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RESUMEN

El plan de negocio para la creacion de una empresa de mantenimiento y
adecuacion de espacios en edificaciones, esta orientado para su implementacion y
prestar los diferentes servicios en la ciudad de Pasto - Narifio. Forjando cobertura
para todo el departamento de Narifio y suroccidente colombiano.

Estéa dirigido a hogares de estratos 3, 4, 5y 6 (viviendas 86.541" de las cuales se
tomé una muestra de 382 hogares) y empresas (14.066).> en cAmara de comercio
Pasto de las cuales se tomd como muestra 373 empresas).

La construccion y adecuacién en espacios han venido en incremento generando
empleo para empresas especializadas en varias areas como la construccion,
ebanisteria, metalicas, marqueteria entre otros. Se ve la necesidad del
mantenimiento correctivo y preventivo de los diferentes espacios ya sea en
hogares o empresas.

En la nueva empresa se encuentra todas especializaciones integralmente y en un
solo lugar; con el propoésito de evitar contratiempos y sobrecostos en las diferentes
obras; garantizando asesoria y calidad en cada servicio prestado.

! DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA (DANE). [en linea] [citado
2015-10-24] Disponible en internet: www.dane.gov.co

> CAMARA DE COMERCIO PASTO. [en linea] [citado 2016-05-05] Disponible en internet:
www.camaradecomerciodepasto.gov.co



ABSTRACT

The business plan for the creation of a company for maintenance and adaptation of
spaces in buildings, is oriented to its implementation and to provide the different
services in the city of Pasto - Narifio. Forging coverage for the entire department of
Narifio and southwestern Colombia.

It is aimed at households in strata 3, 4, 5 (houses 86,541 of which a sample of 382
households were taken) and companies (14,066 in Chamber of Commerce Pasto
of which was taken as sample 373 companies).

The construction and adaptation in spaces have increased, generating
employment for companies specialized in various area such as construction,
cabinetmaking, metal, marquetry and others. We see the need for corrective and
preventive maintenance of the different spaces already in homes or companies.

In the new company all the specializations are found integrally and in one place;
With the purpose of avoiding setbacks and cost overruns in the different works;
Guaranteeing advice and quality in each service provided.
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INTRODUCCION

En el presente trabajo se desarrolla un plan de negocio para la creacion de una
empresa de mantenimiento y adecuacién de espacios en edificaciones en la
ciudad de San Juan de Pasto, durante el afio 2015, donde se realiz6 un estudio de
mercado para determinar el mercado objetivo y la demanda del servicio, un
estudio técnico para determinar el tamafio éptimo de la empresa y la ubicacion, se
realizé un estudio financiero para determinar los presupuestos costos de gastos
entre otros y ademas se realizé un andlisis de sensibilidad con el fin de determinar
la viabilidad del negocio en este nicho de mercado y se analizan variables como
comportamiento de la demanda en este tipo de servicios en la ciudad de pasto.

Con la formulacion del plan de negocios se puede conocer los beneficios de la
nueva empresa que se pretende realizar, ademas de la generacion de empleo que
esta puede brindar a los habitantes de la ciudad, de igual manera ayuda a tener
una idea del mundo empresarial y de las condiciones de mercado y financieras
que se adquieren con la creacion de una empresa.

En este plan de negocios se tiene en cuenta la facilidad con la cual los hogares
familiares y empresas pueden encontrar varios servicios en un solo lugar como
son (Disefio, construccidon, mantenimiento, adecuacion de espacios carpinteria,
forja, asesoria entre otros). Este plan de negocios dirigido a familias de estratos 3
en adelante y a empresas publicas, privadas y mixtas que se encuentran en la
ciudad de Pasto.

Para la formulacion de este plan de negocios se tuvo en cuenta una estructura
administrativa que ayudara a la realizacion de las actividades para el cumplimiento
de los objetivos de la empresa.

En el plan de negocios se tuvo en cuenta la normatividad que regira la empresa de
acurdo a las leyes de la republica de Colombia al prestar los servicios.
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1. ASPECTOS GENERALES

1.1 TEMA DE INVESTIGACION

Plan de negocios

1.2 TITULO DE LA INVESTIGACION

Plan de negocio para la creacion de una empresa de mantenimiento y adecuacion
de espacios en edificaciones en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio 2015

1.3 LINEA Y SUB LINEA DE INVESTIGACION
1.3.1 Linea de investigacion. Dindmica empresarial

1.3.2 Sub linea de investigacion. Gestion gerencial

1.4 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.4.1 Descripcion de la situacién actual. La economia globalizada y la
competencia entre paises dan pie para fortalecer los sistemas productivos y de
ahi la concepcién de empresas, la empleabilidad e ingresos que conducen a
implementar mejores sitios de trabajo e infraestructuras adecuadas para trabajar y
de igual forma el descanso en hogares que generen satisfaccidon en todo
momento.

De esta forma la construccién ha venido creciendo y es un puntal para la
economia de colombiana, durante el afio 2014 el Producto Interno Bruto crecié
en 4,6% respecto al afio 2013. En este periodo, los mayores crecimientos se
presentaron en construccion con 9,9%; explicado por el aumento en la
construccion de obras civiles en 12,0% y en edificaciones en 7,4%. *

“Durante los ultimos cinco afios la demanda de materiales crecid 5,8% en
promedio, impulsada principalmente por la construccion de edificaciones que
utiliza aproximadamente del 42% de la oferta de materiales y obras civiles que
precisan alrededor del 32%”.*

* DANE. Op. Cit.

* Ibid.
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Las exportaciones colombianas de materiales de construccién se han mantenido
en torno a los US$ 370 millones (precios FOB), teniendo como principales
destinos Estados Unidos con 19%, Ecuador con 17% y Venezuela con 16% del
total de exportaciones del sector.

“La industria de construccion de Colombia es la tercera de mayor tamafio en

América Latina y el Caribe™.

“En el dltimo quinquenio el tamafio de la construccidn crecié a una tasa promedio
de 16,8%, muy por encima del crecimiento promedio de la region, que fue de
10,2%”°

*La construccion se ha incrementado en el pais por cuenta del impulso que le han
dado las obras civiles, que han crecido a una mayor tasa que la construccién de
edificaciones.

*"La construccion de viviendas creci6 12,7% anualmente mientras que la
construccion de edificaciones no residenciales alcanz6 tasas de crecimiento anual
de 9,7%.”"

*El Gobierno esta comprometido con la mitigacion de déficit habitacional, en ese
sentido tiene como meta completar la entrega de un millon de viviendas de interés
social en el 2015.

Con respecto al crecimiento del PIB total y del sector de la construccién, el PIB
de la construccion tiene un comportamiento mucho mas volatil que el PIB total,
evidenciando que dicho sector es mas sensible a choques externos y a las
sefiales de mercado. Los mayores crecimientos del sector construcciéon se
dieron en los afios 2002 (12.3%) y 2006 (12.1%), y se present6 un descenso
en el aflo 2010. Después de crecer a tasas superiores del 7% desde el afio
2002 hasta el afio 2008, el sector de la construccion registré una variacion
negativa de 0.1% en el 2010, recuperandose en el 2011, donde el PIB del
sector creci6 en 10.0% y en el 2012 creci6 un 6.4%.®

En el departamento de Narifio En el afio 2014, la produccion real crecid 1,8%,
aunque sus ventas reales cayeron en 0,9%, la recuperacion obedece a
reactivacion del sector de la construccion en los ultimos meses. “En diciembre de
2014, las licencias aumentaron en 20,8%, por la reactivacion de la construccion

°> BUSINESS MONITOR INTERNATIONAL. [en linea] 2013. [citado 2015-10-24] Disponible en
internet: www.bmiresearch.com/

® Ibid.
" DANE, Op. Cit.

® CENAC. [en linea] [citado 2015-10-24] Disponible en internet: www.cenac.org.co/
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para vivienda. No obstante, las licencias aprobadas aumentaron 2,4% en los

Gltimos 12 meses a diciembre de 2014”.°

Grafica 1. Crecimiento del PIB del sector de la construccion y de servicios
inmobiliarios y de alquiles de vivienda Narifio 2003 — 2013pr

La actividad constructora en el municipio de Pasto para el periodo Enero- Abril
2014 presenta 241 licencias de construccion expedidas con un area por
construir de 121.115 metros cuadrados. La construccion de vivienda alcanzé
230 licencias con un area por construir de 115.250 metros cuadrados. En
comparacion para el mismo periodo del afio 2013 se puede notar en el periodo
Enero- Abril 2014 un incremento de 174 licencias (75%).Para la ciudad de Ipiales
el sector de la construccién present6 un total de licencias de construccion de 37,
este comportamiento refleja que la ciudad de Ipiales en comparacion con la
ciudad de Pasto lleva una diferencia considerable a la hora de construir esto se
puede explicar por el gran desarrollo de infraestructura que se esta dando en la
Ciudad de Pasto. En el mismo sentido el area a construir para el afio 2013 fue
1.186 metros lo que representa Unicamente un 8.16% del total de metros que se
construye en la ciudad de Pasto. Contrariamente en lIpiales se present6 un
incremento de 30 licencias correspondiente a 81% en comparacion con el
mismo periodo del afio 2013.

La construccion de vivienda de interés social (VIS) para el municipio de Pasto
Gnicamente represent6 el 9,1% en referencia al nimero de licencias aprobadas,

° INFORME DE INDUSTRIA ENERO-DICIEMBRE. [en linea] 2014. [citado 2016-03-09] Disponible
en internet; www.informedeindustria.com.
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con una variacion respecto al periodo Enero — Abril de 2013. Es decir, la actividad
de la construccién se soporta en mayor medida en la construccién de otros tipos
de vivienda (NO VIS), para el periodo en cuestibn se presenta una variacion
positiva en el nUmero de licencias frente al afio 2013.

“Para el municipio de Ipiales, la construccion de vivienda de interés indica una
variacion del 428% en cuanto a numero de licencias aprobadas, al pasar de 7 en
el 2013 a 37 para el 2014"*°

El incremento de las construcciones en la ciudad de Pasto ha dejado desatendido
el sector de mantenimiento y adecuacién, ya que los ingenieros, técnicos,
maestros y ayudantes estan siendo contratados en su mayoria por las empresas
constructoras; descuidando el mantenimiento y la adecuacion de espacios.

Ademas se observa que obras que se realizan en la ciudad por el Sistema
Estratégico de Trasporte Publico SETP; ocasionan deterioros a inmuebles en
consecuencia la necesidad de sus propietarios por contratar los servicios de la
empresa a crear; que cubrird a cabalidad este importante nicho de mercado.

1.4.2 Formulacion del problema:

e ¢ Cuales serian las condiciones de mercado que se tendrian en cuenta para la
Formulacién de un plan de negocio para la creaciébn de una empresa de
mantenimiento y adecuacion de espacios en edificaciones en la ciudad de San
Juan de Pasto en el afio 20157

1.4.3. Sistematizacién del problema:

e ¢ Cual es el estudio de mercado que permita determinar la oferta y demanda
para la creacién de la empresa de mantenimiento y adecuacién de espacios
en edificaciones en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio 20157

e (Cudl seria el estudio técnico que permita determinar el tamafio Optimo y
localizacion de la empresa?

e ¢ Cual seria la estructura administrativa que ayudara al logro de objetivos de
la futura empresa?

e ¢Cual es el estudio financiero para determinar el presupuesto de inversion
costos, gastos, utilidades y viabilidad, generados en la creacion de la empresa
de mantenimiento y adecuacion de espacios en edificaciones en la ciudad de

' DANE, Op. Cit.
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San Juan de Pasto en el afio 20157

e (Cual seria la viabilidad financiera después de hacer el andlisis de
sensibilidad inversibn en la creacion de la empresa de mantenimiento y
adecuacion de espacios en edificaciones en la ciudad de San Juan de Pasto
en el aino 2015?

e ¢ Cuales serian los impactos sociales, economicos y ambientales que tendria
el plan de negocios?

1.5 OBJETIVOS

1.5.1. Objetivo general. Elaborar un plan de negocio para la creacion de una
empresa de mantenimiento y adecuacion de espacios en edificaciones en la
ciudad de San Juan de Pasto en el afio 2015

1.5.2 Objetivos especificos

¢ Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda potencial, analisis
de precios para la creacion de la empresa de mantenimiento y adecuacion de
espacios en edificaciones en la ciudad de Pasto en el afio 2015.

e Establecer un estudio técnico para la determinar el tamafio éptimo y la
localizacion dentro de la ciudad, para la creacion de la empresa de
mantenimiento y adecuacion de espacios en edificaciones en la ciudad de San
Juan de Pasto en el afio 2015

e Definir la estructura administrativa de la empresa para la creacién de la
empresa de mantenimiento y adecuacion de espacios en edificaciones en la
ciudad de San Juan de Pasto en el afio 2015

e Realizar un estudio financiero para determinar el presupuesto de inversion
costos, gastos y utilidades que generaria la creacion de la empresa de
mantenimiento y adecuacion de espacios en edificaciones en la ciudad de San
Juan de Pasto en el afio 2015.

e Establecer un andlisis de sensibilidad para definir la viabilidad financiera del
proyecto en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio 2015

e Evaluar cuales son los aspectos sociales, econdmicos y ambientales que
tendra la creacion de la empresa en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio
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2015.

1.6 JUSTIFICACION

La creacion de la empresa de mantenimiento y adecuacion de espacios en
edificaciones en la ciudad de San Juan de Pasto en el afilo 2015 surge a partir de
la oportunidad que se presenta en el sector de la construccién (adecuacion y
mantenimiento) en edificaciones de empresas, casas, conjuntos residenciales y
apartamentos. Debido a las obras que se realizan en la ciudad por el Sistema
Estratégico de Trasporte Publico SETP; que a su paso han ocasionado
desperfectos fisicos a inmuebles; ademas por el crecimiento del sector en la
ciudad y de la misma forma siguiendo el Plan de Ordenamiento Territorial POT de
la ciudad de Pasto se ve venir un incremento en construccién y adecuacion de
edificaciones y espacios, la empresa por lo tanto aprovechara un mercado
desatendido que ha dejado la construccion de apartamentos casas, centros
comerciales, conjuntos residenciales etc.

Actualmente en la ciudad se ofrece este tipo de servicios de manera informal por
parte de los Maestros de Construccion, de igual manera hay profesionales en
arquitectura que ejecutan labores similares de manera independiente o en
empresas muy poco visibles; en este sentido se ha identificado alto grado de
insatisfaccion entre los clientes que han adquirido este tipo de servicios. A partir
de la identificacion de esta probleméatica se estructurara los servicios y procesos
de la empresa, con una orientacion total a la calidad y cumplimiento en la
prestacion de servicios.

Esta propuesta se caracteriza por ser Unica e innovadora, es una empresa que
generara confianza en los clientes. Ya que los servicios ofrecidos estan
orientados a satisfacer de manera integral las necesidades de adecuaciéon de
espacios comerciales o familiares integrando varias especializaciones (disefio,
construccion, carpinteria, forja, asesoria entre otros) sin generar altos costos,
riesgos y contratiempos a sus clientes.

1.7 DELIMITACION DEL PROYECTO

1.7.1 Delimitacion. Durante el desarrollo del presente trabajo se utilizara la
formulacion y evaluacion de proyectos dando énfasis a los estudios técnicos,
financieros, de mercado y viabilidad del proyecto. Para esto se utilizaran
encuestas, libros, y otras fuentes de informacion que permitan explicar y analizar
mejor el problema planteado.
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El proyecto se llevara a cabo en la ciudad de San Juan de Pasto departamento de
Narifio.

El presente trabajo se llevara a cabo durante el periodo de agosto a diciembre
2015 en la ciudad de San Juan de Pasto.
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2. MARCO REFERENCIAL

2.1. MARCO CONTEXTUAL

2.1.1 Reseiia historica. Pasto. Oficialmente San Juan de Pasto, es una ciudad de
Colombia, capital del departamento de Narifio. La ciudad ha sido centro
administrativo cultural y religioso de la region desde la época de la colonia. Es
también conocida como «Ciudad sorpresa de Colombia» Como capital
departamental, alberga las sedes de la Gobernacion de Narifio, la Asamblea
Departamental, el Tribunal del Distrito Judicial, la Fiscalia General, y en general
sedes de instituciones de los organismos del Estado.

El municipio de Pasto, se encuentra ubicado al suroccidente del pais y
especificamente en la subregion centro junto con municipios como Chachagui, La
Florida, Narifio, Tangua y Yacuanquer; siendo Pasto, el municipio de mayor
importancia y epicentro de las cinco subregiones del Departamento.

“Respecto a su condicién politica y administrativa se encuentra conformado y/u
organizado por 12 comunas y 17 corregimientos™**

El municipio estad situado en el suroccidente de Colombia, en medio de la
Cordillera de los Andes en el macizo montafioso denominado nudo de los Pastos y
la ciudad est4 situada en el denominado Valle de Atriz, al pie del volcan Galeras y
estd muy cercana a la linea del Ecuador. El territorio municipal en total tiene 1.181
km? de superficie de la cual el area urbana es de 26.4 km?2.

Clima: Debido a que la ciudad esta en un valle interandino a una altitud de
2.527 msnm y se encuentra al pie del volcan Galeras, la nubosidad es bastante
alta. La precipitacion varia en todo el municipio, siendo moderada (cercana a 800
mm) en la cabecera municipal, perteneciente a la Regiéon Andina y media en el
Lago Guamuez o Laguna de la Cocha, conectada fuertemente con la Region
Amazonica. La temperatura promedio anual es de 13,3 °C, la visibilidad es de
10 kmy la humedad es de 60% a 88%.

Infraestructura: Acueducto y alcantarillado a través de la Empresa de Obras
Sanitarias de Pasto, en el area urbana el 93% goza de servicios de acueducto y
alcantarillado. En la zona rural la cobertura de acueducto es de 74% y de
alcantarillado es de 33%.

' ALCALDIA DE PASTO. [en linea] [citado 2015-10-24] Disponible en internet:
www.alcaldiadepasto.gov.co
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Transporte y vias de acceso:

Acceso terrestre: Pasto esta conectado hacia el norte por via terrestre con
Popayan y hacia el sur, a 78 km de distancia con Ipiales en la frontera con la
republica del Ecuador a través de la Carretera panamericana. La distancia de
Pasto a la capital de la republica, Bogota, por la via panamericana es de 798
km'? para un tiempo promedio de viaje de 18 horas. Hacia el occidente la
ciudad se comunica con el puerto de Tumaco sobre el océano Pactico, por
medio de una carretera pavimentada de 284 km, y hacia el oriente con Mocoa en
el departamento de Putumayo con una carretera de aproximadamente 145 km.
Para el transporte intermunicipal nacional terrestre existe un terminal en el que
operan las principales empresas y por el cual pasan aproximadamente 2 millones
de pasajeros al afio.

Acceso aéreo: El Aeropuerto Antonio Narifio a 35 km de la ciudad, en la
localidad cercana de Chachaguii, ofrece conexiones aéreas nacionales a través
de empresas aéreas colombianas como Avianca y Satena.

2.1.2. Entornos de investigacion:
e Aspecto econémico

El desarrollo econémico del municipio de Pasto ha estado fundamentado en el
sector terciario de la economia como es el comercio y los servicios publicos y
algunas pequefias industrias o microempresas, de las cuales cerca del
50% corresponden a la manufactura artesanal. Las empresas narifienses de
mayor tamafno se localizan en Pasto y corresgonden principalmente a productos
alimenticios, bebidas y fabricacién de muebles®

En el municipio el 11,1% de los establecimientos se dedica a la industria; el 56,0%
a comercio; el 28,9% a servicios y el 4,1% a otra actividad.

En el area urbana las principales actividades econdmicas son el comercio y los
servicios con algunas pequefias industrias o microempresas, de las cuales cerca
del 50% corresponden a la manufactura artesanal. Las empresas narifienses de
mayor tamafo se localizan en Pasto, y corresponden principalmente a productos
alimenticios, bebidas y fabricacion de muebles. Para desarrollo de la actividad
comercial, principalmente con el vecino pais de Ecuador, existen varios centros

2 INSTITUTO NACIONAL DE VIAS- INVIAS. [en linea] [citado 2015-10-24] Disponible en internet:
www.institutonacionaldevias.gov.co

* PLAN TERRITORIAL DE SALUD 2012-2015. [en linea] [citado 2015-10-24] Disponible en
internet: www.planterritorialdesalud.gov.co
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comerciales. La Camara de Comercio de Pasto fue instituida en 1918 y segun su
anuario estadistico para el 2008 contaba con 14.066 establecimientos comerciales
de los cuales el 58.5 % estaban dedicados al comercio y reparacion de vehiculos.
En la zona rural predominan las actividades agricolas y de ganaderia. En pequefa
escala hay actividad minera.

“El PIB de Pasto en el departamento de Narifio, ha venido creciendo a partir del
afio 2007, pasando de 46,4% en el 2010 a 53,4 en el 2015"**

Grafica 2. indice de precios al consumidor

% Ibid.
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Grafica 3. Empleo

Grafica 4. Censo de edificaciones
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Cuadro 1. Distribucién del total de viviendas segun estrato socioecondémico

Salud: En la ciudad esta la mayoria de instituciones que configuran la red
hospitalaria del departamento de Narifio con 6 hospitales y cuatro clinicas para los
niveles dos y tres de atencion; para la prestacion del servicio en el nivel uno se
encuentra ademas de los anteriores, siete centros y dos puestos de salud que
ofertan en total 1332 camas hospitalarias para cubrir la demanda de medicina
interna, cirugia, pediatria, obstetricia, partos y psiquiatria basicamente.

En el municipio la red la oferta de instituciones publicas esta organizada cuatro
redes para la prestacion del servicio: Red norte, coordinada por el Hospital Civil
incluidos tres puestos de salud y un centro; la red sur, coordinada por el Centro de
Salud de la Rosa incluidos tres puestos de salud, un centro y una unidad movil; la
red suroriente coordinada por el Centro de Salud Lorenzo de Aldana incluidos
cinco puestos de salud y un centro y la red de occidente coordinada por el Centro
de Salud Tamasagra incluidos cinco centros de salud y el Centro de Zoonosis.20
Entre los principales centros hospitalarios estan:

Hospital Universitario Departamental de Narifio ESE HUDN.

Clinica Nuestra Sefiora de Fatima

Fundacion Hospital San Pedro

Hospital Infantil Los Angeles

Hospital Mental Nuestra Sefora del Perpetuo Socorro (Salud mental femenina)
Hospital San Rafael de Pasto (Salud mental masculina)

Hospital Civil
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Geografia: En relacion con la ubicacion geogréfica la poblacion del municipio de
Pasto se ubica en un 82% en la zona urbana y un 18% en la zona rural, lo que
indica que solo cerca de una quinta parte de la poblacion esta en el campo. Los
habitante Del campo requieren mejorar sus condiciones de vida disponer de
acceso a la salud y la educacion, posibilidades de desarrollo que les permita
permanecer en su tierra, a lado de los cultivos y animales que sirven para su
alimentacion, la de su familia y la que se traslada para vender en la ciudad.
Cuidan de las fuentes de agua que sirven para surtir a los habitantes de la
ciudad. Su permanencia en el campo bajo condiciones dignas garantiza un
equilibrio ambiental en la ciudad, menor demanda de servicios y un mejor orden
social.

Demografia: “La poblacién total del municipio para la cabecera municipal y el
resto es de 439.993 (Urbana y rural) estimada para 2015 segun proyeccién del
DANE 2005"+"

Segun las cifras presentadas por el DANE del censo 2005, la composicién
etnografica de la ciudad es:*®

* Blancos y Mestizos (97,6%)
* Afrocolombianos (1,6%)
* Indigenas (0,8%)

2.2 MARCO TEORICO

2.2.1 Fundamentacién Teodrica

Plan de negocios: Un plan de negocio es una declaracion formal de un
conjunto de objetivos de unaidea o iniciativa empresarial, que se constituye
como una fase de proyeccion y evaluacidén. “Se emplea internamente por la
administracion para la planificacion de la empresa y complementariamente, es
atil para convencer a terceros, tales como bancos o posibles inversores (p.
Ej. Los business angels o las empresas de capital riesgo), para que aporten

financiacién al negocio™’.

* Basadas en la extrapolacién del comportamiento de conciliacion del periodo 1985-05

'* DANE, Boletin censo general 2005. Perfil Municipal de Pasto, Proyeccion de poblacién para el
2010. [en linea] [citado 2015-10-24] Disponible en internet: www.dane.gov.co

' ARTICULO SOBRE LOS PLANES DE NEGOCIO COMO HERRAMIENTAS DE

PLANIFICACION PARA LAS NUEVAS EMPRESAS. [en linea] [citado 2015-10-24] Disponible en
internet: www.google.com
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http://www.cynertiaconsulting.com/pdf/Planes_de_negocio-instrumento_para_el_exito_en_las_start-up.pdf
http://www.cynertiaconsulting.com/pdf/Planes_de_negocio-instrumento_para_el_exito_en_las_start-up.pdf
http://www.cynertiaconsulting.com/pdf/Planes_de_negocio-instrumento_para_el_exito_en_las_start-up.pdf

El plan de negocio puede ser una representacion comercial del modelo que se
seguira. Reune la informacion verbal y grafica de lo que el negocio es o tendra
gue ser. También se lo considera una sintesis de como el duefio de un negocio,
administrador, 0 empresario intentard organizar una labor empresarial y llevar a
cabo las actividades necesarias y suficientes para que tenga éxito. El plan es una
explicacion escrita del modelo de negocio de la compafila a ser puesta en
marcha.

Usualmente los planes de negocio quedan obsoletos, por lo que una préactica
comun es su constante renovaciéon y actualizacion. Una creencia coman dentro
de los circulos de negocio es sobre el verdadero valor del plan, ya que lo
desestiman demasiado, sin embargo se cree que lo mas importante es el
proceso de planificacion, a través del cual el administrador adquiere un mejor
entendimiento del negocio y de las opciones disponibles.

El prototipo del plan de negocio es:

e Tener definido el modelo de negocio y sus acciones estratégicas.
e Determinar la viabilidad econémica- financiera del proyecto empresarial.
o Definir la imagen general de la empresa ante terceras personas.

A diferencia de un Proyecto de Inversién, que ha sido un documento tipico del
analisis econdmico-financiero tipico de la ultima parte del siglo XX, el plan de
negocios estd menos centrado en los aspectos cuantitativos e ingenieriles,
aunque los contiene, y esta mas focalizado en las cuestiones estratégicas del
nuevo emprendimiento, como una forma de asegurar su consistencia en el
sentido de Arieu (consistencia estratégica).

Aplicaciones: Las principales aplicaciones que presenta un plan de negocio
son las siguientes:

e Constituye una herramienta de gran utilidad para el propio equipo de
promotores ya que permite detectar errores y planificar adecuadamente la
puesta en marcha del negocio con anterioridad al inicio de la inversion.

e Facilita la obtencién de la financiacion bancaria, ya que contiene la prevision
de estados econdmicos y financieros del negocio e informa adecuadamente
sobre su viabilidad y solvencia.

e Facilita la negociacion con proveedores.

e Captaciéon de nuevos socios o colaboradores.

¢ Definir diversas etapas que faciliten la mediciéon de sus resultados.
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e Establecer metas a corto y mediano plazos.

¢ Definir con claridad los resultados finales esperados.

e Establecer criterios de medicion para saber cuales son sus logros.

e Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacion.

e Involucrar en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a participar en su
aplicacion.

e Nombrar un coordinador o responsable de su aplicacion.

e Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas
correctivas.

e Tener programas para su realizacion.
e Ser claro, conciso e informativo.

Procedimiento de elaboracion: La elaboracion o el esbozo del plan empresarial
o portafolios les competen a los agentes econémicos que proponen proyectar la
actividad. Dicho programa debe contener el funcionamiento de las diferentes
areas de la organizacion. Estas funciones mantienen relaciones de dependencia,
por tanto es imprescindible dotar al plan de un orden funcional. Seguidamente se
presenta un esquema de desarrollo donde se recoge lo expuesto:

a. Estructura del 6rgano de administracion

* Redactar los Estatutos de la sociedad.

* Estructurar el funcionamiento del 6érgano administrador.

* Adjudicar las funciones de los 6rganos societarios.

b. Area juridico-mercantil

 Tramitacion administrativa y formalidades de constitucion.
* Tramitacion mercantil.

* Tramitacion fiscal.

c. Area econ6mica

* Anélisis y evaluacion del entorno economico.

* Analisis del objeto de la actividad.
» Analisis de la competencia o sectorial.
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d. Area de marketing.

* Analisis y segmentacion de mercado de la oferta.

* Analisis y segmentacion de la demanda.

* Politica de precios.

* planificar y presupuestar los sistemas y medios de promocion.
* planificar y presupuestar los sistemas y medios de distribucion.

e. Area de ventas.

* Estimacion de ventas.

* Sistemas de ventas.

