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RESUMEN

El presente plan de negocios estudia la creacidormalizacion de una empresa de
soluciones en ingenieria de mantenimiento, paaéb se disefio un plan estratégico, con el fin
de entregar opciones de rentabilidad, para lo®satgl proyecto empresarial.

El proyecto naci6 como iniciativa personal, confial de ser aplicado en Bogot4,
Colombia, aprovechando los contactos, el intecgsepemprendimiento, asi como la tendencia
al outsourcing en mantenimiento que es cada vezfuedt®, la cual se encuentra apoyada por
una economia colombiana con un crecimiento endastnia de interés, es decir, la Industria de
Alimentos y Bebidas, a las cuales se les presthrarservicios y brindaran las soluciones
complementarias a un buen mantenimiento.

En cuanto a la metodologia seguida, se estructupan de trabajo, en el que la revisién
del material bibliografico de libros de gestioplgnificacion de negocios, asi como informacion
actual sobre los aspectos politicos, econémicayidos, fueron relevantes para llevar a cabo
una realizacion efectiva del plan de negocios, dganparte de la informacién fue adquirida por
medio de paginas del Gobierno Colombiano. Cabdtaespie mucha de la informacion técnica
fue suministrada principalmente por dos ingeniemembianos microempresarios expertos en el
tema.

Luego del estudio del mercado de mantenimientasiméil en el Departamento de
Cundinamarca y Bogota, se logré establecer el sagnabjetivo de la empresa (Industria de
Alimentos y Bebidas). Esta definicion permitié coetar aspectos relevantes del plan de
marketing, tales como las estrategias de prodywexio, plaza, y promocion, obteniendo un
portafolio de productos especializado para estasimniz.

Para la planificacion de las actividades de la esgr fue necesario establecer los
aspectos organizacionales con los cuales se ddgerd/ta empresa cuyo nombre establecido fue
SOIMEC S.A.S. dentro de estos aspectos se encugntegonocimiento y establecimiento del
modelo de negocio, de los recursos y capacidadedosocuales contard la empresa y tendra
como herramientas para enfrentar a las empresastglalecidas en el mercado.

De otro lado, se definieron los planes, de recunsmsanos y operacionales que permiten
la organizacién requerida de la empresa para stadanten funcionamiento, los cuales
permitieron definir en cantidades monetarias losngs necesarios.

Finalmente se llevo a cabo una planificacion fimanma; de la cual mediante el andlisis de
los indicadores VAN y TIR, se determin6 que el gy es viable con las dos unidades de
negocio, solo si se realiza con los fondos prop@k®s inversionistas.
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Capitulo 1. Introduccidn

El mantenimiento industrial cada dia es mas imptetpara el desempefio optimo de las plantas
de produccion de todas las empresas, asi comdapaaduccion de sus costos de fabricacion. Por
esto, se hace necesario contar con el apoyo yréselgoexpertos que lleven a cabo este proceso
de mantenimiento, ya sea de manera interna o @xtern

Considerando lo anterior, éste documento presemte ¢ema de tesis, el plan de negocio para
una empresa de servicios mecanicos, mas espedfitarde mantenimiento mecanico industrial
y de venta de productos de transmision de poteziataial tendrd por objeto desempefiarse en
estas actividades en Colombia en la ciudad de Bogsus alrededores, los cuales estan dentro
del departamento de Cundinamarca (sujeto a estudio)

Bogota y sus alrededores, representan uno de dos fEmpresariales mas importantes dentro de
Colombia, en el que se ha evidenciado en los Uftiafms, un crecimiento constante del tamafio
de la industria, pues segun estadisticas del DADEp4rtamento Administrativo Nacional de
Estadistica) la cantidad de empresas en Bogotaulmaentado, y se ve reflejado en el indice de
densidad industrial (nimero de establecimientoskp@t) que en el afio 2006 ha pasado de
1,4039 a 1,5599 en el afio 2008, segun las estadistids recientes.

Asi mismo, se observa que la economia colombianamdo teniendo un crecimiento constante,
pasando de un 4,0% en 2010 a un 5,9% en 2011oypre se tiene registrado del 2012 para el
primer semestre, el PIB crecido en un 4,8% respeet@rimer trimestre de 2011. Siendo este
crecimiento de la economia colombiana, una granrtopdad para llevar a cabo un
emprendimiento de este tipo. Puesto que el crectoige las empresas, se encuentra ligado al
crecimiento economico del pais, lo que hace quayonproduccion se requiera mas atencion en
el cuidado de sus unidades productivas por mediend@antenimiento mecanico apropiado, ya
sea predictivo o proactivo, con los cuales se busdtar el mantenimiento preventivo y
correctivo, debido a que estos implican mayoretosage mantenimiento a las compafias; para
mayor comprension de los tipos de mantenimient@wnexo 1.

Capitulo 2. Descripcion general de la empresa

La empresa colombiana de servicios y solucionesganieria mecanica, operara a nivel local,
es decir, en el departamento de Cundinamarcagipaimente en la ciudad de Bogota, mas no a
nivel nacional.

Esta, se dedicara a desarrollar sus actividadesentrandose en dos unidades de negocio, que
son elservicio demantenimiento mecanico de maquinaria industcah una mayor orientacion
hacia maquinaria rotativa; que comprende basicaranmantenimiento predictivo y proactivo
(mediante consultorias y realizacion de planes datenimiento personalizados) que se
planearan de acuerdo a los requerimientos de gamldeilos clientes empresariales potenciales,
para el cual se ofreceran paquetes de mantenimigmteeran prestados por los colaboradores,
guienes contaran con el conocimiento y experiesgfecientes para entregar un servicio de la
mas alta calidad, ademas de contar con excelempeipos de mantenimiento y software
complementarios a éstos equipos, donde los provegderan empresas con una gran trayectoria
y reconocimiento como lo es SKF, PRUFTECHNIK, ewtiras.



De otro lado, la segunda unidad de negocio queaddadempresa sera, la comercializacion de

productos de transmision de potencia y lubricangesa lo cual se deberé contar con personal de
venta, que brinden a los clientes industriales é¢gomexperiencia en el servicio de venta y post

venta.

2.1Nombre de la Empresa

El nombre escogido para la empresa que prestavéciesry comercializara soluciones en
mantenimiento mecanico industrial sluciones Integrales en Ingenieria Mecénica S.A.$.
sus siglas seriaBOIMEC S.A.S,, su eleccién se debe a la disponibilidad del menamnte la
Céamara de Comercio de Bogota, asi como a nivebnakiasi como también, porque el nombre
de la empresa representa el rubro de la empresgug ae dedica, sin limitarla en cuanto a sus
actividades comerciales. A continuacion se masttarmatriz de decision de la sigla SIMEC
S.AS

SOLIMEC S.A.S 0 3 3 5 11
SIMEC S.A.S. 0 4 5 4 13
SIM S.A.S 5 3 2 1 11
SINGEM S.AS. 0 2 5 3 10
SOIMEC S.A.S. 5 4 4 5 18

Tabla 1. Matriz Nombre de la Empresa — Fuente: Elaboracion propia

El nombre elegido por puntuacion es como se dijtermimente
SOIMEC S.A.S., ya que es el mas agradable y atmcti lo mas
importante que esté disponible para ser matriculado SOIMEES

El logo elegido para la empresa, se eligio porssgerente al tema di

mantenimiento, por ser un logo que muestra seridddd marca. llustracién 1.Logo Soimec
s.a.s. - Elaboracion propia

2.2Mision

Trabajamos por y para usted, brindandole solucigneervicios integrales en ingenieria de
mantenimiento, por medio de equipos de diagnosiicalta tecnologia, con un personal de basta
experiencia para satisfacer oportunamente todosegqugrimientos las 24 horas del dia.

2.3Vision

Ser la empresa de soluciones de ingenieria etemanento mecanico industrial de la region
Andina Colombiana mejor consolidada y reconociddotgpor su asertividad en diagnéstico y
calidad de servicio para el 2019, que brinde lopras productos, servicios y soluciones a los
clientes potenciales, en asociacion con empresageg@doras lideres a nivel mundial de
productos complementarios al mantenimiento indaistri



2.40Dbjetivo de negocio

Satisfacer las necesidades en cuanto a gestiomalgkenimiento industrial de las maquinas y
equipos de los clientes, por medio de un nivelaeico eficiente y con estandares de calidad
para cada uno de los productos y servicios ofrecigoe garanticen el funcionamiento continuo
de sus procesos productivos y por ende el cumpibmige sus objetivos corporativos.

Capitulo 3. Planteamiento del Trabajo de Tesis dérado

3.1 Objetivos y Resultados Esperados

Objetivo General

Establecer un plan de emprendimiento para una 8fartle servicios de ingenieria
mecanica, que ofrezca sus productos y serviciad departamento de Cundinamarca en especial
en Bogota (Colombia), mediante la entrega de um gidanegocio.

Objetivos Especificos

- Estipular el portafolio de productos y serviciogegatisfagan las necesidades del cliente
empresarial y que sean factores claves para eb édtla empresa de servicios de
ingenieria.

- Establecer mediante la planeacion estratégicaegsuél valor agregado para el cliente que
la empresa de servicios y soluciones en ingenimageanica tendria para ofrecer a sus
clientes industriales.

- Determinar la rentabilidad que tendra el proyeei@mun tiempo estimado de 8 afos.

Resultados esperados

Una vez efectuado el andlisis del mercado, la w&fim concreta del portafolio de
productos y servicios que seran ofrecidos por laresa, asi como del equipo de gestion y el
capital que sera requerido para la compra de eguipsumos, mercancia entre otros y su
respectivo andlisis financiero. Se espera comoyatodinal de la tesis un plan de negocio claro
y atractivo para los inversionistas, el cual esté pbara ser ejecutado.

3.2  Marco Conceptual

Para el desarrollo de la tesis, se requiere tem@paimientos, no sélo en lo que respecta a un
Start up, sino también en cuanto a las teoriasrasimgitivas que permitirdn el desarrollo del plan
de negocio, para el cual es vital entender el roten el que se desenvolvera y las herramientas
de administracion que permitiran planear estrasegidos planes de marketing, operacional y
financiero. Para esto, se tendrd en cuenta autales como, Evans Vaughan, Ries Eric,
Viniegra S., Cabrerizo M., y Velasco F., entre stro



Para entrar en materia, se comenzara por defirptael de negocio, como una herramienta de
gestion empresarial que le permite a un emprendedam inversionista y en general a las
personas interesadas, identificar una idea de megomdiante una planeacion en tiempo y
espacio, la cual contiene informacion relevanteaesebmercado en el cual se quiere incursionar,
los objetivos del negocio que se quieren alcanzar planificacion estratégica.

Es importante que al llevar a cabo, la confecciérud plan de negocio, se realice un analisis
detallado sobre todas las variables externas enagie que influiran en el desarrollo de la

actividad del negocio que se quiere poner en magdta también debe identificar con claridad

los recursos fisicos y financieros que se requepeaa su funcionamiento, asi como el equipo de
gestion que llevarad a cabo todas las actividadesielgocio tanto operativas, de marketing y

ventas y todas las demas actividades administeatiemiendo en cuenta también el andlisis
financiero, que indigue la inversion necesaria pan@er en marcha el plan y la rentabilidad que
generara para los inversionistas.

Antes de continuar, es importante entender quetat § es “una institucion humana que se
encuentra disefiada para crear un nuevo productovizie bajo condiciones de incertidumbre
extrema”, donde la innovacion juega un papel prdpmnte en el éxito de la empresa.

La realizacién de un buen plan de negocios paraStad up, que sea llamativo e innovador,
permite atraer a personas interesadas en finameiproyecto, por esto debe ser claro, coherente
y conciso, de manera que responda todas las ppgitdguntas que le van a surgir al financiador.

Es por lo anterior, que debe considerarse queldhhde innovacion, se hace referencia en un
sentido bastante amplio, ya que, en las Start uede evidenciarse no solo con productos o
servicios nuevos, sino también con nuevos modedasedocio, o llevar un producto o servicio a
un nicho de mercado que se tenia desatendido.

En cuanto a emprendimiento o Start up y planif@@ade negocios, se han dicho muchas cosas,
sin embargo para la realizacion de este emprendimjiese tendran en cuenta los principios
expuestos por Eric Ries, quien afirma que existpnrigipios del Método Lean Start up:

Los emprendedores estan en todas partes.
El espiritu emprendedor es Management.
Aprendizaje Validado.
Crear-Medir-Aprender.

Contabilidad de la innovacion.

e

Para lo cual se destaca que la realizacion de pnemgiimiento trae consigo un gran aprendizaje,
puesto que el llevar a cabo un proceso de planifoade una idea de negocio requiere de mucha
investigacion y tiempo, por lo cual, sea un Staraitoso o fallido, siempre quedaran
herramientas para realizar futuros emprendimienqtos)jo cual el principio niumero tres, es una
forma de evaluar el progreso que ha tenido el emiegtor en su actividad de emprendimiento.

Ahora bien, antes de iniciar la redaccion del glannegocio, es importante realizar el estudio
previo del entorno donde se piensa planear e ingsiean el Start up, para lo cual se tomara
como referencia tedrica en los siguientes temasatarta Wheelen Hunger, autor del libro
Administracion Estratégica y Politica de Negocios.
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Para conocer el atractivo de la industria se emélesd modelo de las fuerzas de Porter, con el
cual se analizara la relevancia que tiene parag®cio el poder de los proveedores, las amenazas
de entrada, la rivalidad de la industria, amenazaustitutos y el poder del cliente, lo cual se
llevard a cabo luego de realizar un andlisis dédo®res estratégicos externos, como lo son las
oportunidades y amenazas, mediante la tabla EFAScamo del analisis PEST (Factores
Politicos-Econdmicos-Sociales-Tecnoldgicos), losles permitiran conocer a fondo el contexto
en el cual se movera la empresa a emprender.

Finalmente, se hara relevante analizar cual secaddana de valor, examinando sistémicamente

las actividades primarias y las actividades de apqye seran aprovechadas mediante el uso

eficiente de los recursos a emplear donde se cagmacidades generadoras de competencias, que
finalmente lleven a una ventaja competitiva entartSup, con la que se pueda enfrentar a los

competidores.

3.3 Metodologia

Para el desarrollo de la tesis y obtener como mtodinal el plan de negocio con su respectivo
plan de implementacion, se llevara acabo una mktgidg que comprende 9 etapas, las cuales
seran explicadas a continuacion.

Etapa 1 de Panificacién:Etapa en la que se llevo a cabo la propuestacgiéle del tema de
tesis a desarrollar en Seminario Il, entregandmfonme final que explica en términos generales
como se realizara el plan de negocios para la exaple servicios de ingenieria mecéanica.

Etapa 2 de Andlisis del entorno ambiental colombiam Esta etapa permitira conocer mediante

un analisis PEST, todos los factores ambientalegigs de Colombia que pueden influenciar el

desarrollo del negocio. Por lo cual es relevantehan analisis completo de todas las variables
Politicas, Econdmicas, Sociales y Tecnolégicasitifieando las oportunidades y amenazas que
puede tener la empresa externamente.

