciclo de vida del producto sea lo mas prolongada posible cerrando las barreras de replicar del

producto cuando este en su punto de crecimiento.



8.3.7. impulsores subyacentes de cada fuerza competitiva

De acuerdo con el andlisis realizado anteriormente se determinan cuéles fuerzas son

fuertes y cuéales son débiles para el desarrollo de la idea de negocio.

Grafico de equilibrio de fuerzas

Poder de negociacion de los

compradores:
70
Amenaza de productos o 50 Poder de negociacion de los
servicios substitutos 34 proveedores
72

Amenaza de nuevos
entrantes

Figure 22. Determinacion de cuales fuerzas son fuertes y cuéles son débiles

Las fuerzas mas fuertes para el desarrollo de la idea de negocio son:
e El poder de negociacion de los compradores y la amenaza de nuevos entrantes

Las fuerzas méas débiles para el desarrollo de la idea de negocio son:

e Amenazas de productos sustitutos y Poder de negociacion de los proveedores

8.4. Investigacion de Mercados

8.4.1 Poblacion y Muestra

Para el calculo de la muestra para la investigacion de mercado se utilizd la siguiente

metodologia:

zz*p*q*N
_ez*(N—1)+Zz*p*q

n



Donde:

z 1,96
p 0,50
q 0,50
N 1.169
e 0,05

B 1,962 % 0,75 * 0,25 * 1.218
"~ 0,052 %(1.218—1) + 1,962 % 0,75 % 0,25

n

n= 262
Para el para investigacion de mercados en lo definido con la poblacion y muestra, se
tomara como referencia la demanda Potencial para la cual se tomé una poblacion objetivo de
1.169 empresas del sector industrial. Cuyo tamafio de muestra para la ejecucién del estudio de

mercados es de 262 encuestas.

8.4.2 Estudio de mercado

A continuacidn, se presenta los resultados de las encuestas realizadas a través de Google
Drive, donde se indago informacion acerca de servicios de mantenimiento preventivo,
correctivo a edificios y demas equipos de soporte para el funcionamiento de la infraestructura
como bombas, ascensores, etc. A empresas de diferentes sectores como son industrial,
comercio, servicio, institucional y gobierno.

El tipo de investigacion que se utilizd fue de tipo descriptivo, a través de la cual se
graficaron las respuestas de forma estadistica. El objetivo principal de esta encuesta fue poder
indagar acerca de los alcances del producto, modelo de acercamiento al mercado, precio
estimado de contratacion, tipos de servicios similares contratados, modelos de contratacién

A continuacion, se muestra el analisis por tipo de pregunta



Conoce o ha escuchado o leido sobre gestion de infraestructura basada en riesgo?

40 responses
@® si
® No

Se puede evidencia que en la muestra del mercado consultado el 62,5% no conoce los

alcances de la gestion de infraestructura, el otro 37,5% son clientes que posiblemente si han
realizado o consultado procesos de la norma de gestion de activos 1ISO 55000 ha podido leer

algo relacionado con este tema.

Ha escuchado acerca de economia circular en la gestion de infraestructura?

40 responses
@® sl
® NO

Otro aspecto importante que diferencia nuestro producto es que esta dentro de un

modelo de economia circular el cual busca incrementar el ciclo de vida de un activo. En donde

los consultados el 72,5% desconoce queé es y en que consiste los modelos de economia circular.



Actualmente en su organizacion como ejecuta el mantenimiento de su infraestructura (Edificio,

Zonas comunes, ascensores, accesos, etc,.)
40 responses

@ Personal propio

@ Con una empresa de servicios varios

@ Con una empresa especializada en
gestion de infraestructura

@ Empresas por separado que realizan
especificamente una actividad

También se concluye que el 87.5% de las compafiias que gestionan el mantenimiento
de la infraestructura en las compaiiias encuestadas lo manejan empresas que tienen experiencia
en su campo especifico, pero no estd enmarcado en un modelo de gestion de mejora que cuenta

la compaiiia.

Basado en que aspecto su organizacion define realizar el mantenimiento de su infraestructura?
40 responses

@ Correctivos (Cuando se dafian)

@ Preventivos (frecuencia fija definida por
un periodo de tiempo)

@ Basado en condicion (por medio de una
inspeccion definida bajo un modo de
falla caracteristico)

@ Basado en riesgo (La Combinacién de
la probabilidad de ocurrencia de un
evento y su consecuencia asociadas)

También se concluyd de principalmente el 37,5% de las compafiias encuestadas,
contrata sus servicios a empresas independientes para atender sus requerimientos los cuales
solo el 35% de sus actividades provienen de un plan de mantenimiento preventivo y solo el 5%
ha implementado o desarrollado programas de mantenimiento basados en riesgo a su

infraestructura.



Otro aspecto que se puede notar es que el 47,5% de compafiias contratan sus servicios
solo cuando tienen un problema; que segun estudio realizado por el IDIGER el 32% de los
problemas en la infraestructura en Bogota, esta relacionado por Falta de mantenimiento de las

edificaciones.

Que tipo de reportes entregan sus proveedores posterior a la ejecucion de actividades?
40 responses

@ Reporte de actividades realizadas
@ Reporte de actividades realizadas +

propuesta de mejora
@ Reporte de actividades realizadas +
St propuesta de mejora + impacto

economico de la mejora
@ No presentan reporte

Se puede evidenciar que las empresas que actualmente atiende este sector no tienen una
estrategia de generacion de valor debido a que solo el 12% de las empresas tienen una estrategia
de diferenciacion de este tipo el cual con un buen servicio puede convertirse una forma de
ganar mercado.

Ha tenido que contratar alguno de estos servicios especializados para analizar algo de los
siguientes problemas.

40 responses

@ humedades
@ Desplomes
@ Fisuras

@ Grietas
@ Filtraciones
@ Ninguno

Hay un buen potencial de desarrollo de negocios con lo relacionado a los servicios de

Diagnéstico de la infraestructura porque un 42,5% pueden tener problemas relacionados con



patologia de la construccidn, pero no lo saben y el resto que 57,5% han consultado, pero se ha
tratado posiblemente solo la causa evidente y no se ha generado todo un programa de gestion

que evita u ocurrencia, debido a que posiblemente est4 asociada a un problema aleatorio.

Cuando contrata este tipo de servicios lo realiza bajo que modalidad de contratacion?
40 responses

@ Bajo orden de compra para actividad

puntual

@ Contratos de ejecucion de actividades
de mantenimiento en un periodo de
tiempo definido

También se puede concluir que con el 35% de las compafiias encuestadas se podrian

crear relaciones a largo plazo ya que su modalidad de contratacion es por contratos de servicios

y no por un requerimiento puntual.

Cuando contrata o contrato este tipo servicios, qué aspectos tiene o tuvo en cuenta a momento

de seleccionar el proveedor?
40 responses

@ Precio

® Servicio

@ Aspectos innovadores de la propuesta
@ Tiempo de respuesta y/o disponibilidad
@ Garantia

@ Tradicion

También se concluye que el 65% de las empresas su proceso de compra no se enfoca
en el precio sino en aspectos como servicio, aspectos innovadores de la propuesta y tiempo de
respuesta y/o disponibilidad; se pueden aproximar con generacion de valor segun lo definido

en la Estrategia competitiva



Cuando ha contratado este tipo de servicios para el mantenimiento de su infraestructura que

rango de precios ha pagado por Hora Hombre
40 responses

@ Entre 10.000 - 50.000 pesos
@ Entre 50.000 - 100.000
@ Mas de 100.000

También se puede concluir que en el 75% de las compafiias encuestadas se puede
trabajar la estrategia de paridad de precios versus los competidores. Para el 35% cuyo rango de
precios esta entre 10.000 a 50.000 pesos H/H restante que podria correlacionarse con el 35%
de las compafiias encuestadas que su estrategia de compra estd basada en el precio. Se

trabajaran ofertas puntuales

A que sector de la industria pertenece su compafnia?
40 responses

@ Industrial
@ Comercial
@ Servicios
@ |Institucional
@ Gobierno

Vemos que el 55% de las empresas encuestadas hacen parte del sector seleccionado para
desarrollar nuestra idea de negocio. Aunque, el sector comercial estard en un siguiente paso de

expansion de la idea de negocio.



9.1. Ficha Técnica

9.  Estudio Técnico/Operacional

A continuacidn, se presentan las fichas técnicas desarrolladas de cada uno de los servicios

propuestos en las cuales se describen las caracteristicas, objetivos y descripcion de estos.

Table 34. Ficha técnica servicio de Gestion de activos y Estrategia

Aspecto
Nombre del producto

Proceso

Descripcion del
servicio

Objetivos del servicio

Requisitos técnicos

Requisitos afines al
medio de entrega

Responsable
aprobacion del
servicio

Puntos de control

Descripcion
Servicio de Gestion de activos y Estrategia

Consultoria: disefio es implementacion de planes de mejora para el
aseguramiento de la confiabilidad de los activos productivos y de
infraestructura

Desarrollar planes de accion para implementar una estrategia de
mantenimiento se centre en una optimizacion de costos a mediano
plazo, mejore la confiabilidad operativa de las instalaciones y
ponga especial énfasis en la seguridad de los procesos, cuidado de
la gente, bienes materiales y medio ambiente

e Evaluacion de procesos de gestion de mantenimiento

e Desarrollar Estudios de la condicion de la gestion actual
definicion de modos de falla

e Evaluar, definir u optimizar sus planes de mantenimiento de
acuerdo con sus objetivos de nuestros clientes

¢ Analizar datos de los activos identificando las causas de falla

Conocimientos requeridos en gestion de mantenimiento, gestion de
riesgos, patologia de la construccion.

De acuerdo con lo acordado en un convenio o acuerdo de servicio
legalizado

e Usuarios: Departamento mantenimiento y/o produccion

e Influenciadores: Gerencia de planta, Area de produccion,
Finanzas, area de Compras

e Compradores: Departamento mantenimiento y/o produccion y
Compras

e Decisores: Gerencia de planta, Area de compras, Finanzas y
Departamento de mantenimiento

e Informes de seguimiento periddico
¢ Planes de mejoramiento
e Evaluacion y satisfaccion del usuario

Nota. Muestra la ficha técnica del servicio de Servicio de Gestidn de activos y Estrategia donde
se describen las caracteristicas, objetivos su descripcion y demas requisitos asociados.



Table 35. Ficha técnica servicio de Outsourcing de mantenimiento

Aspecto
Nombre del producto

Proceso

Descripcion del servicio

Objetivos del servicio

Requisitos técnicos

Requisitos afines al
medio de entrega

Responsable
aprobacion del servicio

Puntos de control

Descripcion
Outsourcing de mantenimiento
Asegurar dentro de un proceso de mejora la incorporacion y desarrollo
de los servicios, que garantice el control del mantenimiento de la
infraestructura que redunde en beneficios e impacto en sus costos de
capital y operacionales.
De acuerdo con el desarrollo de la estrategia de gestion de activos
definida en el servicio de Gestion de activos y Estrategia o la actual del
contratante, se garantizar una eficiente y efectiva gestion de sus activos.
Por esta razon, es necesario establecer un enfoque estratégico y
estructurado que proporcione controles requeridos en la planeacion,
programacion y coordinacion técnica para la ejecucion de todas las
actividades definidas en el alcance del servicio de Outsourcing que
genere el aumento de productividad y/o reduccion de costos operativos
y aumento de la vida util de su infraestructura
El alcance de la ejecucion del trabajo se concibe teniendo en
consideracion factores como: seguridad, calidad, rapidez, rentabilidad,
confiabilidad y eficiencia, permitiendo la medicion de resultados y
analisis para identificar malos actores, garantizando la mejora continua
de las operaciones.
Conocimientos requeridos en gestion de mantenimiento, gestion de
riesgos, patologia de la construccion.
De acuerdo con lo acordado en un convenio o acuerdo de servicio
legalizado
e Usuarios: Departamento mantenimiento y/o produccién
e Influenciadores: Gerencia de planta, Area de produccion, Finanzas,
area de Compras
e Compradores: Departamento mantenimiento y/o produccién y
Compras
e Decisores: Gerencia de planta, Area de compras, Finanzas y
Departamento de mantenimiento

e Informes de seguimiento periddico
¢ Planes de mejoramiento
e Evaluacion y satisfaccion del usuario

Nota. Muestra la ficha técnica del servicio de Outsourcing de mantenimiento donde se
describen las caracteristicas, objetivos su descripcidn y demas requisitos asociados.

Table 36. Ficha técnica servicio de diagnostico de infraestructura

Aspecto
Nombre del producto

Proceso

Descripcion
Diagndstico de infraestructura
Involucra una serie de técnicas de diagndstico y analisis de causas para
el control de malos actores, destinadas a evaluar la condicion de los
activos.



Descripcion del
servicio

Objetivos del servicio

Ejecuciéon de técnicas de mantenimiento predictivo en los activos
definidos en el servicio de Gestion de activos y Estrategia y de acuerdo
con frecuencias de monitoreo establecidas en el programa de
mantenimiento, con personal calificado para cada una de las técnicas,
la tecnologia apropiada de hardware - software en cada caso segun
procedimientos técnicos de ejecucion

Detectar una eventual falla y anticiparse de esta forma a la ocurrencia
de esta, evitando incurrir en gastos extra derivados de un evento no
planificado, desde la evaluacion de un flujo exhaustivo de datos en

conjuncidén con un proceso integrado de toma de decisiones
Conocimientos requeridos en gestion de riesgos y patologia de la
construccion.
Requisitos afines al De acuerdo con lo acordado en un convenio o acuerdo de servicio
medio de entrega legalizado
e Usuarios: Departamento mantenimiento y/o produccion
e Influenciadores: Gerencia de planta, Area de produccion,
Finanzas, area de Compras
Responsable e Compradores: Departamento mantenimiento y/o produccion y
aprobacion del servicio Compras
e Decisores: Gerencia de planta, Area de compras, Finanzas y
Departamento de mantenimiento

Requisitos técnicos

e Informes de seguimiento periddico
Puntos de control ¢ Planes de mejoramiento
e Evaluacion y satisfaccion del usuario
Nota. Muestra la ficha técnica del servicio de diagndstico de infraestructura donde se describen
las caracteristicas, objetivos su descripcion y demas requisitos asociados.

9.2. Portafolio de servicios

Teniendo en cuenta los aspectos anteriormente mencionados se describe a continuacion el
portafolio de servicios de la idea de negocio teniendo en cuenta su metodologia en analisis de
riesgos, la cual busca impactar positivamente la eficiencia operativa general de nuestros
clientes, a través de la integracién de la tecnologia, los servicios y las soluciones
personalizadas, bajo esquemas de rendimiento que garantizan los resultados propuestos para
asi aumentar la rentabilidad. Establecer una relacion técnico-comercial con un oferente con
amplia experiencia técnica, solida estructura administrativa y financiera, que conoce las
caracteristicas de los activos de su mercado, su contexto operacional, y demas aspectos
relacionados; tener una rapida gestion de reparaciones e intervenciones especializadas en

campo debido a un fuerte apoyo de aliados estratégicos, con amplias soluciones integrales de



Estudios de la condicién de la

mantenimiento, desarrollo de hardware y software para la mejora, medicién y optimizacion del
desempefio de activos y conocimiento y experiencia en confiabilidad, monitoreo de
condiciones, mantenimiento preventivo y reparaciones mayores de activos, que permite

garantizar una alta calidad y satisfaccion del servicio.

Impactar positivamente la eficiencia operativa
general de nuestros clientes, a través de la
integracion de la tecnologia, los servicios y las
soluciones personalizadas de Underhall, bajo
esquemas de rendimiento que garantizan los
resultados propuestos.