* Politica de ventasy de cobro.

* Presupuesto de los medios de ventas.

f. Area de produccion.

* Estructurar las secciones de produccion.

* Disefar las técnicas y procesos de produccion.

* Estimar los costos de produccion y los costos estructurales.

* Distribucién de los costos a la produccion sistemas de contabilidad
analitica.

+ Sistemas de valoracion, amortizacion y depreciacion de la estructura
patrimonial.

d. Area de recursos humanos.

* Disefio y clasificacion del personal.

* Disefio de sistemas de evaluacion para la contratacion laboral.
* Adjudicacién y coordinacion de puestos.

« Sistemas de formacion cualitativa del personal.

* Politica y sistemas de retribucion.

e. Area contable-financiera.

* Estructuracién o composicion del capital social.

* Calcular el coste medio del capital social (propio y ajeno).

* Dotacion y reparticion de los desembolsos exigibles por la actividad.
* Calcular los Flujos de caja (cobrosy pagos).

* Actualizar los flujos de caja.

* Valoracion de la inversion.

* Evaluacion del proyecto.
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2.3 MARCO LEGAL

Para la creacibn de empresas en Colombia se debe realizar los siguientes
procedimientos:

a) Legalizacion en camara de comercio.

b) Legalizacion ante notaria

c) Solicitud del Nit. y Rut. Ante la DIAN.

d) Registro de industria y comercio, registro de uso del suelo, condiciones
sanitarias y de seguridad ante la secretaria de hacienda alcaldia municipal.

e Ley 590, las PYMES: por el cual se dictan disposiciones para promover el
desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas en consideracion sus
aptitudes para la generacion de empleo, el desarrollo regional, la integracion
entre sectores econdmicos, el aprovechamiento productivo de pequefios
capitales y teniendo en cuenta la capacidad empresarial de los colombianos.
Asi como el estimular la formacion de mercados altamente competitivos
mediante el fomento a la permanente creacion y funcionamiento de la mayor
cantidad de micro, pequefias y medianas empresas, MIPYMES.

e Ley 1429 de 2010: la presentarse ley tiene por objeto la formalizacion la
generalizacion de empleo, con el fin de generar incentivos a la formalizacion
en las etapas iniciales de la creacion de empresas; de tal manera que
aumenten los beneficios y disminuyan los costos de formalizarse.

e Ley 590 de 2000 (Julio 10) Reglamentada por el Decreto Nacional 2473 de
2010 "Por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las
micro, pequefas y medianas empresa”.

Articulo 1°. Objeto de la ley. La presente ley tiene por objeto:

a) Promover el desarrollo integral de las micro, pequefias y medianas empresas
en consideracion a sus aptitudes para la generacién de empleo, el desarrollo
regional, la integracion entre sectores econémicos, el aprovechamiento productivo
de pequefios capitales y teniendo en cuenta la capacidad empresarial de los
colombianos;

b) Modificado por el art. 1, Ley 905 de 2004, Modificado por el art. 74, Ley 1151
de 2007. Estimular la formacién de mercados altamente competitivos mediante el
fomento a la permanente creacion y funcionamiento de la mayor cantidad de
micro, pequefias y medianas empresas, Mipymes;

c¢) Inducir el establecimiento de mejores condiciones de entorno institucional para
la creacion y operacion de micro, pequefias y medianas empresas;

40



d) Promover una mas favorable dotacion de factores para las micro, pequefias y
medianas empresas, facilitando el acceso a mercados de bienes y servicios, tanto
para la adquisicibn de materias primas, insumos, bienes de capital y equipos,
como para la realizacion de sus productos y servicios a nivel nacional e
internacional, la formacién de capital humano, la asistencia para el desarrollo
tecnologico y el acceso a los mercados financieros institucionales;

e) Modificado por el art. 74, Ley 1151 de 2007. Promover la permanente
formulacién, ejecucion y evaluacion de politicas publicas favorables al desarrollo y
a la competitividad de micro, pequefias y medianas empresas;

f) Sefialar criterios que orienten la accion del Estado y fortalezcan la coordinacion
entre sus organismos; asi como entre estos y el sector privado, en la promocién
del desarrollo de las micro, pequeiias y medianas empresas;

g) Coadyuvar en el desarrollo de las organizaciones empresariales, en la
generacion de esquemas de asociatividad empresarial y en alianzas estratégicas
entre las entidades publicas y privadas de apoyo a micro, pequefas y medianas
empresas.

h) Apoyar a los micro, pequefios y medianos productores asentados en areas de
economia campesina, estimulando la creacién y fortalecimiento de Mipymes
rurales,

i) Asegurar la eficacia del derecho a la libre y leal competencia para las Mipymes;

j) Crear las bases de un sistema de incentivos a la capitalizacion de las micro,
pequefias y medianas empresas.

e Ley 155 de 24 de diciembre de 1959

Articulo 1°. Modificado: Articulo 1 Decreto 3307 de 1963. Quedan prohibidos los
acuerdos o convenios que directa o indirectamente tengan por objeto limitar la
produccién, abastecimiento, distribucion o consumo de materias primas,
productos, mercancias 0 servicios nacionales o extranjeros y, en general, toda
clase de practicas, procedimientos o sistemas tendientes a limitar la libre
competencia y a mantener o determinar precios inequitativos.

e Paragrafo. EI Gobierno, sin embargo, podra autorizar la celebraciéon de
acuerdos o convenios que no obstante limitar la libore competencia, tengan por
fin defender la estabilidad de un sector basico de la produccion de bienes o
servicios de interés para la economia general (Decreto 1302 de 1964, Articulo
10).
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e Articulo 2° Las empresas que produzcan, abastezcan, distribuyan o
consuman determinado articulo o servicio, y que tengan capacidad para
determinar precios en el mercado, por la cantidad que controlen del respectivo
articulo o servicio, estaran sometidas a la vigilancia del Estado para los
efectos de la presente ley.

e Articulo 3°. El Gobierno intervendra en la fijacion de normas sobre pesas y
medidas, calidad, empaque y clasificacion de los productos, materias primas y
articulos o mercancias con miras a defender el interés de los consumidores y
de los productores de materias primas.

Fondo emprender:
e Acuerdo 007 de 2011
e "Por el cual se modifica el Acuerdo 0004 de 2009"

e Articulo primero.-  Modificar el articulo 2 del Acuerdo 004 de 2009, el
cual quedara asi

"Articulo 2°. Beneficiarios; Podran acceder a los recursos del Fondo
Emprender, los ciudadanos Colombianos, mayores de edad, que estén
interesados en iniciar un proyecto empresarial desde la formulacion de su
plan de negocio 0 que su empresa no supere los doce meses (12) de
haberse constituido legalmente en cualquier regién del pais y que acrediten
al momento del aval del plan de negocios. Alguna de las siguientes
condiciones'

e Estudiante Sena matriculado en un programa de Formacion Titulada,
que haya finalizado la etapa lectiva de un programa de formacion, asi
como egresados de estos programas, cuyo titulo haya sido obtenido
durante los dltimos 60 meses

e Estudiante que se encuentre cursando los dos (2) ultimos semestres
en un programa de educacién superior de pregrado, reconocido por el
Estado de conformidad con las Leyes 30 de 1992y 115 de 1994 y demas
que las complementen, modifiguen o adicionen.

e Estudiantes que hayan concluido, dentro de los ultimos doce (12)
meses, de un programa de educacién superior de pregrado.
reconocido por el Estado de conformidad con las Leyes 30 de 1992y 115
de 1994y demas que las complementen, modifiqguen o adicionen.
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e Técnico Profesional, Tecndlogo o Profesional universitario, cuyo titulo
haya sido obtenido durante los Ultimos 60 meses, de un programa de
educacion  superior reconocido por el Estado de conformidad con
las Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994 y demas que las
complementen, modifiquen o adicionen.

o Estudiantes que se encuentren cursando especializacion, maestria
y/lo Doctorado, asi como egresados de estos programas, que hayan
culminado y obtenido el Titulo dentro de los ultimos 60 meses.

e Estudiante = SENA del programa Jévenes Rurales vy Linea de
Formacion Lideres del desarrollo, que haya completado 200 horas del
programa de formacion o egresados de este programa cuyo Titulo
haya sido obtenido dentro de los ultimos 60 meses

e Egresados del programa de formacibn SENA para Poblacion en
situacibn de desplazamiento por la violencia, que hayan completado
90 horas del proceso de formacion y cuyo Titulo haya sido obtenido
dentro de los ultimos 60 meses.

Paragrafo primero: La presentacion de un plan de negocio podra
realizarse de manera individual o0 asociativa. En el caso de las
asociaciones estas tendran que estar compuestas mayoritariamente
por aprendices; el resto de la asociacion podra integrarse con los
demas beneficiarios de que trata el articulo 2° del presente acuerdo.

Articulo segundo: Modificar el articulo 4 del Acuerdo 0004 de 2009, el cual
quedara asi:

"Articulo 4°. Destinacion de los recursos, De conformidad con lo sefialado en
el articulo 40 de la Ley 789 de 2002, los recursos entregados por el Fondo
Emprender tendran como objeto exclusivo financiar iniciativas
empresariales, que provengan de.

e Estudiante Sena matriculado en un programa de Formacion Titulada, que
haya finalizado la etapa lectiva de un programa de formacion, asi como
egresados de estos programas, cuyo titulo haya sido obtenido durante los
altimos 60 meses

e Estudiante que se encuentre cursando los dos (2) udltimos semestres
en un programa de educacion superior de pregrado, reconocido por el
Estado de conformidad con las Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994 y demas
gue las complementen, modifiguen o adicionen
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Estudiantes que hayan concluido. dentro de los ultimos doce (12)
meses, de un programa de educacion superior de pregrado. reconocido
por el Estado de conformidad con las Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994 y
deméas que las complementen, modifiquen o adicionen.

Técnico Profesional, Tecnologo o Profesional universitario, cuyo titulo
haya sido obtenido durante los Uultimos 60 meses, de un programa de
educaciéon  superior reconocido por el Estado de conformidad con
las Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994 y deméds que las
complementen, modifiquen o adicionen.

Estudiantes que se encuentren cursando especializacion, maestria
y/lo Doctorado, asi como egresados de estos programas, que hayan
culminado y obtenido el Titulo dentro de los ultimos 60 meses.

Estudiante  SENA del programa JOvenes Rurales y Linea de
Formacion Lideres del desarrollo, que haya completado 200 horas del
programa de formacion o egresados de este programa cuyo Titulo
haya sido obtenido dentro de los ultimos 60 meses

Egresados del programa de formacion SENA para Poblacion en
situacion de desplazamiento por la violencia, que hayan completado 90
horas del proceso de formacibn y cuyo Titulo haya sido obtenido
dentro de los ultimos 60 meses.

Articulo tercero: Modificar el articulo 12 del Acuerdo 0004 de 2009, el cual
quedara asi.

"Articulo 12, Registro y presentacion de planes de negocio para la
linea de capital semilla. Los Pplanes de negocios deberan ser presentados
segun las condiciones que para tal fin se establezcan en cada convocatoria,
y quienes los presenten deberan cumplir los siguientes requisitos.

No haber sido beneficiado(s) con los recursos del Fondo Emprender

Que la formacion certificada con base en los pardmetros del articulo
20 del presente acuerdo, tenga relacion con el plan de negocio

Haber surtido la etapa de estudio por parte del comité Regional de
Evaluacion  de proyectos, cuya conformacion y objeciones  seran
establecidas en el Manual de Operacién del Fondo Emprender, el cual
debera estar compuesto por actores externos al SENA, que hagan
parte de la Red de emprendimiento en la Region, quienes revisaran
el cumplimiento del perfii emprendedor y sus actitudes y aptitudes
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como persona emprendedora, ademas la viabilidad técnica del plan
de negocio, para el posterior aval en el sistema de informacion del
Fondo Emprender por parte del jefe de la unidad de emprendimiento de
las instituciones sefialadas en el Articulo 10° del presente Acuerdo.

No estar incurso en ninguna causal de inhabilidad o incompatibilidad
consagradas en la ley para contratar con el Estado.

No existir ningun tipo de vinculaciéon laboral o Contractual con el
Grupo de Emprendimiento, Empresarismo y Fondo Emprender del
Servicio Nacional de Aprendizaje SENA.

Sefalar la dedicacién de los beneficiarios al proyecto. la cual se debe
expresar claramente en la formulacion del plan de negocio, indicando
si es dedicacion de tiempo completo o de tiempo parcial. Para el caso
de tiempo parcial se debe indicar el numero de horas mensuales
dedicadas al proyecto

Articulo Cuarto: Lineas de Financiacion: La financiacion de los
recursos del Fondo Emprender podran hacerse baja las siguientes lineas.

Linea de capital semilla: Destinados a la financiacion de las iniciativas
empresariales por parte de los beneficiarios del Fondo Emprender el cual
podrd ser reembolsable 0 no reembolsable, siempre y cuando la
destinacion que se les dé corresponda a lo establecido en el plan de
negocios aprobado por el Consejo Directivo del Servicio Nacional de
Aprendizaje Sena, en su calidad de Consejo de Administracion del
Fondo Emprender y cumpla con los indicadores de gestion
formulados en el mismo.
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e Salarios y Prestaciones Sociales - Minimo legal- Afio 2015 - Colombia-®

Tabla 1. Salarios y prestaciones afio 2015

Salario minimo afio 2015. $644.350 Jornada Ordinaria 48 horas semanales, 8

Art 145 CST. ’ horas diarias. Ley 50 de 1990, Art.20
Jornada Ordinaria

SALARIO MINIMO DIA $21.478,33 Dia 8 horas

SALARIO MINIMO $2.684.79 Jornada ordinaria 6 a.m.-10 p.m.

HORA ORDINARIA ’ ’ Ley 789 de 2002, Art. 25

SALARIO MINIMO HORA $3.624.47 Jornada Nocturna 10p.m - 6 a.m. Valor

NOCTURNA Ley 50 de 1990 Art. 24 e Hora Ordinaria+35% de recargo

Fuente. Este estudio
e Horas extras

Tabla 2. Pago horas extras

ORDINARIA Ley 50 de 1990

$3.355,99 Valor Hora Ordinaria+25% de recargo

Art.24
NOCTURNﬁrtLg 50 de 1990 $4.698,39 Valor hora ordinaria+75% de recargo
DOMINICAL Y FESTIVO $5.369 58 Valor hora ordinaria+75% por festivo+25%
ORDINARIA T recargo diurno

DOMINICAL Y FESTIVO $6.711.98 Valor hora ordinaria+75% por festivo+75%
NOCTURNA B recargo nocturno

Fuente. Este estudio

' CONSULTAS LABORAELS. [en linea] [citado 2015-01-09] Disponible en internet:
http://consultas-laborales.com.co/index.php?option=com_content&view=article&id=405:salarios-y-
prestacione-sociales-ano-2015&catid=1:laboral&Itemid=86
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e Dominicales

Tabla 3. Pago dominicales

DOMINICAL Y
FESTIVO VALOR DEFINICION
ORDINARIA $4.698,39 Si se trabaja Hora basica+75% de recargo
AQ [0) i 0
NOCTURNA $5.638,06 Hora basica+75% recargo festivo 35%
recargo nocturno

Fuente. Este estudio

e Vacaciones:

Tabla 4. Pago de vacaciones

[

DESCANSO VALOR DEFINICION
Vacaclones Provision 15 dias habiles consecutivos de vacaciones
Art.186 N .
CST mensual $26.848 remuneradas por cada afio de servicios

Fuente. Este estudio
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e Prestaciones a cargo del empleador:

Tabla 5. Pago prestaciones a cargo del empleador

CESANTIAS
Articulo 249 C.S.T

Provision Mensual $59.863

Un mes de salario por cada afio
de servicios y proporcionalmente
por fracciones de afio

Intereses de
CESANTIAS
Ley 52 de 1975

Provision Mensual $7.184

Intereses legales del 12% anual
sobre el valor de la cesantia
acumulada al 31 de diciembre de
cada afio

PRIMA DE
SERVICIOS
Art. 306 C.S.T

Provision Mensual $59.863

Un mes de salario pagaderos por
semestre calendario asi:15 dias el
Gltimo dia de junio y 15 dias en
los primeros 20 dias de
diciembre de cada afio

DOTACION
Ley 11 de 1984,
Art 7.

Un par de zapatos y un
vestido de labor Entregas
asi: 30 de abril, 31 de
agosto,20 de diciembre

Se entrega a quienes devenguen
hasta $1.288.700 (2 salarios
minimos mensuales).Con mas de
3 meses de servicio.

Fuente. Este estudio
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Prestaciones a cargo de terceros y parafiscales:

Tabla 6. Prestaciones a cargo de terceros y parafiscales

PRESTACION VALOR DEFINICION
Con la Ley 1607 de 2012,
art. 25, quedan exonerados
excepcionalmente de aportes
a salud:
- Las sociedades y personas
Por salario minimo j_uridicas y asir_niladas
SALUD mes ($80.500) contribuyentes del impuesto de
Ley 1122 del - renta y complementarios.
2007 Art. 10 Emple_ador.$ 54.700 -Las personas naturales
Trabajador:$25.800 P
empleadoras que tengan dos o
més empleados.
Requisito: No superen los 10
Salarios minimos
Ver Concordancia., otros
beneficiados
PENSIONES Por:fa';”l%;"gggm Cotizacion: 16%.
Ley 797 de EmpeIZa dor'$’77 200 Empleador:12%Trabajador:4%
2003Art.7 Trabajador:$25,800 Decreto 4982 de 2007
VALOR INICIAL Segun
Actividad Econdmica
Riesgo |
VALOR INICIAL :0.522%
Salario Minimo Riesgo II:
PROEIIEESSISSiLES R_iesgo I:§ 3.400 _1.044% .
Riesgo 11:$ 6.700 Riesgo IlI:
Decreto 1772 de . _
1094 Art 13 Riesgo I11:$ 15.700 _2.436%
Riesgo 1V:$ 28.000 Riesgo IV:
Riesgo V:$ 44.800 4.350%
Riesgo V:
6.960%

A cargo del Empleador
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http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=8803
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=8803

Con la Ley 1607 de 2012, art.
25, quedan exonerados
excepcionalmente de aportes
al ICBF y SENA:

APORTE 3% ICBF - Las sociedades y personas
ICBF Lo .
2% SENA juridicas y asimiladas
Ley 89 de 1988 o Cmi : :
SENA 4% Cajas contribuyentes del impuesto de
A cargo de la empresa. renta y complementarios.
Ley 21 de 1982 i
Cajas de Base: So_bre los pagos que -Las personas naturales
c . constituyan salario. empleadoras que tengan dos o
ompensacion .
Familiar $58.000 mas empleados.
Requisito: No superen los 10
Salarios minimos
Ver Concordancia., otros
beneficiados
Se paga por las Cajas de
SUBSIDIO Compensacion Familiar en suma de dinero. pados en
FAMILIAR dinero a quienes devenguen eSDECIE V N ser\}iF():igs Ue
Ley 21 de 1982y hasta $2.577.400 ( 4 salarios pecie y » que
o paga la Caja de Compensacion
Ley 789 de 2002Art. minimos legales mes) - :
Familiar al trabajador
3 Resultante del aporte que la

empresa hace a las Cajas

Fuente. Este estudio
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e Normas que rigen la construccién en Colombia®®

Cuadro 2. Normas que rigen la construcciéon en Colombia

Resolucion 020 de
1951

Reglamenta los articulos 349 y 359 del Cddigo Sustantivo de
Trabajo.

Resolucion
N0.02413 de mayo
22 de 1979

Reglamento de higiene y seguridad para la industria de la
construccién, cuyo contenido es: Aspectos generales de la
Construccion, Aspectos Médicos y Paramédicos, Habilitacion
Ocupacional, Organizacion del programa de Salud Ocupacional,
Obligaciones de los trabajadores, De los Campamentos
Provisionales, De las Excavaciones, De los Andamios, Medidas para
disminuir altura de libre caida, Escaleras, De la Demolicién y
Remocién de escombros, Proteccién para el publico aceras,
Explosivos, Medidas de Seguridad, Quemaduras, Vibraciones,
ruido, Maquinaria Pesada, De las Herramientas Manuales, De la
Ergonomia en la Construccion, de los Comités Paritarios de
Higiene y Seguridad, Equipos de Proteccion Personal Cinturones
de Seguridad, Herrajes, Cascos de Seguridad, Otros Elementos
de Proteccién Personal: Guantes para Trabajo en General,
Botas de Seguridad, Primeros Auxilios, el trabajador menor en la
construccién y Sanciones.

Resolucion No.
02400 de mayo 22
de 1979

Normas sobre vivienda, higiene y seguridad en los establecimientos
de trabajo. Dicha Resolucién contiene los siguientes titulos o
apartados:  Disposiciones Generales, Campo de Aplicacion,
Obligaciones de los Patronos, Obligaciones de los Trabajadores,
De los inmuebles destinados a establecimientos de trabajo,
Edificios y locales, Senvicios de Higiene, Senvicios permanentes, De
la higiene en los lugares de trabajo. Orden y limpieza, Evacuacion
de residuos o desechos, De los campamentos de los trabajadores,
Normas generales sobre riesgos establecimientos de trabajo: De la
temperatura, humedad y calefaccion, De la ventilacion, De lal
iluminacion, De los ruidos y vibraciones, De las radiaciones
ionizantes, Radiaciones no ionizantes: ultravioleta, infrarroja V|
radiofrecuencia, De la electricidad, Alterna, Continua VY|
Estatica, De las Concentraciones Maximas Permisibles,
Contaminaciéon Ambiental, De las Substancias Infecciosas y Téxicas,
De las Substancias Inflamables y Explosivas, De la ropa de
trabajo - Equipos y elementos de proteccién, De la ropa de
trabajo, De los equipos y elementos de proteccion, De los colores
de seguridad, Cddigo de colores, De la prevencion y extincion de
Incendios, De los explosivos, Del Manejo de los Explosivos, Del
Transporte de los Explosivos, De los Locales Destinados a
Polvorines, De los Barrenos y Voladuras, De las Maquinas-Equipos
y Aparatos en General, De las Maquinas- Herramientas V|

Magquinas Industriales, De los Equipos-Tanques y Recipientes de

9 Ibid.
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almacenamiento, De las
herramientas en general, De

Tuberias y conductos, De las
las Herramientas de Mano, De las
Herramientas de Fuerza Motriz, Del manejo y transporte de
materiales, Del Manejo y Transporte Manual de Materiales, Del
Manejo y Transporte Mecanico de Materiales, De las Instalaciones
Industriales Operaciones y Procesos, De los generadores de vapor,
De los recipientes y tuberias sometidos a presion, De los
cilindros para gases comprimidos, De los hornos y secadores,
De la soldadura

eléctrica autdgena y corte de metales, De los trabajos en aire
comprimido, De los trabajos de pintura a presion, De la
Construccion, De la Demolicién y Remocién de Escombros, De las
Excavaciones, De los Andamios y Escaleras, De los Tuneles
y Trabajos Subterraneos, De las Canteras vy Trituracion,
Del trabajo de Mujeres y Menores, Disposiciones Finales.

Resolucion 08321
de agosto 4 de
1993

Normas sobre proteccion y conservacion de la audicién, de la
salud y bienestar de personas

Resoluciéon 132 de
enero 18 de 1984

Normas sobre presentacion de informe de accidente de trabajo.

Resolucion 02013
de Junio 6 de 1986

Reglamento para la organizacién y funcionamiento de los
comités, de medicina, higiene y seguridad industrial en lugares de
trabajo.

Resolucion 01016
de marzo 31 de
1989

Reglamento de la organizacion, funcionamiento y forma de los
programas de Salud Ocupacional.

Resolucion 13824
de octubre de
1989

Medidas de proteccién de salud

Resolucion 001792
de 3 de mayo de
1990

Valores limites permisibles para la exposicién ocupacional al
ruido.

Resoluciéon 09013
de 12 de julio de
1990

Normas y procedimientos relacionados con el funcionamiento y
operacion de equipos de rayos X y otros emisores de
radiaciones ionizantes.

Resolucion 006398
de 20 de
diciembre de 1991

Procedimiento en materia de salud ocupacional.

Resolucion 1075
de marzo 24 de
1992

Actividades en materia de salud ocupacional.

Resolucion 2284
de abril 14 de
1994

Por la cual se le delega y reglamenta la expedicion de licencias de
salud ocupacional para personas naturales y juridicas, y su
supervision y vigilancia por las direcciones seccionales y
locales de salud.

Resoluciéon 003465
de octubre 5 de
1994

Integra Juntas de Calificacion de Invalidez.
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Resolucion 3716
de noviembre de
1994

Por el cual se establece un procedimiento para la realizacion del
examen meédico pre ocupacional del embarazo.

Resolucion 3941
de noviembre 24
de 1994

Por el cual queda prohibido la practica de la prueba de
embarazo como pre requisito para la mujer pueda acceder a un
empleo.

Resolucion 4050
diciembre 6 de
1994

Reglamenta el examen de ingreso.

Resolucion 4252
noviembre 12 de
1997

Normas técnicas, cientificas y administrativas los

requisitos esenciales.

para

Resolucion 1830
de junio 26 de
1999

Se adopta la codificacion Unica de especialidades en salud,
ocupacionales, actividades econdmicas y medicamentos esenciales.

Resolucion 1995
de julio 8 de 1999

Se establecen normas para el manejo de Historia Clinica.

Resolucion 1745
de junio 30 del
2000

Modifica la vigencia del articulo 20 de la Resolucién 412/2000.

Resolucion 1192
de diciembre 20
del 2001

Se elimina la obligatoriedad de algunas normas Técnicas
Colombianas Oficiales obligatorias.

Resolucién 730 de
julio 7 del 2002

Se prorroga la fecha de cumplimiento de codificacion, de
clasificacion internacional de enfermedades, de
Resolucion 1895/2001. DO 44845.

la

Fuente. Este estudio

e Codigo sustantivo del trabajo?:

Adoptado por el Decreto Ley 2663 del 5 de agosto de 1950 "Sobre Codigo
Sustantivo del Trabajo", publicado en el Diario Oficial No 27.407 del 9 de
septiembre de 1950, en virtud del Estado de Sitio promulgado por el Decreto
Extraordinario No 3518 de 1949.

NOTA: La expresion "patrono" se entiende reemplazada por el término
"empleador”, de acuerdo con lo dispuesto en el articulo 107 de la Ley 50 de 1990

Articulo 10. objeto. La finalidad primordial de este Cdodigo es la de lograr la
justicia en las relaciones que surgen entre empleadores y trabajadores, dentro
de un espiritu de coordinacién econdémica y equilibrio social.

Articulo 2o0. aplicacién territorial. El presente Codigo rige en todo el territorio
de la Republica para todos sus habitantes, sin consideracion a su nacionalidad.
Articulo 3o. relaciones que regula. El presente Cédigo regula las relaciones

20

ALCALDIA DE BOGOTA. [en linea] [citado 2015-10-24] internet:

http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=33104

Disponible en

53



de derecho individual del Trabajo de caracter particular, y las de derecho
colectivo del Trabajo, oficiales y particulares.

e Articulo 40. servidores publicos. Las relaciones de derecho individual del
Trabajo entre la Administracién Publica y los trabajadores de ferrocarriles,
empresas, obras publicas y demas servidores del Estado, no se rigen por este
Cddigo, sino por los estatutos especiales que posteriormente se dicten.

e Articulo 50. definicion de trabajo. El trabajo que regula este Codigo es toda
actividad humana libre, ya sea material o intelectual, permanente o transitoria,
que una persona natural ejecuta conscientemente al servicio de otra, y
cualquiera que sea su finalidad, siempre que se efectle en ejecucion de un
contrato de trabajo.

e Articulo 60. trabajo ocasional. Trabajo ocasional, accidental o transitorio, es
el de corta duracion y no mayor de un mes, que se refiere a labores distintas
de las actividades normales del empleador.

e Articulo 70. obligatoriedad del trabajo. El trabajo es socialmente obligatorio.

e Articulo 8o. libertad de trabajo. Nadie puede impedir el trabajo a los demas,
ni que se dediquen a la profesién, industria o comercio que les plazca, siendo
licito su ejercicio, sino mediante resolucibn de autoridad competente
encaminada a tutelar los derechos de los trabajadores o de la sociedad, en los
casos que se prevean en la ley.

e Articulo 9o0. proteccion al trabajo. El trabajo goza de la proteccién del
Estado, en la forma prevista en la Constitucion Nacional y las leyes. Los
funcionarios publicos estan obligados a prestar a los trabajadores una debida
y oportuna proteccién para la garantia y eficacia de sus derechos, de acuerdo
con sus atribuciones.