Etapa 3 de Estudio del Mercado Colombiano:Etapa de investigacion mas detallada y
concienzuda que permitird la identificacibn y iphcion de los principales actores
(proveedores, competidores, potenciales clientasstitutos) que participaran en el mercado del
mantenimiento mecanico a nivel industrial y en @recado de venta de maquinas y equipos
rotativos.

Etapa 4 de desarrollo del Plan EstratégicoPermitird hacer la planeacion del horizonte al cua
quiere llegar la empresa, por medio de la definidé su identidad empresarial (vision, mision,
etc.), recursos y capacidades que permitirAn eartrega propuesta de valor que logre una
ventaja competitiva, a través de la formulacioriadestrategia corporativa, lo que constituye el
pilar de la organizacion estableciendo el comondad con qué se llegara a dicho horizonte.

Etapa 5 de Definicion del sistema del negocio y @gizacion: Etapa en la que se definiran las
dos unidades de negocio y sus planes de marketshgomo la elaboracién del plan de ventas,
plan operacional y el plan de recursos humanoslasocuales se establecera la manera de operar
del negocio y sus recursos a emplear.

Etapa 6 de Proyectos:Etapa que permitira organizar y definir aspedtogortantes para la
puesta en marcha de la empresa, asi como el egpawile operara, los sistemas informaticos
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con los cuales se controlara el funcionamientcadenipresa, la definicién de los proveedores de
los equipos tecnolégicos que se requeriran pgreektacion de los servicios.

Etapa 7 de Plan de ImplementacionEn esta etapa se realizara un diagrama de Ganmtt pa
planificar la implementacion del plan de negocio.

Etapa 8 de Plan financiero:En el cual es importante hacer el plan de invargibnanciamiento
para poner en marcha la empresa. Asi como tanileéar a cabo un analisis de riesgos de
implementacion del plan de negocio e la empressedécios de ingenieria mecanica.

Etapa 9 conclusiones y cierreFinalmente en ésta etapa se consolidara el plareglecio, con
Sus respectivas conclusiones.

Capitulo 4. Analisis Entorno Ambiental e Industrial Colombiano
4.1 Andlisis del Entorno Ambiental

4.1.1 Factores Econdmicos

Colombia es un pais en constante evolucion ecorgmie se torna atractivo cada vez mas para
los inversionistas extranjeros, esto debido adamdos de libre comercio que se han realizado
con los diferentes paises y comunidades.

Asi mismo, su economia se caracteriza por sewgnte entre crecimiento y decrecimiento, esto
obviamente influenciado por el comportamiento eocaind de los socios de Colombia y de la
situacion economica mundial.

Los indices econdmicos presentados por Colombéed afio 2012 y lo corrido del 2013 han sido
favorables para el pais, ya que la meta de inftagie habia sido pronosticada entre el 2 y el 4%
fue finalmente de 2,44%, esperando que para elpagente ésta sea del 3%, lo anterior, de
acuerdo a la informacion suministrada por el Basheda Republica (Gréfico 1, Vémnexo 2, lo

cual concatenado con las cifras del IPC, se puede due el gobierno esta logrando evitar las
fluctuaciones en la produccion de acuerdo con I|&ige monetaria propuesta que busca una
inflacion objetiva y una flexibilidad cambiaria, tpue ha permitido fijar el salario minimo legal
para 2013 en US$323,45 ($589.500 COP), teniendoi@nta que en 2012 éste era de US$310,94
($566.700 COP), aumentando asi el poder adquisiterda poblacion, mayormente el de las
clases altas.

En cuanto a las tasas de interés, la Junta Dieedé8VBanco de la Republica ha venido fijando la

tasa de intervencion entre el 3,22 y el 4%, la sadia ido corrigiendo de acuerdo a la variacion

de la inflacion del presente afio, evidenciandotendencia a la baja, respecto del afio anterior
en el que la tasa termin6 en 4,25% y en el trasecdel afio 2013, ésta ha bajado de 3,75% en
Febrero a 3,22% en Marzo.

Asi mismo, Colombia ha venido presentando un Swjiesé la balanza comercial, lo que no
significa que en la balanza de pagos tenga la mgtmacion, puesto que si bien en los dltimos
afos la exportacién de bienes y servicios no fedés, tales como el petréleo y sus derivados,
oro no monetario, ferroniquel han incrementadoptamse evidencia una caida en exportaciones
de café verde, carbén y de los servicios no fealsj las cuales no compensan el balance
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deficitario de la Renta de los Factores que seltan@o al ser mayores los giros netos de

utilidades que las ganancias o pagos netos deseat®rlo cual ha generado un déficit en la cuenta
corriente para el afio 2012 de US$11.415 m teniemdouenta que esto hace parte el 3,1% del
PIB acumulado a Diciembre del mismo afio, lo anted® acuerdo a los datos obtenidos del

informe de Evolucion de la Balanza de Pagos Enéc@ibre 2012 del Banco de la Republica.

Finalmente, se evidencia un crecimiento de la emdéa@olombiana mediante el PIB que a final
de 2012 de acuerdo con los registros del DANEVadrimestre fue de 3,1%, menor al que se
obtuvo en el IV trimestre de 2011 que fue de 6,6%% lo cual se observa que a pesar de
disminuir el ritmo de crecimiento del PIB visto dedas variaciones, el indice desde el afio 2010
hasta el 2012 presenta un crecimiento continua par menor proporcion, ver grafico 2 en
Anexo 2

A pesar del crecimiento que se evidencia en etautir del PIB, cabe resaltar que hay sectores
como el de la construccion y la Industria manufasuque se encuentran en decrecimiento, esto
debido a que en cuanto a la construccion caye®nuloros de las edificaciones en -10,5% vy el
de las obras civiles en un -14,6%, y en cuantocailda de la Industria Manufacturera, se observa
una caida sélo en algunos rubros (Ver Tabla Brexxo 2, tales como la fabricacion de muebles
con un -7,5% y productos de tabaco con un -14,6%e cesaltar que en el rubro de maquinaria y
equipo no se observa un decrecimiento, pero sremnsiento moderado del 1%, todo lo anterior
porgue los nacionales demandan mas bienes impertadoel sector manufacturero, que
manufactura interna, en la cual a pesar del inaneorde las exportaciones, segun los registros de
la Asociaciéon Nacional de Empresarios de ColomBiall§l) las empresas reportaron una
competencia mucho mas agresiva tanto en el meinéetmo como en el externo, lo cual junto
con la competencia de las importaciones hicierenlguindustria colombiana se viera afectada en
mas del 80%.

Cabe resaltar que estos indices de mercado, ntamfacla empresa, puesto que ésta no se
dedicara a la manufactura de productos de tran&mikd potencia y otros, sino que se dedicara a
la importacion de las mismas, por medio de la spr&acion de grandes empresas tales como
SKF, constituyéndose esto una gran oportunidadlpaapresa a emprender.

Asi mismo, es relevante destacar que otra de lasnea por las cuales estas tendencias
econdmicas observadas en algunos rubros de latirrdoganufacturera colombiana, no afectan
la actividad econdémica de la empresa a emprendaielse al segmento que ésta se dedicara a
atender, puesto que las industrias a las cualepiisee llegar como por ejemplo la Industria
Alimenticia, que incluye bebidas, alimentos paramates y humanos, las cuales no se
encuentran con tendencia a la baja, sino por ¢taramen crecimiento, tal como se muestra en el
Anexo 2, donde se encuentran los datos tanto d na@onal, como a nivel departamental
(Cundinamarca y Bogota).

En cuanto a la produccion industrial en el depagtamde Cundinamarca incluyendo Bogota, se
evidencia que los rubros de la Industria Alimemtayi de bebidas, todas cuentan con un
porcentaje de produccion positiva, donde los praualimenticios, bebidas, carnes y pescado y
molineria suman un total de 22,1% de la productméal del departamento.

Para el afio presente de acuerdo al Ministerio adéeHda y Crédito Publico, las expectativas de
crecimiento del pais por medio del Producto InteéBnato (PIB) seran del 4,8%, estimacion que
es respaldada por el Banco de la Republica, pegsg@encuentra sujeta al desarrollo econémico
y politico tanto de las naciones desarrolladas,ocol® los socios comerciales, como lo son
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Venezuela, Estados Unidos, México, la CAN, Mercps$thile, Triangulo del Norte, Canada,
Suiza, entre otros.

4.1.2 Factores Politicos

En cuanto a las leyes de competencia, Colombiatzwem dos leyes y un Decreto que tocan el
tema de la proteccion a la libre competencia, sidad.ey 1340 de 2009, aquella que le da poder
a la Superintendencia de Industria y Comercio pandrolar y velar por el cumplimiento de estas
leyes, asi como de la imposicion de sanciones egioad a las empresas que las incumplan,
dentro de las cuales se encuentran las practicagrciales restrictivas, competencia desleal
administrativa y las integraciones empresariales gpuedan presentarse, las cuales tendran que
ser aprobadas por la Superintendencia para seadsva cabo. Las otras normativas que
contienen el régimen de promocion de la competencike las practicas que se encuentran
restringidas son La Ley 155 de 1959 y el Decrets32de 1992, en las que se prohiben todas
aquellas conductas que atenten contra la libre etanpia, limitando o restringiendo a los demas
competidores dentro de un mercado, estas normasipasan para todas las industrias, a
excepcidn de la industria bancaria y la industeiadutica, ya que estas son reguladas por otras
instancias.

En cuanto a las leyes de tributacion colombianasentemente se realizo una modificacion al
Sistema Tributario colombiano mediante la Ley 186I726 de Diciembre de 2012. Mediante las
cuales se plantean cinco puntos mas relevanteg) maon el impuesto a la renta para personas
naturales que se empleen por cuenta propia, ehdeguunto de la reforma tributaria es para las
sociedades, en el cual el impuesto es reducidond&3&% a un 25% para dar paso y crear el
impuesto CREE que sera generador de recursosrpeien instituciones tales como el SENA
(Servicio de Educacion Nacional), ICBF (Institut@ml@mbiano de Bienestar Familiar) y el
Sistema de Seguridad Social en Salud.

De otro lado el tercer punto es el IVA para el agglredujeron tanto la cantidad de tarifas que
pasaran de 7 a 3, asi como los porcentajes a phgate la tarifa mas alta sera del 16%. Esto ha
dado paso a la creacion del Impuesto Nacional ab@uo, el cual tendra 3 tarifas.

Finalmente se encuentran modificaciones en el istpugacional a la gasolinay al ACPM y la
eliminacion del impuesto de renta y complementapa® las empresas que se instalen alli, las
cuales pertenezcan a rubros tales como el turiggraultura, piscicultura, maricultura, comercio
y los servicios.

En cuanto a la legislacion laboral colombiana aoidte en el Codigo Sustantivo del Trabajo, la
Constitucion Politica de 1991 y los tratados y @mes internacionales realizados por el pais
determinan que el Derecho Laboral colombiano sepoom basicamente de dos areas, en las
cuales se contempla el Derecho Laboral Individual Perecho Laboral Colectivo. La primera
vela por la relacion entre el trabajador y el emagte para que tanto los derechos como
obligaciones sean cumplidas. La segunda parte adgslrelaciones entre el empleador y los
sindicatos o grupo de trabajadores.

Respecto de los tipos de contrato oral tiene igahltlez al contrato escrito y ambos deben ser
remunerados, en cuanto al tiempo existen cuatos tife contrato y ademas el de aprendizaje,
estos son contrato a término fijo, a término inddb, por duracion de una labor y el contrato
transitorio.



La dltima reforma laboral que se realizé fue emahdato del ex Presidente Uribe en 2002, en el
gue se aumento la jornada laboral que antes iaiaciab6 a.m. hasta las 6:00 p.m., para dejar la
jornada laboral hasta las 10:00 p.m., donde recidnienza la jornada nocturna, esto se llevo

cabo para reducir el pago del recargo nocturno.bi@mse disminuyo el pago de dominicales y

festivos, y pasé de 2 salarios diarios a 1,75isalar

Asi mismo, se llevaron otros cambios, como lo sordmpensacion de vacaciones, donde el
valor del pago de compensacion por vacaciones@egpbrcional al tiempo que el trabajador
lleve trabajando para la compafiia. En cuanto ab pigindemnizaciones donde el trabajador
tenia un contrato indefinido se disminuye la cattide dias de pago, esto de acuerdo al salario
devengado, de exceder la empresa la fecha de ma@w ldjuidacion, debera pagar un interés
moratorio corriente.

En materia educacional, el sistema educativo der@lmh contempla 4 grandes niveles de
educacion, que son la Educacion prescolar, la EilutaBasica (Primaria y secundaria),
Educacion Media (grados 10 y 11) y la EducacioneBop (Formacion Intermedia Profesional,
Formacidon Tecnologica, Formacion Universitaria ggPamas de Formacion Avanzada o Post-
grado), de las cuales la Unica completamente geatla Educacion Basica Primaria, ya que las
demas (Secundaria, Media y Universitaria Oficiales)pagan algunos derechos minimos de
acuerdo a los ingresos de los padres.

Actualmente, el Gobierno, las Instituciones Edweatiy los Estudiantes de las Universidades del
Estado, se encuentran en negociaciones, puestal guesidente Santos, ha planteado junto a su
Gobierno una reforma educativa universitaria (LM para la cual no se han logrado llegar a
acuerdos entre las partes, ya que se han hechtegisentos que segun las Instituciones
Educativas Universitarias atentan contra la calidadla educacion, asi como también se ve
afectada la capacidad de las mismas para satidéaatta demanda por parte de los bachilleres y
universitarios.

4.1.3 Factores Sociales

Teniendo en cuenta que la poblacién colombian@iadeia 47.121.089 miles de habitantes, se ha
encontrado que su composicion es de 51,4% de rsujedd,6% de hombres de los cuales en
materia de mercado laboral se evidencia que ertc@aala fuerza laboral, en Colombia la mujer
aun sigue siendo excluida para ciertos trabajgsesar que de acuerdo a estadisticas como se
mencionaran mas adelante, son mas las mujerespblacion econémicamente activa que se
encuentran preparadas académicamente para enfetntamndo laboral que la poblacion de
hombres econé6micamente activos.

Respecto a estadisticas, se puede encontrar ennflmsnes del DANE (Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica) que la tdsadesempleo a Febrero de 2013 fue 11,8%,
donde en el trimestre de diciembre 2012-Febrer 281tasa global de participacién fue de
64,0% y la de ocupacion 56,9%.

La fuerza de trabajo por sexo se encuentra cortas@aglobal de participacion repartida en un
75,6% para los hombres y en un 53,4% para las egjjeonde la tasa de ocupacion para los
hombres es de 69,8% y el de las mujeres de 46,k%4%aga de desempleo para hombres fue de
9,1% y para las mujeres de 13,2%, para lo cualmg®rtante destacar que la poblacion
econdémicamente activa, es mayor la proporcion debhes sin ningun titulo (56,1%) que las
mujeres (45,4%), obteniéndose que el 15,1% dedosbles tenian educacion superior (técnico o
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tecndlogo, universitario y postgrado) a diferende la poblacion femenina econémicamente
activa que los supera por 8,1 puntos porcentuakeslecir 23,3% de las mujeres cuentan con
educacioén superior.