1. Gestiénde activosy Estrategia

Servicios integrados de gestion de infra
estructura basados en riesgo

2. Diagnostico de infraestructura

3. Outsourcing de mantenimiento )
Tecnologia, experiencia en soluciones

combinadas para optimizar el rendimiento de la
infraestructura.

Su propdsito es prever los fallos
manteniendo la infraestructura, equipos e
instalaciones productivas en completa
operacion a los niveles y eficiencia éptimos

[J ’0
s o
4. Servicios Ondemand ' Underhall
A través de una plataforma inteligente ‘ CONSULTORES
se podra recibir la necesidades de

clientes existente y nuevos clientes .

Figure 23. Portafolio de servicios. Muestra los servicios que componen el portafolio de la idea
de negocio.

9.2.1. Gestion de Activos y Estrategia

Estrategia de mantenimiento

Evaluacidon de la condiciona y ejecucion
actual
Evaluar, definir u optimizar sus

Estrategia de Estrategia de planes de mantenimiento de

mantenimiento mantenimiento acuerdo con sus objetivos de
Y ejecucion nuestros clientes

gestion actual definicidon de
modos de falla

y ejecuciéon

Analisis de causa raiz ,& Fiabilidad y analisis de datos
e Tome mejores decisiones
Gestidn integrada de L analizando los datos de los
activos al mejorar sus Soporte CMMS Confl?l?l!ldad v/ activos identificando las
capacidades de el CMMS analisis de causas de falla

datos

Figure 24 Gestion de Activos y Estrategia. Muestra uno de los componenetes de los servicios
del portafolio de productos en el cual se define las actividades de desarrollo estrategico de la
gestion de infraestructura basada en riesgo



9.2.2. Diagnostico de la infraestructura

Ensayos de termografia
activay pasivaenla
evaluacién de patologias
estructurales

Ultrasonidoy medicion
Ensayos de laboratorio de humedad

Anélisis de vibraciones Medicion de espesores Analisis de’ ) Escannerdetecciénde
Ultrasonido vulnerabilidad sismica refuerzoy didmetros

Figure 25 Diagnostico de la infraestructura. Muestra el componentes de los servicios del
portafolio de productos en el cual se define las actividades relacionanda con procesos asociados
con patologia de la construccion y analsis en el proceso de gestion de infraestructura basada en

riesgo

9.2.3. Outsoursing de mantenimiento

Servicios de
mantenimientoOn
demand

Servicios de Mantenimiento
mantenimiento X’ Preventivo

Especiales

Mantenimiento
Servicios de Correctivo

mantenimiento
inhouse

Figure 26. Outsoursing de mantenimiento. Muestra el componente de los servicios del
portafolio de productos en el cual se define las actividades relacionada con procesos asociados
con la implementacion y ejecucion de buenas practicas de mantenimiento en el proceso de
gestion de infraestructura basada en riesgo



9.3. Analisis de Procesos de Produccion

9.3.1. Diagrama de procesos
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Desarrollo de oportunidad y :
evaluacion de impactos NO

v
Presentacion preliminar de
oferta al cliente

Proceso
de
validacié
n técnica

SI

validacié
n
financier

Presentacion de oferta al
cliente
T

Analisis del proceso y
—] creacion de seguimiento del <
cliente

L SI
L

Procesode

formalizacién
- Contrato y OC

Movilizacién y arranque del
servicio

h 4

Delivery del servicio

Recibo a
satisfaccio
n por
parte del
cliente

NO
Evaluaciondela |
inconformidad

[
SI

Y Desarrollo
Firma de recibo -5l Informar al area encuesta de
del servicio de ventas satisfaccion
Orden de
terminacién »

del servicio

|
v

Factura de
servicio =
\_/__

Figure 27. Diagrama de procesos. Describe el proceso de los pasos que se siguen en toda una
secuencia de actividades para el desarrollo del producto




9.3.2. Analisis de los procesos de produccién

Table 37 Analisis de los procesos de produccion idea de negocio

e H OPERACION 3
Servicio de gestion de I.nfraestructu ra RSPGRTE 2
Basado en riesgo INSPECCION 4
DEMORA 4
ALMACENAMIENTO 1
DISTANCI ALMACE ACTUAL
RRHH AEN | T/EMPO ENJOPERACIITRANSPO) |\ | pEMORA | NAMIEN PROPUESTO
MTRS DIAS ON RTE To
DESCRIPCION
Representante de ventas 15 O\ D D :; Generacion de oportunidad
~
Especialista en patologia de la O |:> N/ ) o
Desarrollo de oportunidad y evaluacion de impactt
construccion o gestion de mantenimiento 1o D S portunidady evalac! impactos
Representante de ventas 10 O |:> \D ; Proceso de validacién técnica usurio final
O |:> |:| v Cotizacion de servicios externos analisis de
laboratorio y/o servicios especializados
Representante de ventas 10 O |:> D ; Proceso de validacion financiera usuario final
Representante de ventas 1 O D D :; Presentacion de oferta al cliente area de compras
O |:> |:| v Evaluacion de la oferta area de compras e usuario
final
Representante de ventas 10 O E> D D ; Proceso de negociacion de la oferta de servicio
Representante de ventas O<’\§ D D ; Aceptacion de la oferta de servicio
RRHH, Area tecnica 5 O 9 D D ; Proceso de movilizacion y arranque
Relativo al /
- = | oo 7 e s
Area tecnica Delivery del servicio
servicio D D I\ery del sericl
contratado \
Depende \
' del proceso O |:> . e '
Area tecnica
interno del D v Recibo a satisfaccion por parte del cliente
cliente
Representante de ventas 5 O |:> [’\ D v Desarrollo encuesta de satisfaccion
M
Representante de ventas 2 O |:> |:| v Orden de terminacion del servicio
Depende \
de las \
Representante de ventas fech as .de O |:> D D Factura de servicio
radicacion
de facturas
del cliente

Nota: Muestra el paso a paso del proceso de produccién de un producto, para este caso los
pasos del producto de la idea de negocio.

9.4. Plan de comercializacion

Teniendo en cuenta el calculo del potencial de mercado donde se definido el mercado

objetivo en €l cual se selecciono las empresas pequefias y medianas del sector de Manufactura

en la ciudad de Bogota se proyecta el siguiente plan de comercializacion.




Table 38 Plan de comercializacion

DEMANDA MESES
POTENCIAL
PRODUCTO PORTIPODE 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
SERVICIO
1. Gestion de activos y 26 01 2 2 2 3 3 3 3 3 2 2
Estrategia
3. Outsourcing de a1 0 2 3 3 3 4 5 5 5 4 4 3
mantenimiento
2. Diagnéstico de 14 00 1 1 2 2 1 2 2 1 1 1

infraestructura
Nota. Muestra la planeacion estimada de las unidades a fabricar de acuerdo con unos

prondsticos de la demanda sobre el cual se elaborara el plan de compras de insumos, y demas
recursos requeridos para la operacion.

ESTACIONALIDAD

6
5
0
2 4
&) 1. Gestion de activos y
E Estrategia
w3
n 2. Diagnostico de
£ inf
> 2 infraestructura
< .
@) — 3. Outsourcing de
1 mantenimiento
0

Figure 28 Estacionalidad. Muestra el comportamiento del proceso de venta del servicio en el
tiempo

9.5. Plan de Compras

El plan de compras que se muestra en la siguiente tabla, es la inversion que se realizara en
el primer afio para el inicio de operaciones. De acuerdo con el anélisis realizado no se tiene
contemplando adquirir tecnologia para la ejecucion de los servicios de diagnostico de
infraestructura y analisis de laboratorio estos seran subcontratados por demanda.
Adicional de acuerdo con el modelo de organizacion flexible, uno de los componentes que se

implementara es el teletrabajo por lo que solo se tiene contemplado el pago un arriendo mensual



de alquiler de una oficina si no solo se contempla el alquiler semanal de una sala de reuniones

bajo la modalidad de Co worker para el seguimiento y cumplimiento de objetivos.

Table 39. Inversién en el afio 1

Descripcion

Equipos de cémputo
Alquiler de equipos de cdmputo
Monitor Samsung 24 Curvo Full Hd
Hdmi Vga Lc24f390fhlIxzl
Combo teclado y mouse logitech
mk345 inaldmbrico
Celular
Servicio de Celular + plan de datos
Servicio de internet teletrabajo
Tablet

SUB TOTAL
Software
Windows 10 pro

Microsoft 365 Empresa Premium
Software CRM TEAMLEADER
SUB TOTAL
Materiales de oficina
Consumibles
SUB TOTAL
Infraestructura
Sala de reuniones cowork
Estacion de Trabajo INVAL 1

Cajoén ET4615 Wengue Humo +silla

ergonoémica
SUB TOTAL
Dotacion
Botas de Seguridad Westland
8608
Casco de Seguridad tipo 1
Proteccion Auditiva tipo Copa
Gafas de seguridad sierra elite
Tapabocas
Guantes Ansell Anticorte
Overol tipo Piloto con reflectivo
Camisas

SUB TOTAL
Otros
Outsourcing Contable y legal
SUB TOTAL
TOTAL

Cant

12

16

18

2391

72
6
18

1

% @ B HBH ©» ©® +H

©® +H ©® +H ©®H H B ©»

& B HH P BB H ©» %

©® +H

$

Vlor und

180.000
599.000

164.900

700.000
49.900
90.000

1.600.000

3.383.800

969.999

878.400
118.800
1.967.199,00

450.000
450.000

33.075
1.199.000

1.232.075

190.000

27.500
46.500
12.000
1.000
27.000
58.000
50.000,00
412.000

1.500.000,00
1.500.000,00

8.945.074,00

©® A ©® +H

©“

& P BHH P BB H %

$
$

Vlor total

900.000
2.995.000

824.500

3.500.000
249.500
360.000

4.800.000

13.629.000

969.999

4.392.000
475.200
5.837.199,00

5.400.000
5.400.000

529.200
5.995.000

6.524.200

1.140.000,00

82.500,00
139.500,00
216.000,00

2.391.000,00
1.944.000,00
348.000,00
900.000,00
7.161.000

1.500.000,00
1.500.000,00

$  40.051.399,00
Nota. Muestra la planeacion estimada de las inversiones requeridas de acuerdo con el
prondstico de la demanda sobre el cual se elaborara el plan de compras de insumos.

Total MES

$ 900.000
$

49,917

$

68.708

$ 291.667
$ 249.500
$ 360.000
$

80.000

$ 1.999.792
$

80.833

$ 366.000
$ 475.200
$ 922.033,25
$ 450.000
$ 450.000
$ 529.200
$ 499.583
$ 1.028.783
$ 95.000,00
$ 6.875,00
$ 11.625,00
$ 18.000,00
$ 199.250,00
$ 162.000,00
$ 29.000,00
$ 75.000,00
$ 596.750

$ 1.500.000,00
$ 1.500.000,00

$ 6.497.358,25



9.6. Analisis de Costos

Teniendo en cuenta el plan de compras y en funcion de los costos directos e indirectos, se
propone los siguientes andlisis de costos los cuales se tomard como base para el calculo del
costo de la hora de consultoria de los siguientes tipos de servicios: Gestion de activos y
Estrategia, Outsourcing de mantenimiento y Diagnostico de infraestructura.

Table 40. Anélisis de Costos servicio de gestion de activos y estrategia

CONCEPTO DIRECTOSMES | INDIRECTOS ToTAL UNID  NiTARIO
Equipos de computo
Alquiler de equipos de computo | $ 206.250 $ 206.250 5 $ 41.250
Windows 10 pro $ 222.291 $ 222.291 1 $ 222291
Microsoft 365 Empresa 83.875 $ 1.006.500 5 201.300
Premium
Monitor Samsung 24 Curvo Full
Hd Hami Voa Leoafaoothbal | & 11439 $ 187.271 5 $
Combo teclado y mouse logitech
rrynetdiiamiee, $ 3.149 $ 37.790 5 $  37.790
celular $ 58.333 $ 700.000 5 $ 700.000
Materiales de oficina
consumibles $ 103.125 $ 1.237.500 3 $ 34.375
Infraestructura
Sala de reuniones cowork $ 121.275 $ 121.275 16 $ 7.580
Estacion de Trabajo INVAL 1
Cajoén ET4615 Wengue Humo $ 13.739 $ 824.313 3 $ 274771
+silla ergonomica
Personal
salarios $ 1.718.750 $ 20.625.000 3 $ 572917
Prestaciones sociales $ 532813  $ 6.393.750 3 $  177.604
salarios administrativos $ 1.375.000 $ 16.500.000 2 $  687.500
Prestaciones sociales admon $ 426250 $ 5.115.000 2 $ 213.125
Comisiones $ 687.500 @ $ 8.250.000 36 $ 229.167
Servicios publicos
internet $ 103.125 $ 1.237.500 5 $ 20.625
Servicio d%CeIuIar + plan de 57177 $ 57177 5 $ 11.435
atos
otros
Outsoursing Contable y legal | $ 320.833 $ 3.850.000 12 $ 320.833
Desarrollo plataformas $ 210018 $ 2.639.017 12 $ 219918
tecnologicas
Gastos de come_rcializacién y $ 210918 $ 2 639.017 12 $ 210918
promocion
TOTAL $ 4398362 $ 2.086.399 $ 71.799.651 $ 4.329.670

Nota. Muestra la planeacion estimada de costos fijos y variables del servicio de gestion de
activos y estrategia acuerdo con el prondéstico de la demanda sobre el cual se elaborara el plan
de compras de insumos, y demas recursos requeridos para la operacion.



Table 41. Analisis de costos servicio de outsourcing de mantenimiento

CONCEPTO COSTOS COSTOS TOTAL UNID COSTO
DIRECTOS INDIRECTOS UNITARIO
MES

Equipos de computo

Alquiler de equipos de computo $ 618.750 $ 618.750 5 $ 123.750
Windows 10 pro $ 666.874 $ 666.874 1 $ 666.874
Microsoft 365 Empresa Premium $ 251.625 $ 3.019.500 5 $ 603.900
Monitor Samsung 24 Curvo Full Hd $ 34.318 $ 411.812 5 $ 411812
Hdmi Vga Lc24f390fhixzI
Combo teclado y mouse logitech $ 9.447 $ 113.369 5 $ 113.369
mk345 inalambrico
Celular $ 40.104 $ 481.250 5 $ 481.250
Materiales de oficina
consumibles $ 309.375 $ 3.712.500 3 $ 103.125
Infraestructura
Sala de reuniones cowork $ 363.825 $ 363.825 16 $ 22.739
Estacion de Trabajo INVAL 1 Cajon $ 41.216 $ 2.472.938 3 $ 824.313
ET4615 Wengue Humo +silla
ergondmica
Personal
Salarios $ 5.156.250 $ 61.875.000 3 $ 1.718.750
Prestaciones sociales $ 1598438 $ 19.181.250 3 $ 532813
salarios administrativos $ 4.125.000 $ 49.500.000 2 $ 2.062.500
Prestaciones sociales admon. $ 1278750  $ 15.345.000 2 $ 639.375
Comisiones $ 2062500 $ 24.750.000 = 36 $ 687.500
Servicios publicos
Internet $ 309.375 $ 3.712.500 $ 61.875
Servicio de Celular + plan de datos =~ $ 171531 $ 171.531 5 $ 34.306
Otros
Outsourcing Contable y legal $ 962.500 $ 11.550.000 12 $ 962.500
Desarrollo plataformas tecnolégicas $ 653.010 $ 7.836.114 12 $ 653.010
Gastos de comercializacion y $ 653.010 $ 7.836.114 12 $ 653.010
promocién
TOTAL $ 13.060.190  $ 6.245707  $ 213.618.328 $11.356.770

Nota. Muestra la planeacion estimada de costos fijos y variables del servicio de outsourcing de
mantenimiento de acuerdo con el prondstico de la demanda sobre el cual se elaborara el plan
de compras de insumos, y demas recursos requeridos para la operacion.