Articulo 23. Elementos esenciales. Para que haya contrato de trabajo se
requiere que concurran estos tres elementos esenciales

a. La actividad personal del trabajador, es decir, realizada por si mismo;

b. La continuada subordinacién o dependencia del trabajador respecto del
patrimonio, que faculta a éste para exigirle el cumplimiento de 6rdenes, en
cualguier momento, en cuanto al modo, tiempo o cantidad de trabajo, e
imponerle reglamentos, la cual debe mantenerse por todo el tiempo de
duracion del contrato; y un salario como retribucion del servicio.

Una vez reunidos los tres elementos de que trata este articulo, se entiende
gue existe contrato de trabajo y no deja de serlo por razén del nombre que se
le dé ni de otras condiciones o modalidades que se le agreguen.

e Articulo 32. Representantes del empleador. Modificado por el art. 1,
Decreto 2351 de 1965. El nuevo texto es el siguiente: Son representantes del
patrono y como tales lo obligan frente a sus trabajadores ademas de quienes
tienen ese caracter segun la ley, la convencion o el reglamento de trabajo, las
siguientes personas:

a) Las que ejerzan funciones de direccion o administracion, tales como directores,
gerentes, administradores, sindicos o liquidadores, mayordomos y capitanes de
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barco, y quienes ejercitan actos de representacion con la aquiescencia expresa o
tacita del patrono;

b) Los intermediarios.

Articulo 32. Son representantes del patrono, y como tales lo obligan frente a sus
trabajadores, ademas de quienes tienen ese caracter segun la ley o los
reglamentos de trabajo, las siguientes personas:

a) Los empleados al servicio del patrono que ejercen funciones de direccion o
administracion, tales como directores, gerentes, administradores, mayordomos y
capitanes de barco, y quienes ejerciten actos de representacion con la
aguiescencia expresa o tacita del patrono.

2.4 MARCO CONCEPTUAL

Plan de negocios: “Un plan de negocios se define como un instrumento clave y
fundamental para el éxito, el cual consiste en una serie de actividades
relacionadas entre si para el comienzo de o desarrollo de una emgresa. Asi como
una guia que facilita la creacion o el crecimiento de una empresa.”*

Investigacion de mercados: “Sé define como "el disefio, la obtencidn, el analisis
y la presentacion sistematicos de datos y descubrimientos pertinentes para una
situacion de marketing especifica que enfrenta la empresa’?

Estudio financiero: “El analisis financiero es una ciencia y un arte, el valor de
éste radica en que se pueden utilizar ciertas relaciones cuantitativas para
diagnosticar los aspectos fuertes y débiles del desempefio de una compafiia.”?®

Estudio técnico: Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes
opciones tecnoldgicas para producir los bienes o servicios que se requieren, lo
que ademas admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas.

“Este andlisis identifica los equipos, la maquinaria, las materias primas y las
instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los costos de inversion y de
operacion requeridos, asi como el capital de trabajo que se necesita.”**

L FLEITMAN, Jack. Negocios Exitosos. México: Mc. Graw Hill, 2000.

2 KOTLER, Philip. Direccion de Marketing Conceptos Esenciales. México: Prentice Hall, 2002. p.
65.

23 WESTON, Fred. Fundamentos de Administraciéon Financiera. La Habana: s.n., 2000.

% Ibid.
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Mantenimiento: “Se define el mantenimiento como: todas las acciones que tienen
como objetivo mantener un articulo o restaurarlo a un estado en el cual pueda
llevar a cabo alguna funcién requerida”.>® Estas acciones incluyen la combinacion
de las acciones técnicas y administrativas correspondientes.

Adecuacion: “Ajuste o adaptacion de un sitio 0 espacio con las especificaciones
requeridas para el desarrollo de las actividades desarrolladas en dicho espacio”®

> MANTENIMIENTO. [en linea] [citado 2015-06-08] Disponible en internet: Disponible en
http://es.wikipedia.org/wiki/Mantenimiento

*® RECURSOS FISICOS. [en linea] [citado 2015-05-05] Disponible en internet:Disponible

https://www.uis.edu.co/intranet/calidad/documentos/RECURSOS%20FISICOS/PROCEDIMIENTOS
/PRF.08.pdf
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3. PROCESO METODOLOGICO

3.1 TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion que se va a realizar para este estudio es descriptivo por
qué se va identificar las caracteristicas mas relevantes de la poblacion, area de
interés y este estudio proporciona resultados que permitirdn ejecutar acciones
encaminadas a minimizar el impacto del entorno y generar condiciones favorables
para un mejor desarrollo dentro del sector analizado y llevar acabo de una
manera mas eficiente el proceso de la formulacion de un plan de negocios.

Paradigma: La investigacion utiliz6 un paradigma cuantitativo que se basa en
analizar diversos elementos que pueden ser medidos y cuantificados, de esta
manera trata de determinar la fuerza de asociacion o correlacion entre variables,
en el caso del plan de negocios analizar las variables econémicas que pueden
afectar positiva o0 negativamente el funcionamiento de la empresa de
mantenimiento y adecuacion de espacios en edificaciones en la ciudad de pasto

Enfoque: Se clasifico dentro del enfoque empirico analitico, el cual se basa en la
experiencia y en la observacion de los hechos en el proceso de investigacion, el
resultado fundamentalmente de la experiencia. Estos métodos posibilitan revelar
las relaciones esenciales y las caracteristicas fundamentales del objeto de estudio.

Método: El método que se utiliza para este trabajo es inductivo-deductivo ya que
se va aplicar conocimientos adquiridos en la universidad y a aplicarlos en la
empresa de mantenimiento y adecuacion de espacios en edificaciones en la
ciudad de San Juan de Pasto.

3.2 FUENTES DE RECOLECCION DE INFORMACION

3.2.1 Fuentes primarias. Como fuentes primarias utilizaremos la encuesta ya que
con esta se podra obtener la mayor informacién posible de la poblacion objeto de
estudio. La recoleccion de informacion se hara con el disefio de cuestionario
donde se colocaran preguntas relevantes para la obtenciéon de la informacién
necesaria para el respectivo analisis y toma de decisiones con propuestas acordes
a las expectativas.

3.2.2 Fuentes secundarias. Las fuentes secundarias utilizadas para este trabajo
son trabajos de grado sobre planes de negocios en otras empresas.
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3.3 POBLACION Y MUESTRA

La poblacién en este caso seran 2 una de viviendas de la ciudad de Pasto y la otra
las empresas de la ciudad de Pasto.

Para el numero de viviendas en la ciudad de pasto de estratos 3 en adelante es
de 86.541%"; Para el nimero de empresas se tiene: 14.066.%

Muestra para hogares:
Formula:

n= Tamafo de la muestra
N= Tamafio de la poblacion
Z= Nivel de confianza

P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso

N+z2+PxQ

T IN-D+22+P+Q
86.541 * 1.962 % 0.5 = 0.5

n = 382

T 0.052 (86541 — 1) + 1.962 0.5 % 0.5

Muestra para empresas:
Formula:

n= Tamafo de la muestra
N= Tamafio de la poblacion
Z= Nivel de confianza

P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso

N*ZZ*P*Q

n=£2*(N—1)+zz*P*Q

14.066 * 1.962 % 0.5 * 0.5
0.052 % (14.066 — 1) + 1.962 = 0.5 * 0.5

= 373

" DANE, Op. Cit., p. 3.

8 CAMARA DE COMERCIO PASTO, Op. Cit., p. 10.
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La muestra para las unidades familiares de los estratos 3 en adelante es de 382.
La muestra para empresas es de 373 empresas.

3.4 TECNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE INFORMACION

3.4.1 Técnica. Se realizara a partir de encuestas a los hogares familiares de
estratos 3 en adelante y a empresas de la ciudad de pasto, con preguntas que
faciliten la obtencion rapida de la informacién, para su interpretacion.

3.4.2 Instrumento. Se llevaran a cabo 2 encuestas, una para los hogares
familiares de estratos 3 en adelante y otra para las empresas de la ciudad de
pasto, con la finalidad de tabular y graficada para ser interpretada.
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4. RECURSOS ADMINISTRATIVOS

4.1 PRESUPUESTO

Tabla 7. Presupuesto para la investigacion

Cantidad Descripcion Valor Unitario | Valor Total

500 Impresiones 150 75.000
150 fotocopias de encuestas 50 7.500

1 Memoria USB 20.000 20.000

1 Cd 700 700

4 Lapiceros 700 2.800

4 Carpetas 800 3.200

- Imprevistos - 200.000
Total 309.200

Fuente. Este estudio

4.2 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Tabla 8. Cronograma de actividades de la investigacion

v Mes 1 5
Actividades

1 |Recoleccion de la informacién
de la ciudad de san juan de Pasto

2 | Clasificaciéon de la informacién

3 |Aplicar encuesta

4 | Tabulacion de informacion recogida
Identificacion optima de la ubicacion

5 |dela empresa

6 |Disefiar estructura administrativa

7 |Realizar estudio econdmico financiero
Estructurar un plan de puesta en

8 |marcha

Fuente. Este estudio
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5. ESTUDIO DE MERCADO

5.1. DEFINICION DEL SERVICIO

Es preciso aclarar que los servicios que se prestan no solamente nacen como
respuesta a las falencias de las constructoras; sino que ademas sirven de apoyo
de a estas en momentos en las cuales requieren de profesionales para sus
servicios que les garantice calidad.

Se abren oportunidades de trabajo cuando hay insatisfaccion en entregas finales
por parte de la competencia. Cuando es necesario acabados de alta calidad y
obras personalizadas en mantenimiento de infraestructura, remodelaciones,
decoracién, servicio integral (una o mas especializaciones) de adecuacion, obras
menores a cien millones las cuales no interesan a las empresas constructoras.

5.1.1 Adecuacién y mantenimiento de espacios. Con el animo de satisfacer las
expectativas, se ofrece desde la planeacion, hasta la puesta en marcha y entrega
a satisfaccion de proyectos de adecuacién, remodelacion o construccion de
espacios familiares y empresariales; de acuerdo a las necesidades, viabilizamos el
cumplimiento de las normas aplicables a la empresa y facilitamos el acceso y
transito de personas en situacion de discapacidad, en espacios familiares y
empresariales.

Como valor agregado y de acuerdo a los requerimientos expresados por El cliente,
le brindamos asesoria profesional y opciones de disefio sistematizadas, que le
permitirdn tener una visualizacion real (3D) de la obra, y tomar la mejor decision,
respecto al aprovechamiento de espacios, estética, colores, iluminacion,
materiales, tendencias, seguridad, durabilidad, etc. (La asesoria y el disefio
sistematizado son gratuitos, para los proyectos de adecuacion o remodelacién que
ejecute la empresa).

Instalacion de:

* Pisos: Flotantes, porcelanato, ceramica, esquinas en media cafia, etc.

* Sistemas de construccion en seco: Panel yeso - Superboard — Drywall.

» Cocinas: Integrales, muebles, lavaplatos, mesones, enchapes, etc.
Paredes: Pintura, enchapes, drywall, pintura epoxica, entre otros.

* Bafios: Enchapes, muebles, unidades sanitarias, griferia, divisiones, etc.

* Muebles: De calidad, confortables, ergondmicos, acordes al espacio; para

61



cocinas, bafios, habitaciones, salas, comedor, estudios, oficinas, y espacios en
general etc.

» Carpinteria Metélica y en Madera: Puertas, ventanas, escaleras, barrederas,
muebles, closets, cocinas, mallas de seguridad, estructuras, escaleras, etc.

« Cristaleria y Aluminio Arquitectonico: Divisiones, ventanas, puertas, para oficinas,
bafos y otros espacios.

* lluminacion: Para sala, comedor, habitaciones, oficinas, estudios, etc.

* Cielos rasos y cubiertas en diferentes materiales.

* Redes eléctricas, voz, datos, comunicaciones, gas, hidraulicas y sanitarias.

« Camaras de seguridad y circuitos cerrados de television.

« Canchas sintéticas, Tanques de abastecimiento, Cajas fuertes, Chimeneas,

Sefalizacion, etc.

5.1.2 Mantenimiento de infraestructura. Con el fin de eliminar riesgos y reducir
los costos de mantenimiento, mediante la evaluacion profesional de espacios, y la
ejecucion oportuna de un mantenimiento técnico legal, preventivo, modificativo,
correctivo e integral.

Servicio de Mantenimiento por “Out sourcing” Prestamos el servicio de
mantenimiento preventivo y correctivo de su hogar y empresa, brindandole
atencion permanente y garantizada. El costo del contrato de “out sourcing” incluye:
e Diagndstico

e Mantenimiento preventivo

e Asesoria profesional para el disefio y aprovechamiento de sus espacios
empresariales y/o su hogar.

¢ Pintura de fachada y espacios interiores.

e Atencidn permanente y garantizada.
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El servicio de out soursing no cubre costos de materiales.

e Mantenimiento general de espacios.

e Pintura de espacios.

e Reparacion y rehabilitacion de espacios y muebles.
¢ Eliminacion de Humedades e Impermeabilizaciones
e Plomeria, cerrajeria y ebanisteria.

e Mantenimiento de Zonas Verdes

e Mantenimiento de canchas sintéticas

5.1.3 Asesoria y disefio de espacios. Con profesionalismo y ajustandonos a las
necesidades de cada cliente, disefiamos alternativas de adecuacion (3D),
remodelacion y construccion, partiendo de los conceptos de la estética, el
adecuado uso de espacios, colores, iluminacion, materiales, tendencias,
seguridad, durabilidad, etc.

Hogar: Alcobas para nifios y matrimoniales, Salas, Cocinas, Comedor, bafios, etc.

Empresas: Distribucion de la infraestructura fisica de acuerdo a las normas
aplicables y a la optimizacion de la cadena de procesos, disefio de espacios de
acuerdo a la Imagen Corporativa, Fachadas, Recepciones, Estantes, Oficinas,
Puestos de trabajo, Cubiculos, etc.

Disefio de espacios familiares y empresariales, adecuados para personas en
situacion de discapacidad

Disefio de Planos Arquitectdnicos, estructurales, y de instalaciones eléctricas,
hidraulicas y sanitarias; Ademas, se ofrece el servicio postventa.

Mediante los siguientes comunicados dirigidos a los clientes por diferentes
medios:

Construimos los espacios de sus suefios, de manera agil y al mejor precio,
basados en el profesionalismo y la responsabilidad; la planeacién y el seguimiento
profesional del proyecto, evitara que usted asuma costos y tiempos imprevistos.

Brinda garantia en todos sus servicios, a diferencia de los contratistas informales,
puesto que es una empresa formalmente constituida y que trabaja con ética, bajo
los principios de los Sistemas de Gestion de Calidad, Seguridad y Salud
ocupacional, y Responsabilidad Social (Normas ISO 9001 - ISO 18001 — ISO
26000).
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Todos los trabajos seran culminados con el aseo del inmueble, de tal manera que
se facilite el uso inmediato de sus espacios.

Una vez terminado el proyecto, usted aportard al mejoramiento continuo de la
empresa, evaluando el nivel de satisfaccion que le brindo el servicio prestado.

Después de un periodo determinado, se hara seguimiento a la obra, y en los casos
que se evidencie fallas, cuya responsabilidad sea de la empresa, se cubrira los
costos requeridos para entregar la obra a satisfaccion.

Esta empresa promueve el desarrollo de competencias y el bienestar de su talento
humano, lo cual afianza la excelencia en la calidad del servicio.

Haga la mejor inversion, mejore los espacios de su hogar y empresa. No arriesgue
su dinero y su tranquilidad, contratando de manera informal. Se garantiza el
cumplimiento de tiempos y la calidad de sus servicios.

5.2. ANALISIS DEL SECTOR

Considerando el creciente nivel de confianza en la inversion que se reporta a nivel
nacional y local, asi como el incremento en el PIB (producto interno bruto), el
sector de la construccion se ve notablemente favorecido, puesto que ha
incrementado el nimero de metros cuadrados construidos tanto en el sector
publico como privado.

Las tasas de interés y la Inflacion representan un factor dinamizador del sector de
la construccion, puesto que el gobierno ofrece subsidios para los créditos
dedicados a construccibn y mejoras en viviendas; de igual manera la
comercializacién de productos ha mantenido estables los precios, gracias a las
politicas que favorecen la inversion en este campo.

El proceso de paz ha favorecido la seguridad en la region, lo cual favorece la
inversion y el adecuado desarrollo de las obras; en este sentido el continuo
crecimiento demogréfico aporta una amplia demanda para los servicios derivados
de la construccion.

Para el municipio de San Juan de Pasto y sus municipios, la localizacién y vias de
comunicacion, siempre han sido una dificultad para efecto de costos, sin embargo
para este proyecto, es un factor previsible y manejable, puesto que la competencia
tiene las mismas limitaciones. Sin embargo el adecuado manejo de las
herramientas de comunicacién vigentes representa una ventaja frente a la
competencia de la empresa. Ademas para el futuro se prevé la posibilidad de
ampliar el mercado con los municipios mas importantes del norte y centro del
Ecuador.
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Los Permisos y licencias de construccidon constituyen una variable importante para
el proyecto, puesto que a partir del servicio de asesoria y disefio arquitectonico se
aporta a la correcta ejecucion de estos tramites ante la curaduria municipal.

El Acceso al nivel tecnoldgico que tiene el personal de la empresa es una fortaleza
importante, puesto que el manejo de hardware y software especializados, permite
la diferenciacion de la empresa frente a los actuales proveedores de este tipo de
servicios.

Respecto a Politicas ambientales, se ha definido como politica el consumo de
materiales que cumplan con la normatividad nacional y ha establecido en sus
procedimientos el correcto uso de los mismos, de tal manera que se reduzca el
nivel de desperdicio y se le dé el tratamiento técnico respectivo.

De acuerdo a las fuentes de informacién oficiales de Colombia, se presenta un
excelente panorama de oportunidades para este proyecto y la construccion,
especialmente en la ciudad de Pasto, puesto que se ha destacado a nivel
nacional, tal como lo expresan los siguientes apartes tomados de los articulos y
analisis de CAMACOL en el afio 2014.

La presidente Ejecutiva de CAMACOI, Sandra Forero Ramirez, destacOd los
resultados del empleo sectorial registrados en el mes de enero. “Para la cadena
de valor, el empleo se convierte en el indicador fundamental del aporte del sector
a la estructura socioecondémica del pais. En enero, de los 488.000 nuevos
empleos nuevos que se crearon en el pais, 113.000 fueron aporte de la actividad
constructora, lo que significa un 23%. Por eso no podemos descuidar el sector, por
el contrario debemos reconocer el éxito que en materia social y econdmica
generan las estrategias que impulsan la construccion, y promover su continuidad
como uno de los motores del pais”.

Los resultados en empleo publicados por el DANE corresponden con lo que se
observa en la actividad edificadora. Las iniciaciones de obra crecieron 18% vy las
ventas de nuevas viviendas aumentan a tasas superiores del 12%. En esta
dindmica se observa, ademas, que en el frente no residencial el aporte es muy
positivo, en el Ultimo afio el &rea nueva en construccién aument6 un 19%.

"A nivel regional, de las 13 areas urbanas y metropolitanas, nueve presentaron
crecimientos significativos en el empleo sectorial, destacandose el
comportamiento de Manizales, Cucuta, Monteria y Pasto, ciudades done se
registraron crecimientos de 30%, 28%, 15% y 12%, respectivamente. En estas
mismas regiones, la mano de obra nueva que ocup6 el sector constructor
representd 59% (Manizales), 37% (Cucuta), 13% (Monteria) y 14% (Pasto), del
total del empleo regional generado en el dltimo afio".
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Toda esta dinamica ofrece un alto nivel de confianza para continuar trabajando en
este proyecto, puesto que asi como hay una alta demanda del servicio de
construccion, esto repercute en una serie de oportunidades para la ejecucion de
acabados personalizados en areas comerciales y residenciales.

Sector terciario o de servicios: A nivel nacional algunos expertos analizan:

“‘De acuerdo con cifras de la Asociaciéon Nacional de Empresarios de Colombia
(ANDI) el sector BPO & ITO, que reune empresas que ofrecen soluciones en
procesos de negocios, tecnologia y conocimiento de ultima generacion, genero
ventas al exterior en 2012 por mas de US$150 millones, obtuvo ingresos
operacionales superiores a los US$1.500 millones y creé mas de 96 mil empleos.”

Tenemos el objetivo de convertir a Colombia en una plataforma de exportaciones
de servicios de alto valor agregado para que empresas colombianas y de otros
paises puedan, por ejemplo, abrir centros de servicios compartidos y prestar sus
servicios a un mercado potencial de mas de ochocientos cincuenta millones de
personas”, afirmo el ministro Diaz-Granados.

El Programa de Transformacion Productiva tiene como meta que para 2032 este
sector genere 600.000 empleos, $45 mil millones en ventas y US$ 40 mil millones
en exportaciones. Para lograrlo, el trabajo se ha centrado en fortalecer el capital
humano, en KPO, ITO, servicios de valor agregado y la creacion de cluster en
diferentes regiones del pais.”*

A nivel del municipio de Pasto Narifio, donde se va a desarrollar el proyecto, el
sector de servicios ha ido tomando importancia, de hecho est4 por encima del
industrial, segun el Anuario Estadistico — “Movimiento del registro Publico” 2012
de la Camara de Comercio de Pasto. Pag. 46. Este sector tiene una participacion
a nivel de empresas de un 7.8%, mientras que los servicios estan por encima del
14%, siendo los mas representativos, alojamiento y servicios de comidas 11.1%,
transporte y almacenamiento 3%, actividad financiera y seguros 2%, entre otros.

5.3 ANALISIS DE MERCADO

5.3.1 Mercado objetivo y justificacion de la eleccion. Los servicios ofrecidos
estan orientados a satisfacer de manera integral las necesidades de adecuacion
de espacios comerciales o familiares en los estratos tres, cuatro, cinco y seis en la

29 DINERO.COM. [en linea] [citado 2015-10-24] Disponible en
internet:http://www.dinero.com/actualidad/economia/articulo/sector-servicios-si-esta-haciendo-
tarea/177057
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ciudad de San Juan de Pasto.

Actualmente en la ciudad se ofrece este tipo de servicios de manera informal por
parte de los Maestros de Construccion, de igual manera hay profesionales en
arquitectura que ejecutan labores similares de manera independiente o en
empresas muy poco visibles; en este sentido se ha identificado alto grado de
insatisfaccion entre los clientes que han adquirido este tipo de servicios. Esta
poblacion insatisfecha y las personas que se abstienen de ejecutar obras porque
no encuentran una oferta de calidad, son la razén de ser; a partir de la
identificacion de esta problematica se ha estructurado los servicios y procesos de
la empresa, con orientacion total a la calidad y cumplimiento en la prestacion de
servicios.

Se satisface sus necesidades de adecuacion y mantenimiento, de manera integral,
personalizada, responsable, agil y con calidez humana, mediante la oferta de los
servicios construccién, adecuacion, mantenimiento, asesoria y disefio
arquitectonico.

El mercado objetivo se establecié de acuerdo a cada servicio que se va a ofrecer:

Tabla 9. Servicio y mercado objetivo

SERVICIO MERCADO OBJETIVO
Construccion y Propietarios de espacios familiares o comerciales,
adecuacion disponibles para la construccion y/o adecuaciéon en

estratos tres en adelante.
Mantenimiento Propietarios o responsables de espacios comerciales

Correctivo y Preventivo o familiares que requieran mantenimiento en estratos
tres en adelante.

Asesoria y Disefio Propietarios o responsables de espacios familiares o

Arquitectonico 3D Real = comerciales que requieran disefio arquitectdnico en
tres en adelante.

Fuente. Este estudio

El mercado objetivo para todos los servicios se encuentra localizado en la ciudad
de Pasto y esta dirigido a los estratos tres en adelante y empresas.
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5.4 COMPETENCIA

5.4.1 Analisis de la competencia

Tabla 10. Analisis de la competencia

A Poblaci | Precio e
_ Servicios|Plant - B . .
Organiza que = Person|on intensidad| Trayec|Deficiencias en
ciones P al atendid | horaria toria el servicio
frece Fisica
a mensual
Se presta
servicios de
manera informal.
Senvicios Cada Maestro
de maneja una
construcc Hogares | oo 560 x 5 afos |especialidad,
Maestros |ion, No - en no es integral.
A Informal m2 en —
de obra acabados |tienen empresa promedio promed| Mala atencion
Y . s 1o No hay garantia
mantenim
N No presentan
iento . ~ .
disefos previos
Alto riesgo de
pérdida de
anticipos
Cada
Profesional
maneja una
. especialidad, no
fosi CS‘er\/lcnos fooi 5 es integral.
Profesio e . Profesi | Hogares $15.000 x |afios Es costoso
nales construcc | Oficinajonal y Vv 2 & . L
Indepen [ion, s Técnico|empresa SETEETE SERCE Mala atencion
dientes |acabados s s io Los Disefos
vy Disefo J siempre se
cobran
Baja capacidad
de
mercadeo
Se presta
servicios
Construccion de
manera global.
Normalmente
los
Senrvicios proyectos estan
de Predefinidos. Es
Empresa construce Profesi | Hogares 15 costoso
4 ion, . 9 $15.000 x |afros Mala atencién
s Oficinajonal y Y% =
acabados _ 2 m2 en en Ocasionalmente
Construc - ~ s Técnico|lempresa - - .
vy Diseifo promedio promed| intervienen
toras _ s s .
estandar io en
predefinid los acabados
o A\ de
una manera
estandarizada,
lo cual
no les gusta a
los
Clientes.
Cada empresa
Instalacio maneja una
N de los especialidad, no
es integral.
materiale
Es costoso
s que 15
Hogares No ofrecen
P = A 15.000 x |afnos 5 e q
Ferreteri Almac | Técnicoly ?;12 on en disefno previo
as enes s empresa, T romed Subcontratan a
s (PRI e e _po S profesionales o
io

Fuente. Este estudio
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De acuerdo a los hallazgos de la investigacion de mercado, se identificé que el
cero por ciento (0%) de los encuestados conocen una empresa que ofrezca un
servicio integral de adecuacion de espacios. Lo cual se ha corroborado durante el
ejercicio de la misién y la busqueda de servicios similares; lo cotidiano es
encontrar empresas especializadas en el manejo de algun tipo de material. En
este sentido se confirmd que ninguna empresa ofrece disefios arquitecténicos
en tres dimensiones y presupuestos de obra de manera gratuita, como parte de la
planeacion de la obra; normalmente este servicio lo ofrecen y cobran los
arquitectos, cobrando en promedio a diez mil pesos el metro cuadrado, siendo
dos productos independientes el disefio y el presupuesto. Cabe resaltar, que en
este caso, ALFA y otros proveedores de materiales, cobran una tarifa promedio
de quince mil pesos por sélo visitar y tomar medidas, para asesorar a su cliente
en la cantidad de materiales que deben comprar, si el metraje supera los cien
metros cuadrados el costo se incrementa.

Para ejecutar un analisis mas detallado de la competencia se construyé una
matriz de andlisis interno, realizado con el apoyo de un Magister en Sistemas
Integrados de Gestion de Calidad, Seguridad y Salud en el Trabajo, un Ingeniero
Civil, un Arquitecto, dos maestros especializados y con personal externo con el
mismo perfil anterior que cuenta con amplia experiencia en el sector.

Considerando las fortalezas y debilidades de cada grupo de competidores que
ofrecen servicios sustitutos.

Las variables a analizar dentro de la matriz son las siguientes

Tabla 11. Matriz de perfil competitivo mpc

VARIABLES DESCRIPCION
Infraestructura Esta variable se evalu6 por medio de la observacion de la
fisica capacidad de equipos y maquinaria para ejecutar obras.

Talento Humano | Se investigd con qué personal se cuenta y el nivel de
formacioén correspondiente.

Servicio Integral Cantidad de servicios que ofrecen.

Atencion al Se observé al tener contacto con la persona que lo

cliente atendio y mediante sondeos con clientes que han usado
Sus servicios.