En materia ambiental, Colombia cuenta con una anmglrmativa legal en la que de acuerdo a la
Constitucion Politica de 1991, se considera noromstitucional el manejo y conservacion de los
recursos naturales y el medio ambiente, a travégsrideipios fundamentales, como lo son el
Derecho a un ambiente sano, el medio ambiente cpatémonio comun y el desarrollo
sostenible, para las cuales se han desarrolladoativas legales que reglamentan el uso del
suelo ya sea en propiedades privadas o comunes.

Es importante considerar normas tales como la L2yd@ 1973, en la cual se definen los

“principios fundamentales sobre prevencion y cdntte la contaminacion del aire, agua y

suelo”; asi como el Decreto 1753 de 1994 y el DecZl50 de 1995 y sus normas

reglamentarias, en los cuales se define y reglarianticencia Ambiental para las empresas.
Otras de las normatividades que pueden interesdas ampresas son las relacionadas con el
manejo de residuos solidos, normatividad sobre@lrso suelo, normatividad sobre mareas y
costas que incluyen dentro de la mas importantBsdeeccion y prevencion de la contaminacion
del medio marino, reglamentacion del manejo, trarisp descargue y almacenamiento de
productos quimicos en puertos, la resolucién 93019@6 que reglamenta la recepcién de
desechos generados por los buques en los pueetosindles, muelles y embarcaderos y
Seguridad Industrial.

4.1.4 Factores Tecnoldgicos

Colombia cuenta con el Ministerio de Tecnologialadnformacion y las Comunicaciones

(MINTIC), el cual se encarga de disefiar, adoptgrgmover politicas, planes, programas y
proyectos del sector de las TIC. Dentro de susidmes se encuentra el incrementar y facilitar el
acceso a las tecnologias de informacion a todokdbgantes del territorio nacional, por medio
del disefio, adopcion y promocion de politicas, ggaiprogramas y proyecto en éste sector.

Para el cumplimiento de todo lo anterior, el Galielfeva a cabo programas sociales tales como
Computadores para educar, Compartel el cual tien® ®bjetivo permitir que las comunidades
apartadas y familias de estratos bajos del paisigouébeneficiarse con el uso de las
telecomunicaciones y el internet, asi como el @ogr sociaMipyme Digita] con el cual se
busca de acuerdo al MINTIC “superar el rezago geeeh las mipymes en el uso de TIC,
promoviendo la implantacion de soluciones tecnckgique soporten sus procesos operativos,
integrando Hardware, Software, Conectividad a frgey Capacitacion y de ésta manera Mejorar
la productividad y competitividad de las mipymegoaabianas a través del uso y apropiacion de
TIC.”

El gobierno, apoyado por el MINTIC se encuentrasad®llando la convocatoria para subastar
la tecnologia 4G, con lo cual se busca segun @eatel Presidente Juan Manuel Santos “...
lograr que todos los colombianos -pero sobre tapeelios con recursos mas limitados- accedan
a las bondades que tiene el uso efectivo del letel® banda ancha”.
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4.1.5 Factores Globales

En el escenario mundial se han visto varios heahes han afectado la economia global,
partiendo de la crisis economica vivida tanto paises de la zona euro, tales como Grecia, Italia,
Espafia entre otros, asi como la crisis econémmcdaseéados Unidos. Esta crisis ha afectado a
todo el mundo en especial a los socios de esteepgues ha traido una desaceleracion a nivel
mundial de la economia, al estar todas unidas asmeolo sistema, afectando no solo a los
paises de la comunidad europea, sino también paises emergentes. Ya que a pesar de haber
pasado afios, luego de la crisis del 2007-2008, saeimen los estragos, aunque durante los
siguientes afios (2010-2011) se haya podido obsarvéeve repunte en la economia, ahora se
han vuelto a manifestar los problemas de deudarawdepor lo que pese a estar andando la
economia en algunos paises, se sigue temiendo auava recesion mundial, factor que ha
hecho como se nombro antes, que la economia sigarsia pero con movimientos leves.

Asi mismo, otros de los problemas que han afectadseguirdan afectando el desempefio

economico en el mundo son la crisis bancaria, Eaadderacion econdmica en China y las

elecciones en algunas paises del mundo, tales enrenezuela, que si bien no es una potencia
mundial, es un pais sobre el que recae buenagmlteatencion mundial y que es de importancia
para los paises latinoamericanos tanto a nivetigmlicomo a nivel comercial, puesto que del

presidente que salga electo dependeran cambioseepagés que de cierta manera terminaran
influyendo ya sea positiva 0 negativamente en &sg3 vecinos.

Todos estos acontecimientos politicos, tales cohmomflicto nuclear Coreano influyen en la
economia internacional, de manera que toca espexite a paises como Estados Unidos y
China, quienes a pesar de tener posiciones palitifarentes deben mantenerse al margen de
éste conflicto, para que no influencie econémicamem ninguno de estos paises ni mucho
menos en el resto del mundo, con quienes tienesr@msl comerciales.

4.1.6 Conclusiéon general

De acuerdo a lo anterior se puede observar quar®aoes un buen escenario comercial para los
inversores, puesto que las politicas del paisdwesrécen, sin embargo, es importante seguir de
cerca tanto los conflictos politicos presentes lemuwndo, como el crecimiento, aceleracion o
desaceleracion y recuperacion de todos los paiseson socios comerciales y que influyen
directa o indirectamente en la economia colombiana.

En el escenario interno es importante tener entaugue se existen ventajas y desventajas con
los acuerdos comerciales formalizados con otraepapuesto que si bien se esté favoreciendo la
importaciéon haciendo que las empresas importadtaagan menores costos, las empresas

nacionales junto con las empresas extranjeras éamohgue la competencia sea mas fuerte, tal

como lo han venido manifestando algunas empresamb@mnas que ya se han visto afectadas,

por los acuerdos de libre comercio vigentes., @siccla industria agropecuaria.

Es importante resaltar, que pese a los indicesed@tento econdmico negativos en la industria
manufacturera, esta tendencia no se observa daangeeralizada en todas los rubros, es decir,
si en rubros como la fabricacion de muebles la deoi@ es negativa, en rubros como la
fabricacién de maquinaria y equipo, bebidas, pramutacteos, productos de café entre otros la
tendencia es positiva en cuanto a su crecimieatoydl es un aspecto importante y que influye
de manera positiva en el desarrollo del emprenditmjepuesto que mientras la Industria
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continle creciendo, ya sea en ciertos rubros y aleera leve, siempre existe mercado potencial
gue atender, puesto que el mantenimiento de matpuyaquipo industrial no se presenta en un
solo tipo de rubro, sino en cada uno de los ruteds industria manufacturera.

4.2  Analisis del Entorno Industrial Colombiano

4.2.1 Andlisis y Evolucién de la Industria de mantenimieto mecanico Industrial

Previo a identificar el poder que tienen los actae la industria del mantenimiento mecanico
industrial y saber cual es su atractivo, es impbetaonocer los antecedentes el mantenimiento
en Colombia, para lo cual se tendra en cuentasaldio: Estado del Arte Mantenimiento en
Colombia -2008 realizado por la Comisidbn Nacional de Mantenirtoer& Mecénica,
pertenecientes a la Asociacion Colombiana de Iregesi(ACIEM), quienes caracterizaron por
medio de este estudio, la manera en que las erspcekambianas llevan a cabo la gestion de
mantenimiento.

Los resultados méas importantes de este estudielarevque la gestion del mantenimiento esta
avanzando hacia los niveles jerarquicos directivasi mismo, se presenta una mayor
participacion del area de produccion en las labdeesiantenimiento. En cuanto a los costos, las
empresas estan prefiriendo llevar a cabo la catidat de servicios de mantenimiento con
acuerdos por precio global fijo que les signifiqueverdadero ahorro en costos, donde a lo largo
de varios afos ha venido aumentando la tendena& e Outsourcing de servicios de
mantenimiento, puesto que las actividades de miamtamo no ayuda a las empresas en su
creacion de valor, ya que éstas no permiten corazentos sus esfuerzos en su “Core Business”,
habiendo ademas una importante oferta de emprgsadgesionales especialistas que ofrecen en
el mercado servicios confiables.

Actualmente, esta tendencia es mantenida no sdnmbia sino a nivel global y teniendo en

cuenta que en el pais existe la presencia de maciltinales que se ven influenciadas por la
tendencia global del Outsourcing no sélo en logasti gestion del talento humano, sino en otros
aspectos, tales como la gestion del mantenimidmtoyal constituye una oportunidad para las
empresas dedicadas a la prestacion de este tgErdeio.

Lo anterior se apoya en trabajos de investigaci@m yopiniones de expertos encontradas por
medio de la basqueda en fuentes de internet (b&ogiafia), quienes afirman que el crecimiento
de esta tendencia se debe a la importancia queorhadb para las empresas el realizar
Unicamente las actividades que les agreguen val@n ylas que sean lo suficientemente
competentes para llevarlas a cabo de manera exitosan respecto a los trabajos de
investigacion, son trabajos de grado en Colombitnnde sus hallazgos han confirmado la
importancia que la tercerizacion ha ido tomandwlargo de los afios.

En cuanto a la madurez de la Industria del Mantemita industrial, teniendo en cuenta que
siempre han existido empresas especializadas @Iy gllie su relevancia para las compafias ha
crecido a comparacion de afios atrds, ahora haadograptar la atencion de muchas mas
empresas, haciendo que la tercerizacion del maniemio en Colombia empiece a tomar un
papel importante tanto para las compafilas manuéresl como para el sector de salud y
hoteleria, aunque en una menor medida. Esto debidda necesidad de las mismas de
concentrarse en sus actividades principales y perepe terceros, se encarguen de las
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actividades que si bien son importantes para ldym@on, no son las actividades claves que
generan valor y por ende se busque que sean dEdizer personas expertas y a la vez que
signifiquen un verdadero ahorro en costos.

Es por lo anterior, que dada la evolucion que haltela industria, se pueda afirmar que ésta a
pesar de tener una participacion de mercado dodisi@e pocas empresas grandes y reconocidas
y el resto de los participantes sean pequefas enpresas, el control y la participacion en el
mercado no sea aun dominada por una Unica empessto que al existir una gran cantidad de
empresas y de diversos rubros, cada una de és@esa® se enfoque a un sector o rubro
determinado, lo cual deja a muchas de estas imasstiesatendidas o con una atencion
superficial.

4.2.1.1Poder de negociaciéon de los proveedores

En cuanto al poder de negociacién de los provesdere la Industria del mantenimiento
mecanico, se debe tener en cuenta que para lagoéestdel servicio, se requiere de equipos
especializados con los que se lleve a cabo elsidk vibraciones, la alineacion, la termografia,
el balanceo dinamico, entre otros servicios, pasalales se cuenta con una variedad moderada,
mas no limitante de empresas proveedoras que veestentipo de equipos y software de
monitoreo y mantenimiento.

Sin embargo, las mas fuertes y reconocidas son EKErson quien adquirié a CSl y GE la cual
compréo a la empresa Bently Nevada. De acuerdo ankerior, se afirma que al ser
multinacionales, estas cuentan con distribuidoresemesentantes a nivel mundial y son
reconocidas como empresas dominantes en la iralystiveedora. Asi mismo, se resalta que
estas empresas no cuentan con productos sustifotgsie podria de cierta manera aumentar su
poder de negociacion.

Es importante destacar que, asi como existen eagpmsveedoras fuera del pais, también se
encuentran dentro de Colombia, donde la Unica esapgele esta integrada hacia adelante y
presta el servicio de mantenimiento, es el gruppresarial SKF, sin embargo se aclara que estos
servicios son prestados por medio de sus distbes] quienes estan catalogados como
autorizados por la empresa para llevar a cabo elenaniento.

En cuanto a los demas proveedores ubicados en®8gdgatindinamarca, a pesar de ser empresas
multinacionales que facilmente podrian integrameéhadelante, dada la variedad de diferentes
negocios con los que cuentan, no es de su intefésagse en llevar a cabo el mantenimiento
industrial en las compafiias, un ejemplo de éstas/epdores es Emerson, que como
multinacional vende estos equipos de mantenimigloioalmente, sin embargo, en Colombia su
interés se encuentra en la Fabricacion de elemgnt@guinas rotativas (motores, ventiladores),
equipos de control, entre otros. Asi mismo, otrdadeempresas que a pesar de su importancia y
reconocimiento a nivel mundial no se integran efwed de mantenimiento industrial, puesto que
en Colombia su unidad de negocio se enfoca enr@flechésticos, equipo de telefonia celular,
entre otros, es General Electric.

Dado lo anterior, se concluye que el poder de niegi@n de los proveedores es bajo, ya que
pesar de que una de las empresas reconocidas arnngktstria proveedora, participa también

en la Industria de mantenimiento, también existeasgroveedores tanto locales, como en otros
paises como Estados Unidos, Espafia, entre otroslosocuales se puede realizar la compra de
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dichos equipos, y teniendo en cuenta que estadmverninicamente se realiza una vez, las
empresas proveedoras perderian poder.

4.2.1.2Rivalidad entre competidores

De acuerdo a la investigacion realizada en camp@uslo obtener el nimero de competidores
que participan en la industria del mantenimient@s nespecificamente, que segun datos
proporcionados por la Camara de Comercio de Bo@@B) es de 76 empresas, cantidad que
para el mercado potencial se pueden hacer insugsgpuesto que Bogota y sus alrededores, es
decir, zonas industriales aledafnas a la ciudadtan@on aproximadamente 49.860 empresas que
se encuentran clasificadas dentro de las indusdgalloteleria, Servicios de Salud (Clinicas y
hospitales) y las Industrias Manufactureras. (HElliais detallado de competidores y potenciales
clientes se encontrara desarrollado mas adelante).

En cuanto a la diversidad de los competidores saegtran empresas que diversifican en su
portafolio de servicios y productos, puesto quertapde prestar servicios de mantenimiento,
también se dedican a la comercializacion de produdbien sea complementarios al
mantenimiento o equipos diversos, dentro de lokesuestan las maquinas rotativas.

Dado que los equipos que se utilizan para la piéstade servicios de diagnodstico y
mantenimiento de las maquinas, son especializadss gosto de adquisicion no es menor,
(especificado en el capitulo de proveedores), daskas de salida son medias, ya que si bien son
especializados los equipos, éstos pueden ser \@ndilh competencia.

De acuerdo a lo anteriorse puede decir que la lrked entre los competidores es media o
moderada, puesto que si bien existe una compet@ciaenor, dado el tamafio de mercado a
atender, las empresas competidoras deben enfoerssis clientes e ir captando los nuevos
clientes empresariales que de acuerdo a estadsstieda CCB ha ido aumentando cada afio, asi
como también las barreras de salida son mediagcderdo a lo mencionado anteriormente.

4.2.1.3Amenaza de sustitutos

En cuanto a los sustitutos, es importante tenesuenta que el mantenimiento de maquinas y

equipos puede ser también realizado internamenl@seampresas, sin embargo de acuerdo a las
tendencias de Outsourcing o0 tercerizacion, laspedilas estan prefiriendo que expertos o

empresas especializadas en ofrecer el servicio ategemmiento de maquinaria y equipos, se

encarguen de la gestion del mantenimiento.