Table 42. Analisis de costos servicios de diagnostico de infraestructura.

CONCEPTO COSTOS COSTOS TOTAL UNID COSTO
DIRECTOS INDIRECTOS UNITARIO
MES

Equipos de computo

Alquiler de equipos de computo $ 75.000 $ 75.000 5 $ 15.000
Windows 10 pro $ 80.833 $ 80.833 1 $ 80.833
Microsoft 365 Empresa Premium $ 30.500 $ 366.000 5 $ 73.200
Monitor Samsung 24 Curvo Full Hd $ 4.160 $ 49.917 5 $  49.917
Hdmi Vga Lc24f390fhixzI

Combo teclado y mouse logitech $ 1.145 $ 13.742 5 $ 13.742
mk345 inalambrico

Celular $ 1.145 $ 13.742 5 $ 13.742
Materiales de oficina

Consumibles $ 37.500 $ 450.000 3 $ 12.500
Infraestructura

Sala de reuniones cowork $ 44.100 $ 44.100 16 $ 2.756



Estacion de Trabajo INVAL 1 Cajon
ET4615 Wengue Humo +silla
ergonémica
Personal
Salarios
Prestaciones sociales
salarios administrativos
Prestaciones sociales admon.
Comisiones
Servicios publicos
Internet
Servicio de Celular + plan de datos
Otros
Outsourcing Contable y legal
Desarrollo plataformas tecnoldgicas
Gastos de comercializacion y
promocion
TOTAL

$ 4.996

$ 625.000
$ 500.000
$ 37.500
$ 20.792
$ 116.667
$ 1.579.337

$
$

$

193.750

155.000
250.000

78.967
78.967

756.684

©» B R AR AR AR AR o

$
$
$

$

299.750

7.500.000
2.325.000
6.000.000
1.860.000
3.000.000

450.000
20.792

1.400.000
947.602
947.602

25.844.080

w
S NN wWw

()]

12
12
12

©» B R AR AR AR AR o

$
$
$
$

99.917

208.333
64.583
250.000
77.500
83.333

7.500
4.158

116.667
78.967
78.967

1.331.615

Nota. Muestra la planeacion estimada de costos fijos y variables del servicio de diagndstico de
infraestructura de acuerdo con el prondéstico de la demanda sobre el cual se elaborara el plan
de compras de insumos, y demas recursos requeridos para la operacion.

9.7. Andlisis de la Infraestructura.

Table 43. Hoja de vida de equipos tecnologia - Monitor

Nombre del propietario
cadigo

Cantidad

Valor unitario

DETALLE
NOMBRE DEL EQUIPO
MODELO
SERIE

FABRICANTE Y LUGAR DE ORIGEN

FECHA DE ADQUISICION
NOMBRE DEL PROVEEDOR
MANTENIMIENTO INDICADO
CALIBRACION

GARANTIA

HOJA DE VIDA DE EQUIPOS

Underhall Consultores
A0001

5

COP$ 599.000

ESPECIFICACIONES TECNICAS

CARACTERISTICAS

Monitor 24" Curvo Full Hd Hdmi Vga
Lc24f390fhIxzl

Alkosto

12 meses

Samsung

Nota. Describe las caracteristicas de los equipos tecnoldgicos requeridos para el desarrollo de

la idea de negocio.

Table 44. Hoja de vida de equipos tecnologia - teclado y mouse

Nombre del propietario
codigo

Cantidad

Valor unitario

HOJA DE VIDA DE EQUIPOS
Underhall Consultores

A0002
5

COP$ 164.900



ESPECIFICACIONES TECNICAS

DETALLE CARACTERISTICAS
NOMBRE DEL EQUIPO Combo teclado y mouse inaldmbrico
MODELO mk345
SERIE
FABRICANTE Y LUGAR DE ORIGEN logitech
FECHA DE ADQUISICION
NOMBRE DEL PROVEEDOR Alkosto
MANTENIMIENTO INDICADO
CALIBRACION
GARANTIA 12 meses

Nota. Describe las caracteristicas de los equipos tecnoldgicos requeridos para el desarrollo de
la idea de negocio.

Table 45. Hoja de vida de equipos tecnologia - Estacion de trabajo

HOJA DE VIDA DE EQUIPOS

Nombre del propietario Underhall Consultores
cadigo A0003

Cantidad 5

Valor unitario COP$ 800.000

ESPECIFICACIONES TECNICAS

DETALLE CARACTERISTICAS
NOMBRE DEL EQUIPO Estacién de Trabajo 1 Cajon
MODELO ET4615 Wengue Humo
SERIE
FABRICANTE Y LUGAR DE ORIGEN INVAL
FECHA DE ADQUISICION
NOMBRE DEL PROVEEDOR Alkosto
MANTENIMIENTO INDICADO
CALIBRACION
GARANTIA 60 meses

Nota. Describe las caracteristicas de los equipos requeridos para el desarrollo de la idea de
negocio.

Table 46. Hoja de vida de equipos tecnologia — Sillas ergonémicas

HOJA DE VIDA DE EQUIPOS

Nombre del propietario Underhall Consultores
Cadigo A0004

Cantidad 5

Valor unitario COP$ 399.000

ESPECIFICACIONES TECNICAS

DETALLE CARACTERISTICAS
NOMBRE DEL EQUIPO Silla Escritorio Malla con Brazos Negra
MODELO



SERIE

FABRICANTE Y LUGAR DE ORIGEN
FECHA DE ADQUISICION

NOMBRE DEL PROVEEDOR
MANTENIMIENTO INDICADO

CALIBRACION
GARANTIA

HOME CENTER

Limpiar la silla regularmente con un trapo seco para
mantenerlo libre de polvo o mugre en general, no usar
esponjillas, detergentes, solventes, hipocloritos o
sustancias que puedan desteiiir el material de la silla.
No se siente en los brazos o el espaldar de la silla.
Levante la silla Unicamente de los extremos y por la
parte inferior de la base. Mantenga la silla en un lugar
fresco y seco, no exponga la silla a la luz solar directa.

60 meses

Nota. Describe las caracteristicas de los equipos requeridos para el desarrollo de la idea de

negocio.

Table 47. Hoja de vida de equipos tecnologia — Celular

HOJA DE VIDA DE EQUIPOS

Nombre del propietario
Cddigo

Cantidad

Valor unitario

Underhall Consultores
A0005

5

COP$ 689.900

ESPECIFICACIONES TECNICAS

DETALLE
NOMBRE DEL EQUIPO
MODELO
SERIE

FABRICANTE Y LUGAR DE ORIGEN
FECHA DE ADQUISICION

NOMBRE DEL PROVEEDOR
MANTENIMIENTO INDICADO
CALIBRACION

GARANTIA

CARACTERISTICAS
Celular XIAOMI REDMI Note 8 -64GB
REDMI Note 8 64GB

Alkosto

12 meses

Nota. Describe las caracteristicas de los equipos requeridos para el desarrollo de la idea de

negocio.



10. Estudio Organizacional y Legal
10.1. Estructura Organizacional

Para que la idea de negocio planteada, sea mas veloz y més flexible que le permita una
adaptabilidad donde logre establecer aspectos y elementos diferenciadores para asi mantener
su ventaja competitiva se buscara crear una estructura organizacion horizontal vy
descentralizada (Castillo, 2006), con aspectos definidos en la matriz de clasificacion de formas
de la Flexibilidad Organizacional (Rios, 2008) que permita espacios que impacten
positivamente en la salud, la felicidad y el bienestar, a través de entornos prosperos, saludables
y adicional que genere valor a la organizacion y los clientes.

10.1.1. Estructura organizacional

Mesa directiva

Proveedor externo
Desarrollador de
software

Outsoursing externo
Contaduriay legal IT

(1) Especialista en
patologia de la
construccion

(2) Representante de
ventas industriales

Figure 29.Estructura organizacional idea de negocio

10.1.1.1. Flexibilidad estructural
Teniendo en cuenta los eventos actuales los recursos y capacidades deben ser un soporte
con las cuales las organizaciones deben crear una operacion capaz de adaptarse a cualquier

tendencia o escenario econdmico y que sean capaces de generar una ventaja para lo cual a



través de un analisis interno y externo de la organizacion se definiran dichos aspectos
diferenciadores para esto nos apoyaremos en la Matriz de clasificacion de formas de la

Flexibilidad Organizacional. (Rios, 2008).

10.1.1.2. Matriz de clasificacion de formas de la Flexibilidad Organizacional

Table 48. Matriz de clasificacion de formas de la Flexibilidad Organizacional

FLEXIBILIDAD FLEXIBILIDAD

CUANTITATIVA CUALITATIVA
Sistema de produccion:

Estado del empleo: ! producct

Contrato a término Indefinido Contratacion directa
[ ]
FLEXIBILIDAD EXTERNA e 90% Teletrabajo, 10% presencial
e Freelance temporal . -
e Outsoursing contabilidad, legal, IT
y Desarrollo de software

Organizacion del trabajo:

e  Grupos de proyectos

e Accountability

e Responsabilidad de los
colaboradores en:

e Planificacion de actividades

e  Presupuestos

¢ Innovacidn de productos

e Polivalencia

Nota: describe como se definen aspectos diferenciadores de comportamiento para que se

implemente una organizacion flexible. Adaptado de “Flexibilidad organizacional: en busca del

equilibrio entre las necesidades de las personas y de la organizacion. Madrid, Espafa.

Fernandez, Rios Manuel. (2008).

Tiempo de trabajo:

FLEXIBILIDAD INTERNA e Jornada diaria flexible
e Trabajo compartido
e Rotacion de funciones

10.2. Analisis de Cargos

Para que lo anterior se pueda implementar, se requiere tener un recurso con las siguientes
caracteristicas las cuales debe ser buscadas en proceso de seleccion las cuales se requiere para
que tenga una mayor autonomia.

¢ Polivalencia

e Adaptabilidad

e Auto gestion



10.2.1. Desarrollo de competencias y perfiles

De acuerdo con los conceptos utilizados en el desarrollo de las competencias, a
continuacion, se definen las competencias de los cargos requeridos para la puesta en marcha

de la idea de negocio.

10.2.1.1. Competencias funcionales

Table 49. Competencias Funcionales

Tipo Competencia

Planeacién estratégica

Conocimiento en gestion de riesgo

Funcional imi i6 imi
uncionales Conocimiento en gestién de mantenimiento

Gestion de proyectos

Herramientas ofimaticas
Nota: definen las competencias de los cargos requeridos para la puesta en marcha de la idea de
negocio.

10.2.1.2. Competencias conductuales

Table 50. Competencias conductuales
Tipo Competencia Definicion

Trabajo en equipoy  Trabajar en forma conjunta y de manera participativa,
colaboracion integrando esfuerzos para el logro de objetivos comunes
Comprender las dindmicas de las tendencias, anticipar

Vision estrategica problemas y oportunidades en el mediano y largo plazo

Conductuales Ny Generar el mejor acuerdo posible para las partes sin dafar
Negociacion . ; . .
la relacion comercial y la continuidad del negocio
Comunicacion Establecer una comunicacién positiva con sus clientes
efectiva pares, superiores y que sepa comunicar con claridad

Utilizar su conocimiento y experiencia para mejorar
metodologias donde se generen soluciones originales.
Nota: se define los tipos de competencias conductuales a ser evaluadas para la puesta en marcha
de la idea de negocio. Adaptado de “Sistema de Gestion del Talento Humano por Competencias
Laborales, en el Sector Publico Colombiano”. Bogota. Escuela Superior de Administracion
Publica ESAP. 2016.

Innovacion



10.2.2. Cargos requeridos

Representante de ventas sector industrial

Representante de ventas sector comercial

10.2.2.1. Perfiles de cargo

Especialista en patologia de la construccion

Table 51. Perfiles de Cargo del representante de ventas industriales.

Cargo: Representante de ventas industriales

Funciones

o Desarrollo técnico y comercial de Proyectos en | e

gestion de infraestructura basados en riesgo en el
sector industrial y/o manufactura, que integren
herramientas de gestion de mantenimiento y
patologia de la construccidn, asegurando la
completa satisfaccion del cliente

Posicionar la compafiia como proveedor lider de
soluciones mediante la generacion de nuevos
negocios, a través de la promocion de servicios,
encaminados al cumplimiento con las metas de
negocio establecidas por la compafiia, en términos
de ventas y rentabilidad.

Competencias Funcionales

Planeacion estratégica

Conocimiento en gestion de riesgo
Conocimiento en gestion de mantenimiento
Gestion de proyectos

e Herramientas ofimaticas

Competencias conductuales

Trabajo en equipo y colaboracion
Vision estratégica

Negociacion

Comunicacion efectiva
Innovacion

Formacién académica y experiencia

Estudios

Ingeniero o tecnologo industrial, Arquitecto

Liderar las negociaciones en el sector de
responsabilidad para lograr la renovacion y firma
de nuevos contratos de servicios

Realizar visitas periddicas con clientes actuales y
potenciales, con el animo de identificar nuevas
oportunidades de negocio y mejorar la relacion con
clientes y diferentes interlocutores dentro de los
mismos.

Responder por el cumplimiento del presupuesto de
ventas en el sector de responsabilidad de acuerdo
con los objetivos y politicas de la compafiia
Mantener un proceso de Creacidn colectiva con los
clientes del segmento, donde a través de su
cooperacion se cree valor (testimonios o casos de
éxito), para poder ajustar y adaptar nuestra
propuesta a sus necesidades.

Experiencia

Cinco (5) afios de experiencia profesional relacionada

Nota: se describe el perfil de cargo del representante de ventas industriales segin las
competencias conductuales y funcionales



Table 52. Perfiles de Cargo del Especialista en patologia de la construccion

Cargo: Especialista en patologia de la construccion
Funciones

e Soporte técnico y comercial en el desarrollo e Posicionar la compafiia como proveedor lider

de Proyectos en gestion de infraestructura
basados en riesgo en el sector industrial y/o
manufactura, que integren herramientas de
gestion de mantenimiento y patologia de la
construccion, asegurando la  completa
satisfaccion del cliente

Desarrollar esquemas de trabajo basados en
riesgo que integren herramientas de gestion
de mantenimiento, RCM, RCA y tareas
técnicas de alto nivel asegurando la completa
satisfaccion del cliente.

de soluciones mediante la generacion de
nuevos negocios, a través de la promocion de
servicios, encaminados al cumplimiento con
las metas de negocio establecidas por la
compafiia, en términos de ventas y
rentabilidad.

Mantener un proceso de Creacion colectiva
con los clientes del segmento, donde a través
de su cooperacidn se cree valor (testimonios
0 casos de éxito), para poder ajustar y adaptar
nuestra propuesta a sus necesidades.