Publicidad del Presencia en los medios de comunicacion.

servicio y

Innovacion y | Se revisO la oferta procesos y servicios innovadores,

valor asi como de aditivos que motiven la compra.
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Trayectoria o Afos de presencia en el mercado

experiencia
Organizacion Revisibn de organigrama, misidn, vision, objetivos,
procesos, documentacion administrativa y financiera
disponible.
Garantia Identificacion de oferta y experiencia de aplicacion de
garantia en el ejercicio de la prestacion de servicios.
Precio Comparacion de precios por metro cuadrado
FACTORES |PONDER MAESTROS PROFESIONAL EMPRESAS Nuestra
INTERNOS ACION DE OBRA ES CONSTRUCTOR | FERRETERIA | empresa
INDEPENDIENT AS s
ES
CFl  CP. | CH CP.  CFI CP. |CA |CP [CR.|CP
Infraestruct 0,
ura fisica 1 2 0,2 1 0.1 4 0,4 3 103 2 0,2
Talento 0,
Humano 1 2 0,2 3 103 4 0,4 3 03 4 04
Servicio
Integral 015 1 0,15 2 103 3 045 1 015 | 4 06
Atencién
al cliente 015 1 0,15 2 03 2 0,3 2 03 4 06
Innovacion
y valor 0145 1 | 0,15 2 0,3 2 0,3 1 015 4 06
Publicidad
del servicio
ydela | g4 1 01 1 01 2 02 2 02 3| 03
organizaci
on
Trayectoria y
credibilidad | 20% 2 | 01 | 2 101 3 /015 3 015 | 2 | 01
Organizaci6
N 005 1 0,05 2 041 3 015 3 015 4 0.2
Garantia 0, 1 0,1 3 103 3 0,3 3 /03 4 04
Precio 0,05 4 0,2 2 041 2 0,1 2 01 2 | 041
TOTAL 1 1,4 2 2,7 2,1 3.5
1 = Debilidad mayor 2 = Debilidad menor 3 = Fortaleza menor 4 = Fortaleza

maAavor
Fuente. Este estudio

En la tabla anterior se puede identificar que el servicio que ofrece este proyecto
cuenta con fortalezas significativas frente a la competencia, las Unicas variables
que se presentan débiles son la infraestructura, la trayectoria, y el precio, dado
gue es una empresa nueva, sin embargo esta situacion puede ser superada
facilmente en la medida que las personas hagan uso de los servicios ofrecidos y
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mediante el fortalecimiento del proceso de mercadeo; siendo este aspecto junto
con el de infraestructura, los principales factores en que se concentrard el uso de
los recursos que se atraigan.

En conclusion se visualiza un panorama positivo frente a la competencia,
puesto que se obtuvo una calificacion de 3,5, puntaje que se encuentra por
encima de la media, es decir, la empresa a implementar presenta mas fortalezas
que debilidades frente a la competencia; siendo los aspectos més relevantes el
servicio integral, el nivel de formaciéon del talento humano, la atencion al cliente,
la innovacion, el valor agregado, la organizacion y la oferta abierta de aplicacion
de garantia en la prestacion de servicios.

e Analisis de precios de venta del servicio de la empresa y de la
competencia.

En cuanto a los precios, se tiene ventaja minima puesto que entre las empresas
qgue ofrecen servicios de calidad, el precio promedio por metro cuadrado es
menor; sin embargo respecto a los contratistas informales o maestros de obra,
los precios pueden ser superiores y en el mejor de los casos igual. En esta
empresa, se define los precios mediante el célculo del promedio del mercado vy
se aplica de acuerdo a las especificaciones del servicio.

Tabla 12. Analisis de precios

COMPETIDOR PRECIO PROMEDIO POR
METRO CUADRADO
MAESTROS DE OBRA $14000
PROFESIONALES INDEPENDIENTES $18000
EMPRESAS CONSTRUCTORAS $19000
NUEVA EMPRESA $20000

Fuente. Este estudio
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Tabla 13. Analisis de costos

COMPETIDOR ANALISIS DE COSTOS
MAESTROS DE OBRA El costo esta representado en sus honorarios
PROFESIONALES El costo de sus servicios se compone
INDEPENDIENTES del de sus honorarios mas el de los maestros

de obra, ayudantes y gastos de funcionamiento
de su oficina, segun sea el caso.

FERRETERIAS El costo esta definido por la subcontratacion
de un profesional independiente con equipo de
trabajo o el de un Maestro Lider; por lo cual es
elevado.

EMPRESAS CONSTRUCTORAS El costo lo define la contratacion de
Profesionales, maestros de obra y ayudantes a
gran escala, mas los gastos de funcionamiento y
créditos.

NUESTRA EMPRESA El costo del servicio lo componen:
Gastos de funcionamiento de la empresa,
honorarios de maestros de obra 'y
ayudantes

Fuente. Este estudio

e Servicios sustitutos

Servicios sustitutos son todos los que se ofrecen de manera independiente, en
el suministro e instalacion de materiales especificos. No presentan el servicio
integral. Se ha identificado quienes podrian ser algunos de los servicios
sustitutos para la empresa.

Personas Independientes: Prestan servicios especializados de manera
independiente en materiales diferentes. Carpinteros, Marqueterias, forja,
maestros obra.

Pintos: Es una empresa dedicada a todo lo relacionado con pintura entre
fachadas interiores y publicidad.

Habitar con estilo: Es una empresa dedicada a la venta de materiales para
construccion y adecuaciones; ademas también hacen disefios en madera es su
especializacion. Aunque también trabajan otros materiales

Inndvalo: Es una empresa dedicada al comercio de muebles para todo tipo de
espacio.

Ingeniarte: es una empresa dedicada especificamente a publicidad y disefio
gréfico para plotter.

72



El mago: Es una empresa dedicada a todo lo relacionado con

soldadura, conexiones eléctricas y arreglo de tuberia.

cerraduras,

Imagen de la competencia ante los clientes: Para determinar cual es la imagen
de la competencia frente a los clientes, se aplicé encuestas de percepcion, en las
que se identifico que no existe una empresa que ofrezca el servicio integral como
se lo hara en la empresa. Las personas desconocen la existencia de servicios
sustitutos ofrecidos por empresas, ademas se identificoO hallazgos porcentuales
con los que se adelanto parte del analisis interno de la competencia, como los

siguientes:

Tabla 14. ¢Cual es el nivel de satisfacciéon que le genera el proveedor de
servicios?

Cuadl es el nivel de g\o Muy | Mala | Reg | Buena | Excelente
satisfaccion que le genera el [EElERREIEY ular
proveedor de servicios?
MAESTROS DE OBRA 50% | 25% | 20% 5%
PROFESIONALES 90 5 5%
INDEPENDIENTES % %
EMPRESAS 30% 10% | 60%

Fuente. Este estudio

Tabla 15. ¢ Qué calificacién merece el precio del servicio ofrecido?

No Muy | Caro |Justo | Econémico | Muy
sabe caro econod
MAESTROS DE 40% 50% 10%
OBRA
PROFESIONALES 90% 5% 5%
INDEPENDIENTES
EMPRESAS 30% 5% 10% | 30% 25%
CONSTRUCTORAS

Fuente. Este estudio
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Tabla 16. Segmento al cual esta dirigida la competencia

A continuacion se resume el segmento al que se dirige cada grupo competidor

Maestros de Todos No Si Si
obra
Profesionales 4,5y 6 Si Si Si

independientes

Empresas *3,4,5y6 Si Si Si
constructoras

Nuestra 3,4,5y6 Si Si Si
empresa

*En estratos 0, 1 y 2 se trabaja con subsidios de entidades publicas
Fuente. Este estudio

e Posicion del servicio frente a la competencia

En conclusion se visualiza un panorama positivo frente a la competencia,
puesto que se presenta importantes fortalezas y ventajas competitivas; siendo los
aspectos mas relevantes el servicio integral, el nivel de formacion del
talento humano, la atencién al cliente, la innovacion, el valor agregado, la
organizacion y la oferta abierta de aplicacion de garantia en la prestacion de
servicios, lo cual nos posibilitara mantener importante nivel de ventas.

Tabla 17. Nivel de tecnologia usada por la competencia

A continuacion se analiza de manera resumida el uso de la tecnologia

COMPETIDOR USO DE TECNOLOGIA
MAESTROS DE No usan tecnologia, cuando un cliente lo requiere ellos lo
OBRA adquieren o refieren a un arquitecto.
PROFESIONALES Si usan software especializados con un alto precio para el
INDEPENDIENTES cliente.
EMPRESAS Si usan software especializados con un alto precio para el
CONSTRUCTORAS cliente, incluido en el valor global de las obras.
ESTA EMPRESA Se hace uso de software y  hardware

especializados, de manera eficiente, de tal manera que
cuando el cliente ejecuta la obra con la empresa, como
valor agregado este costo se deduce del valor de la obra.

Fuente. Este estudio
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Las cinco fuerzas competitivas de Michaell Porter: A continuacion se hace
un andlisis sobre las cinco fuerzas competitivas. Perfil de los factores claves
de éxito externos:

Rivalidad entre competidores: Los competidores directos son los que
se acabaron de analizar anteriormente y como se puede observar sélo en
algunos servicios existe rivalidad, puesto que ninguna empresa ofrece un
servicio integral. Por tanto la rivalidad se podria calificar como baja.

Capacidad de negociacion de los compradores: El poder de negociacion
del cliente es visible en el caso de los maestros de obra y con esta empresa
de acuerdo al nimero de metros cuadrados requeridos. Normalmente los
otros proveedores manejan tarifas fijas.

Capacidad de negociacion de proveedores: El talento humano y los
recursos requeridos que se utiliza en cada uno de los servicios, se
encuentran en el mercado facilmente, por tanto, no existe escasez, para
gue los proveedores puedan imponer sus precios. Por tanto, la capacidad de
negociacion de los proveedores es baja.

Entrada de nuevos competidores: No existe barreras que impidan el
ingreso de nuevos competidores, mas que todo el trabajo de investigacion,
desarrollo de procesos, construccion de bases de datos de proveedores,
de costos de mano de obra y materiales, ademas de articulacion de equipos
de trabajo. Por lo tanto la intencion es continuar trabajando en la certificacion
del sistema de gestion de calidad, orientado a la satisfaccion del cliente
mediante ventajas comparativas y competitivas frente a las nuevas
empresas.

Presencia de servicios sustitutos: Los servicios sustitutos son los que se
ofrecen de manera independiente o parcial, de acuerdo a la especialidad de
cada proveedor, por ejemplo proveedores de elementos en aluminio, hierro,
madera, ceramica, entre otros.

5.4.2 Estrategias de Precio:

Objetivo:

Contar con precios competitivos en el mercado.

Determinar las variables relacionadas con el precio para que el servicio
sea competitivo.
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Para definir el precio se tuvo en cuenta cuatro factores:

e Los precios de la competencia, con lo cual se identificd los limites superior e
inferior, asi también el precio promedio.

e Los costos, para tener para base que permita definir un margen de
contribucion y ganancia.

e EI margen de contribucion requerido para hacer viable el proyecto y la
empresa.

e Las respuestas obtenidas en las encuestas aplicadas a los
clientes potenciales, referentes al precio que estan dispuestos a pagar por los
servicios.

De acuerdo a lo expuesto, se defini6 aproximarse a la media de los
precios ofrecidos en el mercado, cobrando un valor aproximado a los $20.000
y $10 000 por metro cuadrado de servicio prestado. Tal como se muestra en la
tabla:

Tabla 18. Precio por servicio

Precio por servicio

Producto Afio 5
SERVICIOS

ADECUACION DE

firespdehviy 20000  20.650 21.321 22.014 22730
CONSTRUCCION

SERVICIO DE

S NTENMENTO 10000,  10.325 10.661 11.007 11.365

Fuente. Este estudio

5.4.3. Andlisis competitivo de precios. Los precios de la competencia
profesional estan por encima del precio de la empresa, sin embargo los
competidores empiricos presentan precios por debajo de los de la empresa. De
esta manera se ofrece un precio competitivo, puesto que brindamos servicios de
alta calidad y garantia, a un precio promedio dentro de este mercado.

Precio de lanzamiento La politica de precio expuesta se mantendra en la medida
gue la empresa, crezca y gane reconocimiento en el mercado, para el tercer afo
de implementacion, se proyecta un incremento de precio, a nivel de los mas altos,
soportados en la alta calidad de nuestros servicios.
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5.4.4. Estrategia de distribucién. Los mecanismos seleccionados para distribuir
los servicios de la empresa se resume a continuacion:

Sala de Exhibicion: Los servicios se ofrecen mediante la sala de exhibicion,
en el sector en que se encuentran importantes ferreterias de la ciudad de
Pasto, al cual acuden personas de toda la region —Narifio y Putumayo-.

Coordinador de Atencidon al Cliente: La empresa cuenta con personas
encargadas de asesorar a los clientes que requieren de los servicios que se
ofrece en la empresa, ellos tienen la responsabilidad de mostrar las ventajas
de tomar los servicios con la empresa. De igual manera buscar y seleccionar
los mejores clientes, proyectos y estrategias para obtener el éxito en el ambito
comercial.

Empresas Aliadas: Empresas con reconocimiento en el sector de la
construccion y los bienes raices, son aliadas que recomiendan y utilizan los
servicios de la empresa, como estrategia mutuamente beneficiosa; para
vender méas productos y prestar mas servicios, y a su vez incrementar el nivel
de satisfaccion de los clientes.

5.4.5. Estrategias para ofrecer el servicio:

Evento de lanzamiento, para el evento de lanzamiento se har4 en un espacio
publico se presentara varias actividades artisticas, ahi se entregara volantes,
se ofrecera todos los servicios, este evento se lo hace en fin de semana cerca
al centro comercial Unicentro donde acude masivamente gente de estratos
tres en adelante. Con esta esta estrategia se espera llegar a todos los
segmentos de mercado que se estableci6é para cada servicio.

Publicidad, la publicidad esta dada en portafolios de servicios, tarjetas de
presentacion, aviso publicitario en el lugar donde funcionara la empresa,
volantes y pendones. Con esta medio se espera llegar a todos los segmentos
de mercado que se establecié para cada servicio.

Pagina web, por medio de la pagina web se hara publicidad a la empresa,
también se apoyara en las redes sociales que son efectivas al momento de
dar a conocer servicios. Con este medio se espera llegar a todos los
segmentos de mercado que se establecio para cada servicio.

Presentaciones, en Pasto existen escenarios publicos y privados donde se
puede hacer presentaciones artisticas gratis, se aprovechara estos espacios
para promocionar el servicio y ademas que sirve como incentivo para los
usuarios. Con esta esta estrategia se espera llegar a todos los segmentos de
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mercado que se establecio para cada servicio.

Promocién en ferias, la universidad de Narifio, el SENA, alcaldia y otras
instituciones estan realizando ferias o eventos donde participan los diferentes
empresarios, siendo este un buen escenario para promocionar los servicios.
Con esta medio se espera llegar a todos los segmentos de mercado que se
establecio para cada servicio

Voz a voz, este es uno de los medios mas efectivos para atraer nuevos
clientes, y se logra si se presta un excelente servicio para que asi lo puedan
recomendar. Con esta medio se espera llegar a todos los segmentos de
mercado que se establecio para cada servicio

Hacer convenios con empresas y conjuntos residenciales, se buscara
hacer convenios con empresas, con las juntas administrativas de los conjuntos
residenciales y asociaciones para hacer descuentos desde el 10% cuando se
inscriban mas de cinco usuarios. Con esta medio se espera llegar a todos los
segmentos de mercado que se establecié para cada servicio, pero se hara
mayor énfasis en los adultos mayores, puesto que se acudird a las
asociaciones de jubilados o de sefioras, para ofrecer el servicio. Se busca que
un 5% de los clientes se los consiga por este medio.

5.4.6. Estrategias de venta. Para que las ventas se puedan materializar se hara
las siguientes estrategias:

Recorridos por el espacio fisico, una vez el cliente potencial visite el lugar
atraido por el medio de comunicacién o la estrategia que se haya optado para
hacer conocer el servicio, se hard un recorrido por todas las instalaciones
dando a conocer las bondades del servicios frente al espacio fisico.

Dar a conocer la innovacion, valor agregado del servicio y las ventajas en el
desarrollo integral, asi como se da a conocer los espacios fisicos se hara
énfasis en los factores diferenciadores que tienen los servicios.

Comentar acerca del personal que labora en la empresa, es importante
divulgar acerca del personal que labora en la empresa por que se dara a
conocer que es interdisciplinario y que es un talento humano idéneo para
atender a los que demanden el servicio.

Con este tipo de estrategias se pretende cerrar el negocio o venta del servicio.

5.4.7. Estrategia de promocién. Para la promocibn se maneja cuatro
herramientas, siempre orientando los esfuerzos en llegar a las personas y
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empresas que componen el segmento de mercado de la empresa.
e Publicidad

La publicidad esta dada en portafolios de servicios y tarjetas de presentacion que
se entregardn a las personas interesadas en los servicios y en todas las empresas
con mas de 50 trabajadores, centros comerciales, condominios, edificios y
complejos residenciales de los estratos 3 en adelante; aviso publicitario en el lugar
donde funcionara la empresa, volantes, exhibicion de disefios, obras y servicios en
tablets y televisores de la empresa, asi como también en pendones, pagina web,
uso de redes sociales y adicionalmente se trabajard en el impulso de la
recomendacion voz a voz.

En este sentido es un gancho de venta efectivo el hecho de mostrar los disefios,
las obras ejecutadas, asi como también el estado inicial y obras finalizadas.
Imégenes en las cuales sera visible la calidad y precisién de las obras respecto a
los disefios y los requerimientos del cliente.

e Promocién de ventas

Promocién dirigida a clientes, la promocién que se le da al cliente es el no cobro
de los disefios arquitectonicos 3D, en los casos en que la empresa sea el
encargado de ejecutar la obra de adecuacion o construccion; lo cual hasta el
momento ha sido una estrategia de éxito y diferenciadora en el mercado, puesto
que los competidores profesionales cobran por ello y los empiricos no ofrecen el
servicio.

e Relaciones publicas

Se difundira los servicios de la empresa en eventos que participen los clientes
potenciales de la empresa, por medio de la entrega de tarjetas de presentacion,
portafolios, exhibicion de obras etc.

e Ventas personales

El personal encargado de las relaciones comerciales cumple con tres pasos
definitivos en el proceso de venta y comunicacion: 1. Crear afinidad, mediante su
presentacion personal, calidez, amabilidad, escucha activa y el dialogo ameno con
los clientes. 2. Ofrecer servicios personalizados, con aditivo que el cliente podra
ver la obra en planos realistas de tres dimensiones. 3. Cerrar la venta generando
confianza en el cliente, haciendo referencia a todas las ventajas formales que
ofrece la empresa, frente a la competencia (sin hacer alusion a la competencia).
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Cubrimiento geografico y expansién, el servicio expuesto en esta propuesta se
planea ejecutar en la Cuidad de Pasto, dirigido a los estratos tres en adelante, sin
embargo, si posteriormente la demanda del servicio es la adecuada para habilitar
sucursales en otras regiones, se buscaran los medios para llevar esto a cabo.
Dentro de la vision se ha planteado avanzar hacia las ciudades con mayor calidad
de vida de Ecuador y Colombia.

Precio de lanzamiento y comportamiento esperado del precio (tasa de
crecimiento), el precio de lanzamiento sera el mismo que se tiene para el primer
afo, el cual esta en el promedio del mercado.

Como en este tipo de servicios no se utilizan insumos que sufran fluctuaciones
gue lleven a incrementar los costos, estos se mantienen fijos en un afio y para el
siguiente se ajusta a una tasa de acuerdo a la inflacion.

Presupuesto de promocién, para la promocion del servicio se tiene un

presupuesto determinado por el evento de lanzamiento, publicidad escrita, pagina
web y descuentos.

Tabla 19. Presupuesto

PRESUPUESTO
VARIABLE COSTO
Publicidad 4800.000
Pagina web 1200.000
TOTAL 6 000 000

Fuente. Este estudio

5.4.8 Estrategia de comunicacion:

e Redes Sociales, Dada la alta efectividad que ofrecen las redes sociales que
para dar a conocer un servicio, de igual manera se comunica toda la
informacion de los servicios ofrecidos, los disefios, las obras ejecutadas,
enlaces de interés, ideas de disefo, fotografias y videos utiles para los
clientes, datos de contacto, entre otros.

e Presentacion personal de portafolios, es efectiva la estrategia de presentar
el portafolio de servicios de manera personal, puesto que se da claridad a los
clientes potenciales, respecto a todas las ventajas que ofrece la empresa,
generando afinidad por el factor innovador ofrecido, por lo cual se desea tener
mejora continua en la de comunicacion con los administradores de empresas y
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complejos residenciales de la ciudad de San Juan de Pasto.

e Participacion en ferias, contando con los recursos econémicos suficientes,
se desea participar en ferias de construccion y de oferta de diferentes
servicios, puesto que a estos eventos asiste una importante cantidad de
clientes potenciales de la empresa.

e Voz a voz, siempre al entregar una obra a satisfaccion se impulsa la
comunicaciéon de este resultado entregando tarjetas de presentacion, puesto
gue este es uno de los medios mas efectivos para atraer nuevos clientes, y se
logra prestando excelente servicio para que asi lo puedan recomendar.

De las ventas depende el éxito de la empresa, y para conseguir las metas
planteadas en esta variable se hace necesario de estrategias de mercadeo
apropiadas, por tanto, es necesario invertir en publicidad y en lo que se incurra al
implementar la estrategia, asi las cosas para este tipo de estrategias se ha
presupuesto los anteriores recursos financieros, que son necesario para poder
atraer clientes potenciales y buscar posicionar la empresa en los clientes.

5.4.9. Estrategia de servicio. Para llevar a cabo este aspecto se manejara
atencion al cliente personalizada, el personal encargado de las relaciones
comerciales con los tres pasos definitivos en el proceso de venta y comunicacion:
1. Crear afinidad, 2. Ofrecer servicios personalizados, 3. Cierre de ventas. Ademas
4. El servicio postventa, mediante los siguientes comunicados dirigidos a los
clientes por diferentes medios:

e Construimos los espacios de sus suefios, de manera &gil y al mejor precio,
basados en el profesionalismo y la responsabilidad.

e La planeaciéon y el seguimiento profesional del proyecto, evitard que usted
asuma costos y tiempos imprevistos.

e La empresa ofrece garantia en todos sus servicios, a diferencia de los
contratistas informales, puesto que es una empresa formalmente constituida y
qgue trabaja con ética, bajo los principios de los Sistemas de Gestion de
Calidad, Seguridad y Salud ocupacional, y Responsabilidad Social (Normas
ISO 9001 - ISO 18001 — ISO 26000).

e Haga la mejor inversion, mejore los espacios de su hogar y empresa.

¢ No arriesgue su dinero y su tranquilidad, contratando de manera informal.

e Laempresa garantiza el cumplimiento de tiempos y calidad de sus servicios.
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Comparacion de politicas de servicio con los de la competencia: La politica
de calidad estad enfocada a: garantizar la satisfaccion del cliente a través de los
servicios prestados, basados en la responsabilidad y el mejoramiento continuo de
la eficiencia y la calidez humana.

De acuerdo al analisis de la competencia, la garantia, la seriedad de los
presupuestos, la amabilidad y la carencia de valor agregado, son las principales
debilidades, por ende, se cre6 con una total orientacion a la satisfaccion del
cliente, convirtiendo estas debilidades de la competencia en fortalezas.

Procedimientos para otorgar garantias y servicio postventa; formas de pago
de la garantia ofrecida: Se ofrece garantia en todos los servicios, a diferencia de
los contratistas informales, puesto que es una empresa formalmente constituida y
que trabaja con ética, bajo los principios de los Sistemas de Gestion de Calidad,
Seguridad y Salud ocupacional, y Responsabilidad Social (Normas 1SO 9001 - ISO
18001 — ISO 26000).

Una vez terminado el proyecto, los clientes aportaran al mejoramiento continuo de
la empresa evaluando el nivel de satisfaccion. Después de un periodo
determinado, se hara seguimiento a la obra, y en los casos que se evidencie falla,
cuya responsabilidad sea de la empresa, se cubrird los costos requeridos para
entregar la obra a satisfaccion.

5.4.10. Estrategia de aprovisionamiento. Teniendo en cuenta que los servicios
que se ofrece requieren del uso de maquinaria, equipos y herramientas, se ha
elaborado una relacion de los establecimientos comerciales que pueden proveer
estos elementos. Cabe resaltar que en el momento de la implementaciéon del
proyecto también se buscara dentro de una oferta mas amplia de proveedores.

En lo que respecta a mano de obra esta se puede encontrar por medio del SENA
empleo u entidades como La Caja de Compensacion de Narifio que también tiene
una oficina de empleo.

5.5 CLIENTES

Nuestros clientes son los hogares familiares de estratos 3 en adelante y las

empresas de la ciudad de pasto que necesiten hacer mantenimiento, adecuacion
de sus espacios o edificaciones.
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5.6 INVESTIGACION DE MERCADO

5.6.1 Anélisis de encuesta a familias:

1. ¢ Cuél es el estrato Social al que pertenece?
3 4 5 6

Tabla 20. Estrato al que pertenece

Fuente. Este estudio

Grafica 5. Estrato social
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Fuente. Este estudio

Se encontré que el estrato al que pertenece la mayor parte de los hogares
familiares encuestados es de 3 con un 60.2%, en el estrato social 4 esta en el
34.3% y en el estrato 5 un 5.5% indicandonos que hay mercado potencial por
atender.
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¢,Cuadles fueron los servicios de construccion, adecuacion y mantenimiento que
utilizé en el dltimo afio en su residencia?

Cuadro 3.Servicios que se requirieron en el Gltimo afo

A. Sistemas drywall (Superboard 6 Panel-yeso) 23 6,0%
B. Pisos (Flotantes y en ceramica) 21 5.5%
C. Cocinas integrales 19 5,0%
D. Amoblado 12 3,1%
E. Carpinteria: Puertas, ventanas, barrederas, muebles, closets, etc. 21 5,5%
F. Aluminio y Vidrio: Divisiones para bafio en vidrio templado, ventanas y puertas en 19 5 0%
aluminio. !

G. Zona de recreacion 2 0,5%
H. Cerrajeria: Puertas, ventanas, mallas de seguridad, estructuras, escaleras, etc. 28 7,3%
I. Enchapes 16 4.2%
J. Griferia 25 6,5%
K. Techos 21 5,5%
L. [lluminaciéon 15 3,9%
M. Chimeneas 15 3,9%
N. Redes eléctricas, de datos, comunicaciones, gas, hidraulicas y sanitarias. 10 2 6%
0. Céamaras de seguridad 10 2,6%
P. Pintura Decorativa 5 1,3%
Q. Cajas fuertes 6 1,6%
R. Tanques de abastecimiento 14 3,7%
S. Obra Negra 19 5,0%
T. Obra Gris 21 5,5%
U. Plomeria 17 4.5%
V. Pintura 16| 4,2%
W. Electricidad Bésica 8| 2,1%
X. Otro. 19| 5,0%

Fuente. Este estudio
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Grafica 6. ¢Cuales fueron los servicios de construccion, adecuacion y
mantenimiento que utilizo en el Ultimo afio en la empresa?

40
35
30
25
20
15
10
: I I I 1111
o 1 N1 . [ :
= ¢ v 0 4 & € 4 v o v c v U T O VYV U O Vv O © © © 4
T 0 ¢ 5 g 2 68 ¢ 9 o T T & = 98 T 5 E 5 0 2
2 s ® ©® £ £ G5 £ 2 o £ 5 2 . T B £ 4 O o 2 B B
c & £ 5 T © «— 0O C v - ® o 1} € ®© O
> S 0 = © o = © = 9} c £ <
- v oo = ] < = 9] c [J] © S = S 5 =2 = m
Ssfgeizese6r £ ES s 2355 8ES
v c - o - i s s 9 w ¢ = o o <
T g = < g o ¢ 5 Y . ¥ S ‘5 SRR % O © =2 o . > 3
E ©5 ¥ T € o © - = 9 v 5 & F O -2 S
o = Z2 0 ©§5 O = : w ©T <& O = =
2 L £ 0 £ E = .S 5 w 3 P =]
L = 0 c 5 © O ] O © = - 154
n 2 0 3 = <€ <& - 5 £ O ¢
2 © g TR 8 ¢ g & w
< & . (S e85 . =
) wi =z .
W Seriesl M Series2©

Fuente. Este estudio

Los servicios que mas se utilizaron en los hogares fueron Cerrajeria: Puertas,
ventanas, mallas de seguridad, estructuras, escaleras con el 7,3%, con 6,5% en
griferia, con el 6,0% Sistemas drywall (Superboard 6 Panel-yeso), y ademas con el
5,5% techos, pisos flotantes y ceramica, carpinteria y construccion en obra gris
respectivamente. Que en su mayoria son servicios de adecuacién y construccion,
pero sin demeritar el servicio de mantenimiento de espacios ya que entre los
servicios suman el 39%.

Tabla 21. ;Quién atendi6 su necesidad de adecuacion o mantenimiento?

B. Alguien de la familia

Fuente. Este estudio
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Grafica 7. Quien presto el servicio
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C. Empresa.

La mayor parte de la poblacion encuestada con un 53% ha contratado un maestro
informal para que atienda el servicio, mientras que un 39% lo ha hecho alguien de

la familia y solo un 8% ha contratado a una empresa para que atienda su
necesidad.

Tabla 22. ¢Cuantas veces al afio requiere de servicios de adecuacion o
mantenimiento de espacios?

Fuente. Este estudio
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Grafica 8. Requerimiento del servicio al afio
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Fuente. Este estudio

La poblacion encuestada utiliza por lo menos una vez al afio los servicios de
mantenimiento y adecuacién de espacios con un 39% mientras que el 21% lo
utiliza dos veces al afio, un 9% tres veces y un 8% 4 veces mientras que los que
utilizan el servicio méas de 10 veces son el 5% de la poblacién encuestada.