Cabe aclarar que lo anterior es sustentado poronuiedia opinion de expertos a nivel global, asi
como por medio del estudio de tesis de grado egdizn Colombia tituladioa tercerizacion del
Mantenimiento de Equipos de Manufactura: Una prapad/letodoldgicaen la cual se concluye

la decisién de contratar el mantenimiento de laguimé&s y equipos externo compete cuando la
empresa no tiene las competencias necesariasi@aand cabo el mantenimiento, ni tampoco es
estratégico para la organizacién, ya que el encsegde esto les resta esfuerzos que deben ser
concentrados Unicamente en las actividades qugrégan valor a la compafia y que a la vez
estan dentro de su “Core Businness”.

De acuerdo al analisis efectuado en cuanto a lareama de los sustitutos, se puede afirmar que

si bien existen en la forma de mantenimiento hgxhanternos, la tendencia que se ha venido

presentando de una manera mas fuerte, es la exXteson del servicio de mantenimiento, dada
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la importancia de centrarse Unicamente en las &ldides centrales de la compafiia que le
generan valor y restan los esfuerzos innecesanoaatividades como el mantenimiento que si
bien es importante, no les permite explotar susaceades al maximo en lo que mas les agrega
valor, lo cual hace que la amenaza de productoststss sea baja.

4.2.1.4Amenaza de nuevos entrantes

En este sentido es importante considerar que legasuicompetidores deben superar la manera en
gue las empresas que ya estan en la industriapress servicios, puesto que no sélo es elaborar
planes de mantenimiento adecuados para cada cl&nte hacer el seguimiento pertinente y
estar al tanto de sus necesidades en manteningeateayan surgiendo.

En cuanto a los requerimientos de capital, se dehsiderar que la adquisicion de los equipos
para llevar a cabo la realizacion del mantenimietitmen costos considerables los cuales varian
de acuerdo a la marca y a las especificacionespgidndose equipos nuevos que van desde los
US4.000 hasta los US10.000, motivo por el cual e Hdificil que nuevos entrantes quieran
entrar al mercado con equipos de alta tecnologisggrabargo, también existe la posibilidad de
conseguir equipos de segunda para las empresaal guieiar no cuenten con los medios de
financiacion requeridos para la compra de los mssemestado de no uso.

En cuanto a los costos de cambio, estos puedealtesr habiendo realizado ya la inversion
inicial, por lo cual es importante que al realizarcompra de los equipos se elija bien el
proveedor, ya que no solamente se compran los @gwpo también el software con el cual se
lleva a cabo la parte tedrica, es decir, con ladesuse obtiene la informacion acerca de las
maquinas y equipos para realizar los informesédmael trabajo realizado.

De acuerdo a lo anterior se evidencia que la baarde entrada es media alta, puesto que si bien
hay posibilidad de entrar al mercado al no estaabmente cubierto y ser creciente, la inversion
inicial en equipos es fuerte, pero algunos de epasden ser conseguidos de segunda, que
funcionan bien como los nuevos, si se saben elegir,la diferencia que muchos no tienen los
software mas actualizados, por lo cual al tomar naéielante una decision de cambio si la
empresa no cuenta con buen presupuesto, estos estm altos.

4.2.1.5Poder de negociaciéon de los compradores

El mercado de la industria de servicios de mantiemitn, cuenta con varias empresas que pueden
ofrecer estos servicios, habiendo empresas conayonmportafolio de servicios que otras, lo que
hace que los clientes puedan elegir entre variogepdores de servicio, haciendo su costo de
cambio no muy relevante por la calidad de la ofexiatente. Es importante tener en cuenta, que
en mantenimiento, los compradores del servicioduso solo calidad sino precio, por lo cual es
relevante que una empresa en este rubro tengargtesrdiferenciadores que permitan retener al
cliente, puesto que no es muy dificil atraer céensi estos no tienen un contrato definido con
alguna empresa y esta les da la cobertura queitaecdss por esto que, si se ofrecen planes o
paquetes de mantenimiento que cubran la frecueetimismo dentro de una compaiiia se hace
menos fuerte el poder de negociacion de los coropgad
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Teniendo en cuenta el analisis de los compradaegpuede decir que el poder de ellos aumenta
o disminuye de acuerdo al tipo de servicio demandaa atractivo de los paquetes de
mantenimiento ofrecido, de acuerdo a coberturagdencia, horarios, flexibilidad y precio entre
otras variables, por lo cual se concluye que elgrode negociacion de los compradores es
medio.

4.2.1.6Atractivo de la Industria del Mantenimiento Indugtl

Para conocer el atractivo de la Industria de mamiento en Bogota y sus alrededores, se revisa
el resultado del analisis de las cinco fuerzasateP

- Poder de negociacion de los Proveeddag

- Rivalidad entre competidoregtoderada

- Amenaza de productos sustitutBsja

- Amenaza de nuevos entrantetedia a alta

- Poder de negociacion de los compraddvieedia

Teniendo en cuenta el analisis anterior, se corofjye dadas las condiciones presentadas en la
Industria de Outsourcing de Mantenimiento Induktéata se hace atractiva, ya que planteando
una estrategia corporativa que pueda competira®erpresas rivales, se puede generar un alto
potencial de ganancias.

Ademas, considerando que el escenario econdmiceemexlo en el pais, centrandose

especificamente en la industria de maquinaria yipegqu(rubro general donde se encuentra
ubicada la empresa a emprender) y las Industriasetaria y de bebidas, segmento de mercado
al cual se pretende atender, se encuentran caes$neconomicos de crecimiento positivo como

ya se ha hablado con anticipacion, lo que perngteert las condiciones apropiadas para
desarrollarse como proveedor de servicios y decgmias en mantenimiento industrial para las

empresas que hacen parte de estos rubros.

4.2.2 Analisis y Evolucion de la Industria de productos Yy soluciones industriales
complementarios al mantenimiento

Para realizar el respectivo analisis de ésta induss importante establecer cuales son los
productos y soluciones industriales complementagbsmantenimiento industrial que se
comercializardn en ésta unidad de negocio de laremap Estos contemplaBervicio de
mecanizado e instalacion de acoples, Comercialimade Shims de alineacidoentre otros
productos complementarios al mantenimiento quensdfinidos mas adelante.

La Industria cuenta con un namero aproximado derbpresas de diferentes tamafos, donde
muchas se dedican a la comercializacion de algdeo$os productos complementarios al
mantenimiento, asi como otras ademas a realizaaelenimiento de las maquinas industriales.

El comportamiento de éste mercado estd muy ligado aspecto muy importante, como es el
mantenimiento que se realiza en las empresas. Bael@en Colombia, el mantenimiento viene
cobrando importancia en niveles mas altos de lagpadias, para la alta gerencia es importante
contar con productos y soluciones que le permitaeanpresa gestionar de manera eficiente y al
menor costos sus activos, por lo cual productoslycenes como los acoples, elementos de
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transmision de potencia, los shims de alineaciotreemtros, son relevantes para el
funcionamiento adecuado y eficiente de las maquiysague el buen funcionamiento de estos les
garantiza una menor cantidad de paradas en la quideu

A medida que han surgido nuevos métodos y practieasnantenimiento, también han ido
surgiendo soluciones como los shims de alineaai@pgrmiten alinear los equipos rotativos, asi
como los soportes que son importantes para elalatgrla vibracion en las maquinas, asi como
otros dispositivos 0 elementos relevantes que pennmantener en constante funcionamiento a
las maquinas evitando paradas no programadas qaetem negativamente en la productividad
de las plantas.

4.2.2.1Poder de negociacion de los proveedores

En cuanto a los proveedores, nuevamente se enaugRk, como uno de los proveedores no
s6lo de los equipos de mantenimiento predictiva sambién como uno de los mayores en
productos tales como Shims de alineacion, prodw#dsansmision de potencia y de los acoples,
quienes buscan aumentar sus ventas, por mediosddisttibuidores. Sin embargo, este tipo de
productos industriales pueden ser encontrados @nesas reconocidas de otros paises, quienes
pueden proveer a la empresa de los activos nesggaara el desarrollo de sus actividades,
mediante alianzas para servir de distribuidores.

Dado que a los proveedores no les interesa, imgEgtecia adelante entrando a comercializar
este tipo de elementos complementarios al mantentmicon los clientes empresariales finales,
sino generar ventas por medio de los distribuidanepoder de negociacidn no se incrementa, ya
gue entre mas distribuidores tengan, es mejor lpaeanpresa, pues la competencia directa la
dejan para las empresas que se relacionan codlieste final.

Teniendo en cuenta los aspectos caracteristicola diedustria proveedora se concluye que el
poder de negociacion de los proveedores es medes pi bien SKF es una empresa proveedora
reconocida, no es la Unica por medio de la cualdagpresas pueden proveerse de los activos
necesarios para la realizacion de las actividadekraegocio.

4.2.2.2Rivalidad entre los competidores

Existe un niumero aproximado de 55 empresas emlletna, sin embargo debe mencionarse que
no todas las empresas existentes en el mercadervesasi el mismo tipo de soluciones y

productos complementarios al mantenimiento, pero aertas diferencias en productos. Dado
gue la cantidad de empresas para atender un meeradatenso como lo es el de Cundinamarca,
donde se encuentra Bogotd y las zonas de intexesjdmas empresas no llevan a cabo un
proceso de vigilancia, puesto que concentran dugregss en captar nuevos clientes, los cuales
crecen cada afio, dado que las estadisticas indjganla industria manufacturera y demas

(Hoteles y Clinicas) estan creciendo anualmenticamdo una oportunidad para las empresas
del rubro para captarlas.

En cuanto a los productos o soluciones ofrecidas, tedos cuentan con las mismas
caracteristicas, sin embargo el factor diferencgiatio estas, ademas de su variedad, es en el
servicio que cada compariia pueda entregar a sugediindustriales.
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Dado lo anterior, se concluye que la rivalidad @eihdustria es moderada, ya que si bien no
existe la vigilancia entre empresas, que hagan lgueompetencia entre ellas sea fuerte, los
productos y soluciones industriales deben tenezamponente diferenciador en servicio.

4.2.2.3Amenaza de productos sustitutos

En cuanto a los productos sustitutos, la indusini@uenta con productos sustitutos, a no ser de
gue los clientes industriales decidan integrarsgahatras, seria la Unica manera en que se
generarian sustitutos, pero dado que a las empnedas interesa enfocarse en la produccion de
sus propios insumos por sus diferentes actividadesdmicas a las cuales se dedican, que se
encuentran lejos de tener los recursos, capacigdit®po para ello; no se considera que en ésta
industria se encuentren sustitutos, motivo peueal la amenaza de productos sustitutos es nula.

4.2.2.4Amenaza de nuevos entrantes

El conocimiento previo de los clientes y sus nelze@s de acuerdo a las caracteristicas
especificas del mismo, permiten generar diferei@iaen sus productos, pues las empresas
existentes, no sélo ofreceran un producto indusitia le permita a un cliente que una o varias
de sus maquinas funcionen correctamente, sino €p@eeoan un servicio completo que le
generara valor al cliente no sélo por la comprdideo producto, sino por la calidad del servicio
de venta, entrega y postventa ofrecido, por lo,daalempresas existentes que tienen clientes y
los han fidelizado generan una barrera de entr#tda ya que tienen conocimiento de las
preferencias por lo cual tienen una ventaja s@seinpresas entrantes.

En cuanto a los requerimientos de capital, las esgs entrantes, requieren no solo de los

productos que van a comercializar, si no de unadgedonde puedan almacenar los activos, y el

centro de mecanizado adecuar estos activos dedacadas especificaciones de los clientes, por

lo cual se requiere de una inversion importanta pader establecer el centro de mecanizado, asi
como el espacio adecuado para la gestion del ianent

Se concluye que el poder de los nuevos entrantaltoeya que deben considerar una inversion
alta para la adquisicion de los activos fijos y gentes que le permitiran llevar a cabo sus
operaciones comerciales, asi como adquirir la dif@miacion de sus soluciones con respecto de
la competencia, quienes ya cuentan con la ventajeotiocer las necesidades de sus clientes.

4.2.2.5Poder de negociaciéon de los compradores

La industria cuenta empresas competidoras, quepueden tener algunos de los productos que
otras empresas no tienen, por lo cual se requienendouen portafolio de servicio, que pueda
ofrecer varias soluciones y personalizarlas derdoual cliente industrial, de manera que no
existan otros proveedores a quien el comprador gueddgir y de ésta manera conseguir
disminuir el poder de negociacion de los compraglore

Asi mismo, se destaca que los compradores pietdpader de negociacion ya que la compra del

producto no se hace por lo general en grandesdeales, como para entrar en negociaciones en
las que el comprador pueda tener mas poder queatgror. Respecto de la integracion, como

se hablaba anteriormente, a los compradores nimtlr®sa integrarse hacia atras, porque esas
actividades no pertenecen a su Core Businness,amaenos cuando el cliente se dedica a la

produccién de alimentos, de papel, entre otragscos
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Cuando una empresa ofrece al cliente industrialamhacion integral, se genera un valor para
este, motivo por el cual, hace que el compradosew® sensible en costos, si ésta solucion o
producto le significara al largo plazo, ahorrogiempo y dinero significativos en su produccion.

En cuanto al poder que tienen los compradores enegtado, se concluye que su poder es bajo,
ya que los compradores no son sensibles a preci@)do se trata de un producto o soluciéon

diferenciada, ni tampoco, cuando estos no efectf@mpras grandes, con las que puedan

aumentar su poder de negociacion.

4.2.2.6Atractivo de la Industria de productos y solucionieslustriales complementarias al
Mantenimiento Industrial

El atractivo de la Industria de productos y solne® complementarias al mantenimiento
industrial en Bogoté y sus alrededores, de acuartesultado del andlisis de las cinco fuerzas de
Porter, que son:

- Poder de negociacion de los Proveeddvisdio
- Rivalidad entre competidoregtoderada

- Amenaza de productos sustituthisr existe

- Amenaza de nuevos entrant@ia

- Poder de negociacion de los compraddéesa

De acuerdo a lo anterior, se concluye que dadasoladiciones competitivas presentadas en la
Industria de comercializacion de productos y solues complementarias al mantenimiento
mecanico de tipo industrial, ésta se hace at@&cyia que se puede generar un alto potencial de
ganancias, al plantear adecuadamente una estraiggiaupere a la competencia y genere una
ventaja competitiva, la cual puede ser por medialid@zas estratégicas con empresas lideres en
produccién y comercializacion de este tipo de pcbaki

4.2.3 Analisis de Competidores

En el presente analisis, se comparard la empresanstituir, con el grupo estratégico de
competidores, para ambas unidades de negocio.

La Industria de mantenimiento en conjunto con Bustria de comercializacion de soluciones
complementarias al mantenimiento cuentan con 1@2etidores, sin embargo, cabe resaltar,
gue la mayoria de estas empresas son Pymes gresdb tres grandes empresas, el andlisis de
competidores se enfocara en los aspectos masmedevdel Marketing Mix.

Es importante resaltar que para la eleccion depayrestratégico, se tomo como referente el
portafolio de productos y servicios que cada unastas tiene y el marketing mix, que se
asemejan a lo que la Start Up quiere realizarcasio por algunas de las empresas que estas
atienden. Es por ésta razon que se encuentran gaspte diferentes tamafios.