Competencias Funcionales

Conocimiento en gestion de riesgo

Conocimiento en gestion de mantenimiento y metodologias RCM y RCA
Conocimiento en patologia de la construccion

Gestion de proyectos

Herramientas ofimaticas

Competencias conductuales

Trabajo en equipo y colaboracion
Vision estratégica

Negociacion

Comunicacion efectiva
Innovacion

Formacién académica y experiencia
Estudios Experiencia

Ingeniero civil o Arquitecto Siete (7) afios de experiencia profesional

relacionada
Nota: Se describe el perfil de cargo del Especialista en patologia de la construccion segun las
competencias conductuales y funcionales

10.2.3. Procedimiento de evaluacion del desempefio

Para generar un seguimiento del cumplimiento de actividades definidas se enfocara la
evaluacion de resultados por objetivos implementacion de un esquema de cumplimiento de
actividades basada en objetivos través del cual la organizacion asegure que sSus procesos,

productos y servicios contribuyan al logro de resultados definidos.



A continuacion, se describe el procedimiento para la evaluacion del desempefio, con la
cual se podréa evaluar el cumplimiento de las competencias funcionales y comportamentales en
funcién del cumplimento de los objetivos propuestos, para asi recibir una retroalimentacién

enfocadas para mejorar o incrementar el desempefio.

10.2.3.1. Componentes de la evaluacion del desempefio laboral
Para la evaluacién del desempefio laboral se utilizara los siguientes criterios de evaluacion
el cual estaré en una escala de 0% a 100%.

Table 53. Evaluacion del desempefio laboral

Componentes Escala de calificacion
Cumplimiento componente funcional 70%
30%

Cumplimiento componente Comportamental

Nota: describe los valores correspondientes para la evaluacién el cumplimiento de las
competencias funcionales y comportamentales

10.2.3.1.1. Evaluacién del componente funcional
Para la evaluacion del componente funcional se realizaré trimestralmente correspondiente
a los siguientes niveles con sus respectivos porcentajes:

Table 54. Evaluacion del componente funcional

Nivel Escala de calificacion
Cumplimiento parcial 0-94%
Cumplimiento esperado 95%
Cumplimiento Sobresaliente > 95%

Nota: Describe los valores correspondientes para la evaluacion el cumplimiento de las
competencias funcionales y comportamentales en funcion del cumplimento de los objetivos
propuestos



10.2.3.1.2 Evaluacion del componente funcional representante de ventas sector industrial y/o
comercial

Table 55. Evaluacion del componente funcional representante de ventas sector industrial y/o
comercial

Compromiso functional Criterios de valoracion peso Q1 Q2 Q3 Q4

Liderar las negociaciones en el
sector de responsabilidad para
lograr la renovacion y firma de
nuevos contratos de servicios
Desarrollo técnico y comercial de
Proyectos en  gestion  de
infraestructura basados en riesgo
en el sector industrial y/o
manufactura, que integren
herramientas de gestion  de
mantenimiento y patologia de la
construccion, asegurando la
completa satisfaccion del cliente
Responder por el cumplimiento del
presupuesto de ventas en el sector Venta de Servicios segln

de responsabilidad de acuerdo con = segmento responsabilidad por un  30%
los objetivos y politicas de la valor de MCOP XXXXX
compafiia

Realizar visitas periddicas con

clientes actuales y potenciales, con

[Numero de contratos] (X)
nuevos negocios de servicios
>XX MCOP/afio en el segmento
de responsabilidad

25%

el animo de identificar nuevas No de visitas

oportunidades de negocio Yy desarrolladas/oportunidades 15%
mejorar la relacion con clientes y generadas

diferentes interlocutores dentro de

los mismos.

Mantener un proceso de Creacion
colectiva con los clientes del [Numero de casos] (X) casos de
segmento, donde a través de su  éxito desarrollados, aprobados

cooperaciéon  se  cree  valor por el cliente donde se 15%
(testimonios o casos de éxito), para demuestre la generacion de valor
poder ajustar y adaptar nuestra de nuestros servicios

propuesta a sus necesidades.

Posicionar la compafila como
proveedor lider de soluciones
mediante la generacién de nuevos

negocios, a través de la promocién Incrementar el Pipeline con
de servicios, encaminados al Nuevos Negocios de Servicio 15%
cumplimiento con las metas de Objetivo XXX MCOP/afio

negocio  establecidas por la

compafiia, en términos de ventas y

rentabilidad.
Nota: Describe los objetivos, asi como su peso para evaluar el cumplimento de los objetivos
propuestos de acuerdo con las competencias funcionales del cargo.



10.2.3.1.3 Evaluacion del componente funcional Especialista en patologia de la construccion

Table 56. Evaluacion del componente funcional Especialista en patologia de la construccion

Compromiso funcional Criterios de valoracion peso Q1 Q2 Q3 Q4

Soporte técnico y comercial en el

desarrollo de Proyectos en gestion de

infraestructura basados en riesgo en el [NUmero de contratos] (X)
sector industrial y/o manufactura, que nuevos negocios de servicios

integren herramientas de gestion de >XX MCOP/afio en el 30%
mantenimiento y patologia de la segmento de responsabilidad
construccion, asegurando la completa

satisfaccion del cliente

Desarrollar esquemas de trabajo

basados en riesgo que integren  Ventade Servicios seglin
herramientas de gestion de  segmento responsabilidad 25%
mantenimiento, RCM, RCA vy tareas por un valor de MCOP

técnicas de alto nivel asegurando la XXXXX

completa satisfaccion del cliente

Posicionar la  compafiia  como

proveedor lider de soluciones mediante

la generacion de nuevos negocios, a Incrementar el Pipeline con

través de la promocion de servicios, Nuevos Negocios de 250
encaminados al cumplimiento con las Servicio Objetivo XXX

metas de negocio establecidas por la MCOP/afio

compafiia, en términos de ventas y

rentabilidad.

Mantener un proceso de Creacion
colectiva con los clientes del segmento,
donde a través de su cooperacion se
cree valor (testimonios o casos de
éxito), para poder ajustar y adaptar
nuestra propuesta a sus necesidades.

Dos (2) casos de éxito
desarrollados, aprobados por
el cliente donde se 20%
demuestre la generacion de
valor de nuestros servicios

Nota: Describe los objetivos, asi como su peso para evaluar el cumplimento de los objetivos
propuestos de acuerdo con las competencias funcionales del cargo.

10.2.3.2. Evaluacién del componente comportamental

Para la evaluacion del componente comportamental se realizard trimestralmente
correspondiente a los siguientes niveles con sus respectivos porcentajes y se aplicara para los

tres cargos definidos:



Table 57. Evaluacion del componente comportamental

Nivel Escala de calificacion

Bajo 0-94%
Aceptable 95%

Alto > 95%

Nota: Describe los valores correspondientes para la evaluacion del cumplimiento de las
competencias comportamentales

10.2.3.2.1. Evaluacién del componente comportamental perfiles requeridos

Table 58. Evaluacion del componente comportamental perfiles requeridos

Competencia Definicion Q1L Q2 Q3 4
Trabajar en forma conjunta y de manera participativa,

integrando esfuerzos para el logro de objetivos

comunes

Comprender las dindmicas de las tendencias, anticipar

Vision estratégica  problemas y oportunidades en el mediano y largo

Trabajo en equipo y
colaboracion

plazo
Generar el mejor acuerdo posible para las partes sin
Negociacion dafiar la relacién comercial y la continuidad del
negocio
Comunicacion Establecer una comunicacion positiva con sus clientes
efectiva pares, superiores y que sepa comunicar con claridad

Utilizar su conocimiento y experiencia para mejorar

metodologias donde se generen soluciones originales.

Nota: Describe los objetivos, asi como su peso para evaluar el cumplimento propuesto de
acuerdo con las competencias comportamentales del cargo.

Innovacion

10.3. Costos Administrativos

Para el desarrollo de la idea de negocio se listan a continuacion los costos administrativos
los cuales se derivan de los costos administrativos y los gastos de venta. En los costos
administrativos no se incluyen arriendo debido a que las personas estaran en una modalidad de
teletrabajo desde donde gestionaran su la labor comercial, visitas a clientes y desarrollo de
propuestas técnico-comerciales. Se realizaran reuniones presenciales todas las semanas para
evaluar los objetivos y ver avances en los negocios. Esta actividad se realizara en una oficina

de co-worker cuyo pago se realizara en un plan de cuatro horas a la semana.



Table 59. Gastos administrativos

Gastos de Administracion Cant Vlor COP Valor mes COP
Alquiler de equipos de computo 5 $ 180.000 $ 900.000
Salarios 2 $ 3.000.000 $ 6.000.000
Internet 5 $ 90.000 $ 450.000
plan de datos y telefono 5 $ 49.900 $ 249.500
Materiales de oficina 5 $ 150.000 $ 750.000
Sala de reuniones cowork 4 $ 529.200 $ 2.116.800
Outsoursing Contable y legal 1 $ 1.500.000 $ 1.500.000

Nota. Muestra los valores relacionados con los gastos administrativos para el desarrollo de la
idea de negocio.

Table 60. Gastos de venta

Gastos de venta Cant Vlor COP Vlor mes COP
Sueldos mano de obra comercial 4%  $ 1.546.805 $ 4.640.414
Comisiones sobre las ventas 3% $ 1.160.103  $ 1.160.103
Desarrollo plataformas tecnoldgicas sobre las ventas 3%  $ 1.160.103 $ 1.160.103
Gastos de comercializacién y promocién 5% $ 1.933.506 $ 1.933.506

Nota. Muestra los valores relacionados con los gastos de venta para el desarrollo de la idea de
negocio.

10.4. Estudio legal

10.4.1. Acto de constitucion

Julio Ernesto Salcedo, de nacionalidad Colombiana, identificado con 99.999.999,
domiciliado en la ciudad de Bogota, declara -previamente al establecimiento y a la firma de
los presentes estatutos-, haber decidido constituir una sociedad por acciones simplificada
denominada UNDERHALL CONSULTORES, para realizar cualquier actividad civil o
comercial licita, por término indefinido de duracion, ubicada en la ciudad de Bogota en la Calle
100 No 19-54 piso 5 con un capital suscrito de $ 500.000.000, dividido en 10.000 acciones
ordinarias de valor nominal de $50.000 cada una, que han sido liberadas en un 48%, previa
entrega del monto correspondiente a la suscripcién al representante legal designado y que
cuenta con un Gnico érgano de administracion y representacion, que sera el representante legal

designado mediante este documento.



Una vez formulada la declaracion que antecede, el suscrito ha establecido, asi mismo,

los estatutos de la sociedad por acciones simplificada que por el presente acto se crea.

10.4.2. Estatutos

10.4.2.1. Capitulo I - Disposiciones generales

Articulo 1°. Objeto social. - La sociedad tendra como objeto principal la comercializacion y
venta de servicios de ingenieria, venta de tecnologia, desarrollo de software y ejecucién de
actividades de mantenimiento, Asi mismo, podra realizar cualquier otra actividad econémica
licita tanto en Colombia como en el extranjero.

La sociedad podra llevar a cabo, en general, todas las operaciones, de cualquier naturaleza que
ellas fueren, relacionadas con el objeto mencionado, asi como cualesquiera actividades
similares, conexas 0 complementarias o que permitan facilitar o desarrollar el comercio o la
industria de la sociedad.

Articulo 2°. Domicilio. - EI domicilio principal de la sociedad seré la ciudad de Bogoté D.C.
y su direccion para notificaciones judiciales serd la Calle 100 No 19-54. La sociedad podra
crear sucursales, agencias o dependencias en otros lugares del pais o del exterior, por
disposicion de la asamblea general de accionistas.

Articulo 3°. Término de duracion. - El término de duracién serd indefinido.

10.4.3. Capitulo 11 - Reglas sobre capital y acciones

Avrticulo 4°. Capital Autorizado. - El capital autorizado de la sociedad es de $1.000.000.000,
dividido en 20.000 acciones de valor nominal de $50.000 cada una.

Articulo 5°. Capital Suscrito. - El capital suscrito inicial de la sociedad es de $500.000.000,
dividido en 10.000 acciones ordinarias de valor nominal de $50.000 cada una.

Articulo 6°. Capital Pagado. - El capital pagado de la sociedad es de dividido en 4.800

acciones ordinarias de valor nominal de $50.000 cada una.



Paragrafo. Formay Términos en que se pagara el capital. - EI monto de capital suscrito se
pagard, en dinero efectivo, dentro de los 24 meses siguientes a la fecha de la inscripcion en el
registro mercantil del presente documento.

Articulo 7°. Derechos que confieren las acciones. - En el momento de la constitucion de la
sociedad, todos los titulos de capital emitidos pertenecen a la misma clase de acciones
ordinarias. A cada accion le corresponde un voto en las decisiones de la asamblea general de
accionistas.

e Los derechos y obligaciones que le confiere cada accion a su titular les seran
transferidos a quien las adquiriere, luego de efectuarse su cesion a cualquier titulo.

e La propiedad de una accion implica la adhesién a los estatutos y a las decisiones
colectivas de los accionistas.

Articulo 11° Representacion Legal. - La representacion legal de la sociedad por acciones
simplificada estara a cargo de una persona natural o juridica, accionista o no, quien no tendra
suplentes, designado para un término de un afio por la asamblea general de accionistas.

e Las funciones del representante legal terminaran en caso de dimision o revocacion por
parte de la asamblea general de accionistas, de deceso o de incapacidad en aquellos
casos en que el representante legal sea una persona natural y en caso de liquidacion
privada o judicial, cuando el representante legal sea una persona juridica.

e Lacesacion de las funciones del representante legal, por cualquier causa, no da lugar a
ninguna indemnizacion de cualquier naturaleza, diferente de aquellas que le
correspondieren conforme a la ley laboral, si fuere el caso.

e La revocacion por parte de la asamblea general de accionistas no tendrd que estar
motivada y podra realizarse en cualquier tiempo.

e En aquellos casos en que el representante legal sea una persona juridica, las funciones

quedaran a cargo del representante legal de ésta.



e Toda remuneracion a que tuviere derecho el representante legal de la sociedad deberd

ser aprobada por la asamblea general de accionistas.

10.5. Permisos, tramites y licencias
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Figure 30. Pasos para la creacion de la S.A.S. Muestra los pasos para la creacion de una
empresa de acciones simplificada. Adaptado de “Pasos para crear y registrar tu empresa en
Bogota”, (CCB, 2013)



10.5.1. Numero de personas que conforman la empresa

Dentro de los pasos descritos en el diagrama de flujo esta la definicién de la cantidad
de personas que conformaran la sociedad, para nuestro caso estara de acuerdo con el contrato

de constitucion como una sociedad de acciones simplificadas.

10.5.2. Definicién del establecimiento de comercio

Los productos que se desarrollaran serén lo dispuesto el punto 9.1.5. Portafolio de

servicios y su promocién y venta se realizara en canal de venta directo.

10.5.3. Definicién del nombre de la empresa

El nombre definido para el establecimiento de comercio Underhall consultores S.A.S.
para la revision la disponibilidad del nombre (Homonimia) se realiza consulta en el (RUES,

2020) cuyo resultado da que el nombre definido para la compafiia esta disponible.

Servicios en Linea

Soporte y ayuda en Linea: | Linea de Respuesta Inmediata 3830330 Chat Llamada virtual Ayuda

Registro Mercantil - Homonimia nacional
) Por identificacion

Clase: | Cédula de Ciuda v No. |

® Por nombre o razén social*

Escriba los primeros caracteres del nombre Underhall consultores

Busqueda por palabra clave

) Por palabra clave

() Registro mercantil

Digite el nimero de matricula

Buscar

Camara de Ultimo ano

Matricula Estado

Razon Social Organizacion Juridica

Comercio renovado

Figure 31. Resultado consulta de homonimia RUES. Muestra el resultado de la consulta del
nombre seleccionado para la idea de negocio



10.5.4. Verificacion del uso del suelo

Dentro de este proceso se defino que inicialmente no se tendra una oficina, se trabajara

modalidad de teletrabajo y se contratard un servicio de Cowork para el desarrollo de las

reuniones de seguimiento planeacién de actividades comerciales

10.5.5. Formalizacion de la actividad mercantil

El documento para la formalizacion de la actividad mercantil o comercial serd conforme

con lo definido en el punto 10.4.1. Acto de constitucidn, posterior a esto se realizara el registro

en la camara y comercio para realizar los tramites y documentacion requerida para su

funcionamiento de acuerdo con el diagrama de flujo para la creacion de la idea de negocio.