Cuadro 4.

dimensiones?

¢Su proveedor le ofrece servicio de disefio real en 3
Si 0 0%
NO 382 100%

Fuente. Este estudio
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Grafica 9. Servicio de disefno real en 3D
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Fuente. Este estudio

De la muestra tomada de la poblacién en su totalidad no les han ofrecido el
servicio de disefio en 3D, lo cual es bueno para la empresa porque si lo hara.

Cuadro 5. ¢Le gustaria mirar las obras en 3 dimensiones con disefios,
medidas, colores y materiales proyectados de manera real, antes de invertir
en las obras?

Si 382 100%

NO 0 0%
Fuente. Este estudio

Grafica 10. Le gustaria mirar las obras en 3D
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Fuente. Este estudio
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De la muestra que se toma de la poblacién a todos ellos les gustaria mirar las
obras en disefios 3D.

Cuadro 6. ¢Cual es su actual nivel de satisfaccion, respecto a la
prestacion de los servicios de adecuacion y mantenimiento de su hogar
y/o empresa? Margue su respuesta.

Factor Muy | Muy Malo| Malo |Regular|Regular|Bueno|Bueno Muy 1 Muy
malo | malo bueno | bueno
Asesoriaenla | 5 o500 | 10 |2.6% 15 |3.9% 10 |26% | O
planeacion 0.0%
Formalidad y
claridad del 4 1.0% 22 |5.8% 19 5.0% 19 |5.0% 2
servicio 0.5%
Nivel de
confianza que
genera el 5 1.3% 26 |6.8% 19 5.0% 20 |5.2% 2
prestador del
servicio 0.5%
Cumplimiento | 44 500 | 20 [520 | 10 |2.6% 18 |47% | 3
de tiempos 0.8%
Calidad del o o o o
trabajo 3 0.8% 15 |3.9% 16 4.2% 12 |3.1% 2 0.5%
Garantia 4 11.0% 15 |3.9% 14 3.7% 14 |3.7% 0.0%
Costo 5 1.3% 12 |13.1% 15 3.9% 23 |6.0% 2 0.5%
Total 27 |7.1% | 120 |31.4% 108 28.3% 116 |30.4% 11 [2.9%
Fuente. Este estudio
Grafica 11. Calidad del servicio
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Fuente. Este estudio
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La satisfaccion del cliente entre los encuestados con una mayoria con el 31.4%
expresan inconformidad calificando como mala y otro 30,4% dicen que es bueno;
dejando claro que se debe trabajar en calidad asegurando la maxima satisfaccion

de los clientes.

Cuadro 7. ¢Cuél es el costo promedio de los servicios anualmente?

Menos de 100 000 74
De 100000 a 500000 119
De 500000 a 1000000 126
Mas de 1 000 000 63

Fuente. Este estudio

Grafica 12. Costo promedio de servicios anualmente
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Fuente. Este estudio

Los hogares gastan en promedio anualmente en servicios de adecuacion o
mantenimiento con 33% de 500 000 a 1000000, de 100 000 a 500 000 31%,
menos de 100 000 el 19% y mas de 1000 000 el 17%.
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9. ¢Le gustaria contar con un proveedor que preste estos servicios con
mayor garantia, profesionalismo, responsabilidad, calidad y cumplimiento?

SI NO

Grafica 13. Aceptacion nueva empresa
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Fuente. Este estudio

El 100% de las familias le gustaria contar con una empresa que le preste estos
servicios con mayor garantia, profesionalismo, responsabilidad, calidad y
cumplimiento.

5.6.2. Andlisis de encuesta a empresas:

Cuadro 8. ¢ Numero de trabajadores?

Menos de 10 152
De 11 a 50 93
De 51 a 200 23
Mas de 200 5

Fuente. Este estudio
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Grafica 14. Nomero de trabajadores
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Fuente. Este estudio

De los encuestados con un 56% son microempresarios, el 34% son pequefia
empresa, mediana empresa el 8% y el 2% pertenecen a grandes empresas.

Cuadro 9. ¢ Tipo de empresa?

PRIVADO 151 40.5%
PUBLICA 120 32.2%
MIXTA 102 27.3%

Fuente. Este estudio
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Grafica 15. Tipo de Empresa
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Fuente. Este estudio

Del total de empresas encuestadas con un 40.5% de representan el sector
privado, las publicas con el 32.2% y de tipo mixto el 27.3 indicando porcentajes
importantes en todos los tipos de empresa que se debe alcanzar atender con los
diferentes servicios.

Cuadro 10. ¢Cuél es la actividad econdmica de su empresa?

Actividad

economica N° %
Agricola 50 13%
Industrial 110 29%
Servicios 120 32%
Comercial 90 24%
Otros 3 1%

Fuente. Este estudio

93



Grafica 16. Actividad econdmica

Actividad economica

40% 29% 32%

30%
20%
10% 1%

24%

13%

0%

Agricola Industrial Servicios Comercial Otros

Fuente. Este estudio

La mayor parte de las empresas se dedican a prestar servicios con un 32%,
mientras que las empresas industriales y muy importantes representa 29%, las
comerciales con 24%, empresas que se dedican a la actividad agricola 13%, y a
otras actividades se dedican solo el 1%.

Cuadro 11. ¢Cuéles fueron los servicios de construccion, adecuacion y
mantenimiento que utilizo en el ultimo afio?

A. Sistemas drywall (Superboard 6 Panel-yeso) 3419,1%
B. Pisos (Flotantes y en ceramica) 29(7,8%
C. Cocinas integrales 3[0,8%
D. Amoblado 246,4%
E. Carpinteria: Puertas, ventanas, barrederas, muebles, closets, etc. | 13| 3,5%
F. Aluminio y Vidrio: Divisiones para bafio en vidrio templado,

21|5,6%
ventanas y puertas en aluminio.

G. Zona de recreacion 411,1%
H. Cerrajeria: Puertas, ventanas, mallas de seguridad, estructuras,

2416,4%
escaleras, etc.
I. Enchapes 1714,6%
J. Griferia 711,9%
K. Techos 912,4%
L. Illuminacion 301 8,0%
M. Chimeneas 310,8%
N. Redes eléctricas, de datos, comunicaciones, gas, hidraulicas y 26 7.0%

sanitarias.
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0. Cémaras de seguridad 13| 3,5%
P. Pintura decorativa 17| 4,6%
Q. Cajas fuertes 10| 2,7%
R. Tanques de abastecimiento 10(2,7%
S. Obra Negra 711,9%
T. Obra Gris 13| 3,5%
U. Plomeria 711,9%
V. Pintura 2416,4%
W. Electricidad Béasica 812,1%
X. Otro. 20| 5,4%

Fuente. Este estudio

Grafica 17. ¢Cudles fueron los servicios de construccion, adecuacion y
mantenimiento que utilizo en el ultimo afio en la empresa?
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Fuente. Este estudio

Los servicios mas utilizados durante el ultimo afio estan relacionados con.
Sistemas drywall (Superboard o Panel-yeso) con el 9%, seguido de iluminacién
con el 8%, pisos flotantes y ceramicos con el 7,8%, Cerrajeria: Puertas, ventanas,
mallas de seguridad, estructuras, escaleras con el 6,4% y de igual forma
muebleria y enseres que corresponden al servicio de adecuacién y construccion.
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Cuadro 12. ¢Quién atendié su necesidad de adecuacién o mantenimiento?

A. Maestro informal 258 69%
B. Alguien de la

familia 113 30%
C. Empresa 2 1%

Fuente. Este estudio

Grafica 18. Quien presto el servicio

100% 63%

30%
1%
0%
A. Maestro B. Alguiende C. Empresa
informal la familia

Fuente. Este estudio

Para las empresas encuestadas quien atendio la necesidad de alguno de los
servicios fue un maestro informal con un 69%, con un 30% alguien de la empresa
y solo un 1% contrato una empresa.

Cuadro 13. ¢Cuantas veces al afio requiere de servicios de adecuacion o
mantenimiento de espacios?

Numero de

veces N° %
1 80 21.4%
2 49 13.1%
3 80 21.4%
4 24 6.4%
5 30 8.0%
6 25 6.7%
7 23 6.2%
8 28 7.5%
9 23 6.2%

10 o Mas 11 2.9%

Fuente. Este estudio
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Grafica 19. Requerimiento del servicio al afio

0,
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Fuente. Este estudio

Las empresas requieren el servicio de mantenimiento y adecuacién de espacios
por lo menos una vez al afio un 21.4% y un 13.1% 2 veces al afio, y por lo menos
3 veces al afio 21.4% mientras que mas de 10 veces solo un 2.9%.

Cuadro 14. ¢Su proveedor le ofrece servicios de diseifio real en 3
dimensiones?

Si 0 0%
No 373 100%

Grafica 20. Le ofrecen servicios de diseio en 3D

100%

100%

50%

0%

Si No

Fuente. Este estudio
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En la totalidad de los empresarios encuestados dijeron que su proveedor no le
ofrece servicios de disefo en 3D.

Cuadro 15. ¢Le gustaria mirar las obras en 3 dimensiones con disefios,
medidas, colores y materiales proyectados de manera real, antes de invertir
en las obras?

Si 373 100%
No 0 0%

Fuente. Este estudio

Grafica 21. Le gustaria mirar las obras en 3D

100%

100%

50%
0%

0%
Si No

Fuente: Este estudio

La totalidad de los empresarios les gustaria mirar las obras en 3D antes de
invertir.
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Cuadro 16. ¢Cual es su actual nivel de satisfaccion, respecto a la prestacion
de los servicios de adecuacion y mantenimiento de su empresa?

Eactor Muy |Muy |Ma Malo Reg |Regu [Bue |Bue |Muy Muy
malo |[malo |lo ular |lar no |no |bueno |bueno
Asesoria
en la 18 [48% | 10|2.7% | 11 |[29% | 8 |2.1% 0
planeacion 0.0%
Formalidad
y claridad 4 [11.1% | 22|5.9% | 16 (4.3% | 19 |5.1% 2
del servicio 0.5%
Nivel de
confianza
quegenera| 5 [1.3% | 25|6.7% | 17 |4.6% | 20 |5.4% 2
el prestador
del servicio 0.5%
Cumplimien
to de 4 11.1% | 20/54% | 8 (2.1% | 18 |4.8% 3
tiempos 0.8%
tcrgggﬁ)d del | 4 11106 | 11]2.9% | 16 |4.3% | 12 [3.20%| 2 0.5%
Garantia 3 |08% | 10{2.7% | 14 |3.8% | 12 (3.2% 1 0.3%
Costo 5 [1.3% | 11|/29% | 15 [4.0% | 23 |6.2% 2 0.5%
115 29.2 26.0
total 43 % 109 % 97 % 112 |30.09 12 3.2%
Fuente. Este estudio
Grafica 22. Calidad del servicio
" g
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Fuente: Este estudio
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La satisfaccion del cliente segun los encuestados es buena con un 30%; pero con
un 29,2% afirman que la calidad es mala. Dejando claro que en calidad y
satisfaccion del cliente se puede mejorar mucho.

Cuadro 17. ¢Cual es el costo promedio de los servicios anualmente?

Menos de 1000 000 88
De 1000000 a 5000000 114
De 5000000 a 10000000 140
Méas de 10 000 000 31

Fuente. Este estudio

Grafica 23. Costo promedio de los servicios anualmente

Menos de 1000 000

[PORCENTAJE] [PORCENTAIJE]
De 1000000 a 5000000

[PORCENTAIJE]
De 5000000 a 10000000

[PORCENTAIJE] Mas de 10000000

Fuente. Este estudio

El costo promedio de los servicios adquiridos durante un afio con 37% es de
5000000 a 10 000 000 de pesos, seguido por el 31% con valor promedio de 1000
000 a 5000000 de pesos, menos de 1000 000 de pesos en promedio esta con el
24% y con mas de 10 000 000 esta el 8%.

11.;Le gustaria contar con un proveedor que preste estos servicios con mayor
garantia, profesionalismo, responsabilidad, calidad y cumplimiento?

Sl NO
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Grafica 24. Aceptacion de la empresa

ACEPTACION NUEVA EMPRESA

Fuente. Este estudio

Al 100% le gustaria contar con una nueva empresa que le brinde mayor garantia,
profesionalismo, responsabilidad, calidad y cumplimiento.

5.7. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

Del analisis de las encuestas se concluye que la creacion de una empresa
dedicada al mantenimiento y adecuacion de espacios en la ciudad del Pasto,
es importante porque tendria gran aceptacion en los hogares de estratos 3 en
adelante ademas las empresas publicas y privadas. Existe demanda real y
potencial para brindar servicios integrales de calidad conforme a las
especificaciones y necesidades de los clientes.

Generalmente quien atiende las necesidades de los diferentes servicios son
maestros a estratos 2 y 3 personas informales en estrato 1 y 2 y desconocidos
quienes no dan ningun tipo de garantia fiable; o personas con diferentes
especialidades, incurriendo en inconvenientes, inseguridad, sobrecostos,
incumplimiento entre otros.

Los servicios de mantenimiento y adecuacion de espacios tanto en los
hogares como en las empresas tienen una frecuencia de minima de 1 vezy el
promedio esta en 3 veces al aflo. Mediante la investigaciéon de mercados, la
observacién y experiencias previas; decide enfocar la oferta de sus servicios
en estratos tres en adelante, debido a la recurrencia en la demanda y a la
capacidad de consumo de los servicios de alta calidad que se alinean con los
gustos y preferencias de los estratos referenciados.
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e Es importante recalcar que hogares de estratos altos como algunas empresas
necesitan con mas frecuencia los servicios. Ademas todos los encuestados
estan dispuestos a adquirir los servicios de una empresa que les de garantia
de las obras, ademas de comodidad al prestar el servicio integralmente al estar
todo en un solo lugar.

e Teniendo como referencia el universo de las unidades familiares y empresas.
Se determina que la nueva empresa tendra participacion en el mercado con
16500mts2. que corresponden a 11000 mts2 con los servicios de adecuacion y
construccion; 5500 mts2 con los servicios de mantenimiento.

Tabla 23. Demanda

Unidades

Familiares | 80% | 69233 8 553864 0,02 11077,28
86541

Empresas | goo0 | 13363 8 106904 0.05 5345.2
14066

Fuente: Este estudio

Tabla 24. Proyecciones

Adecuacién y
construccion 11000 11500 12025 12577 13156

Mantenimiento 5.500 5.775 6.063 6.367 6.685

?

Adecuacién y
construccion 200.000.000,00 | 224.217.000,00 | 251.366.315,45 | 281.821.263,15 | 315.949.489,49

Mantenimiento 55.000.000,00 | 61.659.675,00 | 69.117.186,87 | 77.496.587,31 | 86.875.713,11

Fuente. Este estudio
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6. ESTUDIO TECNICO
6.1 TAMANO

Segun la demanda efectiva: analizando el estudio de mercado se puede
establecer que existe la necesidad insatisfecha e intension de adquirir los servicios
de mantenimiento, construccion y adecuacion de espacios integralmente.

Segun los suministros e insumos: Se puede adquirir los insumos necesarios
con facilidad, porque existen muchos oferentes en el mercado no siendo una
limitante para el proyecto.

Segun la organizacién: Para los procesos administrativos se encuentra personal
capacitado, de igual forma para los procesos técnicos y operativos se encuentra
personal con gran potencial y experiencia.

Segun el financiamiento: Financieramente es dificil obtener todo el dinero
necesario, se buscara recursos por medio del Fondo Emprender y accediendo a
ellos se iniciara a la adquisicion de maquinaria, cubrir gastos pre-operativos y
capital de trabajo; mientras la empresa inicia a tener ingresos por ventas. Ademas
se estudiara el caso de alianzas estratégicas para efectos de tamario.

Segun capacidad instalada: La capacidad instalada esta apta para atender y

cubrir el mercado objetivo de Pasto y sus alrededores que necesiten los diferentes
servicios.

Cuadro 18. Calculo de la demanday la oferta Demanda:

No hogares | No empresas | Total
demanda

86.541 14.066 =100.607

Fuente. Este estudio

La determinacién de la demanda, estd basada en el nUmero de encuestados que
estaria dispuestos adquirir los servicios de adecuacion, construccion o
manteamiento de espacios.

Oferta: La oferta esta determinada por los competidores directos que se tendra en
el mercado: Maestros informales, alguien de la casa o de la empresa 0 empresas
que comprenden 82.596 entre hogares y empresas; que a su vez alcanzan a
cubrir 660.764 Mts2 de los cuales se buscara tener participacién aproximada entre
los servicios del 20% con 19.192mts2.
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6.2 LOCALIZACION

Para la calificacion de la matriz de macro localizaciébn y micro localizacion se
realizd con el apoyo de un Ingeniero Civil, un Arquitecto, dos maestros
especializados y con personal externo con el mismo perfil anterior que cuenta con
amplia experiencia en el sector.

6.2.1 Macro localizacion. La empresa de mantenimiento y adecuacion de
espacios en edificaciones se ubicara en la ciudad de San Juan de Pasto capital
del departamento de Narifio, al sur occidente colombiano; porque cuenta con las
principales oficinas de instituciones publicas y sedes de importantes empresas del
pais; ademas de estar cerca a clientes, proveedores y entidades de conveniencia
para la empresa

Tabla 24. Matriz de macro localizacién

MATRIZ DE MACROLOCALIZACION
PESO ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION
VARUAEES ASIG(:;I)ADO PASTO IPIALES TUQUERRES
Calificacion Calificacion Calificacion
CxP CxP CxP
©) (©) ©)

Cerezmz - eEm  El 0,15 10 1,5 10 1,5 8 1,2
mercado
CerETe  en  E 0,15 10 15 8 1,2 5 0,75
proveedor
Disponibilidad de
mano de obra 0,1 7 0,7 5 0,5 5 0,5
calificada
Accesibilidad y 0.1 8 0.8 6 0.6 5 0.5
transporte
Servicio de agua 0,08 9 0,72 6 0,48 3 0,24
Servicio de energia 0,08 9 0,72 6 0,48 3 0,24
Servicio de datos 0,02 8 0,16 6 0,12 4 0,08
REGIEEN=s 0,05 10 0,5 6 0,3 3 0,15
medioambientales
Seguridad 0,14 8 1,12 6 0,84 4 0,56
Servicios bancarios 0,06 10 0,6 8 0,48 6 0,36
(CEUER) MJZREivE) G 0,05 9 0,45 9 0,45 7 0,35
impuestos
Clima 0,02 8 0,16 6 0,12 4 0,08
TOTAL 1 8,93 7,07 5,01

Fuente. Este estudio
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6.2.2. Micro localizacion. La empresa se ubicara en el centro de la ciudad de San
Juan de Pasto capital del departamento de Narifio y sur occidente Colombiano;
porque ahi es un punto estratégico para atender de manera eficiente a los clientes,
ademas cuenta a su alrededor con las principales oficinas de organizaciones
publicas, privadas, centros comerciales y entidades de conveniencia para la
empresa.

Tabla 25. Matriz de micro localizacion

ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION

PESO
VARIABLE |ASIGNADO]| Zona 1Fatima | Zona 2 Centro | Zona 3 Norte
(P) | Calificaci Calificacio Calificaci
on(0) CxP 1(0) CxP on(0) CxP
Uso de suelos 04 7 28 7 28 I 28

COSI0S 0E
arrendamiento| 0,12 7 0,84 6 0,72 5 0,6

c

Costos de

SEnicios 01 T 0,7 8 08 6 06
publicos

Accesibilidad 0,15 8 1.2 5 0,75 7 1,05
SEnclos 01 7 lo7| 8 |og| 7 [o7
publicos

Seguridad 0,13 9 117 8 1,04 ! 091
TOTAL 1 7141 6,91 6,66

Fuente. Este estudio
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6.3 DISTRIBUCION DE LA PLANTA

6.4 PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO

6.4.1 Descripcion del proceso construccion y adecuacion de espacios. Dado
el enfoque hacia la satisfaccion del cliente y la calidad, para la descripcion de los
procesos de los Servicios que se ofrece, se contd con la asesoria de un
experto con experiencia en certificacion de procesos con base en la norma ISO
9001; por lo cual se elabor6 una descripcion detallada, tal como se registra a

continuacion:

Cuadro 19. Proceso: construccion y adecuaciéon de espacios

Proceso: CONSTRUCCION Y ADECUACION DE ESPACIOS

Adecuar y/o construir los espacios familiares o comerciales que

OBJETIVO: lo requieran, garantizando la satisfaccion del Cliente, con
responsabilidad, cumplimiento y calidez humana.
ALCANCE: Desde la asignacion de la obra, hasta la entrega a satisfaccion.
RESPONSABLE: Jefe de Obra — Maestro de Obra
-Cédigo de Comercio
-ISO 9001 — Sistemas de Gestion de Calidad
REQUISITOS -ISO 18001 - Sistemas de Gestibon en Seguridad y Salud
LEGALES: ocupacional.

(Ver Listado Maestro de Documentos Externos)
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RECURSOS:

-Talento Humano

-Informacion de la Obra requeri
-Materiales para Obra
-Elementos de Proteccion
-Recursos Financieros

-Equipos y herramienta de trabajo

da

PROVEEDORES

ENTRADAS (INSUMOS)

Proceso de
Naturales o Juridicas

Mercadeo - Personas Necesid

ad de adecuacion y/o construccion

Contrato de Obra

Jefe de Obra e Cronograma de Trabajo
e Uso de equipos, herramientas Y|
materiales
SALIDAS (RESULTADOS) CLIENTE

eAdecuacion
espacios

mantenimiento de .

y

Personas naturales o Juridicas que
contraten el servicio.

DOCUMENTOS DE REFERENCIA:

REGISTROS QUE SE GENERAN:

Manual de Calidad e Cronograma de Trabajo
Programa de Salud Ocupacional y e Cronograma de Seguimiento a
Seguridad Industrial Obras
Contrato de Obra(Ver Listado Maestro)f ® Uso de equipos, herramientas Y
de Documentos internos materiales

e Recibo de satisfaccion (ver listado

maestro de redistros)

PARAMETROS DE MEDICION

NOMBRE DEL INDICADOR FORMULA FRECUENCIA
Oportunidad en el| Promedio (Fecha programada para
cumplimiento del | entrega — Fecha real de entrega) Trimestral
Cronograma de Trabajo

Promedio de Promedios del nivel
Nivel de satisfaccién de satisfaccion por obra. Trimestral
DESCRIPCION DE ACTIVIDADES
N° |PHVA ACTIVIDAD REGISTRO RESPONSABLE
INICIO

Ordenar la ejecucion de la obra.
Se entrega una copia del Cronograma de
Trabajo al Maestro responsable y se firma la

original.

Cronograma de |[Jefe de Obra

Trabajo
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Provision de Recursos

Jefe de Obra

Se empalma con el proceso: GESTION DE |Uso de equipos, | Maestro de
RECURSOS FISICOS e implica: herramientasy ([Obra
- Retiro de equipos y materiales de |materiales
H Almaceén.
- Entrega de materiales a Maestro de
Obra.
Instalacion en el sitio de trabajo:
Pasos: -Jefe de
- Presentacion del equipo de trabajo al Cronograma de |Obra
contratante Trabajo -Maestro de
- Instalacion de equipos —cuando se lo Obra
H requiera- -Ayudante
Ejecutar la adecuacion ylo -Jefe de
construccién requerida Obra
Al final de cada dia o de cada obra se |Cronogramade [Maestro de
H debe registrar el cumplimiento o Trabajo Obra
incumplimiento de la meta propuesta y las -Ayudante
observaciones a las que haya lugar.
Revisar la obra
La revision sera aleatoria, para revisar el -Jefe de
cumplimiento de horarios, del cronograma de Obra
trabajo y el uso de la proteccion. Cronograma de |[-Maestro de
\ Una vez se cuente con el visto bueno, se Trabajo Obra
continua el procedimiento. -Ayudante
Cuando se identifique incumplimiento de un
factor se registrara la observacion, para la
posterior toma de decisiones.
Entregar espacios a satisfaccion
Se entrega el espacio, diligenciando el
nivel de satisfaccion que le ha generado. En -Jefe de
los casos en que haya observaciones por Obra
parte del Cliente, se registrard la novedad -Maestro de
V- A |y se dara solucion inmediata. Recibido a Obra
La labor del Coordinador es revisar y [Satisfaccion -Ayudante
registrar la actividad.
Programar la fecha de seguimiento de
postventa.
Recoger equipos y materiales sobrantes y [Uso de equipos, [-Jefe de
Ilevarlos a la bodega de la empresa herramientasy |Obra
El lugar debe quedar completamente aseado, materiales -Maestro de
dispuesto para el wuso delinmueble. Obra
La labor del Coordinador es revisar y registrar -Ayudante
H la actividad.
Se aplica el proceso de “SERVICIO
POSTVENTA”
Se hace seguimiento al nivel de Recibido a -Jefe de
\Y satisfaccion en la fecha programada, de |[Satisfaccion Obra

Acuerdo al tipo de trabajo desarrollado.
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Aplicar garantia -Jefe de
Cuando por iniciativa del Cliente, o por Obra
seguimiento de la empresa se identifiqgue la |[Cronograma de |-Maestro de
0. A necesidad, se requiere al responsable, Trabajo Obra
complementar el trabajo realizado. -Ayudante
FIN

Fuente. Este estudio

6.4.2 Flujo grama de proceso de adecuacion y/o construccion.

Ordenar la ejecucién de
la obra

Provisidon de recursos e
instalaciones en el sitio

v

Ejecutar la adecuacion
y/o construccién

v

Revisar la obra

v

Entrega de espacios a
satisfaccion y recoger
equipos y materiales

sobrantes a la bodega de

\

Se aplica el proceso

“SERVICIO POST VENTA”

%

Aplicar garantia

FIN
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Cuadro 20. Descripcién del proceso de mantenimiento de espacios fisicos.

Proceso. MANTENIMIENTO DE ESPACIOS
FiSICOS
OBJETIVO: Prestar un servicio de mantenimiento de
espacios familiares o comerciales, garantizando
la satisfacciéon del Cliente.
ALCANCE: Desde la asignacion de la obra, hasta la entregal
RESPONSABLE: Jefe de Obra — Maestro
e Cdbdigo de Comercio
e |ISO 9001 - Sistemas de Gestidn de
REQUISITOS Calidad
LEGALES: e |ISO 18001 - Sistemas de Gestion en
Seguridad y Salud ocupacional.
e Talento Humano
RECURSOS: e Equipos y herramienta de trabajo
¢ Informacion de la Obra requerida
e Materiales para Obra
e Elementos de Proteccion
PROVEEDORES ENTRADAS (INSUMOS)
Proceso de Mercadeo- Necesidad de  mantenimiento de
Personas Naturales 0| espacios
Jefe de Obra e Orden de prestacion de servicios
e Cronograma de Trabajo
e Uso de equipos, herramientas vy
matarialac
SALIDAS CLIENTE
e Adecuacion y Personas naturales o Juridicas que
mantenimiento de contraten el servicio.
DOCUMENTOS DERREGISTROS QUE SE GENERAN:
e Manual de Calidad e Cronograma de Trabajo
e Programa de Salud e Cronograma de Seguimiento a
Ocupacional y Seguridad Obras
Industrial e Uso de equipos, herramientas
e Contrato de Obra y materiales
(Ver Listado Maestro de e Recibido a Satisfaccion
Documentos Internos ) (Ver Listado Maestro de Registros )

Fuente. Este estudio
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Cuadro 21. Parametros de medicion

PARAMETROS DE MEDICION

NOMBRE DEL INDICADOR FORMULA FRECUENCIA
Oportunidad en cumplimiento| Promedio (Fecha programada| Trimestral
del Cronograma de Trabajo para entrega — Fecha real de
entrega)
Nivel de satisfaccion Promedio de Promedios del| Trimestral
nivel de satisfaccion  por
DESCRIPCION DE ACTIVIDADES
N° | PHVA ACTIVIDAD REGISTRO RESPONSABLE
INICIO
Ordenar la ejecucion de la obra
Se entrega una copia del Cronograma de Cronograma
10 P Trabajo al Maestro responsable y se firma la| de Trabajo Jefe de Obra
original.
Provisién de Recursos ) Uso de
Se empalma con el proceso: GESTION DE equipos,
RECURSOS FISICOS e implica: herramientas y
- Retiro de equipos y materiales de materiales Jefe de Obra
11 H Almaceén. / Maestro de
- Entrega de materiales a Maestro de Obra Obra
Instalacién en el sitio de trabajo:
Pasos:
- Presentacion del equipo de trabajo al Cronograma de| - Jefe de
contratante Trabajo Obra
- Instalaciéon de equipos—cuando se lo -Maestro de
12 H requiera. Obra
- Presentar observaciones al contratante -Ayudante
—cuando se lo requiera-.
Ejecutar el mantenimiento requerido -Jefe de
Al final de cada dia o de cada obra se Obra
debe registrar el cumplimiento o Cronograma | -Maestro de
13 H incumplimiento de la meta propuesta y las| de Trabajo Obra
observaciones a las que haya lugar. -Ayudante
Revisar la obra
La revisibn sera aleatoria, para revisar el
cumplimiento de horarios, del cronograma de
trabajo y el uso de la proteccion.
Una vez se cuente con el visto bueno, se -Jefe de
continua el procedimiento. Obra
Cuando se identifique incumplimiento de un| Cronograma | -Maestro de
14 \ factor se registrard la observacion, para la| de Trabajo Obra
posterior toma de decisiones. -Ayudante
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Complementar el trabajo realizado.