Asi mismo, debe mencionarse que el anadlisis de etidgres se hace en conjunto para ambas

unidades de negocio, puesto que hay empresas queabtue la Start Up, cuentan con unidades
de negocio, iguales o similares.
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En el Anexo 5., se muestra la tabla resumen de los aspectosipaies del Marketing Mix de
cada una de las empresas que hacen parte del gstiategico, y la descripcion detallada del
portafolio de productos y servicios que cada unesties empresas ofrece.

Empresa: Siemens Manufacturing S.A.

Multinacional, lider en aplicaciones de ingeniexiéctrica y electronica, pionera en eficiencia
energética, productividad industrial y solucionggligentes para la infraestructura. La empresa
se caracteriza por tener 4 sectores de negocisapyeéEnergia, Cuidado de la sallmjustria e
Infraestructura y ciudad. Dentro de sus servicida @&dustria, estos se dividen por tipo de
manufactura, dentro de las cuales esta la Minét&tales, Agua, Pulpa de papel, Marina,
Soluciones Cross IndustryMantenimiento Industrial, Tecnologias de accionamiento
Cemento y proyectos de infraestructura.

Empresa: Semapi Colombia Ltda

“Compafia dedicada al servicio de mantenimientdlipti#o usando las tecnologias de analisis
de vibracion, termografia y analisis de lubricanfetemas realizamos los siguientes correctivos:
balanceo estético y dinamico, alineacion laserjde g poleas, andlisis de corriente en motor
eléctrico y mediciones de flujo de presién en thsidjaseosos.”

Empresa: Tornado de Colombia S A S

Empresa colombiana con una trayectoria de 42 aftopde a la industria nacional y de
Latinoamérica con proyectos de ventilacion indaktson pioneros en la fabricacion y montaje
de ventiladores industriales, sistemas de venbitacsistemas de transporte neumatico de
materiales, e insonorizacion de equipos que cungmeana legislacion ambiental que regula los
diferentes sectores econdmicos del pais. Se caractgor entregar soluciones integrales que
satisfacen las necesidades de sus clientes, bdodsneficios econdmicos y sociales a las partes
gue intervienen en el proceso productivo.

Empresa IEC Ingenieria en Mantenimiento Ltda.

Empresa ubicada en Bogota, se dedica a la prestdeioservicio mantenimiento predictivo,
contemplan servicios de Analisis de vibracionesdarzzeo, termografia entre otras, ademéas de
comercializar productos complementarios al mantemto.

Empresa Emerson Electric de Colombia Ltda.

Multinacional, catalogada en Colombia como unaagenhayores empresas, participa en varias
industrias, por medio de sus diferentes unidade®edecio, tales como la industria aeroespacial,
cemento, agricultura, bebida, grias y montacargiégcultura, marina, metales, mineria y
metales, petroleo y gas, maquinaria para empaqimmadquinaria, y la unidad de negocio de
automatizacion industrial, y la unidad de transémsie potencia.

A continuacibn se presenta la tabla comparativa dgtupo estratégico:
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ESTRATEGIA

Configuracion
. Online del producto
o Mailing luego | —,. K
SIEMENS trzrr?sdr?\i(;t%snddee Programas de DSI'?:}Z'S% CANAL de inscripcion glr'ﬁgeloguaegf Felgg';
MANUFACTURIN N 0€1 Mantenimient | P DIRECTO: | por pagina ~OpIesS y
potencia: - de . establecidos o
G S.A. 0 Y servicios s Entrega en| web, Feriadel . ~2
~ Acoples, : Cotizacion A disefarlo de acuerdo
59 afios de o In-Situ, L Ubicacion | Empaque y o
o Pifiones, . en pagina : : a sus requerimientas
experiencia ; Monitoreo , del cliente revistas L
engranajes web o afines - .y experienciay
especializadas L
conocimiento en el
mercado
Tienen 18 afios en gl
Vende Programas de mercado y muestran
productos Mar?tenimient Definicion Mailing luego informacién de PAgina web
SEMAPI industriales o Preventivo or medio CANAL de inscripcion| casos reales y los ?esema
COLOMBIA (ventiladores, Correctivo | P de DIRECTO: | por pagina resultados post Fr)oblemas
LTDA compresores y ST T, Entrega en| web, Feria del trabajo guardando b
~ : Predictivoy | Cotizacion A o para ver con
18 afios de equipos de - L Ubicacion | Empaquey | privacidad de sus .
S e servicios In- en pagina : . : claridad los
experiencia andlisis) que Situ v en web o afines del cliente revistas clientes Servicios
importa y Bar¥co 3 especializadas (Demostrando
fabrica experiencia y
conocimiento)
o Mailing luego Son parte de la
Vende Definicion . S
TORNADO DE productos . por medio CANAL ) de Inscripcion , cadt—;-na de
, . Servicios DIRECTO: por pagina distribuidores de
COLOMBIA SAS industriales mantenimient de Entrega en| web, Feria del SKF, ademas
42 afios de (ventiladores) 0 In-Situ Cotizacion Ubice?cién Erﬁ aque cuenta’n con basta
experiencia gue importa y en pagina . paque'y T
. , del cliente revistas experiencia en el
fabrica web o afines . I ~
especializadas mercado, de 42 afos
IEC Shims Servicios Definicion CANAL Mailing luego Su péagina web
INGENIERIAEN Alineacion mantenimient | por medio | DIRECTO: | de inscripcion muestra la
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MANTENIMIENT 0 In-Situy de Entrega en| por pagina experiencia y
O LTDA Monitoreo Cotizacién | Ubicacion | web, Feria del conocimiento sobre
10 afios de continuo en pagina | del cliente | Empaquey sus actividades
experiencia web o afines revistas comerciales,
especializadas apoyado por los 1C
anos en el mercado
Pagina con Busqueda de
EMERSON Definicion Ma!llng I_ue_g'o informacion técnica mformaqo_n
ELECTRIC DE Acoplesy . por medio CANAL de INSCPCION| -~ yotallada sobre sus M2.° facil,
Otro tipo de DIRECTO: | por pagina dada el gran
COLOMBIA elementos de . de . productos, ~
o mantenimiento L Entrega en| web, Feria del . tamafio de I
LTDA transmision de P Cotizacion L2 conocimiento de
18 afios de potencia (Eléctrico) en pagina Ublca_luon Empf”‘q“e Y| marca a nivel globalem!Olresa y'sus
o , del cliente revistas ~ diferentes
experiencia web o afines e . con 18 afios en el .
especializadas unidades de
mercado .
negocio
Elementos de - .
START UP: transmision de SerV|c!os_ de Definicion Ma!llng I_ue_g'o - No_hqy
: mantenimientg : CANAL de inscripcion| Conocimiento de la conocimiento
(SOLUCIONES potencia . por medio ) ,. )
In Situ, DIRECTO: | por pagina Industria, de marca, por
INTEGRALES EN (Acoples, de 4 .,
- : Programas T, Entrega en| web, Feria dell  Planeacion de lo cual no
INGENIERIA Shims, - Cotizacion A . :
" mantenimientg . Ubicacion | Empaque y | marketing basada en tiene
MECANICA S.A.S. Cadenas, . en pagina . . . .
y Monitoreo , del cliente revistas Benchmarking experiencia
— SOIMEC S.A.S))| rotores)ya Conti web o afines ializadas I q
fines ontinuo especializadas en el mercado

Tabla 1. Comparacion Marketing Mix competidores - Fuente: Elaboracién Propia

De acuerdo a la anterior tabla comparativa se paeidienciar que todos los competidores que se atrameen el grupo estratégico, son
empresas representativas en el mercado departdnden@undinamarca (Bogota y alrededores), y tievemtaja por sobre las demas
empresas, ya que son empresas conocidas que caentamas de un area de negocio, lo cual les haitwrser conocidas dentro de la
Industria manufacturera local, esto gracias a Ei@e que han tenido en sus paginas web y en i daual del empaque en las cuales
participan, ademas de la fortaleza y variedad defesta.
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En cuanto a las variables de decision que tiereaienta el tomador de decision de cada empresa,
se basan en kexperiencia de la empresa en el mercadta marca de los equipogjue utilizan
para llevar a cabo sus diagnoésticos, donde ésta shebde empresas reconocidas o equipos que
se encuentren calibrados y por ultimo poscios

En cuanto a estos aspectos, la empresotieiones en Ingenieria Mecanigguede competir a

la par con las empresas que se encuentran enpal gstratégico con equipos de diagndstico de
empresas mundialmente reconocidas en éste tipecdelbgia, asi como en precios, ya que van
de acuerdo a las necesidades especificas y abépgervicio que requiera cada cliente de la
Industria alimenticia y de bebidas.

4.2.4. Andlisis de Clientes

Existen diferentes tipos de clientes a los quéridastrias de mantenimiento mecénico de tipo
industrial y de productos y soluciones complem@ataal mantenimiento industrial pueden
atender, y como se hablo antes, Bogota y los alozde que hacen parte del departamento de
Cundinamarca, tienen una gran cantidad de empreaasfactureras de diferentes rubros que
pueden ser atendidas, asi mismo, otro tipo de e@apre clientes empresariales a los cuales se
enfoca la industria son los hoteles y clinicas/hakgs, ya que por el tipo de instalaciones,
utilizan ventiladores industriales u otro tipo dgui@os que requieren de este tipo de
mantenimiento.

Sin embargo, teniendo en cuenta el tamafio de gstamdustrias (Manufacturera, Hotelera y
Entidades prestadoras de servicios de salud), nseeptra que la mas atractiva es la
Manufacturera, puesto que ofrece mayores posidéislale diversificar en servicio debido a los
diferentes requerimientos de cada uno de los rugquesla conforman y ademas los indices
econdmicos presentan un crecimiento positivo.

Es preciso detallar, que si bien la empresa sgedai sector manufacturero, no pretende abarcar
toda la gama de clientes industriales que la coemosino por el contrario centrarse en las
empresas que pertenecen a la industria alimentaria de bebidas. La razon de ésta eleccion se
debe, en primer lugar, a que es una industria gegepta indices positivos, por lo cual esta en
constante crecimiento en Colombia y sobretodo quenta con una cantidad considerable de
empresas en la ubicacion geogréfica en la que [mema pretende establecerse. En segundo
lugar, dado que en la industria alimentaria ed yit@ la produccion sea continua y con el menor
namero de paros en el proceso de fabricacion, se ingportante contar con un buen plan de
mantenimiento que garantice el cuidado de las magquy equipos y por ende su 6ptimo y
continuo funcionamiento, de manera tal que estggegas puedan cumplir con sus objetivos.

En cuanto a tamafio del mercado objetivo a atemtegota y Cundinamarca cuentan con 306
empresas del sector alimentario y bebidas, ladahtile cada una de ellas se encuentra mediante
tabla de datos y grafico enAshexo 6

Eleccion del segmento objetivo
En el mercado de servicios de mantenimiento deutddades productivas, existen diferentes

rubros de la Industria manufacturera a los cualesdar, algunos de estos son las industrias
papeleras, las empresas petroleras, las emprdsabaede alimentacion y bebidas, entre otras.
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El segmento de mercado elegido fue el deltakistrias Alimenticias y la Industria de
bebidas para la eleccion de este segmento objetivo sertuv en cuenta criterios, como el
geogréfico, en el que se limito el segmento Unicdenal departamento de Cundinamarca, puesto
gue en éste se encuentra la capital, considerada centro de mayor densidad poblacional y por
ende de oportunidades laborales, dada la cantidangresas aqui instaladas. Asi mismo, otra
de las variables que fueron importantes para etstr segmento fue el desempefio econdémico y
por ende los ingresos percibidos por las compaiitasje se observa segun datos econémicos
gue estas dos industrias elegidas cuentan coresde& crecimiento positivos en Cundinamarca y
en Bogota (ubicacion de interés), los cuales pusdenonsultados en el Anexo 2, Tabla 31.

Otras de las consideraciones que fueron tomadaslpa&leccién se basan en si el segmento es
accionable o no, a lo cual se responde afirmatindéenepuesto que la empresa tiene las
competencias para satisfacer sus necesidadesétaarpbas industrias son estables, puesto que
la estructura del segmento no cambia en el tienghéeeencia de su tamafio, el cual puede tener
pequefios aumentos, los cuales representan unaimidad de captacién de mas clientes, lo cual
permite que los esfuerzos en marketing sean restapbr Gltimo por ser identificable a que
segmento pertenece.

Caracteristicas de los clientes del mercado dérdustria alimenticia y de bebidas

Es importante destacar las caracteristicas ddides industriales, a los cuales la empresa va a
enfocarse, para confeccionar un portafolio de prtuduy servicios acordes a sus requerimientos
y necesidades, teniendo claro la manera en qus Bstan a cabo sus procesos de eleccion de
proveedores y compra de sus insumos, provisioseswcios.

- Las compras que cada cliente industrial realiza magores en tamafo, ya que estos
compran en grandes cantidades para minimizar e®gae adquisicion y no por unidad
tal como lo haria un consumidor final, y tienenpraoceso de decision de compra, mas
minucioso y formalizado.

- Las relaciones entre las empresas proveedorasodesipnes o0 servicios tienden a ser
largas y duraderas, asi como cercanas, ya quecalgatdo de tomar la decision de
compra, debe contactar y ser contactado por eltagenventas de SOIMEC, quien se
encargara personalmente de llevar la relacion tatiente y de estar al tanto de los
requerimientos de la empresa cliente que representa

- Los compradores de productos y servicios indussilévan a cabo su proceso de compra
por medio de la comparacion entre varios proveadqrara esto aparte de utilizar la
comunicacion directa con los agentes de venta gestar citas en las que se les invite a
la empresa a conocer y de ésta manera generaamcoafitambién lo hacen a través de las
paginas web, motivo por el cual se contara con pagina atractiva, clara y facil de
navegar, de manera que los clientes encuentrenlaadéormacion necesaria para tomar
la decision de compra del bien o servicio.

- La demanda de los bienes en los clientes indusdridepende por lo general de la
demanda sus productos, en el caso de la Indasitrianticia y de bebidas depende de la
gestion de activos llevada a cabo por cada empessdecir, si una empresa tiene una
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buena gestion de activos sabra el momento indipade hacer un tipo de mantenimiento
o hacer la compra de algun repuesto.