10.6. Impuestos y tasas

Actualmente hay dos tipos de impuestos que se deben pagar en el ejercicio de la idea de

negocio como son: el pago de impuestos nacionales (DIAN) y pago de impuestos distritales

que se pagan en la secretaria de hacienda de Bogota. (colombia, 2014) segun la ley de

financiamiento 1943 de 2018

Table 61. Impuestos y tasas

Impuesto
Impuesto de  yiiridades y
renta
. eventualmente
(deloitte, . .
2019) patrimonio
Impuesto a | Ingresos brutos
las ventas inferiores a
(IVA) 92.000 UVT
Se realiza la
Retencion retencion al
en la fuente beneficiario
del pago
ICA ingresos netos
Acuerdo 65

de 2002

obtenidos en el

Gravamen
Afo 2020 -
32%
Afo 2021 -
31%
Aflo 2022 en
adelante 30%

19%

Segln Tabla

de Retencién

en la Fuente
de Renta

6,9%

Periodo

Anfo vencido
del 01 de
enero al 31 de
diciembre

Cuatrimestral
— Afo
gravable
anterior 31 de
diciembre del
afio gravable

Mensual

Bimensual

Pago
Calendario
tributario —

Segln numero
de
identificacion
tributario NIT
Calendario
tributario -
Segln numero
de
identificacion
tributario NIT

Calendario
tributario

Registro de
informacion

Deducciones

IVA
Descontable

(pagado)



Tributaria —
RIT

periodo
gravable

Aportes
parafiscales

4% caja de
compensacion

3% ICBF
2% Sena

Mensual

PILA

el primer afio
un descuento
del 100%, el
segundo del
75%, el tercer
afio un 50% y
el cuarto afio
uno del 25%,
pagando el
quinto afio el
total de
parafiscales
(COLOMBIA,
2010)

Nota. Describe los impuestos que deben pagar y tener una vez inicie operacion la idea de

negocio. Adaptado de “;Qué impuestos pagan las empresas en Colombia?
https://www.gestionlegalcolombia.com/impuestos-empresas-colombia.html
10.7. Estrategias de mercado
10.7.1. Plan de accién de Producto
Table 62. Plan de accion de Producto
Estrategia Objetivo Actividades Responsable Recursos Tiempo
Desarrollo de Computador | $ 180.000
Desarrollar  \yepinarsenel = & .
pilotosde .ol se presente Area comercial Un (1)
ba a pres y técnica Internet $  90.000 mes
E:rILij:ntes el portafolio de
servicios
especificos Sueldo $ 2.500.000
para
evidenciar al Computador = $ 360.000
mercado los . »
alcances de _Ejecucmn de ]

Desarrollar los servicios = Pilotos donde se Area comercial Papeleria $ 100.000 Dos (2)
con los propuesto y mues_tr_en los y técnica meses
clientes desarrollar beneﬂ(:los_ d_EI

programas Try leads de de los servicios Transporte $ 454.000
and Buy calidad alta
Sueldo $ 5.000.000
Presentacion el
portafolio de Computador = $  360.000
Desarrollar | servicios en las .
: . < . Cinco (5)
customer instalaciones | Area comercial .
. - dias al
day en del cliente en el y técnica
. mes
clientes cual se muestre
como el Brochures $ 800.000

producto puede



Documentar

Clientes como
influenciadores

Tecnologia
como
diferenciador

el resultado

de los
pilotos

desarrollado

con los
clientesy
publicarlos

es redes

sociales

Desarrollar
aplicativos
con
tecnologia
4.0

solucionar o
mejorar
problemas
recurrentes

Creacion de un

blog y redes Administrador

sociales y y area
publicar los comercial
testimonios

Implementacion
de software y
aplicaciones

moviles para el
desarrollo de

Servicios

Administracion

Transporte

Sueldo

Asesor de
redes

Internet

Computador

Sueldo

Desarrollador

Sueldo

$ 1.200.000

$13.198.416
$ 28.800.000

$ 142731

$ 285.463

$ 3.600.000

$ 31.200.000

$ 1.500.000

Tres (3)
dias al
mes

Tres (3)
meses

Quince
dias

Nota. Describe las estrategias, las actividades claves, asi como los costos relacionados con el
plan de accién de posicionamiento desde la dimension de producto de la idea de negocio.

10.7.2. Plan de accion de Precio

Table 63 Plan de accidn precio

Estrategia

Desarrollar
modelos escalables

Objetivo Actividades Responsable Recursos
Desarrollar un Asesoria en
plan de Administrador marketing | $7.680.000
marketing Area digital
digital para la y ATe Internet $ 90.000
M comercial y
automatizacion técnica Computador = $ 180.000
Sg rff;ﬂf:t?ﬁ; Sueldo  $3.000.000
Mantener un Reducir los Tiempo $ -
equilibrio entre ~ gastos totales conocimiento .~ $ -
los costos relacionados
marginales y con Internet $ 45.000
costo total infraestructura, Sueldo $ 1.500.000
medio (costos | implementado = Administrador
fijos + Costos arriendos de
Variables) oficinas en
modalidad de Computador | $  90.000
coworking y
teletrabajo
Apalancar la Tiempo $ -
compafiia en la - conocimiento = $ -
tercerizaciony Administrador Internet $ 135.000
asi aprovechar Sueldo $ 4.500.000

Tiempo

30 dias

15 dias

45 dias



Desarrollar

modelos de trade

off de precios.

Implementar un
programa/estrategia

de paridad de

precios al inicio del

proyecto.

Desarrollar un
modelo de
estrategia que
permita crear
un modelo de
negocio que
pueda mover
portafolios que
se adapten a las
particularidades
del mercado y
de los clientes
sin perder sus
atributos
principales

Fijar un nivel
de precio para
el nivel mas
alto de
penetracion y
de
participacion
del mercado

Su experiencia
por medio de
la integracion
de los
siguientes
Servicios:
Empresas de
suministro de
tecnologia
para el
evaluacion y
diagnostico de
infraestructura
relacionada
con patologia
de la
construccion,
Empresas
prestadoras de
manejo
contable y
juridicoy
Laboratorios
de pruebas
especiales.
Desarrollar un
modelo de
negocio Tailor
Made - hecho
a la medida
para contratos
a largo plazo

Desarrollar un
modelo de
bajo Costo a
cortoy
mediano plazo

Realizar un
seguimiento al
mercado y a
los precios de
los
competidores
Aumentar la
precepcion de
valor recibido

por los clientes

Administrador
y area
comercial

Administrador
y area
comercial

Administrador
y area
comercial

Area
comercial

Computador

conocimiento
Internet
Computador

Sueldo

conocimiento
Internet
Computador

Sueldo

conocimiento
Internet
Computador

Sueldo

conocimiento
Internet

Computador
Sueldo

$ 270.000
$ -
$ 90.000
$ 180.000
$ 2.750.000
$ -
$ 90.000
$ 180.000
$ 2.750.000
$ -
$ 90.000
$ 180.000
$33.000.000
$ -
$  90.000
$ 180.000
$33.000.000

15 dias

15 dias

180
dias

180
dias

Nota. Describe las estrategias, actividades claves, asi como los costos relacionados con el plan
de accidn de posicionamiento desde la dimension de precio de la idea de negocio.



10.7.3. Plan de acci6n promocion

Table 64. Plan de accion promocion

Estrategia

Desarrollar un
plan de
marketing
digital

Desarrollo de
prosumers

Participar en

eventos y ferias

de ingenieria

Objetivo

Desarrollar un
plan de
marketing digital
para la
automatizacion
de camparias de
marketing

Promocionar el
portafolio de
Servicios y sus
beneficios por
medio de
clientes
referentes

Actividades
Crear pagina de
la compafifa y
montar un
webinar sobre los
servicios de la
compafiia
Crear redes
sociales en
Instagram,
Facebook y
LinkedIny crear
videos de
contenidos
técnicos.
Cargar videos y
articulos de
contenidos
técnicos y
mantener
actualizada los
contenidos
Creacion de blog
interactivo en el
cual se traten
temas de
actualidad no
solo en gestion
de infraestructura
sino en gestion
de
mantenimiento
industrial
Creacion de un
blog y redes
sociales y
publicar los
testimonios y
success stories
por parte del
cliente sobre los
resultados
obtenidos.
Desarrollo de
webinars en el
cual se presente
el portafolio de
Servicios
Presentacién de
los servicios
entregar flyers,

brochures y casos

de éxito.

Responsable

Administrador

Administrador

Administrador

Administrador

Area comercial

Area comercial

y técnica

Area comercial
y técnica

Recursos

Asesoria en

marketing $ 4.800.000
digital

Internet $ 22500
Computador | $  45.000
Asesoria en

marketing $ 4.800.000
digital

Internet $ 22500
Computador | $  45.000
Asesoria en

marketing $ 4.800.000
digital

Internet $ 22500
Computador | $  45.000
Asesoria en

marketing $ 4.800.000
digital

Internet $ 22500
Computador | $  45.000
Asesorde 414 400.000
redes

Internet $ 142.731
Computador | $ 285.463
Sueldo $ 3.600.000
Computador | $ 180.000
Internet $  90.000
Sueldo $ 2.500.000
Computador | $  90.000
Brochures $ 2.000.000
Transporte $ 300.000
Sueldo $ 3.299.604

Tiempo

30 dias

15 dias

30 dias

15 dias

Nota. Describe las estrategias, actividades claves, asi como los costos relacionados con el plan
de accion de posicionamiento desde la dimension de promocién de la idea de negocio.



10.7.4. Plan de accion plaza

Table 65. Plan de accion plaza

Estrategia Objetivo

Venta directa
del producto

Llevar el
producto al
consumidor

de forma
directa sin

emplear
canales de
distribucion

Venta de
producto a
través de
internet

Actividades
Establecimiento
de los Usuarios:

Departamento
mantenimiento
y/o produccion
Definicion de
los
Influenciadores:

Gerencia de
planta, Area de

produccién,

Finanzas, area
de Compras

Definicion de

los grupos de

Compradores:
Departamento
mantenimiento
y/o produccion
y Compras
Definicion de
los grupos
Decisores:

Gerencia de
planta, Area de

compras,

Finanzasy

Departamento
de
mantenimiento

Desarrollar una
tienda online

Responsable

Area comercial
y técnica

Area comercial
y técnica

Area comercial
y técnica

Area comercial
y técnica

Posicionamiento
de los servicios
como producto
de calidad:
Creacion de un
blog y redes
sociales y
publicar los
testimonios y
success stories
por parte del
cliente sobre los
resultados
obtenidos

Recursos
Computador = $ 45.000
Papeleria $ -
Transporte | $ 10.000
Sueldo $ 625.000
Computador = $ 45.000
Papeleria $ -
Transporte | $ 10.000
Sueldo $ 625.000
Computador = $ 45.000
Papeleria $ -
Transporte | $ 10.000
Sueldo $ 625.000
Computador = $ 45.000
Papeleria $ -
Transporte | $ 10.000
Sueldo $ 625.000
Asesoria en
marketing $ 4.800.000
digital
Internet $ 22500
Computador = $  45.000

Tiempo

Enel
proceso

Enel
proceso

Enel
proceso

Enel
proceso

Meses

Nota. Describe las estrategias, actividades claves, asi como los costos relacionados con el plan
de accidn de posicionamiento desde la dimension de plaza de la idea de negocio.



10.7. Estrategia Organizacional

10.7.1. Visién
Consolidar en el 2025 a Underhall como una compaiiia lider especializada en gestion de
infraestructura basada en riesgo, siendo un socio estratégico y generador de valor para nuestros
clientes, rentable para nuestros accionistas, con alto sentido social y el mejor lugar para

trabajar.

10.7.2. Mision
Satisfacer las expectativas de nuestros clientes, Brindando soluciones acordes a sus
necesidades y un excelente servicio a través de la creacion de valor y la mejora de su eficiencia
operativa; a través de lo cual se penetren nuevos mercados, se incrementen las ventas, asi como

los méargenes de rentabilidad que cree valor a los accionistas, empleados y clientes finales.

10.7.3. Politicas

e Cero promesas rotas

e Seguridad y salud en el trabajo como un valor para garantizar ambientes de trabajos
seguros

e Capacitacion y desarrollo de nuestros colaboradores a través del cual, se promueva el
crecimiento en los indices de creatividad e innovacion del personal a través del cual,
se promueva la creatividad e innovacion

e Digitalizacién de los servicios hacia los modelos de industria 4.0

e Desarrollo de negocios que garanticen la rentabilidad para el crecimiento

manteniendo el margen de utilidad operacional minimo

10.7.4. Valores corporativos

e Honestidad y comunicacién abierta



Trabajo en equipo
Respeto

Vocacion de servicio

10.7.5. Objetivos

Recursos humanos: Desarrollar un plan de capacitacion y desarrollo a través del cual,
se promueva el crecimiento en los indices de creatividad e innovacion en un 10% por
afio; por medio de la incorporacion del conocimiento para la creacion de nuevos
productos y servicios que permita ingresar a nuevos mercados e incrementar ventas.
Mercado: Desarrollar un plan de méarketing digital, enfocado en el crecimiento de un
15% por afio en el indice de incorporacién de nuevos clientes y en el indice de
participacion en el mercado por medio del desarrollo de webinars sobre los servicios de
la compafiia, participacion en redes sociales donde se publique videos y articulos de
contenidos técnicos y creacion de un blog interactivo en el cual se traten temas de
actualidad no solo en gestion de infraestructura sino en gestion de mantenimiento
industrial que promueva el incremento de ventas de la empresa a traves de la creacion
de leads cualificados.

Competencia: Generar el mayor valor a nuestros clientes que se evidencie a través del
de la medicion del indice de satisfaccion no menor a 90% a través de los niveles de
satisfaccion real y perceptivo por los clientes con el servicio prestado y el valor
agregado que recibe la compafiia que genere mayores oportunidades de negocio
Tecnologia: Desarrolla un proceso de digitalizacion de los servicios hacia los modelos
de industria 4.0 que genere un crecimiento en la eficiencia comercial 5% anual a traves
del desarrollo de propuesta basados en este portafolio que genere escalabilidad de los

servicios y mejorar la rentabilidad por la reduccion de costos fijos



e Situacion financiera: Garantizar la rentabilidad para el crecimiento manteniendo el
margen de utilidad operacional minimo del 20% buscando nuevos mercados con el
objetivo de generar mayor valor agregado y asegurar la permanencia en el tiempo.

e Estructura organizacional: Crear una estructura organizacion horizontal y
descentralizada a través del cual, se promueva la contribucién la participacion del
personal, el justo a tiempo, la retencion y la satisfaccion del cliente, asi como la
rentabilidad minima proyectada a través de la creacion de espacios que impacten
positivamente en la salud, la felicidad y el bienestar, a través de entornos prosperos,

saludables y adicional que genere valor a la organizacion y los clientes.

10.8. Estrategia Organizacional: Matriz DOFA

De acuerdo con las matrices PCI y POAM desarrollada en el analisis interno y externo se

realiza el anélisis DOFA para la idea de negocio de alto impacto. Ver Anexo 1. Analisis DOFA.