15.| V- Entregar espacios a satisfaccion Recibido a -Jefe de
A Se entrega el espacio, diligenciando el | Satisfaccion Obra
nivel de satisfaccion que le ha generado. En -Maestro de
los casos en que haya observaciones por Obra
parte del Cliente, se registrara la novedad -Ayudante
y se dara solucién inmediata.
La labor del Coordinador es revisar y
registrar la actividad.
Programar la fecha de seguimiento de
postventa.
Recoger equipos y materiales sobrantes y -Jefe de
llevarlos ala bodega de la empresa. Uso del Obra
El lugar debe quedar completamente aseado, | equipos, -Maestro de
dispuesto para el uso delinmueble. herramientas y| Obra-Ayudante
La labor del Coordinador es revisar y registrar | materiales
16.] H la actividad.
Se aplica el proceso de “SERVICIO -Jefe de
POSTVENTA” Se  hace seguimiento al| Recibido a Obra
17.| V  nivel de satisfaccibn en la fecha| Satisfaccion
programada, de acuerdo al tipo de trabajo
desarrollado.
Aplicar garantia Cronograma de| -Jefe de
A Cuando por iniciativa del Cliente, o porTrabajo Obra
18. seguimiento de la empresa se identifique la| -Maestro de
necesidad Obra
se requiere al responsable, -Ayudante

FIN

Fuente. Este estudio

112




6.4.3 Flujograma de proceso de mantenimiento

Inicio

A%

Ordenar la ejecucion de la
obra

v

Provisidon de recursos e

instalaciones en el sitio de

v

Ejecutar el servicio de
mantenimiento

A4

Revisar la obra

\’

Entrega de espacios a
satisfaccion y recoger equipos y
materiales sobrantes a la
bodega de la empresa

\’

Se aplica el proceso “SERVICIO
POST VENTA”

\’

Aplicar garantia

1\

D
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6.4.4 Necesidades y Requerimientos. En los siguientes cuadros se describe
las necesidades y requerimientos que se precisan para desarrollar el
proyecto y poder prestar el servicio, asi mismo, la justificacion de cada uno. Se
quiere dejar en claro que cada uno es indispensable para poder desarrollar la
actividad econdémica con éxito, es decir, su asignacion se hizo con criterio técnico.

Tabla 26. Maquinaria y equipos

Plotter para impresion de planos Unidad 1| 6,000,000.00 6,000,000.00
Magquina circular( mandril y motor) | Unidad 2| 1,000,000.00 2,000,000.00
Taladro industrial Unidad 2| 800,000.00 1,600,000.00
Acolilladora Unidad 41 1,200,000.00 4,800,000.00
Taladros Unidad 4| 500,000.00 2,000,000.00
Pulidora Unidad 4| 400,000.00 1,600,000.00
Pulidora portétil Unidad 4| 200,000.00 800,000.00
Cepillo N°6 Unidad 2| 200,000.00 400,000.00
Cepillo N°4 Unidad 2| 200,000.00 400,000.00
Cortadora radial Unidad 2| 200,000.00 400,000.00
Maguina sinfin Unidad 1] 2,000,000.00 2,000,000.00
Compresor 200 lbs Unidad 2| 3,000,000.00 6,000,000.00
Compresor portétil Unidad 2| 500,000.00 1,000,000.00
Pistola para compresor Unidad 4 80,000.00 320,000.00
Manguera — para  compresor| ;4.4 |2 2,000.00 40,000.00
(metros)

Acoples Unidad 8 10,000.00 80,000.00
Cepilladora Unidad 1| 3,000,000.00 3,000,000.00
Canteadora Unidad 1| 3,000,000.00 3,000,000.00
Ruteadora Unidad 2| 800,000.00 1,600,000.00
Caladora Unidad 2| 250,000.00 500,000.00
Martillos Unidad 4 20,000.00 80,000.00
Escuadras Unidad 4 10,000.00 40,000.00
Escuadras falsas Unidad 4 10,000.00 40,000.00
Destornilladores Unidad 4 8,000.00 32,000.00
Juego de brocas muro Unidad 4 20,000.00 80,000.00
Juego de brocas madera Unidad 4 20,000.00 80,000.00
Juego de brocas hierro Unidad 4 20,000.00 80,000.00
Juego de fresas Unidad 2| 200,000.00 400,000.00
Juego de copas cierras Unidad 4 20,000.00 80,000.00
Copa cierras grande Unidad 4 50,000.00 200,000.00
Formones Unidad 4 10,000.00 40,000.00

Fuente. Este estudio
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Tabla 27. Muebles y enseres

Fuente. Este estudio

Tabla 28. Equipos de oficina

Sillas giratorias unidad 4 150,000 600,000
Sillas fijas unidad 6 150,000 900,000
Escritorios unidad 5 500,000 2,500,000
Archivador vertical | unidad 2 500,000 1,000,000
Mesa juntas unidad 1 500,000 500,000

Computadores mesa unidad 3 2,000,000 6,000,000
Impresora multifuncional unidad 1 800,000 800,000
Tablet unidad 1 2,000,000 2,000,000
Televisor led 42" unidad 1 3,000,000 3,000,000
Teléfono fijo unidad 1 100,000 100,000
Teléfono celular unidad 6 100,000 600,000
Cdmara fotografica unidad 2 500,000 1,000,000
Licencias de software de

disefio unidad 1 3,500,000 3,500,000

Fuente. Este estudio
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Tabla 29. Mano de obra requerida

1.200.00 20.880.00 | 22.293.5 | 23.802.85| 25.414.30 | 27.134.85 | 28.971.88
Maestrol 0 540.000 0 76 1 4 3 2
Maestro | 1.200.00 20.880.00 | 22.293.5 | 23.802.85| 25.414.30 | 27.134.85 | 28.971.88
2 0 540.000 0 76 1 4 3 2
Ayudant 11.996.50 | 12.808.6 | 13.675.80 | 14.601.66 | 15.590.19 | 16.645.65
el 689.454 310.254 0 63 9 1 4 0
ayudante 11.996.50 | 12.808.6 | 13.675.80 | 14.601.66 | 15.590.19 | 16.645.65
2 689.454 310.254 0 63 9 1 4 0
Coordina
dor de 1.200.00 20.880.00 | 22.293.5 | 23.802.85| 25.414.30 | 27.134.85 | 28.971.88
Servicios 0 540.000 0 76 1 4 3 2
Arquitect | 1.000.00 12.000.00 | 12.812.4 | 13.679.79 | 14.605.92 | 15.594.74 | 16.650.50
0 0 0 0 00 9 2 3 7

Fuente. Este estudio

Tabla 30. Inversiones Diferidas

Permisos y Licencias 1.000.000
Adecuacion de Instalaciones 10.500.000
Registro Mercantil 200.000
Uso de Suelos 100.000

Fuente. Este estudio
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Tabla 31. Gastos administrativos

Cargos por
servicios bancarios | 60.000 | 720.000| 768.744| 820.788| 876.355| 935.685
Gastos de 1.024.99| 1.094.38| 1.168.47| 1.247.57
papeleria 80.000 | 960.000 2 4 4 9
Gastos de
cafeteria y aseo 60.000 | 720.000| 768.744| 820.788| 876.355| 935.685
3.600.00| 3.843.72| 4.103.94 | 4.381.77 | 4.678.42
Servicios publicos | 300.000 0 0 0 7 3
Implementacion 1.025.98| 1.095.44| 1.169.60
plan ambiental 75.000 | 900.000| 960.930 5 4 6
9.600.00| 10.249.9| 10.943.8| 11.684.7 | 12.475.7
Arrendamientos 800.000 0 20 40 38 94

Fuente. Este estudio

Tabla 32. Gastos de ventas

6.237.89

Publicidad 400.000 4.800.000| 5.124.960| 5.471.920| 5.842.369 7
Pagina Web -

Mantenimiento 1.559.47

Actualizacion | 100.000 1.200.000| 1.281.240| 1.367.980| 1.460.592 4

Fuente. Este estudio
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7. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

7.1 CONSTITUCION LEGAL

7.1.1 Constitucion Empresa y Aspectos Legales. Como se ha expuesto en el
plan de negocios el servicio se viene presentado de manera informal, por ello para
la constitucion de la empresa se efectuara mediante documento privado (acta de
constitucién), posteriormente, se cancelara derechos en la Gobernacion de Narifio
y se llevara los documentos a la Camara de Comercio, después a la DIAN y a la
Oficina de Industria y Comercio del Municipio, se solicita permiso para el uso de
suelos, solicitud la resolucién de facturacion a la DIAN, Sayco y Acinpro,
Bomberos Voluntarios y demdas tramites que se necesitan para el normal
desarrollo de las actividades.

CLASIFICACION

Por sector econdémico

Construccion

Por tamafio

Microempresa (no excede de los 10 trabajadores, ni de los activos)
Por origen del capital

Privado

Por la explotacion y conformacion del capital

Locales

Por el pago de impuestos

Régimen comun

Impuesto de renta y complementario régimen ordinario
Retencion en la fuente a titulo de rente.

Retencién en la fuente en el impuesto sobre las ventas
Ventas régimen comun.

Informacién Exogena.

Industria y comercio

Por el nUmero de propietarios
Sociedad por acciones simplificadas SAS
Por la funcion social

Con animo de lucro
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Aspectos legales:
Formalizacion

e Ley 1258 DE 2008, que regula las Sociedades por Acciones Simplificas S.A.S.
Esta norma contiene los siguientes capitulos: capitulo |. Disposiciones
generales; capitulo Il. Constitucion y prueba de la sociedad; capitulo 1ll. Reglas
especiales sobre el capital y las acciones; capitulo V. Organizacion de la
sociedad; capitulo V. reformas estatutarias y reorganizacion de la sociedad;
Capitulo VI. Disolucién y liquidacion

e Ley 1429 de 2010, ley del primer empleo, la cual permite disminuir pagos ante
camara de comercio y pago de impuestos tributarios. Esta norma describe los
siguientes capitulos: Titulo I, normas generales; Titulo Il, incentivos para la
formalizacién empresarial; Titulo Ill, incentivos para la generacion de empleo y
formalizacién laboral en los sectores rural y urbano; Titulo IV, simplificacion de
trdmites para facilitar la formalizacion; y Titulo VI, sistema nacional de
informacion sobre demanda de empleo.

e Decreto 410 de 1971, codigo del comercio de Colombia que regula las
relaciones comerciales en el pais; que se despliega de la siguiente manera:
libro primero, de los comerciantes y de los asuntos de comercio; libro
segundo, de las sociedades comerciales; libro tercero, de los bienes
mercantiles; libro cuarto, de los contratos y obligaciones mercantiles; libro
quinto, de la navegacion; y libro sexto, procedimientos.

Regula las relaciones comerciales en el pais

Laboral: Cddigo Sustantivo Del Trabajo, con sus modificaciones, ordenada por el
articulo 46 del Decreto Ley 3743 de 1950, la cual fue publicada en el Diario Oficial
No 27.622, del 7 de junio de 1951, compilando los Decretos 2663 y 3743 de 1950
y 905 de 1951

Logra justicia social en la relacion empleador y trabajador, manteniendo una
coordinacion econémica y un equilibrio social.

Seguridad social: Ley 100 de 1.993, con la cual se regula todo o del sistema de
seguridad social integral.

Los cuales son procedimientos que disfrutan la sociedad para tener una mejor
calidad de vida dando cumplimiento a los planes y programas del estado.

Tributaria: Ley 1607 de 2012, con la cual se hace la reforma tributaria para la
declaracion de impuestos.

119



Aclarando temas para la declaracién de renta para personas juridicas, pago de
aportes parafiscales IVA etc.

Financiacion de recursos: Ley 789 de 2002, Capitulo 2 articulo 2 subsidio al
empleo para pequefia y mediana empresa

Se crea este subsidio con el fin de generar puestos de trabajo a través del
emprendimiento y la innovacién disminuyendo el desempleo significativamente.

Art 40 de la ley 189 del 2002 con la cual se crea Fondo Emprender como fuente
independiente y especial al servicio de aprendizaje SENA donde su principal
proposito es financiar la creacion de empresa

Técnicas: Decreto 2090 de 1989 Honorarios Arquitectos e Ingenieros.

Resolucién No0.02413 de mayo 22 de 1979 Reglamento de higiene y seguridad
para la industria de la construccién, cuyo contenido es: Aspectos generales de la
Construccién, Aspectos Meédicos y Paramédicos, Habilitacion, Ocupacional,
Organizacion del programa de Salud Ocupacional, Obligaciones de los
trabajadores, De los Campamentos Provisionales, De las Excavaciones, De los
Andamios, Medidas para disminuir altura de libre caida, Escaleras, De la
Demolicibn y Remocion de escombros, Proteccién para el publico aceras,
Explosivos, Medidas de Seguridad, Quemaduras, Vibraciones, ruido, Maquinaria
Pesada, De las Herramientas Manuales, De la Ergonomia en la Construccién, de
los Comités Paritarios de Higiene y Seguridad, Equipos de Proteccién Personal
Cinturones de Seguridad, Herrajes, Cascos de Seguridad, Otros Elementos de
Proteccion Personal: Guantes para Trabajo en General, Botas de Seguridad,
Primeros Auxilios, el trabajador menor en la construccion y Sanciones.

e Resolucion No. 02400 de mayo 22 de 1979 Normas sobre vivienda, higiene y
seguridad en los establecimientos de trabajo. Dicha Resolucién contiene los
siguientes titulos o apartados: Disposiciones Generales, Campo de Aplicacion,
Obligaciones de los Patronos, Obligaciones de los Trabajadores, De los
inmuebles destinados a establecimientos de trabajo, Edificios y locales,
Servicios de Higiene, Servicios permanentes, De la higiene en los lugares de
trabajo. Orden y limpieza, Evacuacion de residuos o desechos, De los
campamentos de los trabajadores, Normas generales sobre riesgos
establecimientos de trabajo: De la temperatura, humedad y calefaccion, De la
ventilacion, De la iluminacién, De los ruidos y vibraciones, De las radiaciones
ionizantes, Radiaciones no ionizantes: ultravioleta, infrarroja y radiofrecuencia,
De la electricidad, Alterna, Continua y Estatica, De las Concentraciones
Maximas Permisibles, Contaminacion Ambiental, De las Substancias
Infecciosas y Toxicas, De las Substancias Inflamables y Explosivas, De la ropa
de trabajo - Equipos y elementos de proteccion, De la ropa de trabajo, De los
equipos y elementos de proteccién, De los colores de seguridad, Cédigo de
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colores, De la prevencion y extincion de Incendios, De la prevencion de
Incendios, De la extincion de Incendios, De los explosivos, Del Manejo de los
Explosivos, Del Transporte de los Explosivos, De los Locales Destinados a
Polvorines, De los Barrenos y Voladuras, De las Maquinas-Equipos y Aparatos
en General, De las Maquinas- Herramientas y Maquinas Industriales, De los
Equipos-Tanques y Recipientes de almacenamiento, De las Tuberias y
conductos, De las herramientas en general, De las Herramientas de Mano, De
las Herramientas de Fuerza Motriz, Del manejo y transporte de materiales, Del
Manejo y Transporte Manual de Materiales, Del Manejo y Transporte
Mecénico de Materiales, De las Instalaciones Industriales Operaciones y
Procesos, De los generadores de vapor, De los recipientes y tuberias
sometidos a presion, De los cilindros para gases comprimidos, De los hornos y
secadores, De la soldadura eléctrica autégena y corte de metales, De los
trabajos en aire comprimido, De los trabajos de pintura a presiéon, De la
Construccién, De la Demolicion y Remocion de Escombros, De las
Excavaciones, De los Andamios y Escaleras, De los Tuneles y Trabajos
Subterraneos, De las Canteras y Trituracion, Del trabajo de Mujeres y
Menores, Disposiciones Finales.

e Resolucion 08321 de agosto 4 de 1983, Normas sobre proteccion y
conservacion de la audicion, de la salud y bienestar de personas. El cual
contiene como principales elementos, los siguientes: Capitulo Il, Del Ruido
Ambiental Y Sus Métodos De Medicidn; Capitulo Ill, Normas Generales De
Emision De Ruido Para Fuentes Emisoras; Capitulo IV, Normas Especiales De
Emision De Ruido Para Algunas Fuentes Emisoras; Capitulo V, Proteccion Y
Conservacién De La Audicién, Por La Emision De Ruido En Los Lugares De
Trabajo.

e NTC 4595 Ingenieria y Arquitectura, planeamiento y disefio de instalaciones y
ambientes escolares; planeamiento general; clasificacion de los ambientes;
requisitos especiales de accesibilidad; las instalaciones técnicas; la comodidad
y la seguridad.

e Resolucion 1409 de 2012 — Reglamenta el Trabajo en Altura. En el que se

especifica los requisitos para la formulacién y ejecucién del programa de
prevencion y proteccion contra caidas de alturas.

7.2 ESTATUTO TRIBUTARIO

ARTICULO 476. SERVICIOS EXCLUIDOS DEL IMPUESTO SOBRE LAS
VENTAS.

Articulo 50. Los numerales 4, 6, 8 y 15 del articulo 476 del Estatuto Tributario
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Los servicios publicos de energia, acueducto y alcantarillado, aseo publico,
recoleccion de basuras y gas domiciliario, ya sea conducido por tuberia o
distribuido en cilindros. En el caso del servicio telefonico local, se excluyen del
Impuesto los primeros trescientos veinticinco (325) minutos mensuales del servicio
telefonico local facturado a los usuarios de los estratos 1 y 2 y el servicio telefonico
prestado desde teléfonos publicos.

7.3 PLATAFORMA ESTRATEGICA

7.3.1 Misién. Somos un equipo de profesionales que brindamos soluciones integrales
de adecuacion y mantenimiento a los espacios fisicos de su hogar y empresas, basados
en la responsabilidad y el mejoramiento continuo de la eficacia y la calidez humana en
la prestacion de servicios.

7.3.2 Vision. Para el afilo 2020 Ser el mejor equipo de trabajo dedicado a la
adecuacion y mantenimiento de espacios fisicos, en el Departamento de Narifio.

7.3.3 Valores corporativos. Con el animo de afianzar el desarrollo de las
estrategias organizacionales, el equipo de trabajo que integra la empresa,
aplicara los siguientes valores corporativos, en sus labores cotidianas, en las
relaciones internas y externas, y en la resolucion de conflictos:

Calidad y Cumplimiento: Este valor permite que los procesos organizacionales
se lleven a cabo de acuerdo a las expectativas de los Clientes, y se logre una
importante diferenciacion frente a la competencia.

Lealtad y confianza: Con los clientes, los proveedores y al interior del equipo
de trabajo, puesto que estos conceptos fundamentan las relaciones mutuamente
beneficiosas de éxito.

Cooperacién - Trabajo en Equipo: Compartir una vision y articular
conocimientos y experiencias, viabiliza el desarrollo de las mejores estrategias al
servicio de los clientes y la sociedad.

Excelente actitud, Respeto y Cortesia: El talento humano de la empresa
demuestra una excelente actitud, respeto y cortesia en la interacciéon con los
clientes, los proveedores y el equipo de trabajo.

Perseverancia: La persistencia estratégica posibilita la mejora continua de la
satisfaccion de los clientes y el cumplimiento de la vision del equipo de trabajo.
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7.4 POLITICAS

7.4.1 Politica de calidad. La empresa estd comprometida en dar completa
solucién a las a adecuaciones y mantenimientos de espacios fisicos de hogares y
empresas, garantizando la satisfaccion de los clientes, basados en el trabajo
consiente y el mejoramiento continuo de la eficacia y calidez humana en la
prestacion de servicios.

Objetivos de calidad:

Mantener altos niveles de satisfaccion del Cliente.

incrementar permanentemente la cobertura y el portafolio de servicios.
Brindar bienestar al talento humano vinculado a nuestra empresa.
Fortalecer continuamente la infraestructura.

Aplicar politicas de seguridad industrial y responsabilidad social.

arwNPE

7.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

JUNTA DE SOCIOS

GERENTE

ASESOR JURIDICO
""""" CONTADOR

ASESOR

ASISTENTE COORDINADOR DE
ADMINISTRATIVO SERVICIOS

COMERCIAL

ARQUITECTO

MAESTRO 1 MAESTRO 2

AYUDANTE 1 AYUDANTE 2
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7.6 MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS

Proceso: GESTION HUMANA

Caodigo:
Pagina: 1 de 1
Version: 1

MANUAL DE FUNCIONES

Vigente a Partir de:

Requisitos de Formacién

2015-04-11
Nombre del cargo: GERENTE
Area: GERENCIA GENERAL
Numero de cargos UNO (1)
Reporta a: JUNTA DE SOCIOS

Requisitos de Experiencia

Formacién en gestion
empresarial.
Conocimientos del sector
de la empresa.

Manejo de Software
financieros y
administrativos

LIDERZAGO

Dos afios de experiencia en el &rea administrativa.
Experiencias en otras empresas de construccion

Mantener a sus colaboradores motivados.
Fomentar la comunicacion clara, directa y concreta.
Constituir y mantiene grupos de trabajo con un
desempefio conforme a los estandares.

Promover la eficacia del equipo.

Generar un clima positivo y de seguridad en sus
colaboradores.

Fomenta la participacion de todos en los procesos
de reflexiéon y de toma de decisiones.

Unifica esfuerzos hacia objetivos y metas
institucionales.
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PLANTEAMIENTO DE
ESTRATEGIAS

Identifica en todas las actividades de la empresa
oportunidades, debilidades ,fortalezas y amaenazas
de mejoramiento e innovacion.

Proyecta o viisualiza con claridad las metas y como
conseguirlas.

Establece las acciones para llevar a cabo el logro
de objetivos organizacionales

PLANEACION

Anticipa situaciones y escenarios
futuros con acierto.

Establece objetivos claros y
concisos, estructurados y
coherentes con las metas
organizacionales.

Traduce los objetivos

TOMA DE DECISIONES

Busca soluciones a los problemas.
Distribuye el tiempo con eficiencia.
Establece planes alternativos de accion.

DIRECCION Y
DESARROLLO DE
PERSONAL

Aporta sugerencias, ideas y opiniones.

Expresa expectativas positivas del equipo o delos
miembros del mismo.

Planifica las propias acciones teniendo en

cuenta la repercusion de las mismas para la
consecucion de los objetivos grupales.

Establece dialogo directo con los miembros del
equipo que permita compartir informacion e

ideas en condiciones de respeto y cordialidad.
Respeta criterios dispares y distintas opiniones del
equipo

CONOCIMIENTO DEL
ENTORNO

Es consciente de las condiciones especificas del
entorno organizacional.

Esta al dia en los acontecimientos claves del sector
y del Estado.

Identifica las fuerzas politicas que afectan la
organizacién y las posibles alianzas para cumplir
con los propdsitos organizacionales.
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Planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar las actividades administrativas,
comerciales, operativas y financieras de la empresa, asi como resolver los
asuntos que requieran su intervencion.

1. Representar legal y publicamente a la empresa.

2. Liderar el Sistema de Gestion de Calidad

3. Planear y ejecutar la efectiva implementacion del Sistema de Gestion de
Calidad.

4. Elaborar el Plan Estratégico de la empresa

5. Elaborar el Plan Estratégico de Mercadeo.

6. Disefiar Estrategias, Procesos, Procedimientos y Formatos.

7. Organizar adecuadamente los sistemas requeridos para la contabilizacion,
pagos, anejo de NOmina, y demas operaciones de la sociedad.

8. Supervisar y apoyar el desarrollo del Plan Estratégico de Mercadeo

9. Dirigir la gestion del conocimiento de la empresa.

10. Evaluar y tomar decisiones para mejorar continuamente los procesos
organizacionales.

11. Gestionar Recursos para la Empresa.

12. Certificar conjuntamente con el contador de la compaiiia los estados
financieros en el caso de ser dicha certificacion exigida por las normas legales.
13. Aplicar el cédigo de ética en todas sus labores.

14. Conservar y diligenciar con pulcritud los documentos registros que se
requieran de acuerdo a su cargo.

SUPERIOR Junta de socios
Coordinador administrativo
Asesor comercial
Asesor contable

INFERIOR Arquitecto

Asesor comercial

Maestro de Obra
Ayudante
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INTERNO

Gerente de servicio
Auxiliar administrativo
Asesor contable
Auxiliar de arquitectura
Asesor comercial
Maestro de Obra
Ayudante

EXTERNO

Proceso: GESTION HUMANA

Nombre del cargo:

MANUAL DE FUNCIONES

COORDINADOR ADMINISTRATIVO

Cadigo:

Pagina: 1 de 1
Version: 1

Vigente a Partir de:
2015-04-11

Requisitos de Formacién

Area: OPERATIVA
Numero de cargos UNO (1)
Reporta a: GERENTE

Requisitos de Experiencia

o Areas afines.

obra

presupuesto.
Manejo de Personal.

informaticos.

Profesional en Arquitectura
Conocimientos técnicos de
los procesos y normas de
construccion y su calidad de

Interpretacion de planos y

Conocimientos en sistemas

LIDERZAGO EN GRUPO

equilibrada.

Dos afios de experiencia en el area.
Experiencia en la administracion, organizacion,
coordinacién y ejecucion de obra.

Establece los objetivos del grupo de forma clara 'y

Asegura que los integrantes del grupo compartan
planes, programas y proyectos institucionales.
Orienta y coordina el trabajo del grupo para la
identificacion de planes y actividades a seguir.
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Facilita la colaboracién con otras areas y
dependencias.

Escucha con interés a las personas y capta las
preocupaciones, intereses y necesidades de los
demas.

Transmite eficazmente las ideas, sentimientos e
informacion impidiendo con ello malos entendidos o
situaciones confusas que puedan generar
conflictos.

RELACIONES
INTERPERSONALES

Elige alternativas de solucion efectivas

Decide y establece prioridades para el trabajo del
grupo.

Asume posiciones concretas para el manejo de
temas o situaciones que demandan su atencion.
TOMA DE DECISIONES |Efectia cambios en las actividades o en la manera
de desarrollar sus responsabilidades cuando
detecta dificultades para su realizacidon o mejores
practicas que pueden optimizar el desempefio.
Asume las consecuencias de las decisiones
adoptadas.

Disefiar y presupuestar los servicios contratados ademas de coordinar, controlar,
dirigir y entregar las obras en tiempo y forma requerida con los estandares de
calidad.

1. Participar en la elaboracion del presupuesto.

2. Controlar la ejecucién del presupuesto

3.Administrar Recursos Econdémicos y fisicos de la dependencia

4. Gestionar el talento humano.

5. Establecer con claridad los procesos Administrativo

6. Coordinar la elaboracién de manual de procesos y procedimientos con ideas
innovadores.

7. Colaborar en la elaboracién de presupuesto de ingresos, gastos e inversiones.
8. Mantener una comunicacion Activa y participativa.

9. Controlar los movimientos financieros de Bancos

10.Velar por el efectivo funcionamiento de los archivos.

11. Ordena y verifica los tramites de los asuntos del régimen tributario, que sean
necesarios efectuar.

12. Mantiene en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier anomalia.
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13. Elabora informes periédicos de las actividades realizadas.

14. Las demés funciones que sean asignadas por el jefe inmediato que
correspondan a la naturaleza del cargo y al area de desempefio.

1. Coordinar al equipo de trabajo y los recursos disponibles para lograr la
satisfaccion del Cliente.

2. Disefiar los espacios requeridos, brindando la asesoria técnica
correspondiente.

3. Elaborar el presupuesto de costos de la obra, el precio al cliente y el plazo de
entrega, en equipo con el Maestro de Obra.

4. Elaborar Cronograma de Trabajo y socializarlo a los Maestros.

5. Instalar al Equipo de Trabajo en el sitio de trabajo.

6. Elaborar y Ejecutar el Cronograma de Seguimiento a Obras.

7. Entregar Obras a Satisfaccién en equipo con el Coordinador de Atencion al
Cliente.

SUPERIOR Junta de socios

Gerente General

Asesor comercial

INTERNO Maestro de Obra
Ayudante
EXTERNO Proveedores
Cadigo:
Proceso: GESTION HUMANA Pagina: 1 de 1
Version: 1

Vigente a Partir de:
MANUAL DE FUNCIONES 2015-04-11

Nombre del cargo: CONTADOR

Area: CONTABILIDAD Y FINANZAS

Numero de cargos UNO (1)

Reiorta a GERENTE Y JUNTA DE SOCIOS
Requisitos de Formacién Requisitos de Experiencia

Profesional en el area de Dos afios de experiencia en el area.

contaduria publica/o

finanzas
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TRANSPARENCIA

*Proporciona informacién veraz,

objetiva y basada en hechos. *Facilita el
acceso a la informacion

relacionada con sus responsabilidades y con el
servicio a cargo de la entidad en que labora.