Otro aspecto clave que hay que identificar es@tgso de compra que llevan a cabo los clientes
industriales, ya que por obvias razones no puadgsa al B2C. El proceso se realiza asi:

Reconocimiento del problema
Descripcion de la necesidad
Especificacion del producto
Busqueda de proveedores
Propuestas de pedidos
Seleccion de proveedores
Especificacion de ordenes
Revision de desempefio

NGk~ WNE

Investigacion de mercado para el segmento objetivo

Dado que los clientes industriales en los cuadesnhpresa se quiere enfocar pertenecen a la
Industria alimentaria y de bebidas, se requierecer ciertas preferencias y necesidades que
tienen en cuanto a gestion del mantenimiento ermlsudas productivas y gestion de compra en
cuanto a productos y soluciones relacionados canagltenimiento 6ptimo de las maquinas y
equipos de produccién, para lo cual se efectuaazennuesta a diferentes personas de diferentes
cargos asociados directa o indirectamente al mamtEmto y que trabajan en empresas de las
Industrias Alimentarias y de Bebidas, para ellotiezara una muestra de 56 personas, es decir,
56 empresas de éstas industrias, de la poblactéh de 306 empresas que pertenecen a las
industrias a las cuales pretende abarcar la empresa

Los calculos que se utilizaron para hallar el taondé la muestra a la cual se le aplicara la
encuesta son:

_(ZP=p=q)
My = —————

el

= Numero de la muestra para lograr un margen de error de 0,1
Para estos los valores tomados seran:
zpara un 90% de confianza es = 1,645
p =0,5
g=(1-p)=(1-05)=05
e = porcentaje de error =0,1
N = poblacion = 306 empresas

_(z7*p=q) (1.6457+05+(1-0,5))
N el B 0,12

g

67,650625
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_ my, _ 67,650625 N
(1+ %) - (1+ 6?,65':}625] =540 ¥ 56

306

El formato de encuesta se encuentra éneko 7 y los resultados de la misma erAekexo 8.

La encuesta efectuada a las 57 personas relac®oadaa Industria Alimenticia y de bebidas,
permitié conocer preferencias de compra, tales clamanodalidades de pago que son elegidas
por los clientes, dentro de estas se encuenfpags por trabajos definidos con un 49% vy le
siguen los trabajos definidos con contrato anysr@dico con un 25%.

De otro lado se pudo encontrar la inversibn en emamtiento que hacen las empresas, de
acuerdo a su tamario, para lo cual se observa gias dd empresas grandes 8 de ellas invierten
entre 200.000.000$ a 500.000.000$ millones (10596D — 264.900 USD), de las 14 empresas
de mediano tamafo, 9 de estas gastan entre 500060-0L00.000.000%$ (26.490 USD- 52.980
USD), de las 19 empresas pequefias 11 de ellangastre 10.000.000S a 50.000.000% (5.298
USD - 26.490 USD) y sOlo 6 de ellas gastan entrd®6USD- 52.980 USD, finalmente las
microempresas de las 10 encuestadas, 9 gastameadl gge las pequefias empresas, lo cual
permite generar un rango de ganancias que se danddr tamafio de empresa y asi mismo
establecer planes y servicios que estén acorgessalpuesto de las empresas.

Se observa que el mantenimiento en todos los tasm@@@mpresas se realiza mayormente con
una frecuencia mensual, siendo el tipo de mantentmimas utilizado el correctivo, lo cual se
evidencia como una oportunidad para la atenciomelsesidades de mantenimiento de las
unidades productivas, ofreciendo soluciones enidgese suministros como acoples, cadenas,
correas, poleas entre otras. Dado que la mayandreta de cambio de estos en las empresas de
todo tamafio es 29% trimestral y 23% anual, sin egabaabe resaltar que un 17% de las
empresas hacen cambio en este tipo de suministrogadquier momento que sea necesario. Las
anteriores frecuencias sugieren la frecuencia gengstro con el cual SOIMEC SAS debe contar
para gestionar eficientemente su inventario.

4.3Marco Legal Detallado y Normativas Técnicas

En cuanto al marco legal existente en Colombiasterireglamentos y procedimientos para el
convenio con contratistas y proveedores, las susla establecidos por cada empresa, siguiendo
las normas de Seguridad Industrial, donde se cqhéeia Resolucion 2400/1979 o Estatuto
General de Seguridad, la cual se encarga de estalbiineamientos sobre higiene y seguridad en
los lugares de trabajo, y la Ley 100/1993, la esshblece la estructura de la seguridad social en
Colombia, contemplando 4 componentes: el RégimerPelesiones, la Salud y el Sistema
General de Riesgos Profesionales y Servicios Ssc@mplementarios. La norma describe una
serie de procedimientos que tienen por objeto pievg atender a los trabajadores ante los
accidentes de trabajo y las enfermedades profdsgna

Estas dos normativas deben ser adoptadas por la®san, no sélo para la proteccion de sus
trabajadores, sino para la proteccion de los ctisii#a, para lo cual cada empresa debe exigir a la
empresa de servicios de ingenieria de mantenimigui® los trabajadores que ingresen a las
plantas de produccion cuenten con todas las presescsociales de la Ley, a fin de asegurar al
trabajador y a las empresas en caso de haber deriecdurante la prestacion del servicio.
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De otro lado las normas técnicas existentes ent@uaria reglamentacion y regulacion del
mantenimiento son dos, la guia técnica colombi&i&; 62, la cual reglamenta la seguridad de
funcionamiento y calidad del servicio de mantenittoey establece la terminologia, ésta norma
es del Instituto Colombiano de Normas Técnicas ytifacion. Y la Norma ISO 17359,
denominadaGuia General sobre las Condiciones de MonitoreoiggBdstico de Maquinaria
gue es un estandar internacional, que agrupa yartorde normas que contemplan el ambito de
la vigilancia y el diagnoéstico de condicion, dorsgeconsideran los aspectos mas relevantes para
la elaboracion de un programa de monitoreo de dasliciones de las maquinas. Esta norma
también contempla otras normativas de referencimocto son la ISO 1925Vibraciones
mecanicas - Equilibrio — Vocabulari¢SO 2041 vibracién y choque — Vocabulariplas 1SO
13372,Monitorizacion de estado y diagnostico de maquin&®cabulario.

En cuanto a las normas de importacién, el Ministde Comercio de Colombia, exige que las
empresas lleven a cabo un procedimiento de impoériapara el cual las empresas requieren de
un permiso de importacion, realizar la declaraditenlo que van a importar y justificarlo
mediante un estudio de mercado, para luego idemtifel producto, realizar los tramites
correspondientes con el MINISTERIO DE COMERCIO, MBTRIA Y TURISMO: en caso de
requerirse Registro de Importacién, luego realegoroceso cambiario en las importaciones, y
llevar a cabo otros tramites, antes de la nacipacithn, que es el Gltimo paso.

Dentro de los decretos y normas que se contemplansuentra el Decreto 925 de mayo de
2013, que es la modificacion y actualizacion detiew 3803 de 2006, en el que se establecen
los procedimientos, condiciones y requisitos pakratr&mite de registros y licencias de
importacion.

Dichas normativas técnicas deben ser consideradamplidas por las empresas prestadoras del
servicio de mantenimiento.

Normas colombianas de Legalizacion de una Start Up

De acuerdo a las normas establecidas por la Cadea@omercio de Bogota (CCB), para la
formalizacion y legalizacion de una nueva empresdebe presentar la idea de negocio mediante
un plan de negocio con Bogotad Emprende que esamda la CCB, encargada de dar apoyo y
asesoria a los emprendedores y pequefios empresaridsrma gratuita, luego realizar la
consulta por medio de la pagina de la CBB, pardicar la disponibilidad del nombre de la
empresa, el cédigo CIlIU de acuerdo a la actividadercial y consultar la disponibilidad de uso
del suelo, es decir las restricciones de ubicaqige puede tener la empresa. Luego de esto, se
lleva a cabo el diligenciamiento del Registro Unifrapresarial y Social (RUES) y por ultimo la
formalizacion de la empresa por medio del Regigkatricula Mercantil en la CCB.

A continuacion se presenta una lista de leyes gberd tener en cuenta la empresa:

LEY DESCRIPCION

1429 de 2010 Por la cual se expide la ley de formalizacion yagaoién de empleo

1258 de 2008 Por la cual se crea la Sociedad por Acciones Slicgudia (SAS)

1116 de 2006 Por la cual se establece el Régimen de InsolveBoigresarial en la
Republica de Colombia y se dictan otras dispos&son

1014 de 2006 De fomento a la cultura del emprendimiento
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789 de 200z Por la cual se dictan normas para apoyar el empleampliar la
(Extractos)  proteccion social y se modifican algunos articlesCodigo Sustantivo

de Trabajo.

788 de 2002 Por la cual se expiden normas en materia tributargenal del orden
(Extractos)  nacional y territorial; y se dictan otras dispasigs.

716 de 2001 Por la cual se expiden normas para el saneamientia dhformacion

contable en el sector publico y se dictan disposg&s en materia
tributaria y otras disposiciones

590 de 2000 Por la cual se dictan disposiciones para promoletesarrollo de las

micro, pequefias y medianas empresa.

100 de 1993 Por la cual se crea el sistema de seguridad Sotégiral y se dictan otres

disposiciones

50 de 1990 Por la cual se introducen reformas al cédigo stistamlel trabajo y se

dictan otras disposiciones.

10 de 1990 Por la cual se reorganiza el Sistema Nacional dedSase dictan otras

disposiciones.

Tabla 2. Normatividad colombiana — Fuente: Elaboracion propia

4.4Factores Claves de Exito

Los factores claves de éxito que se presentaa @nta industria del mantenimiento mecéanico
industrial, como en la industria de comercializacite productos y soluciones complementarias
al mantenimiento mecénico industrial son:

a.

Contar con equipos de andlisis de marcas reconoci&leEs importante y es un factor
clave de éxito ya que, al tener equipos de maem@mocidas, se incluye el certificado de
calidad, lo cual da una precision y seguridad etiagnostico.

Contar con personal capacitado: Es vital contar con personal altamente
experimentado, capacitado y especializado en miamtrto industrial, asi como en e-
marketing, puesto que este tipo de personal séigpensable para la prestacion de un
servicio diferenciado.

Comercializar productos de marcas reconocidasSi la marca propia de la compaiiia
aun no cuenta con una trayectoria y conocimientelenercado, lo mas importante es
comercializar a la par los productos de marcasna@zdas, ya que esto le permite a las
empresas mostrarse como compafias que ofrecercfmedy servicios de alta calidad.

Contar con una pagina web accesibleLos encargados de compras de los clientes
industriales acostumbran a hacer comparacion pdionge paginas web, entre las ofertas
de productos y servicios se mas facil y tenga Uedaomas llamativa que atraiga al
cliente y que entregue una informacion completaatysfactoria, para formalizar la
compra con un agente de ventas, mediante una coatidgm constante.

Fuerza de venta:Es un factor importante de éxito contar con ureaiZa de venta que se
encuentre en constante comunicacion con los ctegteestén brindando una firme
asesoria en el proceso de decision, para que denetoapoyo a los mismos y de ésta
manera los clientes sientan que cuenta con unaesmpjue los respalda en todo
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momento, tanto en el momento en el quedetision makerace la eleccion de la
empresa, como durante el proceso de prestacioseteicio y la post-venta 0 post-
servicio.

. Flexibilidad en precios y en disponibilidad de hordo: Es importante contar con
precios flexibles para cada uno de los clientegya algunas empresas cuentan con
presupuestos de mantenimiento limitados, asi cemer tflexibilidad en los horarios de
atencion, puesto que muchas de las empresas umtamesden parar la produccidn para
hacer cualquier tipo de mantenimiento en horaricturao, o simplemente necesitarlo a
cualquier en una hora especifica, por lo cual lpresa debe contar con el personal y el
equipo para realizar cualquier servicio en el tiemgpe requiera el cliente

Satisfaccion de los clientes mediante un serviciam@ntizado y confiable: Es relevante
gue los clientes de la industria alimenticia y ébilas queden satisfechos con la calidad
y confiabilidad del servicio, de manera que sierae han recibido un servicio que
garantiza su inversion realizada en la tercerizaddél mantenimiento en su empresa
realmente le esta generando beneficios, para lb smiaealizara por medio de un
seguimiento desde que una empresa es un prospasta,que se convierte en cliente y se

le brinda un servicio post-venta

4 5Andlisis de Factores Externos

El analisis de los factores externos que influgleda empresa y en su desarrollo se realizara por
medio del andlisis de amenazas y oportunidadesiaékserd mostrado a través de la Tabla EFAS,
para la que se llevara a cabo una valoracion defeatbr y una calificacion ponderada:

e Calificacion .
Factores Externos valor| Calificacion ponderada Comentarios
Crecmieno e o e
Industria alimenticiay | 0,12 4 0,48 ustria, que ¢
de bebidas crecimiento debido a su
naturaleza
Indicadores positivos de Se generan oportunidades (de
la Industria de Equipo y 0,10 4 0,4 venta de elementos de
Maquinaria transmision de potencia
Politica de Gobierno que
apoya al desarrollo de, 0,05 2 0,1 Apoyo a PYMES
empresas
Mercado no ha llegado ja Competencia no cuenta con
su etapa de madurez, ni0,12 4 0,48 un portafolio de servicio
esta cubierto. completo
. . Es posible competir si se
No existe un ambiente
; . 0,10 4 0,4 cuenta con los recursos y la
de hiper-competencia :
estrategia adecuada



Empresas conscientes de
dejar en manos de tercergs
aguellas actividades que no

les generan valor

Tendencia de
tercerizaciobn vaen | 0,05 4 0,2
aumento

Alta tecnologia en
equipos para

o 0,15 5 0,75
mantenimiento
predictivo
Amenaza de servicios Estos se encuentran al
sustitutos de 0,10 2 0,2 interior de cada empresa
mantenimiento cliente
Cambio de Ingenieros Afecta en la fidelizacion de
; 0,11 3 0,33
en las empresas clientes las empresas

Algunas empresas cuentan

Presupuestos limitados L
con presupuesto limitado

de las empresas para 0,10 3 0,3 .
- para las actividades de
mantenimiento .
mantenimiento
Calificacion Total 1,00 3,64

Tabla 3. Tabla EFAS: Analisis de Factores Externos - Fuente: Elaboracion Propia

La calificacion de los factores externos de 3,64stma que la empresa esta casi por encima del
promedio de las industrias de servicios de manientm mecéanico industrial para la industria de
alimentos y bebidas, asi como de comercializacgprdductos y soluciones complementarias al
mantenimiento industrial, lo que significa que daenon la oportunidad de sobresalir en la
Industria si aprovecha cada una de las oportungdagleconvierte esas amenazas en
oportunidades.

Capitulo 5. Plan Estratégico

5.1Definicion de aspectos corporativos

La definicion de los aspectos corporativos implaadefinicion de la empresa, la vision, la
mision, el objetivos del negocio, las politicagpowativas y los valores, para lo cual se debe
tener en cuenta que los tres primeros aspectag gacuentran definidos en capitulos anteriores,
por lo cual a continuacion se definiran las pagicorporativas y los valores que la empresa a
emprender tendra.

5.1.1 Politicas Corporativas
Las politicas con las cuales contara la compaiiia so

M La organizaciébn se encuentra comprometida con teegm de servicios eficientes,
flexibles y acordes a los requerimientos de cadatel, con el fin de asegurarles el
trabajo continuo de sus operaciones, por medio dearibs y programas de
mantenimiento flexibles, donde no sea el clienguel se deba ajustar a la oferta ofrecida,
sino personalizarla para brindar la mejor experéean servicio.
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M El personal del que se dispone es de alto nivpgatalizado, empatico y con experiencia
en la realizacion de operaciones y planes de miamtmto, de manera en que den
confiabilidad a la hora de llevar a cabo un proa#s compra, instalacion y servicio de
mantenimiento, que le permita a cada cliente témeranquilidad que estd dejando en
manos amigas y expertas la gestion de sus activos.