10.9. Analisis de Procesos Organizacionales

10.9.1. Procesos comerciales
Dentro del procesos organizacionales el proceso comercial es el mas importante debido
a que se requiere dar a conocer la compariia, captar nuevos clientes, aumentar el nimero de
oportunidades de venta y la contratacion de nuestros servicios a través de las siguientes

actividades claves:

10.9.1.1. Propuesta de Marketing Digital

Lo que se busca con la siguiente propuesta de marketng digital es dar a conocer nuestra

compafiia, captar nuevos clientes y captar nuevos leads que generen venta.



10.9.1.1.1. Objetivos del plan de marketing Digital
Para implementar el plan de marketing digital de plantean los siguientes objetivos sobre los
cuales de desarrollara nuestras estrategias e indicadores correspondientes

e Aumentar el nimero de oportunidades de venta y la contratacion de nuestros servicios
en los proximos seis meses

e Incrementar la base de datos para crear una relacion con los clientes a través de las redes
sociales o correo electronico en los proximos seis meses a 1000 seguidores

e Incrementar el nimero de seguidores o interacciones en redes sociales de Underhall en
un 50% en los siguientes tres meses

e Lograr mayor visibilidad en el mercado a traves del aumento del trafico en la pagina en

seis meses.

10.9.1.1.2. Actividades claves

Table 66. Objetivos estrategia de marketing digital

Plan de accion
o Crear pagina de la compafiia y montar un

Objetivos

Aumentar el nimero de oportunidades de
venta y la contratacion de nuestros servicios

Incrementar la base de datos para crear una
relacion con los clientes a través de las redes
sociales o correo electrénico

Incrementar el nimero de seguidores o

webinar sobre los servicios de la compafiia y que
a los 5 primeros inscritos se les obsequiara una
evaluacion de la gestion de su infraestructura.

Crear redes sociales en Instagram, Facebook y
LinkedIny crear videos de contenidos técnicos.

Cargar videos y articulos de contenidos técnicos

interacciones en redes sociales y mantener actualizada los contenidos

e  Creacion de blog interactivo en el cual se traten
temas de actualidad no solo en gestion de
infraestructura sino en gestion de mantenimiento
industrial

Nota: se muestra la relacion entre los objetivos de la estrategia de marketing digital versus

sus actividades claves para su implementacion. Adaptado de “Como desarrollar un plan de

marketing digital paso a paso en 2020”. Espafia. Guerra Terol Carlos. 2020.

e Lograr mayor visibilidad en el mercado a
través del aumento del trafico en la pagina

10.9.1.1.3. Indicadores de medicion
Para evaluar la efectividad del plan de marketing digital propuesto de medira a través de

los siguientes indicadores.



Table 67. Indicadores de medicion plan de marketing digital

Plan de accion Indicadores
Crear pagina de la compafiia y montar un e No de visitas a la pagina — Trafico
webinar sobre los servicios de la compafiia y que o No Registros realizados de participacion de
a los 5 primeros inscritos se les obsequiara una clientes en el webinar.
evaluacion de la gestion de su infraestructura. e No Oportunidades provenientes de los webinars

No de seguidores

No de clics a la pagina desde las redes

No de menciones
Cargar videosy articulos de contenidos técnicos Tiempo de duracion de visualizacion de videos
y mantener actualizada los contenidos o No de clics articulos publicados
Creacién de blog interactivo en el cual se traten
temas de actualidad no solo en gestién de
infraestructura sino en gestion de mantenimiento
industrial

Nota: Muestra el plan de implementacion del plan de marketing como sus indicadores de

medicion de efectividad. Adaptado de “Como desarrollar un plan de marketing digital paso a

paso en 2020”. Espafia. Guerra Terol Carlos. 2020.

Crear redes sociales en Instagram, Facebook y
LinkedIn y crear videos de contenidos técnicos.

No de visitas a la pagina — Trafico
No de clics a la pagina desde las redes
No Oportunidades generadas

10.9.1.1.4. Programa de prosumer

Una de las estrategias de diferenciacion en la que se enfocara el proceso comercial es la
generacion de valor a través de la cual se buscara la lealtad de los clientes a traves de un servicio
que promueva mejoras en la confiabilidad de la infraestructura de los clientes reduciendo sus
costos donde busque solucionar problemas del cliente para que éste dedique su tiempo al ntcleo
del negocio. Una vez se logre esa lealtad de los clientes se llevaran a nivel de prosumer en
donde ellos se vuelvan promotores de los servicios de la compafiia donde las actividades que
se desarrollaran en conjunto son las siguientes:

e Setrabajara las siguientes redes sociales para publicacion de temas de interés: LinkedIn,
Instagram, Facebook, donde dependiendo de la red se manejara actividades
diferenciadas.

e Se crearan preguntas sobre temas de interés para conocer el punto de vista de los
clientes como mejoras de productos o nuevos desarrollos de servicios

e Se realizaran pruebas piloto en clientes fidelizados. Una vez se tengan resultados se
publiquen videos testimoniales de los resultados obtenidos por el cliente.

e Publicacién de success stories por parte del cliente sobre los resultados obtenidos.



e Webinars para clientes relacionados con temas de interés asociados con el core del

negocio

10.9.1.1.5. Diagrama de flujo gestion de la oportunidad

Oportunidad
declinada

Cliente se
alinea al
perfil de la
compaiiia

Deteccién de

Oportunidades oportunidades

. Reunir las necesidades i 5
Oportunidad ; T Oportunid Oportunidad
. del cliente y andlisis de ad "
registrada . ., declinada
la informacién aceptada
SI
A
Oportunidad Solucién Desarrollar
registraday solucién tailor
standar
evaluada made
Y
Solucién
Desarrollar
g presentada al
solucion .
cliente
Evaluacién
oferta porel
cliente
NO
Favorable Opon}"mdad
declinada

A

Cliente
aceptala
negociacion

Procesode
negociacion

Formalizacion
de la oferta

Oferta
aceptada

Figure 32. Analisis de proceso comercial. Describe las principales actividades que enmarcan
el proceso comercial.



11. Estudio Econémico
11.1. Plan de inversion

Para el desarrollo de la idea de negocio el plan de inversion con el cual se pondra en
marcha la idea de negocio se presenta a continuacion.

Table 68. Plan de inversion

Descripcion Valor COP
Recursos propios $ 30.000.000
Préstamo bancario $ 191.603.299
Total inversion $ 221.603.299

Nota: Describe el plan de inversion que se realizara para la puesta en marcha de la idea de
negocio.

11.1.1. Gastos de constitucion
De acuerdo con lo desarrollado en el pinto 10.5. Permisos, tramites y licencias los costos de
constitucion de la compafiia se muestran a continuacion

Table 69. Gastos de constitucion

Descripcion Valor
Impuesto de registro $ 3.500.000
Formulario RUES $ 6.100
Registro de matricula $ 45.000
Registro de libros $ 15.000
Registro Unico de proponentes $ 576.000

SUBTOTAL $ 4.142.100

Nota. Describe los costos los costos de constitucion de la puesta en marcha de una empresa por
acciones implicadas. Adaptado de “tarifas de servicios de los registros publicos 2020”. CCB.
2020.

11.1.2. Gastos de apertura
Para la puesta en marcha de la idea de negocio se listan a continuacion los costos de apertura
los cuales se derivan de los costos administrativos, operacionales y compra de activos

proveniente del plan de compra.



Table 70. Gastos de Apertura

Descripcion Valor
Compra de activos $ 25.461.199
Nomina administrativa $ 72.000.000
Nomina operacional $ 90.000.000
TOTAL $ 187.461.199

Nota. Describe los costos de apertura para la puesta en marcha de la idea de negocio.

11.2. Flujo de Fondos del Proyecto

A continuacion de muestra el flujo de fondos del proyecto el cual muestra la proyeccién
de ventas anuales proyectadas para los préximos cinco afios del proyecto

Table 71. Flujo de fondos Proyectado

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Gestion de Activos y 155.218.908 167.562.071 180.886.774  194.895.370  209.988.847
Estrategia
Outsourcing de
mantenimiento
Diagnostico de la 45623214 49.251.218  53.167.724  57.285.245  61.721.643
infraestructura

TOTAL 557.213.265 601.523.421 649.357.165 = 699.645.981  753.829.364
Nota: Describe el flujo de ingresos proyectados de cada uno de los servicios que componen el
portafolio de servicios para los proximos cinco afios

356.371.142 384.710.132  415.302.666 & 447.465.366 & 482.118.874

11.3. Costos

De acuerdo con lo desarrollado en el punto 9.4. Plan de Compras, se definen los
siguientes costos de materiales y de mano de obra directa los cuales hacen parte del calculo de

los costos unitarios de los servicios del portafolio se productos de la idea de negocio.

11.3.1. Costo unitario servicio Gestion de Activos y Estrategia

Table 72. costo unitario materias primas servicio Gestion de Activos y Estrategia

UNIDAD

COSTO
CONCEPTO DE CANT | CONSUMO TOTAL
MEDIDA UNITARIO
A,Iquner de equipos de und 5 0,002 $ 30000 $ 66
coémputo
Windows 10 pro und 1 0,000 $ 32333 % 14
Microsoft 365 Empresa licencias 5 0002 % 146.400 $ 321

Premium



Monitor Samsung 24

Curvo Full Hd Hdmi Vga und 5 0,002 $ 99.833 | $ 219

Lc24f390fhIxzl

Combo teclado y mouse

logitech mk345 und 5 0,002 $ 27483 % 60

inaldmbrico

Tablet und 3 0,001 $ 80.000 @ $ 105

Windows 10 pro und 1 0,000 $ 32333 % 14

Microsoft 365 Empresa licencias 5 0002  $ 146.400  $ 321

Premium

Software CRM : :

TEAMLEADER licencias 4 0,002 $ 15840  $ 28

Estacion de Trabajo

INVAL 1 Cajon ET4615

Wengue Humo +silla und 3 0,001 $ 299.750 $ 395

ergonomica

Botas de Seguridad

Westland 8608 und 6 0,003 $ 38.000 @ % 100

Casco de Seguridad tipo 1 und 3 0,001 $ 2750 % 4

Proteccion Auditiva tipo und 3 0,001 $ 4650 $ 6

Copa

Sigas de seguridad sierra und 18 0,008 $ 7200 $ 57

Tapabocas und 79,7 0,035 $ 1.000 $ 35

Guantes Ansell Anticorte und 72 0,032 $ 27.000 @ $ 853

Overol tipo Piloto con und 6 0003  $ 58.000 $ 153

reflectivo

Camisas und 18 0,008 $ 50.000 @ $ 395
TOTAL $ 3.147

Nota. Muestran los costos de produccion del servicio de gestion de activos y estrategia sobre
el cual se establecen los costos de venta del servicio.

Table 73. costos indirectos servicios gestion de activos y estrategia

UNIDAD DE

CONCEPTO MEDIDA CANT | CONSUMO COSTO UNITARIO TOTAL
internet Hora 30 0,013 $ 5.000 $ 198
Servicio de Celular + Hora 30 0,013 $ 8317  $ 110

plan de datos
Outsoursing Contable y

legal Hora 30 0,013 $ 46.667 $ 615
consumibles Hora 30 0,013 $ 25.000 $ 329
Sala de reuniones horas 16 0,007 $ 33075  $ 232

cowork
TOTAL $ 1.483

Nota: Muestran los costos Indirectos del servicio de gestion de activos y estrategia sobre el
cual se establecen los costos de venta del servicio.

Table 74. Costos de mano de obra directa servicio de gestion de activos y estrategia

DESCRIPCION TIEMPO ASIGNACION VALOR
EFECTIVO MES SALARIAL TOTAL
Ingeniero de ventas 83 $ 504.167 $ 18.950
Especialista patologia 42 $ 572.917 $ 10.767
TOTAL $ 22.539

Nota: Muestran los costos de mano de obra directa del servicio de gestion de activos y estrategia
sobre el cual se establecen los costos de venta del servicio.



11.3.2. Costo unitario servicio Outsourcing de mantenimiento

Table 75. costo unitario materias primas servicio Outsourcing de mantenimiento

CONCEPTO
Alquiler de equipos de
cémputo
Windows 10 pro
Microsoft 365 Empresa
Premium
Monitor Samsung 24 Curvo
Full Hd Hdmi VVga
Lc24f390fhIxzl
Combo teclado y mouse
logitech mk345 inaldmbrico
Tablet
Windows 10 pro
Microsoft 365 Empresa
Premium
Software CRM
TEAMLEADER
Estacion de Trabajo INVAL
1 Cajon ET4615 Wengue
Humo +silla ergonomica
Botas de Seguridad
Westland 8608
Casco de Seguridad tipo 1
Proteccion Auditiva tipo
Copa
Gafas de seguridad sierra
elite
Tapabocas
Guantes Ansell Anticorte
Overol tipo Piloto con
reflectivo
Camisas

Unidad de medida | Cant

und 5
und 1
licencias 5
und 5
und 5
und 3
und 1
licencias 5
licencias 4
und 3
und 6
und 3
und 3
und 18
und 79,7
und 72
und 6
und 18
TOTAL

consumo = COSTO UNITARIO

0,007 $ 30.000
0,001 $ 32.333
0,007 $ 146.400
0,007 $ 99.833
0,007 $ 27.483
0,004 $ 80.000
0,001 $ 32.333
0,007 $ 146.400
0,005 $ 15.840
0,004 $ 299.750
0,008 $ 38.000
0,004 $ 2.750
0,004 $ 4.650
0,024 $ 7.200
0,105 $ 1.000
0,095 $ 27.000
0,008 $ 58.000
0,024 $ 50.000

©®H H B H

TOTAL

198
43
964

657

181

316
43

964

83

1.184

300
11
18

171
105

2.560

458

1.185
9.442

Nota. Muestran los costos de produccion del servicio Outsourcing de mantenimiento sobre el
cual se establecen los costos de venta del servicio.

Table 76. costos indirectos servicios outsourcing de mantenimiento

Unidad de COSTO

CONCEPTO medida Cant = consumo UNITARIO TOTAL

internet Hora 30 0,040 $ 15.000 $ 593
Servicio de Celular +
plan de datos Hora 30 0,040 $ 8.317 $ 329
O“tsours'lg%;fo”tab'e Y Hora 30 0040 @ $ 46.667 S 1.844
consumibles Hora 30 0,040 $ 25.000 $ 988
Sala de reuniones horas 16 0021 % 33075  $ 697
cowork

TOTAL $ 4.450

Nota: Muestran los costos Indirectos del servicio outsourcing de mantenimiento sobre el cual
se establecen los costos de venta del servicio.



Table 77. Costos de mano de obra directa servicio de outsourcing de mantenimiento

DESCRIPCION TIEMPO EFECTIVO MES = ASIGNACION SALARIAL | VALOR TOTAL

Ingeniero de ventas 125 $ 1.512.500 $ 22.885
especialista patologia 125 $ 1.718.750 $ 26.006
TOTAL $ 31.554

Nota: Muestran los costos de mano de obra directa del servicio de outsourcing de
mantenimiento sobre el cual se establecen los costos de venta del servicio.