* Demuestra imparcialidad en su trabajo.

* Ejecuta sus funciones con base en

las normas y criterios éticos.

* Utiliza los recursos de la entidad

para el desarrollo de las labores y la

prestacion del servicio.

DISCIPLINA

*Acepta instrucciones aungue se

difiera de ellas.

* Realiza tareas del puesto de trabajo de manera
eficiente y eficaz.

*Acepta la supervision constante.

*Realiza funciones orientadas a

apoyar la accion de otros miembros

de la organizacion

COMPROMISO
CON LA
ORGANIZACION

*Promueve las metas de la organizacion y respeta
Sus normas.

* Direcciona sus objetivos personales con los
organizacionales.

* Apoya a a la empresa en situaciones dificiles.

* Demuestra sentido de pertenencia

en todas sus actuaciones.

APRENDIZAJE CONTINUO

Asesora, Proyecta y registra las actividades financieras de la empresa; ademas
de presentar y analizar estados financieros, inversiones, rendimientos y realizar
el presupuesto anual de forma clara rapida y confiable.

*Aprende de la experiencia de
otros y de la propia.

* Se adapta y aplica nuevas
tecnologias que se implanten en la
organizacion.

* Aplica los conocimientos
adquiridos a los desafios que se
presentan en el desarrollo del
trabajo.
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1. Consolidar los informes financieros requeridos por la empresa.

2. Proyectar y presentar los reportes tributarios ante el Gerente y los entes de
control

3. Presentar proyecciones financieras de acuerdo a lo requerido por la gerencia.
4. Asesorar a la empresa para dar cumplimiento a leyes tributarias y contables.

5. Aplicar el codigo de ética en todas sus labores.

6. Conservar y diligenciar con pulcritud los documentos registros que se requieran
de acuerdo a su cargo. 7.
Realizar las funciones que sean asignadas por el jefe inmediato que
correspondan a la naturaleza del cargo y al area de desempefio.

Junta de socios

SUPERIOR
Gerente General
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Cadigo:

Proceso: GESTION HUMANA Pagina: 1 de 1

Version: 1

Nombre del cargo:

MANUAL DE FUNCIONES

Vigente a Partir de:
2015-04-11

AUXILIAR ADMINISTRATIVO

Requisitos de Formacién

Area: GERENCIA GENERAL
Numero de cargos UNO (1)
Reporta a: GERENTE

Requisitos de Experiencia

Profesional en
Administracion de
empresas.

Manejo de herramientas
basicas de Microsoft

APRENDIZAJE
CONTINUO

Dos afios de experiencia en el area.

*Aprende de la experiencia de
otros y de la propia.

* Se adapta y aplica nuevas
tecnologias que se implanten en la
organizacion.

* Aplica los conocimientos
adquiridos a los desafios que se
presentan en el desarrollo del
trabajo.

EXPERTICIA TECNICA

*Entender y aplicar los conocimientos técnicos del
area de desempefio

y mantenerlos actualizados.

*Capta y asimila con facilidad conceptos e
informacion.

*Aplica el conocimiento técnico a las
actividades de su puesto de trabajo.

* Analiza la informacion de acuerdo

con las necesidades de la organizacion.

* Comprende los aspectos técnicos y

los aplica al desarrollo de procesos

y procedimientos en los que esta
involucrado.
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* Ayuda al logro de los objetivos
articulando sus actuaciones con los
demas.

*Cumple los compromisos que
adquiere.

*Facilita la labor de sus

superiores y comparfieros de
trabajo.

Organizar y ejecutar las actividades administrativas de la empresa con
cumplimiento y calidad

COLABORACION

1.Recibir, revisar,clasificar y organizar la inFormacién de la empresa

2.Achivar documentacion de acuerdo a los procedimientos establecidos.
3.Orientar al cliente de los servicios que preste la organizacion.

4. Realizar el tramite y gestion de la documentacion solicitada para la ejecucion
de las obras.

5. Realizar medicion de indicadores para lograr mayor efectividad en los
procesos.

6,Colaborar en la elaboracion de presupuesto de ingresos , gastos e inversiones.
7. Apoyar operativamente el desarrollo de procesos y procedimientos asociados
con Gestion de la administracion del Recurso Humano.

8. Las demas funciones que sean asignadas por el jefe inmediato que
correspondan a la naturaleza del cargo y al area de desempefnio.

Junta de socios
Gerente

SUPERIOR
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Proceso: GESTION HUMANA

Cadigo:
Pagina: 1 de 1
Version: 1

MANUAL DE FUNCIONES

Vigente a Partir de:
2015-04-11

Nombre del cargo: ARQUITECTO
Area: PRESTACION DEL SERVICIO
Numero de cargos UNO (1)

Reporta a:

Requisitos de Formacién

GERENTE DE SERVICIO

Requisitos de Experiencia

Profesional o técnico en
arquitectura

CREATIVIDAD

Dos afios de experiencia en el area.

* Ofrece respuestas alternativas.

* Aprovecha las oportunidades y da soluciones
novedosas.

*Desarrolla nuevas formas de hacer y aplica
nuevas tecnologias.

* Busca nuevas alternativas de

solucion y se arriesga a romper

esquemas tradicionales.

*Inicia acciones para superar los

obstaculos y alcanzar metas

especificas.

* Es Recursivo y practico

ADAPTACION AL CAMBIO

*Acepta y se adapta facilmente a los
cambios.

*Responde al cambio con flexibilidad.
*Promueve el cambio.

COLABORACION

* Ayuda al logro de los objetivos
articulando sus actuaciones con los
demas.

*Cumple los compromisos que
adquiere.

*Facilita la labor de sus

superiores y comparieros de
trabajo.
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Apoyar en las funciones de disefio y dibujo de planos de obras.

1. Disefio de las obras o proyectos.

2. Asistencia a visitas de obras con el fin de observar y registrar las
especificaciones del cliente.

3. Menejar efectivamente las herramientas de Disefio (AutoCAD 2D y 3D, Corel
Draw, Fotoshop, llustrator, 3D estudio etc.)

4. mantener una comunicacion clara y constante con el arquitecto de obra.

5. Entrega con puntualidad y calidad los disefios de obras.

6. Leer los planos.

7. Realizar funciones que sean asignadas por el jefe inmediato que correspondan
a la naturaleza del cargo y al &rea de desempefio

Junta de socios
SUPERIOR Gerente
Gerente de servicio

Cadigo:
Proceso: GESTION HUMANA Péagina: 1de 1
Version: 1
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Vigente a Partir de:

MANUAL DE FUNCIONES

2015-04-11
Nombre del cargo: COORDINADOR COMERCIAL
Area: ATENCION AL CLIENTE Y VENTAS
Numero de cargos UNO (1)
Reporta a: GERENTE
Requisitos de Formacién Requisitos de Experiencia

Profesional en

. = Dos afios de experiencia en el rea.
administracion, mercadeo.

*Atiente al cliente con cordialidad tomando en
cuenta sus peticiones, reclamos y quejas

presentadas.
*Genera respuestas rapidas a las quejas,
ORIENTACION AL inquietudes solicitadas por los clientes.
CLIENTE * Establece diferentes canales de
USUARIO comunicacion con el cliente para

conocer sus necesidades, quejas, reclamos,
peticiones ,sugerencias

*Prevé situaciones y alternativas de
solucion que orientan la toma de
decisiones de la alta direccion.
*Enfrenta los problemas y propone
acciones concretas para
solucionarlos.

*Reconoce y hace viables las
oportunidades

Conocer e interpretar la
organizacion, su

funcionamiento y sus

relaciones politicas y
administrativas

INICIATIVA

CONOCIMIENTO DE
ENTORNO
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[ FUNCIONGENERAL |
1. Conocer el portafolio de servicios.

2. Modificar, presentar y ajustar el portafolio de Servicios

3.Supervisar sus colaboradores a Cargo.

4. Administrar su agenda de trabajo.

5. Elaborar, Comunicar, y ajustar el plan de marketing.

6. Mantener una Constante actualizacién de clientes potenciales.

7. Crear Politicas parala fidelizacion de clientes.

8. Mantener una continuo Capacitacion y asesoria de Asesores comerciales.
9. Realizar las practicas necesarias para mejorar la satisfaccion a los clientes.
10. Realizar investigacion de mercado.

11. Revisar informes de ventas

12. Realizar y Socializar los reportes de ventas.

11. Las demas funciones que sean asignadas por el jefe inmediato que
correspondan a la naturaleza del cargo y al area de desempefnio.

Junta de socios
SUPERIOR Gerente
Gerente de Servicio
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Proceso: GESTION HUMANA Pagina: 1 de 1

Cadigo:

Version: 1

Nombre del cargo:

MANUAL DE FUNCIONES

Vigente a Partir de:
2015-04-11

ASESOR COMERCIAL

Area:

ATENCION AL CLIENTE Y VENTAS

Numero de cargos

UNO (1)

Reporta a:

Requisitos de Formacién

GERENTE DE SERVICIO Y GERENTE

Requisitos de Experiencia

Profesional en
administracion , mercadeo.

ORIENTACION AL
USUARIO

Dos afios de experiencia en el area.

*Atiente al cliente con cordialidad tomando en
cuenta sus peticiones, reclamos y quejas
presentadas.

*Genera respuestas rapidas a las quejas,
inquietudes solicitadas por los clientes.

* Establece diferentes canales de
comunicacién con el cliente para

conocer sus necesidades, quejas, reclamos,
peticiones ,sugerencias

INICIATIVA

*Prevé situaciones y alternativas de
solucion que orientan la toma de
decisiones de la alta direccion.
*Enfrenta los problemas y propone
acciones concretas para
solucionarlos.

*Reconoce y hace viables las
oportunidades

CONOCIMIENTO DE
ENTORNO

Conocer e interpretar la
organizacion, su
funcionamiento y sus
relaciones politicas y
administrativas
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Lograr el incremento de ventas , fidelizacion de clientes, generar Good will para la
empresa.

1. Conocer el portafolio de servicios.

2. Asesorar a los clientes despejado inquietudes.

3. Administrar su agenda de trabajo.

4. Cumplir con el plan de marketing establecido

5.Mantener una busqueda activa de clientes .

7. Conseguir la fidelizacion de los clientes.

8. Ofrecer un servicio de post venta con calidad.

9. Mantener un continuo contacto con los clientes.

10. Elaborar informes de Ventas.

11. Realizar las practicas necesarias para mejorar la satisfaccion al clientes
12. Las demas funciones que sean asignadas por el jefe inmediato que
correspondan a la naturaleza del cargo y al area de desempefio.

Junta de socios
SUPERIOR Gerente
Gerente de Servicio
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Proceso: GESTION HUMANA

Caodigo:
Pagina: 1 de 1
Version: 1

Nombre del cargo:

MANUAL DE FUNCIONES

Vigente a Partir de:
2015-04-11

MAESTRO DE OBRA

Requisitos de Formacion

Area: PRESTACION DEL SERVICIO
Numero de cargos UNO (1)
Reporta a: GERENTE DE SERVICIO

Requisitos de Experiencia

Bachiller académico.

Curso de trabajo en alturas.
conocimientos en
construccion adecuacion y
mantenimiento

EXPERTICIA TECNICA

Cinco afios de experiencia en el area.

*Aplicar los conocimientos técnicos efectivamente
en las obras.

*Se mantiene en constante actualizacion de
conocimientos y técnicas para lograr un mayor
desempeiio.

*Asimila con facilidad conceptos e informacion.
* Analiza la informacion de acuerdo

con las necesidades del cliente

* Comprende los aspectos técnicos y

los aplica al desarrollo de procesos

y procedimientos de las obras

RESPONSABILIDAD

* Se compromete con las actividades de la
organizacion.
*Cumple con Puntualidad y calidad sus labores.

ORIENTACION AL
CLIENTE

*Sus acciones estan dirigidas a comprender y
satisfacer a los clientes. *Busca
explorar las necesidades e inquietudes de cada
cliente, brindando un trato personalizado que
demuestra interés en cada uno de los mismos.
*Considera la plena satisfaccion del cliente como un
criterio esencial para la

planificacion de futuras actividades.
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* Es capaz de realizar esfuerzos con el fin de lograr
mejorar la calidad de vida de

sus clientes y lograr obtener su aprobacion y/o
admiracion

por el trabajo realizado

Ejecutar la prestacion de los servicios de la empresa bajo la especificacion del
cliente.

1. Ejecutar las obras de construccién, adecuacion y mantenimiento con eficacia,
responsabilidad, atencion amable, haciendo buen uso de los materiales y
aplicando los requerimientos de los disefios y requerimientos asignados.

2. Apoyar el proceso de cotizacion.

3. Controlar el tiempo y rendimiento del personal a su cargo.

4. Cuidar de los bienes que son propiedad del cliente mientras estén bajo el
control de la empresa. 5.
Informar los avances, anomalia, de la ejecucién de la obra. 6.
Las deméas funciones que sean asignadas por el jefe inmediato que correspondan
a la naturaleza del cargo y al area de desempefio.

SUPERIOR

INTERNO Ayudante

Cadigo:
Proceso: GESTION HUMANA Pagina: 1 de 1
Version: 1

MANUAL DE FUNCIONES Vigente a Partir de:

2015-04-11
Nombre del cargo: AYUDANTE DE OBRA
Area: PRESTACION DEL SERVICIO
Numero de cargos UNO (1)

R6i0rta a MAESTRO DE OBRA
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Requisitos de Formacion

Requisitos de Experiencia

Basica Primaria.

Curso de trabajo en alturas.
Formaciéon en Atencion al
Cliente.

Orientacioén a la Satisfaccion
del Cliente.

EXPERTICIA TECNICA

Cinco afos de experiencia en el area.

*Aplicar los conocimientos técnicos efectivamente
en las obras. *Se mantiene en
constante actualizacién de conocimientos y
técnicas para lograr un mayor desempefio.
*Asimila con facilidad conceptos e informacion.

* Analiza la informacion de acuerdo

con las necesidades del cliente

* Comprende los aspectos técnicos y

los aplica al desarrollo de procesos

y procedimientos de las obras

RESPONSABILIDAD

* Se compromete con las actividades de la
organizacion.
*Cumple con Puntualidad y calidad sus labores.

ORIENTACION AL
CLIENTE

maestro de obra.

Ejecutar la prestacion de los servicios de la empresa bajo la supervision del

*Sus acciones estan dirigidas a comprender y
satisfacer a los clientes. *Busca
explorar las necesidades e inquietudes de cada
cliente, brindando un trato personalizado que
demuestra interés en cada uno de los mismos.
*Considera la plena satisfaccion del cliente como un
criterio esencial para la

planificacion de futuras actividades.

* Es capaz de realizar esfuerzos con el fin de lograr
mejorar la calidad de vida de

sus clientes y lograr obtener su aprobacion y/o
admiracion

por el trabajo realizado
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1. Apoyar la ejecucion de las obras de construccion, adecuacién y mantenimiento
con eficacia, responsabilidad, atencion amable, haciendo buen uso de los
materiales y aplicando los requerimientos de los disefios y requerimientos
asignados.

2. Apoyar la elaboraciéon de presupuestos y cotizaciones.

3. Hacer uso eficiente y eficaz de los recursos, desde su cargo, para lograr la
satisfaccion del cliente.

4. Apoyar el proceso de compras propendiendo por la reduccion de costos sin que
ello afecte la calidad del servicio.

5. Mantener los espacios de trabajos limpios y ordenados.

6. Seguir estrictamente las normas de salud ocupacional y seguridad industrial.

7. Aplicar el codigo de ética en todas sus labores.

8. Conservar y diligenciar con pulcritud los documentos registros que se requieran
de acuerdo a su cargo.

9. Las demas funciones que sean asignadas por el jefe inmediato que
correspondan a la naturaleza del cargo y al area de desempefio.

Gerente de servicio
SUPERIOR Maestro de Obra

INTERNO Ayudante
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7.7 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MEFE)

Se escogen factores claves de éxito, se da un peso y una calificacion que como
producto de un ponderado declarando el factor como de éxito o no.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MEFE)

Tasa de interés 0,10 |4 0,4

Crecimiento de la industria 0,15 |4 0,6

Inflacion 0,05 |2 0,1

Impuestos 0,06 |1 0,06
Créditos hipotecarios 0,07 |3 0,21
Plan de ordenamiento territorial 0,09 |1 0,09
Programas de vivienda 0,08 |4 0,32
Plan de desarrollo 0,05 |3 0,15
Generacion de empleo 0,08 |4 0,32
Desarrollo de la ciudad 0,06 |4 0,24
Competencia informal 0,07 |1 0,07
Automatizacion de los procesos 0,06 |4 0,24
Nuevos competidores 0,03 |3 0,09
Localizacién geogréfica 0,03 |3 0,09
Dificultad de transporte aéreo-terrestre|{0,02 |2 0,04
TOTAL MEFE 1,00 3,02

144



7.8 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (MEFI)

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (MEFI)

Sistema de Gestion de calidad 0,08 4 0,32
Estrategias organizacionales 0,08 4 0,32
Toma de Decisiones Efectivas 0,07 4 0,28
Sentido dg Pertenencia y 0.07 4 0.28
Compromiso
Publicidad efectiva 0,06 3 0,18
Valor agregado en los productos 0,07 4 0,28
Nivel de Tecnologia utilizada en los 0.05 3 0.15
proyectos
Calidad de procedimientos y 0.08 4 0.32
procesos
Requesta a Condiciones 0.06 3 0.18
Cambiantes
Participacion en el mercado 0,05 3 0,15
Capacidad de Solvencia 0,06 3 0,18
Capamdad financiera para 0,07 3 0.21
satisfacer la demanda
Estado de Pérdidas y Ganancias 0,06 3 0,18
Precios Asequibles al mercado 0,06 4 0,24
Servicio al cliente 0,08 4 0,32
TOTAL 1 3,59
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7.9 MATRIZ DE DEBILIDADES, OPORTUNIDADES, FORTALEZAS Y
AMENAZAS (DOFA)

Inversion del proyecto: A continuacion se realiza un analisis DOFA de los
servicios y variables de la empresa, determinando las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que tiene frente a la competencia y en el mercado en
general

Para que la evaluacion de la matriz sea mas practica y la ejecucion de las
estrategias tenga éxito, es importante realizar un Plan Estratégico y que este se
acompafie de un Plan de Mercadeo, por ello se explica las estrategias muy
someras, trabajo que debera desarrollar el gerente que se contrate.
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Tabla 33. DOFA

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Tendencias Presencia de mano de obra
favorables del no calificada en el entorno a
consumidor en precios mas competitivos
busca de asesoria
para el disefio de
o1 interiores y demas i
necesidades
locativas para
oficina y hogar.
Apoyo de entidades
financieras con
tasas de interés
cémodas
para fortalecer
DOEA financieramente Surgimiento de nuevas
02 proyectos A2 empresas enfocadas al _
productivos y de mismo concepto comercial y
creacion de mercado objetivo.
empresas en el
medio; teniendo en
cuenta el auge de
las construcciones
civiles.
Desarrollo del Problematica social (Paro,
o3 sector en el A3 conflicto armado ,
departamento delincuencia comun)
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
Solicitar
Planeacion, financiamiento para Hacer alianzas estratégicas
direccion, £3.02 la empresa E1 A |CON proveedores en procura
control y (')3 " |innovadora 1 de bajar costos para ser mas
evaluacion de aprovechando el competitivos en cuanto a
las obras. desarrollo del sector precios en el mercado.
en el departamento
Valores Fomen,tar la
asesoria apoyada
agregados
- g €n recursos
(Visita, Disefo P .
) 3D, F1.01 tecno_loglcos que F3,A Fortale.cer.el servicio post
Coordinacion. permitan proyectar 2 | venta fidelizando clientes.
las necesidades y
IS, [Lek: d del cliente
venta) €seos ’
a fin de alcanzar el

Fuente. Este estudio
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8. ESTUDIO FINANCIERO

En el estudio financiero se determina los valores mas reales de las inversiones,
costos, gastos y utilidades que generarian la creacion de la empresa, proyectando
y visualizando el funcionamiento de la misma.

8.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

8.1.1 Punto de equilibrio en pesos:

Costos Fijos totales
Punto de equilibrio ($) = 1 - (Costos variables / Ingresos por
ventas)

180.370.465
1 - (32880000 / 255000000)

Punto de equilibrio ($) =

Punto de equilibrio ($) = 207.070.361

Tabla 34. Punto de equilibrio en unidades

Adecuacién y construccion 8.120 20.000 |162.408.126
Mantenimiento 4.466 10.000 44.662.235

Fuente. Este estudio
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Grafico 25. Punto de equilibrio

Fuente. Este estudio

8.2 INVERSIONES FIJAS Y DIFERIDAS

Tabla 35. Maquinaria'y equipo

Fuente. Este estudio

Tabla 36. Muebles y enseres

Tabla 37. Equipos de oficina

Fuente. Este estudio
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Tabla 38. Inversiones anticipadas

Fuente. Este estudio

Tabla 39. Resumen de las inversiones

Fuente. Este estudio

8.3 GASTOS DE ADMINISTRACION

Tabla 40. Gastos administrativos

Capital de Trabajo operativo 21.250.000 21.250.000
Inversiones diferidas 11.800.000 11.800.000
Terrenos, edificaciones y vehiculos 0 0
Inversiones fijas maquinaria y equipos 38.692.000 38.692.000
Inversiones fijas muebles y enseres 5.500.000 5.500.000
Inversiones fijas equipos de oficina 17.000.000 17.000.000

Sueldos a empleados 5.640.000 | 67.680.000 | 72.261.936 | 77.154.069 | 82.377.400 | 87.954.349
Cargos por servicios bancarios 60.000 720.000 768.744 820.788 876.355 935.685
Gastos de papeleria 80.000 960.000 | 1.024.992| 1.094.384 1.168.474 1.247.579
Gastos de cafeteria y aseo 60.000 720.000 768.744 820.788 876.355 935.685
Servicios publicos 300.000 3.600.000 | 3.843.720| 4.103.940 4.381.777 4.678.423
Implementacién plan ambiental 75.000 900.000 960.930 | 1.025.985 1.095.444 1.169.606
Arrendamientos 800.000 9.600.000 | 10.249.920 | 10.943.840| 11.684.738| 12.475.794

Fuente. Este estudio
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Tabla 41. Gastos por ventas

sueldo personal de ventas | 1.450.000 | 17.400.000| 18.577.980| 19.835.709| 21.178.587 | 22.612.377
Publicidad 400.000 5.124.960 5.471.920 5.842.369 | 6.237.897
Pagina Web -

Mantenimiento y

Actualizacion 100.000 1.281.240 1.367.980 1.460.592 | 1.559.474

Fuente. Este estudio

Tabla 42. Resumen de costos

CIF

9 600 000

M.O

105.310.453

M P

Fuente. Este estudio

0

Tabla 43. Resumen de Gastos

Administrativos

88000000

Ventas

Fuente. Este estudio

{

61080000

Tabla 44. Depreciacion

Fuente. Este estudio

8.4 PROYECCION DE VENTAS

Como se pudo establecer en el estudio de mercado existe demanda potencial, se
cuenta con clientes reales, y la participacion de esa demanda potencial es muy
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ajustada con el fin de reducir el riesgo de que el proyecto muestre una viabilidad
por tener altas ventas.

Las ventas se incrementan afio tras afio teniendo en cuenta el crecimiento del
sector y de la economia del pais, todo sin llegar a exceder la capacidad de
atencion que se tiene previsto.

Para el primer afio los servicios se ofreceran desde el segundo mes de puesto en
marcha la empresa, se da un margen de dos meses mientras se formaliza la
empresa y se hace las adecuaciones necesarias.

Todos los siguientes datos estan proyectados a cinco afos.

Tabla 45. Proyeccién de precio

Adecuacién y Construccion
Mantenimiento 5.500 |5.775 |6.063 6.367 6.685

Fuente. Este estudio

Tabla 46. Proyeccién en unidades.

Adecuacion y construccion 11000 |11550 |12128 |12733 |13370
Mantenimiento 5.500 5.775 6.063 6.367 6.685

Tabla 47. Proyeccién en pesos.

AdecuaCI(.)[] y 220.000.000 246.638.700 276.514.346 |309.962.006 |347.502.852
construccion
Mantenimiento |55.000.000 61.659.675 69.117.186 77.496.587 86.875.713

Fuente. Este estudio
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9. ESTADOS FINANCIEROS

Tabla 48. Estado de resultados

Ventas 255.000.000 | 285.876.675 | 320.492.052 | 359.298.832 | 402.804.531
Devoluciones y rebajas

en ventas 0 0 0 0 0

Materia Prima, Mano de

Obra 120.070.453 | 128.987.186 | 138.602.991 | 148.976.750 | 160.172.727
Depreciacion 10.635.867 |10.635.867 |10.635.867 |4.969.200 4.969.200
Agotamiento 0 0 0 0 0

Otros Costos 0 0 0 0 0

Gasto de Ventas 23.400.000 [24.984.180 |26.675.609 |28.481.548 |30.409.748
Gastos de Administracion | 84.180.000 |89.878.986 |95.963.793 |102.460.542 | 109.397.121
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacion Gastos 2.832.000 3.304.000 3.776.000 4.248.000 2.360.000
Otros ingresos

Intereses 0 0 0 0 0

Otros ingresos y egresos |0 0 0 0 0

Impuesto renta +CREE | 4.719.771 9.549.395 15.244.849 |23.855.349 |32.468.550

Fuente. Este estudio
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Tabla 49. Balance general

162.719.9
Efectivo 2.360.000 27.349.547 59.723.043 | 104.178.691 | 36 235.704.047
29.941.56
Cuentas X Cobrar 21.250.000 21.250.000 23.823.056 | 26.707.671 |9 33.567.044
Provisién Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Materias Primas e
Insumos 0 0 0 0 0 0
Inventarios de Producto en
Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado | O 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por
Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados 9.440.000 8.968.000 8.024.000 | 6.608.000 4.720.000 |4.720.000
Total Activo Corriente: 33.050.000 57.567.547 91.570.099 | 137.494.362 | 197.381.506 | 273.991.091
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0 0 0
Maquinaria 'y Equipo de 23.215.20
Operacion 38.692.000 34.822.800 30.953.600 | 27.084.400 |0 19.346.000
Muebles y Enseres 5.500.000 4.400.000 3.300.000 | 2.200.000 1.100.000 |0
Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina 17.000.000 11.333.333 5.666.667 |0 0 0
24.315.20
Total Activos Fijos: 61.192.000 50.556.133 39.920.267 | 29.284.400 |0 19.346.000
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
Cuentas X Pagar Proveedores | 0 0 0 0 0 0
23.855.34
Impuestos X Pagar 0 4.719.771 9.549.395 |15.244.849 |9 32.468.550
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender

Fuente. Este estudio
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94.242.00
Capital Social 94.242.000 94.242.000 94.242.000 | 94.242.000 | O 94.242.000
Reserva Legal Acumulada 0 0 916.191 2.769.897 5.729.191 | 10.359.936
51.562.72
Utilidades Retenidas 0 0 8.245.718 | 24.929.073 |2 93.239.421
46.307.44
Utilidades del Ejercicio 0 9.161.909 18.537.061 | 29.592.943 |3 63.027.185
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0 0 0




Tabla 50. Flujo de efectivo

Utilidad Operacional 13.881.680 28.086.457 44.837.792 70.162.793 95.495.735
Depreciaciones 10.635.867 10.635.867 10.635.867 | 4.969.200 4.969.200
Amortizacién Gastos 2.832.000 3.304.000 3.776.000 4.248.000 2.360.000
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 -4.719.771 -9.549.395 -15.244.849 -23.855.349
Neto Flujo de Caja Operativo 27.349.547 37.306.552 49.700.263 | 64.135.143 78.969.586
Variacién Cuentas por Cobrar 0 -2.573.056 -2.884.615 -3.233.898 -3.625.475
Variacion Inv. Materias Primas e
insumos3 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. Terminados 0 0 0 0 0
Var. Anticipos y Otros Cuentas por
Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos -2.360.000 -2.360.000 -2.360.000 -2.360.000 -2.360.000
Variaciéon Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo 0 -2.360.000 -4.933.056 -5.244.615 -5.593.898 -5.985.475
Inversién en Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0

38.692.0
Inversion en Maquinaria y Equipo 00 0 0 0 0 0

5.500.00
Inversién en Muebles 0 0 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0

17.000.0
Inversién en Equipos de Oficina 00 0 0 0 0 0
Inversién en Semovientes 0 0 0 0 0 0
Inversion Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0

61.192.0
Inversion Activos Fijos 00 0 0 0 0 0

61.192.0
Neto Flujo de Caja Inversién 00 -2.360.000 -4.933.056 -5.244.615 -5.593.898 -5.985.475
Desembolsos Fondo Emprender 0
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0

94.242.0
Capital 00 0 0 0 0 0
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94.242.0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 00 0 0 0 0 0

Fuente. Este estudio
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10. EVALUACION FINANCIERA

10.1 CONCLUSIONES FINANCIERAS Y EVALUACION DE VIABILIDAD
Criterios de evaluacion financiera

Variables y pardmetros

Inflacién: 6,5

DTF: 6,93

Prima al riesgo: 6% porque es bajo el riesgo.