M Es vital entregar un servicio satisfactorio, duradg de alta calidad, para lo cual se
cuenta con los recursos tecnolégicos indispensgides llevar a cabo los trabajos y
servicios, de manera que le entreguen a cadaeligrd satisfaccion y tranquilidad que
les permita centrarse en las actividades claves eegocio.

M Politica de cuidado del cliente, con el cual sechusstar al tanto de las necesidades de
cada cliente, de monitorear las condiciones pioses al trabajo, escuchar activamente
sus inquietudes y de ésta manera medir su nivetatisfaccion con los productos,
servicios y soluciones ofrecidas.

M Foco en el cliente, por lo cual los trabajadores s encuentran en constante contacto
con ellos deben estar siempre en la mejor disgwsipara escuchar y atender a sus
necesidades para que sean escuchadas y satistaunegandoles productos y servicios a
la medida, gestionando eficientemente las relasiona los clientes.

5.1.2 Valores de la empresa

Los valores que seran relevantes para el desad®llas actividades empresariales, que permitan
la gestion eficiente de la misma seran:

M Responsabilidad Esta se extiende hacia todos los negocios yareas de la empresa,
pues todos los colaboradores deberan ser respeasabkl desarrollo de sus actividades,
tanto a nivel interno como a nivel externo.

M Compromiso. Para la empresa es importante que cada trabagademcuentre realmente
comprometido con su trabajo, que lleve a caboamrés satisfactoriamente, para lo cual
es importante que el trabajador sienta que su labdmportante y genera valor tanto
para la empresa, como para los clientes.

M Honestidad y transparencia Es relevante que la empresa se muestre transpayraea
honesta al momento de realizar y proyectar losgsla® mantenimiento para cada cliente,
de manera que se le entregue al cliente la tradadj de contar con un aliado serio,
honesto y transparente que no le esta sugirienahpreode provisiones innecesarios para
Su gestion de activos.

5.2Definicion Estrategia Corporativa
Para llevar a cabo la definicion de la estrateglg empresa va a seguir es importante realizar

el analisis de los recursos con los cuales la céimp&a a contar, luego establecer las
competencias que tendra la empresa para obteneeuntega competitiva.
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5.2.1 Definicion de Recursos y Capacidades de la empresa

Los recursos con los que contara la empresa patesalrollo de sus actividades comerciales se
dividen en activos tangibles e intangibles, pata asontinuacion se detallaran dichos recursos:

Recursos Tangibles

Dentro de los activos fisicos con los que la engids servicios y soluciones en ingenieria
mecanica contara son:

M Bodega-Taller Espacio vital para el desarrollo del negocio,spueue es alli donde se
llevardn a cabo las labores administrativas y dp@sa de la compafiia, asi como el
almacenamiento de los productos a comercializag yealizara el trabajo de Balanceo
dindmico en banco, por medio del balanceador dic@mi

M Maquinas y equiposEste recurso sera la materia prima para llevaba tos trabajos de
analisis y monitoreo de condiciones de los equig@sproduccion, y de ésta manera
efectuar los trabajos correctivos, tales como leglamindmico en situ y en banco.

M Provisiones de marcas reconociddsa empresa contara con productos de transmision de
potencia, de marcas que son reconocidas a nivaelialloomo SKF para comercializar.

Recursos Intangibles

Los recursos intangibles con los que contara laresap se encuentran clasificados en humanos,
tecnologicos y organizativos.

Recursos Humanos:

M La empresa contara con un personal administrgtol® servicio al cliente calificado, que
establecera dialogos amables con los clientes, @eera que se podra obtener una
constante retroalimentacion de los requerimien&olosl clientes y el nivel de satisfaccion
con los servicios prestados por la empresa y ashmigenerar respuestas efectivas y en
tiempo real a cada una de las inquietudes quewaalde los clientes potenciales tenga.

M El personal encargado de la prestacion del serdei@andlisis de condiciones de los
equipos de las empresas del rubro de alimentacitebydas y de los servicios de
planeacion y realizacion de las actividades de emamiento, contard con el
conocimiento y la experiencia aptos para llevaal@odos trabajos de manera exitosa.

M Se destinara el tiempo y recursos para que lobaaedores de cada area de la compafiia
tengan una constante evaluacion del desempefonaat@ner los estandares de servicio
(confiabilidad, credibilidad, satisfaccion en lemtion), y de ésta manera se evalle el
nivel de satisfaccion tanto interno (trabajadoresino a nivel externo (clientes).
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Recursos Tecnolégicos:

La compafiia contarda con un CRM y una plataformaergara el desarrollo de su actividad de
e-marketing, y asi obtener una comunicacion efaaton cada cliente, conociendo preferencias
del cliente, que solicitudes e inquietudes estémelv y responder efectivamente, ya sea por
medio de la respuesta via e-mail o por medio ddlamada de vuelta. Es importante resaltar que
el recurso de internet debe ser muy claro, tenendtos faciles con los que el cliente pueda
interactuar y encontrar de manera rapida el tipprdducto que esté buscando.

De otro lado, la empresa contara con los mejoritwa@ se servicios de analisis de condiciones,
de monitoreo continuo, que permitan dar exactituetlediagnostico de empresas reconocidas a
nivel internacional, las cuales se encuentranfioadias.

Recursos Organizativos

La compafiia se har4 de una imagen de servicio, samable y eficiente por medio de los
clientes potenciales que ir4 adquiriendo. Est@geta también gracias a los valores y principios
ya establecidos, asi como a la cultura organizatijme sera establecida posteriormente.

En cuanto a la formulacion de leapacidadescon las que contara la empresa, dados los recursos
tangibles e intangibles con los que se llevaréab® todas las actividades de comercializacion de
los productos, soluciones y servicios, estas,ivédiichn en dos:

M Capacidad de Gestion del Marketing a través de inet: Mediante los recursos
tecnologicos y un personal capacitado para la gterte los clientes y el analisis de sus
necesidades, se formularan ofertas de serviciofugienes personalizadas, y se realizara
el seguimiento de cada cliente en todo el procesaealeccion del proveedor, de los
servicios a solicitar, atencion en el proceso deide y post-venta, con el fin de captar a
los clientes, y retenerlos mediante un servicic@agalizado enfocado a la satisfaccion de
los mismos durante su proceso de compra. Esta idagasurge de unir el recurso
tecnologico con una gestion eficiente de la pagiel, donde el cliente pueda ver y elegir
el producto que desee, y resolver sus dudas mediast mecanismos que son el chat en
linea con un trabajador o bien indicando sus da&oa que se comuniquen con el via e-
mail o via telefonica, esto sera gracias a un patgtiligente que atienda efectivamente a
todas las dudas y requerimientos de cada cliagiltas 24 horas del dia.

M Capacidad Operacionallntegracién de recursos fisicos, humanos y tégmos que
permitan tener una capacidad operacional satisfagtara los clientes, de manera que la
compafia responda ante sus requerimientos en tiapsin importar la hora, por medio
del personal calificado en cada una de las areds elmpresa y en especial en cada una
en las que se va a interactuar directamente cdregte.

La competencia centratle la empresa, que surge a partir de la unidagidds capacidades con
las que cuenta, es la competencia de tememodelo de negocio de atencién integral a los
clientes de la industria alimenticia y de bebidagortuno y eficiente, que cuenta con un amplio
portafolio de productos, soluciones y serviciosspealizados.
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Andlisis VRIO: Mediante éste analisis se quiere evaluar la campit central con la que cuenta
la compafia.

M Valor: Esta competencia de la compafiia proporciona valocliente, dando le la
tranquilidad de contar con un proveedor consciel@esus requerimientos y siempre
dispuesto, representando una ventaja competitiva lpacompariia frente a sus demas
competidores.

M Rareza No es comun contar con un proveedor de servisipuesto a la prestacion del
servicio de mantenimiento las 24 horas sin queecahrexcedente por horas trabajadas.

M Inimitabilidad : No es facilmente imitable, dado el costo que ioapltener personal
dispuesto para para trabajar en horario nocturelcaréa operativa para la prestacion del
servicio, ya que esto requiere de un costo aditjera la empresa.

M Organizacion. Dado que este sera el enfoque de la empresa ddsihicio de su
conformacion, dentro del plan operativo y de reasifSumanos estara contemplada la
gestion necesaria para llevar a cabo estas aapsgaespondiedo afirmativamente a la
pregunta de si la empresa se encuentra organizadayplotar el recurso.

5.2.2 Ventaja Competitiva

Antes de formular la ventaja competitiva de la espr es necesario resaltar cuales seran los
aspectos claves que apoyan su fuente de ventajaaclerdo a los recursos y capacidades
anteriormente mencionados éstas son:

M Recurso Humano especializado, capacitado y commnpdia experiencia en el mercado.
M Transparencia en el diagnéstico y en la elaboraaédios planes de mantenimiento

M Oferta especializada en el segmento de mercadtietiées de la industria alimenticia y
de bebidas, donde la empresa es consciente dedadares del cliente.

M Eficiencia en la respuesta al cliente tanto a nietomunicacién pre y post venta, como
en la respuesta a la urgencia del servicio.

M Flexibilidad en horarios de servicio y en costos adelerdo al tipo de solucion y/6
servicios solicitados.

Todos estos aspectos, son un apoyo a los recoegms;idades con las que cuenta la empresa, los
cuales le generan una ventaja competitiva a SOIMB@ ser los més eficientes del mercado
departamental (Cundinamarca) en Colombia, con lessg abrira campo en el mercado al ser
especializado en la atencion a la industria alimeny de bebidas.

La Ventaja competitivase genera a partir de la union de sus dos capsdareando una

competencia central y demas fuentes anteriormenmtdradas, y ésta se resume @antar con

un servicio dindmico, eficiente, flexible y de dati que responde a las necesidades del cliente

de forma personalizada las 24 horas del dia, sist@® adicionales por horario nocturno, bien
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sea en servicio de atencion al cliente pre y pamttar o con planes de mantenimiento
programados hasta en horario nocturno.

5.2.3 Modelo de Negocio: CANVAS
A continuacion se presenta el modelo de negocid\\ZAS con el cual se define la manera en

gue la empresa de soluciones en ingenieria mecérgaga, entregard y capturara valor para los
socios, clientes de la industria alimenticia y dbibdas y demas interesados.
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1) SEGMENTO DE
CLIENTES

El aliado y proveedc
clave en equipos «
diagnéstico de condicion
y de suministro d
repuestos es SKF, ya
formar la alianza con

empresa, trae  varic
beneficios como soO
respaldo a la marca de
empresa por est

soportado por una mar
globalmente reconocida.
En cuento al proveed
clave de la plataform
online se tienen dc
posibles proveedoré
(Plataforma ONLINE vy I
empresa Imaginamos)

ambos se encuentran

estudio.

q

<

En cuanto a SKF
requiere compart
informacién y constant
comunicacion, la cual 9
logra por medio de s
pagina web, en la cu
cada distribuidor tien
acceso a su plataforma.
En cuanto al proveedor

q

lLas actividades claves que
leequieren para desarrollar
propuesta de valor son:

e - La captacion de clientes
ue La retencién de clientes

a

bPara los dos anteriores
mequieren de sub actividad
lales como mejoramiento de
agxperiencia de servicio, gesti
camarketing.

or- Gestion de la eficienc

a operacional (procesos

S venta, gestion d

S proveedores, prestacion (

A servicio con  respues

y inmediata y servicio pos

en venta)

- Gestion de activg
(Productos a vender, se de

e controlar el stock)

r- Gestion relacion cO

e proveedores.

5e

u

al

servicios informaticos,

3

alLa relacion con el segmento
lientes elegido es una relac
acercana, de confianza, en
gue exista confidencialida
con la informacion técnica qu
el cliente le suministra a

gdgencion integral
las clientes de
industria alimentici
y de bebida
oportuno y eficient
que cuenta con

BServicios Para mantener la relacién
Boluciones cercania con cada cliente,
grersonalizadas, enportante que la empre
manera dinamicacuente con el suficien

eficiente, flexible enrecurso humano, que cumj
dnorarios y precios, deon requisitos com
dealidad y adaptable|@xperiencia en relaciones ¢
das necesidades delientes industriales y ca
jeliente y con unexperiencia en ingenieria
taontinuo seguimientanantenimiento.

telel cliente en todo eLa relacion con los clientes,
proceso de compra.|integra con el resto del mode
d0s servicios de negocio, por medio de
seluciones queutilizacion de los recursg
ofrece la empresdisicos, humanos, y la gesti
rmesuelven glcon proveedores, la manera
problema de fallos dgjue se  desarrollen |
las maquinas dectividades claves de
produccion 'y deempresa, y la gestion de

de
ONn.a empresa crea

de
@bicados
S@olombia, en
lelepartamento
bundinamarca
@on mayor énfas
@h la ciudad d
IBogota.

de

El tamafio de es
Sfercado es de 3(
2ldmpresas, la
luales estan a
gez divididas eI
Osub grupos
g@épendiendo el tip
ode productg
lalimenticio o tipo
@k bebida qu

encuentra

el
€
d

pérdidas en tiemporecursos monetarios.

econémicas pa 3) CANALES DE

6) RECURSOS CLAVES paros innecesarios DISTRIBUCION
ORecurso humanc con|inesperados en |& canal de distribuci6
@xperiencia en: gestion deroduccion, para lnutilizado es el directo, ya q

produzcan.

n

\&lor, para los
dlientes de la
Uihdustria

lalimenticia y de
bebidas, los cuale

a

S

e

36



requiere de un recurspaginas web, gestiéon de
humano con experiencia gmarketing,
disefio y mantenimiento dmantenimiento,

la plataforma que a su vediente industrial.

atencion

Actividades claves quele e-marketing,  programandustria
realizan los aliados: informético para monitoreonanufacturera.
SKF: Gestion decontinuo de plantas, software

distribuidores a través deada equipo de diagnéstico. |de la

su programa

distribuidores autorizados.administrativa,

Plataforma Online:diagnostico, Van de la empregaundinamarca.
Proceso de disefigpara traslado hacia el cliente.

capacitacion a usuarios|y
mantenimiento.

eual IEa

ingenieria dmecesidad dduerza de ventas y tratara
aestionar
eficientemente
capacite al personal de |[Becnoldgicos Sistema CRM,activos
empresa para su manejo| Plataforma online para gestiGtcompafnias

derisicos Taller-Bodega con zonalimentos y bebidaslecision de compra, al ser
equipos  ddel Departamento d@agina con toda la informacion

atiende a empresa tendra su propia

directamente con el cliente
lodfinal.

lasLa navegacion de los clientes
&n la pagina web es un medio
importante para la
comunicacion con los clientes,

de
de

Industria dgeste que les permite tomar|la

disponible y
inmediata a sus preguntas,
medio correo de vuelta, chat
directo 6 llamada al cliente.

Los costos fijos mas importantes en el modelo decies son:
- Costo de talento humano de gestion plataforma enlin
- Costo de talento humano de prestacién de servicio.

Los recursos claves mas costosos son:
- Costo inicial y de renovacién de plataforma online

- Costo de adquisicion de equipos de andlisis deiciongs de Forma de Pago.La empresa ofrecera mecanismos de

maquinas y su software

La estructura de ingresos de la empresa esta
principalmente por el dinero recibido por la conizacion de

las soluciones y servicios ofrecidos de cada uni#gadegocio.