11.3.3. Costo unitario servicio Diagnostico de la infraestructura

Table 78. Costo unitario materias primas servicio diagndstico de la infraestructura

CONCEPTO Unidad de medida = Cant | consumo | COSTO UNITARIO TOTAL
Alquiler de equipos de und 5 0001 @ $ 30.000 $ 24
codmputo
Windows 10 pro und 1 0,000 $ 32333 | $ 5
Microsoft 365 Empresa licencias 5 0001 @ $ 146400  $ 117
Premium
Monitor Samsung 24
Curvo Full Hd Hdmi Vga und 5 0,001 $ 99.833 | % 80
Lc24f390fhIxzl
Combo teclado y mouse
logitech mk345 und 5 0,001 $ 27483 | $ 22
inaldmbrico
Tablet und 3 0,000 $ 80.000 @ % 38
Windows 10 pro und 1 0,000 $ 32333 % 5
Microsoft 365 Empresa licencias 5 0001 @ $ 146.400  $ 117
Premium
Software CRM . .
TEAMLEADER licencias 4 0,001 $ 15840 @ $ 10
Estacion de Trabajo
INVAL 1 Cajon ET4615
Wengue Humo +silla und 3 0,000 $ 299.750 | % 144
ergonomica
Botas de Seguridad
Westland 8608 und 6 0,001 $ 38.000 % 36
Casco de Seguridad tipo 1 und 3 0,000 $ 2750 @ $ 1
Proteccion Auditiva tipo und 3 0,000 $ 4650 | $ 5
Copa
Gafas de sg?iLtJ:dad sierra und 18 0,003 $ 7200 $ 21
Tapabocas und 79,7 0,013 $ 1.000 $ 13
Guantes Ansell Anticorte und 72 0,011 $ 27.000 @ $ 310
Overol tipo Piloto con und 6 0001 S 58000 $ 56
reflectivo
Camisas und 18 0,003 $ 50.000 @ $ 144
TOTAL $ 1.145

Nota. Muestran los costos de produccion del servicio diagndstico de la infraestructura sobre el
cual se establecen los costos de venta del servicio.



Table 79. Costos indirectos servicio diagnéstico de la infraestructura

Unidad de COSTO

CONCEPTO medida Cant consumo UNITARIO TOTAL
internet Hora 30 0,005 $ 15.000 @ $ 72
Servicio de Celular + plan Hora 30 0,005 $ 8317 $ 40

de datos

O“tsours'lggjo”tab'e y Hora 30 0005 @ $ 46.667 S 223
consumibles Hora 30 0,005 $ 25.000 $ 120
Sala de reuniones cowork horas 16 0,003 $ 33.075  $ 84
TOTAL $ 539

Nota: Muestran los costos Indirectos del servicio diagndstico de la infraestructura sobre el cual
se establecen los costos de venta del servicio.

Table 80. Costos de mano de obra directa servicio diagndstico de la infraestructura

DESCRIPCION TIEMPO EFECTIVOMES = ASIGNACION SALARIAL | VALOR TOTAL

Ingeniero de ventas 30 $ 183.333 $ 8.213
especialista patologia 15 $ 208.333 $ 4.667
TOTAL $ 9.769

Nota: Muestran los costos de mano de obra directa servicio diagndstico de la infraestructura
sobre el cual se establecen los costos de venta del servicio.

11.4. Costos (proyeccion de costos)

Table 81 Costos totales de produccion

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gestién de
Activos y $ 62.506.747 $ 64944510 $ 67.477.346 $  70.041.485 $ 72.703.062
Estrategia

Outsourcing de
mantenimiento

Diagnosticodela ¢ 7701995 ¢ 8046322 $ 8360129 $  8677.814 $ 9.007571
infraestructura

TOTAL $310.294.369 = $322.395.849 = $334.969.287 $ 347.698.120  $360.910.649
Nota. Describe los costos de materias materiales y de mano de obra directa requeridos para el
desarrollo de cada uno de los servicios de la idea de negocio en el tiempo de evaluacion del
proyecto.

$240.043.327 $249.405.016 = $259.131.812 $ 268.978.821 $279.200.016

11.5. Punto de Equilibrio

Una vez realizado el analisis de costos se procede a realizar el calculo del punto de

equilibrio para el cual se utilizan las siguientes formulas



- Costos Fijos
Pto Equilibrio (Hrs) =

Precio de Venta — Costo Variable Unitario

Para definir el precio de venta unitario (hora de consultoria o de soporte) se tomé del
estudio de mercado realizado correspondiente al rango de COP $ 50.000 a COP $ 100.000, con
este dato y con las férmulas anteriormente citadas se realiza el calculo en hoja de célculo de

Excel cuyos resultados se muestran a continuacion.

11.5.1. Calculo de costo variable y punto de equilibrio servicio gestion de activos y

estrategia

Para el céalculo de costo variable unitario se utilizo la siguiente metodologia:

Costo variable unitario = $ 24.693
Costos fijos = COP $ 10.746.509

$ 10.746.509

Pto Equilibrio (Hrs) = £57210 "% 24,603

Pto Equilibrio (Hrs) = 187/mes

Pto Equilibrio $ = Punto de equilibrio (Hrs) * Precio Venta unitario
Pto Equilibrio $ = 187 x $82.310
Pto Equilibrio $ = $15.352.156

Table 82. Resumen célculo del punto de equilibrio

ITEM Valor
Precio antes de venta (Hr consultoria COP) $ 82310
Costo variable unitario (COP) $ 24.693
Costo fijo (COP) $ 10.746.509
Punto equilibrio $ 15.352.156
Punto de equilibrio unds 187

Nota. Muestra los valores requeridos para el calculo del punto de equilibrio del servicio de
gestion de activos y estrategia, asi como los resultados para la creacion de la gréfica entre los
ingresos por ventas y los costos totales



11.5.1.1. Punto de equilibrio servicio gestion de activos y estrategia

Costo fijo Costo var und costos total ingreso por ventas

$30.000.000
$25.000.000 PE
$20.000.000 l

$15.000.000

INGRESO

$10.000.000
$5.000.000
$-

0 50 100 150 200 250 300 350 400 450 500
UNIDADES (VALOR H/H)

Figure 33. Punto de equilibrio del servicio gestion de activos y estrategia. Muestra el nivel de
ventas que la idea de negocio debe alcanzar como minimo para cubrir sus costos.

11.5.2. Calculo de costo variable y punto de equilibrio del servicio de outsourcing de

mantenimiento

Para el calculo de costo variable unitario del de outsourcing de mantenimiento se utilizé la

siguiente metodologia:

Costo variable unitario= $ 44.397
Costos fijos = COP $ 10.746.509

$ 10.746.509

Pto Equilibrio (Hrs) = 57555 42397

Pto Equilibrio (Hrs) = 726/mes

Pto Equilibrio $ = Punto de equilibrio (Hrs) * Precio Venta unitario
Pto Equilibrio $ = 726 * 59.196

Pto Equilibrio$= $ 42.986.038

Table 83. Resumen célculo del punto de equilibrio

ITEM Valor
Precio antes de venta (Hr consultoria COP) $  59.196
Costo variable unitario (COP) $  44.397

Costo fijo (COP) $ 10.746.509



Punto equilibrio $ 42.986.038
Punto de equilibrio unds (Horas) 726

Nota. Muestra los valores requeridos para el calculo del punto de equilibrio del servicio de
servicio de outsourcing de mantenimiento, asi como los resultados para la creacion de la grafica
entre los ingresos por ventas y los costos totales

11.5.2.1. Punto de equilibrio servicio gestion de activos y estrategia

Costo fijo Costo var und costos total ingreso por ventas

PE
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Figure 34. Punto de equilibrio servicio de outsourcing de mantenimiento. Muestra el nivel de
ventas que la idea de negocio debe alcanzar como minimo para cubrir sus costos.

11.5.3. Caélculo de costo variable y punto de equilibrio del servicio de diagndstico de

infraestructura.

Para el calculo de costo variable unitario del servicio de diagndstico de infraestructura. se

utilizé la siguiente metodologia:

Costo variable unitario = $11.452
Costos fijos = COP $ 10.746.509

$ 10.746.509

Pto Equilibrio (Hrs) = $100.000 — $11.452

Pto Equilibrio (Hrs) = 121/mes

Pto Equilibrio $ = Punto de equilibrio (Hrs) * Precio Venta unitario



Pto Equilibrio $ = 121 + $ 100.000
Pto Equilibrio $ = 12.136.458

Table 84. Resumen célculo del punto de equilibrio Diagndstico de infraestructura.

ITEM Valor
Precio antes de venta (Hr consultoria COP) $ 100.000
Costo variable unitario (COP) $ 11.452
Costo fijo (COP) $ 10.746.509
Punto equilibrio $ 12.136.458

Punto de equilibrio unds (horas) 121
Nota. Muestra los valores requeridos para el calculo del punto de equilibrio del servicio de
diagnostico de infraestructura, asi como los resultados para la creacion de la gréafica entre los
ingresos por ventas y los costos totales

11.5.3.1. Punto de equilibrio servicio Diagndstico de infraestructura.

Costo fijo Costo var und costos total ingreso por ventas
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Figure 35. Punto de equilibrio servicio de diagnostico de infraestructura. Muestra el nivel de
ventas que la idea de negocio debe alcanzar como minimo para cubrir sus costos.

11.6. Presupuestos

Table 85. Costos gastos de administracién y ventas proyectado

VARIABLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

NOMINA
ADMINISTRATIVA |~ $72.000.000 $ 74.736.000 $ 77.650.704 ~$ 80.679.081 $ 83.744.887 = $86.927.192

SALA REUNIONES
COWORK

SERVICIOS
PUBLICOS

PUBLICIDAD $36.493.714 = $ 37.880.475 @ $ 39.357.814 $ 40.892.768 $ 42.446.694 | $44.059.668

$ 6.350400 | $ 6591.715 $ 6.848.792 $ 7.115895 $ 7.386.299 @ $ 7.666.978

$ 7314000 | $ 7591932 ¢ 7.888.017 $ 8195650 $ 8507.085 $ 8.830.354

PAPELERIA $ 5.400.000 $ 5605200 $ 5.823.803 $ 6.050.931 $ 6.280.866 & $ 6.519.539



OUTSOURSING

CONTABLE Y $ 1.400.000 $ 1453200 $ 1.509.875 $ 1.568.760 $ 1.628.373 | $ 1.690.251
LEGAL
TOTAL $128.958.114 = $ 33.858.522 $139.079.005 $144.503.086 $149.994.203 & $155.693.983

Nota. Muestra las Proyecciones de los gastos de administracion y ventas proyectado | para el
desarrollo de cada uno de los servicios de la idea de negocio en el tiempo de evaluacion del
proyecto.

11.7. Flujo de Caja

Table 86. Flujo de caja proyectado

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENTRADAS
Aporte social $ 30.000.000 $ - $ - $ -3 - $ -
Prestamo bancario $ 191.603.299
Ingresos( ventas) $ 729.874.279 $ 787914611 $ 850.570.369 916.441.941 987.414.870
TOTAL
ENTRADAS $ 221.603.299 $ 729.874.279 $ 787.914.611 $ 850.570.369 916.441.941 987.414.870
SALIDAS
Gastos de $  4.142.100
constitucion
Gastos de
adecuacion
Gastos de apertura $ 187.461.199
Costos $ 306.067.925 $ 318.004.574 | $ 330.406.752 $ 342.962.209 $ 355.994.772
Gastos
administrativos y de $ 133.858.522 $ 139.079.005 @ $ 144.503.086 $  149.994.203 $ 155.693.983
ventas
Intereses $ - $ 24333619 $ 20556.158 $ 16.298.959 $ 11.501.096 $ 6.093.905
Abono a capital $ 29743788 $ 33521.249 | $ 37.778.448 $ 42.576.311 $ 47.983.502
Comisiones $ 21.896.228 $ 23.637.438 ' $ 25517.111 $ 27.493.258 $ 29.622.446
Parafiscales $ 8.646.000 $ 8.646.000 $ 8.646.000 $ 8.646.000 $ 8.646.000
Inventario $ 7.161.000
Maquinaria y $ 25.461.199
equipo
Tasa Impositiva $ 82736.434 $ 93561.737 | $ 108.348.826 $ 124.155.795 $ 141512727
TOTAL SALIDAS $ 224.225.498 $ 607.282516 $ 637.006.161 @ $ 671.499.182 $ 707.328.872 $ 745.547.336
gé\lr\;l%%gETo $ -2.622.199 $ 122591762 $ 150.908.450 @ $ 179.071.187 209.113.068 241.867.534
MAS SALDO
ANTERIOR $ -2622.199 $ 122591762 $ 273.500.213 $ 452.571.400 $ 661.684.468
gﬁIEADO FINAL $ -2.622.199 $ 119.969.563 $ 273.500.213 | $ 452.571.400 $ 661.684.468 $ 903.552.003
FLUJO DE CAJA
DEL -$ 224.225.498 $ 119.969.563 $ 273.500.213 | $ 452.571.400 $ 661.684.468 $ 903.552.003

INVERSIONISTA

Nota. Muestra las Proyecciones de la situacion financiera sobre las operaciones del negocio y
si va a ser sostenible en el tiempo para mantener la empresa en operacion.

11.7. Estados Financieros

A continuacion, se muestra los estados financieros, asi como el balance general proyectados en
los cuales podemos ver que como se han proyectados los ingresos y egresos el negocio puede

ser rentable y sostenible en el tiempo.



Table 87. Estados financieros proyectados

INGRESOS

) COSTOS

UTILIDAD
BRUTA
GASTOS ADMIN Y
) VENTAS
UTILIDAD
OPERACIONAL

) INTERESES

) DEPRECIACION

UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS

()  TASA IMPOSITIVA
UTILIDAD NETA

$
$
$
$
$
$
$
$
$

$

ESTADO DE RESULTADOS
PERIODOS ANO 1 AL ANO 5

ANO 1 ANO 2 ANO 3
729.874.279 | $ 787.914611 = $ 850.570.369
306.067.925 = $ 318.004574 = $ 330.406.752
423806.354 = $ 469.910.038 | $ 520.163.617
128.958.114 | $ 133.858.522 @ $ 139.079.005
294.848.240 = $ 336.051.515 $ 381.084.613
24333619 $ 20556.158 $ 16.298.959
3.622.900 | $ 3.622900 $  3.622.900
266.891.721 = $ 311.872.458 @ $ 361.162.753
82736.434 $ 93561.737 $ 108.348.826
184.155.288 | $ 218.310.720 @ $ 252.813.927

$
$
$
$
$
$
$
$
$

$

ANO 4
916.441.941
342.962.209

573.479.732
144.503.086

428.976.646

11.501.096
3.622.900

413.852.650

124.155.795
289.696.855

$
$
$
$
$
$
$
$
$

$

ANO 5
087.414.870
355.994.772

631.420.098
149.994.203

481.425.895

6.093.905
3.622.900

471.709.090

141.512.727
330.196.363

Nota. Muestra la relacién de que existe entre los costos de operacion y los ingresos de venta,
asi como el resultado de la operacién del negocio y su relacion con la utilidad operacional, y la
utilidad neta al final del ejercicio

A continuacion, se muestra el balance general proyectado en la cual se observan cual es son

los saldos que quedaran en cada uno de los periodos calculado durante el desarrollo de las

actividades de la idea de negocio.