Afos de proyeccioén: 5 afios

Tasa de oportunidad o descuento:

Sumade DTF + Prima al riesgo
6,98 + 5= 1198

Impuestos:
Renta y complementario: 24%
Cree: 9%

Financiacion: El negocio se financiara con capital privado en un 100%, por tanto
no se tiene en cuenta tasas de interés.

Reglas de decision

Regla de decisién de la TIR

Sila TIR > que la tasa de oportunidad, el proyecto es aceptado
Sila TIR < que la tasa de oportunidad, el proyecto es rechazado
Sila TIR = que la tasa de oportunidad, es indiferente

Regla de decision del VPN

Si el VPN > que 0, el proyecto es aceptado
Si el VPN < que 0, el proyecto es rechazado
Si el VPN = que 0, es indiferente

Regla de decision de la RB/C

Si el RB/C> que 1, el proyecto es aceptado
Si el RB/C< que 1, el proyecto es rechazado
Si el RB/C= que 1, es indiferente
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Tabla 51. Evaluacion

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el

emprendedor 12%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 44,18%
VAN (Valor actual neto) 87.564.824
RB/C (Relacién, beneficio /costo) 2,2
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 1,56

Fuente. Este estudio

Tabla 52. Sensibilizacion.

Primer escenario de sensibilizacion con incremento en costos del 5%,

teniendo en cuenta la alta demanda de mano de obra.

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el

emprendedor 12%

TIR (Tasa Interna de Retorno) 42,64%
VAN (Valor actual neto) 81.767.288
RB/C (Relacién, beneficio /costo) 2,1

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 1,63

Fuente. Este estudio

Segundo escenario de sensibilizacion con reduccion de las ventas en
el 10%, teniendo en cuenta la llegada de nuevas empresas y la
fluctuacion del délar en materiales sustanciales como el cemento,

ceramicay sistemas de construccion en seco.

Tabla 53. Indicadores de validaciéon financiera

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el

emprendedor 12%

TIR (Tasa Interna de Retorno) 16,60%
VAN (Valor actual neto) 12.353.125
RB/C (Relacién, beneficio /costo) 1,2

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 2,87

Fuente. Este estudio
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e Tercer escenario de sensibilizacién con incremento en la inversiéon del
10%, por fluctuacion del dolar incrementando los valores de las
inversiones.

Tabla 54. Indicadores de evaluaciéon financiera

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el

emprendedor 12%

TIR (Tasa Interna de Retorno) 40,43%
VAN (Valor actual neto) 82.328.371
RB/C (Relacién, beneficio /costo) 2,0

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 1,69

Fuente. Este estudio

e Cuarto escenario con combinacion incremento en costos del 5%,
reduccion de las ventas del 10%, incremento en lainversiéon del 10%

Tabla 55. Indicadores de evaluacion financiera

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el

emprendedor 12%

TIR (Tasa Interna de Retorno) 12,26%
VAN (Valor actual neto) 1.830.340
RB/C (Relacién, beneficio /costo) 1,0

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 3,29

Fuente. Este estudio

10.2 CONCLUSIONES FINANCIERAS

e EIl plan de negocio en el escenario normal cumple con los criterios de
evaluacion, por tanto es viable financieramente, puesto que la TIR es mayor
gue la Tasa de oportunidad, de igual forma el VPN es mayor que cero y tiene
un riesgo bajo puesto que la inversion se recupera por debajo de 2 a afios.

e El plan de negocio con un andlisis de sensibilidad con incremento en el costo
del 5% por Mano de obra e imprevistos sigue siendo viable financieramente,
puesto que la TIR es mayor que la Tasa de oportunidad, de igual forma el VPN
€S mayor que cero y tiene un riesgo bajo puesto que la inversion se recupera
por debajo de 2 afos.

159



El plan de negocio con un analisis de sensibilidad con una reduccion del 10%
en las ventas sigue siendo viable financieramente, puesto que la TIR es mayor
que la Tasa de oportunidad, de igual forma el VPN es mayor que cero y tiene
un riesgo bajo puesto que la inversion se recupera por debajo de 2 afios.

El plan de negocio con un andlisis de sensibilidad con incremento en la
inversion del 10% por fluctuacion del dolar, sigue siendo viable
financieramente, puesto que la TIR es mayor que la Tasa de oportunidad, de
igual forma el VPN es mayor que cero y tiene un riesgo bajo puesto que la
inversidn se recupera por debajo de los 2 afios.

El plan de negocio sensibiliza con incremento en el costo del 5% por Mano de
obra e imprevistos, con una reduccion del 10% en ventas, con incremento en
la inversion del 10% por fluctuacion del dolar, y a pesar de ello sigue siendo
viable financieramente porque la TIR es mayor que la Tasa de oportunidad; el
VPN es mayor que cero y un periodo de recuperacion inferior a los cuatro
afos.
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11. ANALISIS DE IMPACTO

La implementacion de cualquier tipo de proyecto genera impactos en el entorno,
en la implementacion de este Plan de negocio impactara en los entornos
econdmico, social y ambiental en la ciudad de Pasto y asi mismo en el desarrollo
de Narifio; de acuerdo al siguiente analisis realizado con el apoyo de un Magister
en Sistemas Integrados de Gestion de Calidad, Seguridad y Salud en el Trabajo,
el Medio Ambiente y la Responsabilidad Social; un Ingeniero Civil, un Arquitecto y
dos maestros especializados y con personal externo con el mismo perfil anterior
gue cuenta con amplia experiencia en el sector.

Para este proposito se utilizé la Matriz de Clasificacion de Impactos en la
Construccién; en la que se clasifica los impactos ambientales, segun el recurso
afectado —agua, suelo o aire; econdmicos y sociales, como positivos 0 negativos y
se los valora en una escala de minimo, moderado, significativo o severo, seguin
sea el caso.

En coherencia con la matriz de clasificacion, se construy6 la Matriz de Leopold, en
la que se cruza y valora las actividades e impactos, segun su magnitud e
importancia.

Y finalmente se identifico las actividades de mayor frecuencia e importancia para
la empresa, los posibles impactos, las medidas de mitigacion requeridas para
aportar a la correcta gestion medio ambiental. Como se evidencia en las matrices
expuestas a continuacion en el siguiente capitulo.

11.1 IMPACTO ECONOMICO

La construccion es un pilar de Colombia en su crecimiento econémico, genera
empleo y en nuestra region esta en auge debido a los nuevos planes de movilidad
gubernamental.

La empresa aportara a la economia generando empleos, 4 de némina tiempo
completo, y 5 por vinculados por orden de prestacion de servicios, ademas
dependiendo de la demanda el nimero de operarios seguramente incrementara,
con esto estara contribuyendo a mejorar la calidad de vida y a disminuir la tasa de
desempleo.

Por otra parte, se esta contribuyendo al crecimiento empresarial en la region, que
por medio de los impuestos que se pague se aporta al desarrollo, de igual forma,
se sirve como de ejemplo para que otros emprendedores vean nuevas alternativas
para crear empresa.
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11.2 IMPACTO SOCIAL

Al generar empleo a personas profesionales y a personal no calificado, se
presenta una importante alternativa para los clientes de la construccion, aportando
un servicio de alta calidad a precios accesibles, combinando el profesionalismo de
personas expertas en disefio y construccion, con las habilidades de los maestros
en cada una de sus areas de desempefio, soportados en una estructura
organizacional firme, dinamica, ética, responsable, y ejecutora de procedimientos
enfocados a la satisfaccion del cliente.

La empresa precisamente nace como una respuesta al alto grado insatisfaccion de
los clientes potenciales (personas naturales y juridicas), que han debido hacer una
adecuacion, construccion o mantenimiento con los actuales proveedores del
mercado.

A futuro se tiene planteado el objetivo de obtener el certificado de calidad con
base en la norma ISO 9001, con el animo de generar esta cultura en la sociedad y
fortalecer la confianza de los clientes hacia los servicios ofrecidos por esta joven
empresa. De igual manera al ejecutar las obras se impulsara el cumplimiento de la
normatividad referente a la higiene y seguridad industrial, promoviendo la
preservacion de la salud y la vida en el sector de mayor riesgo en la industria a
nivel mundial, como lo es el de la construccion.

La aplicacion de tecnologia y procesos innovadores en la prestacion de servicio,
aporta significativamente a la cultura de la sociedad, al nivel de consciencia
ambiental, la reducciébn de costos en la construcciéon, a la competitividad
empresarial y al desarrollo de la region.

11.3 IMPACTO AMBIENTAL

En la construccion y actividades ligadas se utiliza recursos naturales con el mejor
aprovechamiento afectando el equilibrio natural. La pérdida de suelos por la
erosion generada por la utilizacion de suelos, vibraciones de la maquinaria; de
igual forma la flora y fauna que se desplazan y pierden al construir en zonas
verdes y la modificacion del paisaje por las modificaciones que se dan al
desarrollar nuevas infraestructuras.

La preservacion y la conservacion del medioambiente son fundamentales en el
desarrollo de cada region y en esta ténica las empresas deben prevenir y prever
problemas medioambientales que se generen al desarrollar cualquiera de sus
actividades.

Al implementar este Plan de negocio se va tener impacto negativo en el medio
ambiente, la construccién en general genera residuos solidos y liquidos; que se
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pueden minimizar con responsabilidad en la prevenciéon y mitigacion de sus
efectos en cada una de las acciones, con certeza de manejar productos con bajo

nivel de contaminacién y manejar programas de buen manejo de residuos.

Actividades de impacto ambiental en la construcc

1. Demolicion

2. Plomeria

3. Electricidad

4. Forja

5. Enchape

6. Arquitectura en vidrio
7 .Ebanisteria

8. Arquitectura en aluminio
9. lluminacioén

10. Construccion en general

Cuadro 22. Escala de valorizaciéon del impacto

ion:

Minimo | Moderado | Significativo | Severo | Minimo

Moderado

Significativo

Severo

1 2 -3 -4 1

2

3

Fuente. Este estudio

Cuadro 23. Clasificacion de los impactos en construccion.

ESCALA DE VALORIZACION
DEL IMPACTO
IMPACTOS IMPACTOS | IMPACTOS
POSITIVOS NEGATIVOS
1123 (4|-1|-2|-3|-4
A. IMPACTOS ECOLOGICOS
1. RECURSO SUELO
Alteracion de la calidad del suelo X
Alteracion de la estabilidad del terreno X
Destruccion de la capa vegetal X
Cambios en las formas del terreno X
Afectacion en el suministro de nutrientes para la X
sustentacion de la flora y fauna.
Formacion de Problemas de erosién X
Altera sustancialmente los usos actuales o previstos X
del suelo

163



Provoca impacto sobre algin elemento de los
sistemas de parques, refugios nacionales de la vida
salvaje, santuarios, rios paisajistico, Bosques
nacionales o similares.

Aumenta la intensidad del uso de algun recurso
natural

Destruye algun recurso no renovable

Contaminacion del suelo por derrame de sustancias
peligrosas

2. RECURSO AIRE

Alteracion de los niveles de ruido respecto a los
estandares de la normatividad vigente

Alteracion de movimientos de viento, humedad, o
temperatura del interior de las instalaciones

Alteracion de movimientos de viento, humedad, o
temperatura en el medio ambiente

Generacion de olores desagradables

Afectacion de cultivos por utilizacién y/o generacion
de sustancias 0 gases contaminantes

Afectacion atmosférica sobre la copa de los arboles

Exposicion de la gente y/o animales a ruidos
elevados

3. RECURSO AGUA

Alteraciones de la calidad del agua respecto a la
normatividad ambiental vigente

alteraciones en los caudales

Cambios en el cauce de aguas

>

Represamiento o modificaciones de algun cuerpo de
agua

Afecta la estabilidad de la temperatura del agua

Reduccion del volumen de agua

Cambios en la velocidad del agua

Contaminacion de la reservas publicas de agua

Riesgo de exposiciéon de personas o bienes a
peligros asociados al agua tales como las
inundaciones

x| X| X| X| X

Erosién en los bancos de los rios

>

Contaminacion del agua por derrame de sustancias
peligrosas

Contaminacién del agua por disposicion final
sustancias peligrosas

Contaminacion del agua por disposicion final de
residuos solidos

Alteraciones de la direccion o el volumen del flujo de
aguas subterraneas
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alteraciones de la calidad de agua subterrdnea

Afecta los ecosistemas acuaticos

Genera eutrofizacion de los cuerpos de agua

B. IMPACTOS SOCIALES

4. COMPONENTE SOCIAL

Alteracién de la ubicacién de la poblacion humana
en el area

Modificacion de la distribucién de la poblacién
humana en el area

Generacion de tendencias migratorias de la
poblacion

Cambios en los tipos de vivienda

Cambios en los niveles de ocupacion

Cambios en los tipos de ocupacion

Incidencia permanente del proyecto en la poblacion
de &rea de influencia

Alteraciones de la demanda de servicios sociales y
de salud

Crea algun riesgo real o potencial para la salud

Expone a la gente a riesgos potenciales para la
salud

Afecta la disponibilidad de los servicios publicos
béasicos

Alteraciones de la demanda de recursos educativos

Contradiccion respecto a los planes u objetivos
ambientales que se han adoptados a nivel local

Resistencia de la poblacion hacia los proyectos

Cambios de actitud y estilo de vida

5. COMPONENTE ECONOMICO

Alteracion de los patrones econdémicos del area de
influencia de los proyectos

Crecimiento de las actividades econdmicas

Crecimiento de los niveles de empleo

Crecimiento de los niveles de ingresos

Aumento del valor de la tierra

Alteraciones de la demanda de los sistemas de
transporte

Alteraciones sobre las pautas actuales de
circulacion

Aumento de riesgo de trafico

Crecimiento del turismo y del potencial recreativo

6. COMPONENTE CULTURAL
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Cambia una vista escénica o0 un panorama abierto al X
publico

Crea una ubicacion estéticamente ofensiva a la vista | X
del publico

Cambia significativamente la escala visual o el X
caracter del entorno préximo

Altera sitios, construcciones, objetos o edificios de X
interés arqueoldgicos culturales o histéricos

Alteracion de areas de especial interés X

Fuente. Este estudio

A continuacion se incluye una breve descripcion de los posibles impactos
potenciales ambientales durante la construccion.
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11.4 MATRIZ LEOPOLD

SAN JUAN DE PASTO EN EL ANO 2015

EVALUACION DE IMPACTOS MATRIZ DE LEOPOLD PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA DE MANTENIEMIENTO Y ADECUACION DE ESPACIOS EN EDIFICACIONES EN LA CIUDAD DE

MATRIZ DE LEOPOLD

LEYENDA:  (IMPORTANCIA 5 2 . § §
MAGNITUD k5 8 . = =%
% - et ] £ o &
7 5 |5 ° 12 | als
P — %]
Importancia: Intensidad del impacto que se puede ocasionar, § 3 z E 3 z E g g
siendo méximo 10y minimo 1 el impacto posible ( ) /Impacto o % E Gz g - g o
_— o o c o = 1= £
Negativo(-) - < = ; c | 5 el o | 3
s | Sss|zz| slgilz|2
) ) i . . S fo | ot s | R | &
Magnitud: Escala del impacto( local, regional,etc. Siendo maximo o © @ o w 2 3 [ G 5
- E g gT | 25| 8 |ES| = )| =
10y minimo 1 2 @m & 7 '8 E S g n g £
CATEGORIA ATRIBUTO B NG | mE < |luval |3
Calidad del suelo s
B|
Cambio de uso
-1 1
8 -1 1
) Estabilidad del suelo
S 1 1
= -3 2|
>
o Material Particulado
0 3]- 3
5 -8 B
- Mivel de ruido
o ATMOSFERA 3 3
lc_t -b| B|
Z Gases de combustion
w 1-1 1 -1 1
g -2| 2|
< 8 Remocién de cobertura 1
1
0 O FLORA yesetal a1
[w] 5] .
Q 9 Ahuyentamiento de
5]
o : 1
Q = FAUNA especies 4 4
g Vistas escénicas y 1
E ESTETICA panardmicas -2 1
Seguridad laboral J
- 21-3 2
1 10[ g
@ Salud poblacional y laboral 5
é 2] 2|
2 Generacion de empleo
= 2 3 3 3
3 10| 11
Mejora de calidad de vida
EcoNomica] 2 3,73
5 5
Aumento de actividad
) -1 4 3
comercial 7 4
SUMATORIA DE IMPACTOS POSITIVOS -13 -14 9 18
SUMATORIA DE IMPACOS NEGATIVOS 16 17 10 53

Fuente. Este estudio

167




Cuadro 24. Impactos potenciales ambientales durante la construccion.

Actividad Impacto Medida de Mifigacion
Remocion de la capa |Contaminacion del aire por el polo Humemacer_la fiera mamlﬂ altrabajo de core.
del suelo fugitio Colocar cubiertas al matenial de relleno producto de
|as excavaciones.
Para minimizar Ias emisiones de escape de los
Preparaciin e los Alteracion ligera de |a topografia local.  |vehiculos pesados (especialmente CO 'y hollin),
Iaﬁaes iacho el Contaminacion del aire por & pohvo debera exigirse al contrafista del uso de unidades en
suelo de?las Tugitivo. buen estado de funcionamiento y mantenimiento.
tinch Emisiones de gases escape y rido por |Los wehiculos pesados deberan contar con
MINEREFS. los wehiculos pesados. silenciadores para reducir |a emision de ruido al
entomo.
Uso obligatorio de respiradores con fitros de palvo,
Trabajadores expuestos a posidles protectores auriculares y anteojos de proteccion
Obras de I — ocular, ademas del uso de casco y zapatos de
infragstructura y e trabajo.
civiles. gﬁiﬁ:ﬁ:ﬁ ssnlz?;feusnstlaﬁgpﬁ / Sefializacion v aislamiento de las areas de trabajo.
' ' Tener presente &l Reglamento de Seguridad y Salud
Ocupacional en actiidades Minera.
Produccin de 75.06 m de residuos En el almacenamiento: se usaran cilindros con tapa
- ’ y containers para facilitar el recojo de los residuos
) acopiados.
Produccion de EI: ;ﬁi ;E;uﬂ;giiﬂg:ﬂ;n:ms Los residuos solidos deberan ser dispuestos en el
residuos. negalives. Residuos tales como: mismao relleno sanitario manual una vez habilitada la
* Restos de pinturas vy solventes. pnmera tinchera. .
* Latas de produclos quimicas La t|erlra1.r desmonte pueden ser usados para cubrir
' otras areas del Relleno.
Las zonas afectadas por los cortes de suelo y los
rellenos de taludes durante la etapa de habilitacion
Efectos sabre &l deberan ser restablecidas a la forma natural del
passie Disminucion baja del valor paisajistico.  [temeno y 1a topografia en la medida de lo posible.

' IMantener las pendientes, quebradas y ondulaciones
naturales del temeno, en forma similar a la topografia
adyacente.

wl_atacinn de Calsara un .impactq ”‘.‘5““” end . |MNo se considera ninguna medida por tener impacto
maquinas, personal y |aspecto socio economico, ya que dana positiv
SEniCios. empleo directo a unas 17 personas. '

Fuente. Este estudio
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En las diferentes etapas que maneja el Plan de negocios para la creacion de una
empresa de mantenimiento y adecuacién de espacios en edificaciones en la
ciudad de san juan de pasto en el afio 2015, se visualiza impactos negativos que
afectan la calidad del aire, debido a la generacion de particulas en el movimiento
de tierras en la habilitacion de trincheras y plataformas; pero que son minimos y
que ademas se pueden mitigar. La salud y la seguridad de las personas que
trabajan se verian afectadas en el caso que no acaten las normas de seguridad
indicadas. Por otra parte estan los impactos positivos que son importantes como lo
es la generacion de empleo tanto directos en las diferentes areas de la
organizaciéon, como los empleos indirectos que se dan alrededor de las
actividades.

Haciendo un balance se ve que los beneficios son mucho mayores que los
impactos negativos ya que se tendra en cuenta el manejo de residuos sélidos bajo
la normatividad aplicable y medidas de mitigacion complementarias, formalizadas
en un plan de gestion del impacto.
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12. CONCLUSIONES

La construccion y las empresas afines son una de las actividades econdmicas que
mas genera empleo, aportando significativamente economia del Pais, por ello el
presente plan de negocio demuestra ser técnicamente factible y econémicamente
rentable.

En el estudio de mercado se puede establecer que el Plan de Negocio tiene una
significativa demanda potencial; aceptacion por los hogares y empresas que
utilizaran los servicios integrales ofrecidos por la organizacion, proyectando una
meta de participacion inicial en el mercado de 16.500 metros cuadrados.

El Plan de Negocios propuesto, tiene alta competitividad para el Mercado objetivo
en la ciudad de Pasto, debido a que presenta una serie de ventajas competitivas y
valores agregados, superiores a la competencia, entre ellos: la prestacion de
servicios integrados, la garantia, el respaldo de una organizacion y el servicio
postventa.

La empresa se constituird con capital privado, se caracterizara por su fortaleza
organizacional desde el comienzo de su funcionamiento, contando con una
plataforma estratégica, la operacion de las diferentes areas funcionales, estructura
organizacional correctamente definida, y manuales de funciones dentro de los
procesos y procedimientos; ademéas basandose en la presente investigacion se
ubicara en el centro de la ciudad de Pasto, ya que ahi se establece la poblacion de
interesada en adquirir los servicios.

La rentabilidad de la empresa esta dado porque es un servicio requerido por la
sociedad y en un escenario normal se tiene una TIR de 44,18% y un VPN de
87.564.824 demostrando de manera real la viabilidad de la empresa.

Al implementar esta empresa se tendra impactos econdmicos con el incremento
del PIB, con la generacion de empleo y la dinamizacién del sector comercial.

En cuanto al impacto ambiental se tiene previsto planes de conservacion y

preservacion, con el proposito de minimizar riesgos y de la misma manera tener
responsabilidad social y ambiental.
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13. RECOMENDACIONES

Para la implementacion efectiva de este plan de negocio es preciso contar con un
respaldo financiero para trabajar en obras publicas.

Es importante tener como objetivo definir estrategias de mercadeo, para atraer a
los clientes con mayor probabilidad de consumo, como son estratos altos y
empresas comerciales y financieras que utilizan constantemente los servicios.

Formular estrategias de innovacion en disefios y materiales, como estrategia de
mercadeo y diferenciacion complementaria.

Es una excelente oportunidad, implementar la norma ISO 9001 de Sistema de
Gestidon de Calidad para ganar competitividad frente a las demas empresas con
actividades afines y asi sustentar un excelente servicio desde el inicio del negocio
hasta finalizar con el servicio post venta.
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ANEXO A. ENCUESTAS
ENCUESTA A HOGARES

Fecha: / / / encuesta N°

Objetivo: Conocer las caracteristicas de la prestacion de los servicios de
construccion, adecuacion y mantenimiento de los espacios en los Hogares de San
Juan de Pasto.

Por favor responda las siguientes preguntas:

1. ¢Cuédl es el estrato Social al que pertenece?
3 4 5 6

2. ¢Marque con una “X” cuales fueron los servicios de construccion, adecuacion y
mantenimiento que utilizo en el Gltimo afo?

Sistema drywall (Super board é Panel-yeso)

Pisos (Flotantes y en cerdmica)

Cocinas integrales

Amoblado

Carpinteria: Puertas, ventanas, barrederas, muebles, cldsets, etc.

Aluminio y Vidrio: Divisiones para bafio en vidrio templado, ventanas y

Canchas sintéticas y zonas de recreacion
Cerrajeria: Puertas, ventanas, mallas de seguridad, estructuras, escaleras, etc.
Enchapes
Griferia
Techos
[luminacion
. Chimeneas
Redes eléctricas, de datos, comunicaciones, gas, hidraulicas y sanitarias.
Cdmaras de seguridad
Circuitos cerrados de televisién
Cajas fuertes
Tangues de abastecimiento
Obra Negra
Obra Gris
Otro, écudl?

ClAVFOROZZC [N [T [Mmo[O[®[>

3. ¢Quién atendié su necesidad de adecuacion o mantenimiento?

A. Maestro informal
B. Alguien de la familia
C. Empresa
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¢,Cuantas veces al afio requiere de servicios de adecuacion o mantenimiento
de espacios?

¢, Su proveedor le ofrece servicio de disefio real en 3 dimensiones?
Sl NO

¢Le gustaria mirar las obras en 3 dimensiones con disefios, medidas, colores y
materiales proyectados de manera real, antes de invertir en las obras?

Sl NO
¢Cual es su actual nivel de satisfaccion, respecto a la prestacion de los
servicios de adecuacion y mantenimiento de su hogar y/o empresa? Marque su
respuesta.

Factor Muy malo |Malo |[Regular [Bueno Muy bueno

Asesoria en la planeacion

Formalidad y claridad
del contrato

Nivel de confianza que genera
el prestador del servicio

Cumplimiento de tiempos

Calidad del trabajo

Garantia

Costo

Promedio

¢, Cudl es el costo promedio de los servicios anualmente?

Menos de 500 000

De 500 000 a 2 000 000
De 2000 000a5000000
Mas de 5000 000

¢Le gustaria contar con un proveedor que preste estos servicios con

mayor garantia, profesionalismo, responsabilidad, calidad y cumplimiento?
Si NO__
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N =

ENCUESTA A EMPRESARIOS

Fecha: / / / encuesta N°

Objetivo: conocer las caracteristicas de la prestacion de los servicios de
construccion, adecuacién y mantenimiento de los espacios en la ciudad de San
Juan de Pasto.

Por favor responda las siguientes preguntas:
¢Numero de trabajadores?
¢, Tipo de empresa?

Publica Privada Mixta
¢, Cual es la actividad econdmica de su empresa?

Agricola industrial servicios comercial otros

¢Margque con una (X) cuales fueron los servicios de construccidon, adecuacion y
mantenimiento que utilizo en el dltimo afio?

A. Sistemas drywall (Superboard 6 Panel-yeso)

Pisos (Flotantes y en ceramica)

Cocinas integrales

Amoblado

Carpinteria: Puertas, ventanas, barrederas, muebles, closet’s, etc.

Aluminio y Vidrio: Divisiones para bafio en vidrio templado, ventanas y

Canchas sintéticas o zonas de recreacién

Cerrajeria: Puertas, ventanas, mallas de seguridad, estructuras, escaleras, etc.

Enchapes

Griferia

Techos

[luminacién

. Chimeneas

Redes eléctricas, de datos, comunicaciones, gas, hidrdulicas y sanitarias.

Camaras de seguridad

Circuitos cerrados de television

Cajas fuertes

Tanques de abastecimiento

Obra Negra

Obra Gris

CIAP[R[O[ 2O Z[Z[T [T [Z[O] "[[O]0[®

Otro, écual?
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10.

11.

¢, Quién atendi6é su necesidad de adecuacion o mantenimiento?

D. Maestro informal
E. Alguien de la familia
F. Empresa

¢,Cuantas veces al afio requiere de servicios de adecuaciéon o mantenimiento de

espacios?

¢,Su proveedor le ofrece servicios de disefio real en 3 dimensiones?

SI__NO___

¢Le gustaria mirar las obras en 3 dimensiones con disefios, medidas, colores y

materiales proyectados de manera real, antes de invertir en las obras?

SI__NO___

¢, Cudl es su actual nivel de satisfaccion, respecto a la prestacion de los servicios
de adecuacion y mantenimiento de su hogar y/o empresa?

del Contrato

Factor Muy malo Malo |Regular |Bueno |Muy bueno
Asesoria en la planeaciéon
Formalidad y claridad

Nivel de confianza que
genera el prestador del
servicio

Cumplimiento de tiempos

Calidad del trabajo

Garantia

Costo

Promedio

¢, Cual es el costo promedio de los servicios anualmente?

Menos de 500 000

De 500 000 a2 000 000
De 2 000 000 a5000000_
Mas de 5000000

¢ Le gustaria contar con un proveedor que preste estos servicios con mayor
garantia, profesionalismo, responsabilidad, calidad y cumplimiento?

SI___NO___
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