Table 88. Balance general

BALANCE GENERAL
PERIODOS ANO 1 AL ANO 5
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Caja $  2.622.199 119.969.564 273.500.213 452.571.400
Inventarios $ 7.161.000
exC 151.503.703 179.182.576 211.228.082
CLIENTES
Gastos
preoperativos $ 191.603.299
(Diferidos)
TOTAL ACTIVO
CORRIENTE $ 196.142.100 271.473.267 452.682.789 663.799.482
ACTIVO NO CORRIENTE
'e\f]i?;é”a”a Y ¢ 25461.199 25.428.000 25.428.000 25.428.000
() | Depreciacion 3.622.900 7.245.800 10.868.700
acumulada
TOTAL ACTIVO $ 25.461.199 21.805.100 14.559.300 3.690.600

NO CORRIENTE
TOTAL ACTIVOS
PASIVOS
Obligacion
financiera
Impuestos por
(-) | pagar(tasa
impositiva)
TOTAL PASIVOS

$ 221.603.299

$ 191.603.299

$ 191.603.299

$ 293.278.367

$ 467.242.089

161.859.511 128.338.261
82.736.434 93.561.737
79.123.077 34.776.524

$ 667.490.082

90.559.813

108.348.826

-17.789.013

ANO 4

$ 661.684.469

$ 247.920.268

$ 909.604.736

$ 25.428.000
$ 14.491.600
$ -10.801.000
$ 898.803.736

$ 47.983.502

$ 124.155.795

$ -76.172.293

ANO 5

$ 903.552.004

$ 289.023.772

$1.192.575.776

$ 25.428.000
$ 18.114.500

$ -28.915.500
$1.163.660.276

$ 141.512.727

$ -141.512.727



PATRIMONIO

CAPITAL $ 30.000.000 $ 30.000.000 $ 30.000.000 $ 30.000.000 $ 30.000.000 $ 30.000.000
RESERVAS $ 18.415.529 $ 40.246.601 $ 65.527.994 $ 94.497.679
g;.lrléﬁg?fss $ 165.739.759 $ 362.219.407 $ 589.751.942 $ 850.479.111
lé;l;;lgé%ES $ 184.155.288 $ 218.310.720 $ 252.813.927 $ 289.696.855 $ 330.196.363
-F!’—g:II:QILMONIO $ 30.000.000 $ 214.155.288 $ 432.466.008 $ 685.279.935 $ 974.976.790 $1.305.173.154
gg:ll:éll_MPoA’\S”I\O/O+ $ 221.603.299 $ 293.278.365 $ 467.242.532 $ 667.490.923 $ 898.804.498 $1.163.660.427

118. T.I.R,, V.P.N,, T.1.O.

11.8.1. Calculo TIO

Teniendo en cuenta una investigacion de tasas en varios bancos que prestan para
emprendedores segun (Rankia, 2020) los bancos con mejores tasas son los siguientes:

Table 89. Tasas de crédito para pymes junio 2020

Banco Plazo de pago Tasa (TIO)

crédito de mediano o largo

plazo para financiar capital
de trabajo o de inversion

mayor a 6 meses.
L. tasa fija desde 16,71%
Banco 2 - BBVA Maximo 36 meses. hasta 17,13%.

Banco 3- Colpatria 12 a 24 meses. 14,75% E. A.
Nota. Describe las mejores tasas para capital de trabajo o inversion para pymes mes de junio.
Adaptado de “Mejores tasas de crédito para pymes junio 2020”. (IRC, 2017).

Banco 1 - AV Villas DTF + 10,95% hasta 12,70% E.A.

La tasa seleccionada como TIO es la tasa de 12,7 EA del banco AV Villas y con la cual se

utilizara para evaluar el proyecto.

11.8.2. Calculo TIR

Para el célculo de la TIR se utilizara el flujo de caja del inversionista proveniente del flujo de

caja del proyecto.

Table 90. Calculo de la TIR

ARO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
FLUJO DE
CAJADEL ' §224205498 $119969563 $273500213 $452571400  $661.684.468  $903.552.003
INVERSIONIST 223 .969. 500. 571, 684. 552.

A



Nota. Describe los beneficios del proyecto en el periodo de evaluacion.

Calculando la TIR en Excel con la funcién IRR del flujo de caja da como resultado 110%, que
comparandola con la TIO o tasa costo de oportunidad da como resultado que la TIR del
proyecto es mayor a la TIO lo que indica que el proyecto debe ser considerado

TIR>TIO

110% > 12,17%

11.8.3. Calculo VPN
Se calcula el valor presente utilizando el flujo de caja utilizado para el calculo de la TIR en
Excel donde se utilizé la funcién NPV cuyo resultado es VPN = $1.435.653.601, en donde sui
valor VPN>0, que indica que el proyecto debe ser considerado

VPN >0

VPN = $1.435.653.601



10. Conclusiones

Es importante encontrar un balance entre la oferta y la demanda para fijar el precio
teniendo en cuenta sus atributos y diferenciadores debido a que el precio esta basado
también en el valor que percibe el cliente del él.

El cliente siempre buscara el maximo ahorro, pero no por ello deja de lado el factor
confianza ni la calidad del producto o servicios. Y para constatar la relacion calidad-
precio se servira de experiencias anteriores, del rastreo de los precios de la competencia
y de los comentarios y valoraciones de otros clientes.

Se debe estudiar las formas y modelos de como otras compaiiias desarrollan sus modelos
de negocios para entender como han dado una solucion a una necesidad existente sin
buscar emularlos, pero si aprender de sus desaciertos. El éxito se puede medir no solo en
sus resultados sino también en la sostenibilidad en el tiempo de una solucion que este
generando valor.

Desarrollar un analisis interno y externo nos permite generar procesos dindmicos en la
planeacion estratégica relacionados con la planeacién financiera, predictiva y estratégica,
aplicar la retrospectiva y la prospectiva para el ajuste de la estrategia en funcion de estos
aspectos para la toma de decisiones e identificar una especializacion y crear una estrategia
alrededor de la misma, que nos permita generar valor y crear barreras de entrada de la
competencia y barreras de salida para los compradores. Adicional a esto nos permite
definir el tipo de organizacion a implementar, debido a que el éxito o fracaso de una
organizacion radica en su capacidad de aprender de su entorno.

Realizar un analisis interno nos permite entender como fortalecer y desarrollar el modelo
de negocio y entender como dar una solucion a una necesidad existente. El éxito se puede
medir no solo en sus resultados sino también en la sostenibilidad en el tiempo de una

solucion que este generando valor.



Para desarrollar un buen plan de promocion, es importante conocer el mercado, tipo de
clientes, proceso de decision de compra en cuanto al nivel de complejidad, atributos
determinantes que el consumidor o la organizacién va a tener en cuenta y el analisis del
mercado e identificacion de la estructura del mercado modelo de negocios en el momento
de realizar la compra lo que garantizara la estrategia de relacionamiento y comunicacion
el con el cliente.

Realizar el perfil de capacidad interna permite evaluar las fortalezas y debilidades de la
idea de negocio en relacién con las oportunidades y amenazas que le presenta el medio
externo factores internos como la capacidad de direccion, Capacidad competitiva,
Capacidad financiera, Capacidad técnica o tecnoldgica y Capacidad de talento humano.
Desarrollar el analisis interno y externo, nos permite conocer como un sector puede ser
influenciado y moldeado y que amenazas de entrada y de salida se pueden presentar al
implementar la idea de negocio.

Realizar el perfil de capacidad interna (PCIl), nos permite evaluar las fortalezas y
debilidades de la idea de negocio en relacién con las oportunidades y amenazas que le
presenta el medio externo factores internos como la capacidad de direccion, Capacidad
competitiva, Capacidad financiera, Capacidad técnica o tecnoldgica y Capacidad de
talento humano

El desarrollar el analisis de mercado nos permite conocer el tamafio del mercado objetivo,
conocer sus necesidades las cuales se pueden traducir en un producto acompariados de
una estrategia definida de diferenciacion la cual permite una entrada a ese mercado
objetivo que pueda vencer barreras de entrada de nuestro producto al mercado.
Desarrollar un analisis de mercado nos permite conocer las diferentes fuerzas que actlian

ese ese mercado objetivo, asi como relacion entre las mismas y la identificacion de cual



es la mas fuerte y la mas débil para el desarrollo de una idea de negocio con lo cual se
pueden definir estrategias para controlar o mitigar su efecto.

La gestion del talento humano por competencias es una herramienta importante para el
logro de los objetivos 0 metas de una empresa porque ayuda a identificar las competencias
tanto conductuales como funcionales que debe tener un trabajador para integrarse
exitosamente dentro de la organizacién, alinearse a los objetivos de esta y tener un
desempefio excelente.

La gestion del talento humano por competencias nos ayuda a identificar los indicadores
de gestion mas relevantes de acuerdo con el perfil del cargo para realizar un seguimiento
y una evaluacién mas efectiva que permita tomar decisiones respecto a la necesidad de
capacitacion especifica para el desarrollo de competencias, o el mejoramiento en los
procesos y procedimientos que existen.

Saber que existen competencias que son facil, mediana o dificilmente entrenables nos
ayuda a valorar dentro del perfil de un candidato lo que es més conveniente para la
organizacion

Como estrategia de control de costos se debe mantener una estructura organizacion
horizontal y descentralizada a través del cual, se promueva la contribucion la participacion
del personal, el justo a tiempo, la retencion y la satisfaccion del cliente, asi como la
rentabilidad minima proyectada a través de la creacion de espacios que impacten
positivamente en la salud, la felicidad y el bienestar, a través de entornos prdosperos,
saludables y adicional que genere valor a la organizacion y los clientes.

Desarrollar un andlisis DOFA nos permite definir la forma en que la organizacion va
desarrollar su mercado objetivo y enfrentar sus competidores adicional si se cuenta con la
capacidades necesarias para su desarrollo; permitiendo ver el nivel de éxito que se pueda

tener en dicho mercado.



Al desarrollar el analisis DOFA nos permite definir cuél es nuestra ventaja competitividad
de nuestra organizacién, ya sea en el talento humano, en el portafolio de servicio o el nivel
de respuesta en funcion del mercado objetivo.

Una vez desarrollado el DOFA, el anélisis de vulnerabilidad permite complementar y
sacar de un nivel cualitativo a un cuantitativo nuestro DOFA, analizando componentes de
la organizacion, identificando sus puntuales, analizar sus amenazas y consecuencias y
valorizar su impacto, asi como la capacidad de reaccion de la organizacion.

Implementar metodologias de Business Inteligent que permita administras los procesos
de creacion de nuevos productos que permita la gestion de proyectos de mejora,
administracién de presupuesto y la asignacién de cualquier tipo de recurso de la compafiia.
Despueés de realizar el analisis financiero se evidencio que se deben controlar los costos
totales para poder garantizar una rentabilidad adecuada para implementar una economia
de escala y trabajar en un esquema de generacion de valor viendo el impacto de la

rentabilidad al implementar modelos de trade off de precios.
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Anexo 1 Analisis DOFA

Table 91. Analisis DOFA idea de negocio

OPORTUNIDADES AMENAZAS
1 [Tasa de desempleo 1 [Tasa de interés de politica monetaria
2 ‘Tamafio de mercado 2 PIB
3 |Empresas con certificaciones internacionales 3 |consumo
4 |Metodo de colaboracion e inspeccion en el trabajo 4 |Tasa Representativa del mercado — TRM
5 |utilizaion de herramientas Business inteligent 5 |impositivas
6  |Gestion de riesgos 6 |estabilidad politica
7 |socios en la creacion de nuevas dimensiones de valor al cliente 7 |Participacion del mercado local
8  |Nivel de tecnologia 8  |Habilidad para manejar la inflacion
9 |Flexibilidad de procesos 9 |liquidez disponibilidad de fondos internos

10 Automatizacion
11 |ubicacién
12 'Vias de acceso
i3 Normas
FORTALEZAS ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS
Se deben trabajar en planes de fidelizacion de los clientes a través de la implementacion de Desarrollar una estrategia de digitalizacion que nos posicione en el mercado como una

1 Imagen coportaiva, responsabilidad social F1;02 en pran: F1; A7 ° ‘ Posi
un plan de marketing digital empresa con un fuete conocimiento tecnico y experiencia
! - Desarrollar un modelo de organizacién flexible que tenga la capacidad de expandirse
2 Flexibilidad de la estructura organizacional F2; A9 ! org que teng: pacic P y
contraerse segtin los cambios del entrono ya sean ciclicos y contraciclicos.
3 Habilidad para atraer y retener gente altamente creativa F3;01 |Desarrollar un buen plan de beneficios y un plan de carrera para retener al recurso
) i Buscar opciones de como digitalizar los servicios hacia los modelo de industria 4.0
4 Nivel tecnologico usado en los productos Fa: 08 P Y

disponer un porcentaje de los ingresos para desarrollo tecnologico

la compaiiia en la tercerizacion y asi aprovechar su experiencia por medio de la
n de los siguientes servicios: Empresas de suministro de tecnologia para el

5 Valor agregado al producto F5; 07 on de oS Sl ; . ° »
greg P evaluacién y diagnéstico de infraestructura relacionada con patologia de la construccién,
Empresas prestadoras de manejo contable y juridico y Laboratorios de pruebas especiales.
) I En los procesos de seleccién de debe buscar perfiles con certificacion internacionales,como
6 Nivel academico del talento humano F6;03 P P

CMRP, I1SO 55000

Implementar metodologias de Business Inteligent que permita administras los procesos de
7 Inversion en 1&D para desarrollo de nuevos productos F7;05 |creacion de nuevos productos que permita la gestion de proyectos de mejora, admi
de presupuesto y la asignacion de cualquier tipo de recurso de la compaiiia.

DEBILIDADES ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS

Se debe crear un proceso de toma de decisiones en el cual se tenga en cuenta la variables
1 Uso de planes estrategicos y analisis estrategi D1; A2 |externas, tendencia del mercado, evaluacion de riesgo financiero, innovacion y la

i ia para implementar las mejoras
Trabajar en planes de fidelizacion de los clientes a traves de la implementacion de un plan
de marketing digital

2 Agresividad para enfrentar a la competencia D2; A7

Registrar la idea de negocio asi como todos sus procesos para mantener la patente segdin

3 Fuerza de patentes y procesos D3:06 | resolucion 50576 de 2019 Dado en cierto nivel es un producto perecible
4 Flexdibilidad de produccion ba:00 |Pesarrollar un modelo de organizacion flexible que tenga la capacidad de expandirse y
contraerse seguin los cambios del entrono ya sean ciclicos y contraciclicos.
5 Acceso a capital cuando 1o requiere A5:013|BUSCAr aplancamiento financiero a traves de entidades el gobierno por medio de planes de
desarrollo enpresarial
Implementar un plan de evaluacion de riegos financieros, a traves del cual se puedan
6 Grado de utilizacion de su capacidad de endeudamiento D6;06 |identificar las fuentes, nivel de exposicion e implementar medidas para el control del riesgo
financiero
Controlar de los costos totales para poder implementar una economia de escala y trabajar en Asesorar comercial y tecnicamente a los clientes antes, durante y después de la compra, que
7 Rentabilidad retorno de inversion D7;07 |un esquema de generacion de valor viendo el impacto de la rentabilidad al implementar D7; A9 |trabaje las motivaciones individuales de cada cliente y que, por supuesto, le anime a
modelos de trade off de precios. consumir mas servicios
Trabajar en la mejorar los costos para poder implementar una economia de escala y trabajar Mejorar los costos totales para poder implementar una economia de escala y trabajar en un
8 Habilidad para competir con precios D8;02 |en un esquema de generacion de valor viendo en el impacto de la rentabilidad al D8; A3 |esquema de generacion de valor viendo el impacto de la rentabilidad al implementar
implementar modelos de trade off de precios o esquemas de desempefio modelos de trade off de precios.

Nota: Muestra la matriz DOFA definida de la Matriz de impactos DOFA ponderado. Adaptado de “Gerencia estratégica Teoria - Metodologia - Alineamiento
- mapas estratégicos” (Gomez, 2008).