La fuente de ingresos es a través de la comemiaha delas
soluciones y servicios de mantenimiento para laustréh
alimenticia y de bebidas, asi como de cursos dacdapion.

pago,
dependiendo del servicio o solucion a adquiriraplar que se
refiere a trabajos de mantenimiento puntualespsaréacturacio
de 30 a 90 dias y para planes de mantenimientevegd a travé
de pagos mensuales con el fin de ofrecer facilsladauestro
cliente.

Preferencia de pagoDe acuerdo a las encuestas realizadas
resultados indican que los clientes prefieren pagamun trabajo
definido, si es en cuanto a servicios de mantemitmipredictivo.

Tabla 4. Modelo CANVAS para la empresa SOIMEC SAS - Fuente: Elaboracion propia, basada en el modelo de la pagina Business Model Generation
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5.2.4 Andlisis y Formulacion de la Cadena de Valor

e

Infraestructura de la empresa:La empresa cuenta con un taller bodega, enddleyaa sus actividades administrativas y operativas aieena
en que todas las areas se encuentren comunicatiesin por medio de sistemas de informaciéngstabmo el CRM que estara ligado a
L plataforma virtual con el cual se realizara el aotit pemanente con el client

~

A

A

P
Administracién de RRHH: La empresa tiene un equipo de trabajo altamegacitado, con experiencia en gestion de activesntenimientc
mecanico, e-marketing, administraciéon y ventas fm@ial también se llevaran procesos de selecmonosos, participando en el programa
reclutamiento de estudiantes del SENA (Institu@dacativa de gobierno).

~

A

s N
Desarrollo y tecnologia Se cuenta con aquinas y equipos de alta tecnologia, de empresesnocidas mundialmente por la calidad de
equipos. Asi mismo, se desarrollaran procesogmic® al cliente, diferenciados, los cuales éstaoportados por infraestructura tecnoldgic
su equipo de trabajo experimentado.

\

A

%’
;
N
‘é

~
Compras: Para el abastecimiento de los suministros de maguinrequipos que se planea comercializar se cooter&an aliado y providor

estratégico como lo es SKF, asi como el proveeddosiservicios Plataforma ONLINE, quien desaardlly mantendrd la plataforma online cc
servicio continuo.

n

v

\___/

medio de la gestién con
los proveedores.

internos y para el cliente

ACTIVIDADES PRIMARIAS

[ Logistica de\ Gperaciones: \ (ogistica de Salida:\ (MKT y Ventas: \
entrada: Se llevan tres tipos El canal de distribucié Realizacién campafi
La empresa se || actividades operacionales: d_e la compafiia ¢ de Marketing online
abastece de su - Monitoreo Continuo directo, por Io_ cua acompafamiento
proveedor  estratégico - Balanceo en banco toda.s. las soluciones proceso de decision ¢
SKF, de manera rapidal| - Mantenimiento in Situ servicios son entre_gad cliente mediante_ |
y eficiente, gracias a su (Ubicacion cliente) en Ig planta del cllen_t platgfqrma onll_ne
plataforma virtual, - Montajes suministros. medlante_ su flota_ propia publicidad en revist
mediante la cual sel|l Minimizacion del Preparacién de qurm« de Industrie
programan los pedidos. almacenamiento, por|| de mantenimient Alimenticia,

participacién en feric
industriales.

Gervicios:

N,

llustracién 2. Analisis y Formulacién de la Cadena de Valor - Fuente: Elaboracion propia
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El servicio es integral, ya
gue se centra en la
captacion y fidelizacion de
los clientes, por medio del
seguimiento en todo el
proceso, brindando al
cliente informacion clara,
respuesta inmediata,
entregando un servicio de
mantenimiento de  sus
unidades productivas y de




5.2.5 Andlisis de Factores Internos
A continuacion se presentan los factores internasocfortalezas y oportunidades con los que cuargmpresa, mediante la matriz IFAS:

Factores Internos

F1. Personal de mantenimiento (:0(5115

valor

Calificacion

Calificacion
ponderada

Comentarios

La unidad de negocio cuenta con un equipo de porfaies
con experiencia en mantenimiento, asi como coropatsie

le la

experiencia en la industria 5 0.75 apoyo, respaldado por el programa de Gobierno ¢
entidad SENA.
52. Inflrlaejtructurak ttgcnolégica parg 5 075
esarrollo de e-marketing ' '
F3. _Ppll’tica de compra de_ equipos cbe15 5 075 La empresa cuenta con equipos de _alta tecnolocadidad,
analisis de marcas reconocidas. ' ' lo que da razones para creer a los clientes.
F4. Ulnidadets (_:Ie negocio _ 0.10 4 04
complementarias que generan sinergia’ '
F5._Alianza estratégica con proveedorO 10 4 0.4 Lg _alianza con SKF, permite gestionar el inveatar
de insumos ' ' eficientemente.
F6. Flexibilidad de horario 0,10 4,5 0,4 Horareatencion flexible

Al ser una nueva empresa, no cuenta con conociongknt

D1. Conocimiento de marca 0,125 1,5 0,125
marca

D2. Trayectoria en el mercado 0125 1 0.125 Al ser una nueva empresa, no cuenta con traye@nré
mercado

CALIFICACION TOTAL 1,00 3,81

Tabla 5. IFAS: Analisis de Factores Internos - Fuente: Elaboracidon propia basada en Libro Administracion estratégica y politica de negocios

De acuerdo a la calificacion ponderada de la tBA& se evidencia que la empresa con 3,81 se etmausasi por arriba del promedio, lo
cual indica un aspecto positivo, puesto que a psgue no cuenta con reconocimiento de marcamuna trayectoria en el mercado, sus
fortalezas son recursos necesarios para supeex @sbilidades con el tiempo y asi mismo procurarséugar importante dentro del

mercado.



5.2.6 Estrategia de la organizacion

Para la creacion de la estrategia mediante el @da thatriz FODA, se tuvo en cuenta la matriz
resumen del analisis de factores estratégicos (FHAScual se encuentra consignada en el
Anexo 9 del cual se obtuvo una calificacion para la esgren poco por encima del promedio
de 3,56. Esta matriz permite plantear las sigageastrategias:

Estrategias FO:

Valerse del recurso humano capacitado y experaderara sobresalir en la Industria de
mantenimiento mecanico y de comercializacion deucsmhes en suministros,
complementarios al mantenimiento, mediante un sierdiferenciado y personalizado.
Implementar campafias de e-marketing para captaoswdientes, mediante los recursos
tecnoldgicos con los que cuenta la empresa, apnameo el crecimiento que viene
teniendo la Industria alimenticia y de bebidas.

Dado que la empresa tiene una politica de compragdeos de ultima tecnologia y
precision en diagnostico, tomar la oferta de ecqige mantenimiento con excelente
precision en el diagnostico existente para cunaplirl

Estrategias FA:

Emplear la plataforma online y su infraestruct@enbldgica que se encuentra conectada
a un CRM, para determinar las preferencias y néadss de cada cliente especifico y
formular ofertas en soluciones y servicios querseientren acordes a los presupuestos de
mantenimiento aprobados por la empresa.

Gestionar los recursos fisicos, tecnolégicos y mos&on los que cuenta la empresa para
entregar razones para creer a los clientes dellssina alimenticia y de bebidas, y de ésta
manera servir a cada uno de ellos sin que la adilin de personal propio sea una
amenaza para la companiia, sino una oportunidadgii@eer el portafolio de servicios
con los que cuenta la empresa.

Llevar a cabo programas de fidelizacion no séltedeempresas, sino de cada uno de los
tomadores de decision, por medio de programasrdarketing y del personal de servicio
al cliente, para evitar que la amenaza de pérdidaientes por cambio de los ingenieros
y tomadores de decision de lugar de trabajo.

Estrategias DO:

Dado que la Industria alimenticia y de bebidas estfiendo, tanto en productividad
como en numero de empresas, esto genera a la cantpaiportunidad de captar nuevos
clientes y trabajar para mejorar su conocimienton@eca y comenzar a ampliar su
trayectoria..

Explotar el hecho de que el mercado no se encubr@radesarrollado, para sobresalir
con las soluciones y servicios que ofrece la comaparfiediante la gestion de e-marketing
para formar conocimiento de marca.

Estrategias DA:

Fortalecer el nombre de la empresa, por medio derdoursos con los que cuenta,
centrandose en la fidelizacion no sélo por partéadempresa, sino por los tomadores de
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decision (ingenieros) para que al cambiar estoga@jo se generen oportunidades de
adquirir nuevos clientes industriales.

5.3Definicion de aspectos claves de Unidades de Nagoc

La empresa SOIMEC S.A.S., cuenta con dos unidadesedocio, que por su naturaleza, se
complementan, generando sinergias positivas, cadadtar que en algunas ocasiones se pueden
emplear los mismos recursos, tales como lo esatafpkrma online para gestion del e-marketing,
asi como compartir entre las unidades de negodiddemacion sobre los clientes, por medio de
la cual se puedan complementar los servicios afoscpor la compafiia hacia cada cliente, cabe
aclarar que ambas unidades, tienen su propia indepeia en cuanto a su contabilidad y su
planificacion.

5.3.1 Unidad de Negocio de Mantenimiento Mecanico indusil

La unidad de negocio de mantenimiento mecanico sinidli se enfocard al servicio de
mantenimiento de las unidades productivas, siend@specialidad las maquinas y equipos
rotativos, dentro de los cuales se encuentran egugomo ventiladores, molinos, bombas,
motores, reductores, entre otros equipos.

Misiéon

Entregamos servicios en ingenieria de mantenimipata la Industria Alimenticia y de
Bebidas, mediante un equipo humano de basta erp&iy equipos de diagndstico, confiables
y certeros en el momento en que su empresa loiteeces

Competidores

De acuerdo al andlisis de competidores efectuad@uterioridad, se evidencia que la unidad de
negocio de Mantenimiento mecéanico industrial caerdn 4 competidores destacados en el
mercado, quienes forman parte del grupo estratégiatizado. Este grupo fue elegido, dadas las
caracteristicas competitivas relacionadas con eketiag mix con las que cuentan cada uno de
ellos:

Las empresas son:

- SIEMENS MANUFACTURING S.A.

- SEMAPI COLOMBIA LTDA

- TORNADO DE COLOMBIAS A S

- IEC INGENIERIAEN MANTENIMIENTO LTDA

Dado que las dos unidades de negocio con las sureecla empresa, son complementarias y los
competidores varian de forma irrelevante, no sé her andlisis de competidores por cada
unidad, las decisiones en las cuales se basaridotes industriales para la eleccién de uno u
otro proveedor de servicio se analizaran a detallel titulo de clientes de la unidad.

Andlisis del segmento elegido
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El segmento elegido se compone de la Industria liteeAtos y de la Industria de Bebidas
respecto a los servicios de mantenimiento de sigdades productivas se compone de 306
empresas, las cuales se encuentran divididas erewliés rubros, dentro de los que estan
empresas harineras, de carnes, empresas de p®thattns, elaboracion de pastas, cervecerias,
entre otras.

La razén por la cual no se elije un target, esqoer el tamafio de éste mercado es apropiado para
la realizacion de campafas de e-marketing con £adtoentes, ademas no existen diferencias
en requerimientos diferentes a los de cualquierbbsleubros comprendidos en la Industria de
alimentos y en la industria de bebidas, por lo bagkr un target no tendria sentido.

En cuanto a la diferencia con las demas industnasufactureras, si bien en todas es de vital
importancia y bastante critica la continuidad deraduccion, lo es ain mas en este tipo de
industria, ya que cualquier paro en la producciérsas alimentos implica perdida en productos,
demanda entre otros. Asi mismo, es importante guimdustria alimenticia y la de bebidas
cuenten con las condiciones de funcionamiento aeessde higiene y seguridad industrial para
llevar a cabo sus procesos de elaboracion, de manmeque las condiciones fisicas de la planta
sean las indicadas para la calidad de sus productos

Estrategias del Negocio

Para la formulacién de la estrategia de la unidadnegocio, se emplearan las estrategias
competitivas de M. Porter, para ello respondiendi @regunta si se debe competir con base en
costos bajos o diferenciar los servicios sobrehase distinta al costo, como lo es la politica de
entrega de un servicio de calidad.

En el caso de esta Unidad de Negocios, la esi@atpge tendra sera denfoque en
diferenciacion, puesto que dirigira sus esfuerzos al segmentindiestrias de Alimentos y de
bebidas, con lo cual se buscara concentrar lo®resfs para satisfacer las necesidades de este
segmento especifico.

5.3.2 Unidad de Negocio de Soluciones complementariasrahntenimiento Industrial

Esta unidad de negocio, al igual que la anterioreseuentra enfocada hacia la industria
Alimenticia y a la Industria de bebidas, dado gaeonoce la importancia de la produccion

continua de sus productos, por lo cual ofrece uaa gariedad de soluciones en gestion de los
activos, con el fin de satisfacer todos los reguiemtos especificos de cada uno de los clientes,
siendo participes de la eficiencia de sus procesos.

Mision

Entregamos soluciones en ingenieria de manteninpara apoyar las operaciones de las
plantas de la Industria Alimenticia y de Bebidas tddas las maneras posibles, mediante
productos vy servicios de excelente calidad.

Competidores
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De acuerdo al analisis de competidores llevadoba ea el capitulo 4, se evidencia que en la
unidad de negocio de Soluciones Complementarigaatenimiento mecanico industrial cuenta
con 3 competidores destacados en el mercado, guiermean parte del grupo estratégico de ésta
unidad. Este grupo fue elegido, teniendo en culast@aracteristicas competitivas relacionadas
con el marketing mix. Las empresas competidoras son

- SIEMENS MANUFACTURING S.A.
- EMERSON ELECTRIC DE COLOMBIA LTDA
- IEC INGENIERIAEN MANTENIMIENTO LTDA

Andlisis del segmento elegido

Dado que las dos unidades de negocio con las gertecla empresa SOIMEC S.A.S., son
complementarias y sinérgicas entre si, el segmaetpdo no cambia, por lo cual los esfuerzos
de la unidad se concentraran en captar clientestds dos industrias (Alimenticia y de bebidas)
gue como se describié anteriormente cuenta comp8@iciales clientes empresariales.

Las necesidades que tiene el segmento en estaludedeegocio estdn en encontrar soluciones de
lubricacion de sus maquinas, llevar a cabo unadgede suministro de productos de transmision
de potencia entre otras.

Estrategias del Negocio

Para la formulacion de la estrategia de esta dnala negocio, se realizard mediante las
estrategias competitivas de M. Porter, para lo seiakspondera a la pregunta si se debe competir
con base en costos bajos o diferenciar los sesvgnbre una base distinta al costo, como lo es la
politica de entrega de un servicio de calidad.

La estrategia elegida para la Unidad de Negocio sd&uciones complementarias al
mantenimiento mecanico industrial, serdehdoque en diferenciacion puesto que se enfocara
a la calidad y servicio diferenciado, ofrecienddusiones a la medida para el segmento de
Industrias de Alimentos y de bebidas, buscandsfaagr todos los requerimientos de cada uno
de los clientes.

Capitulo 6. Plan de Marketing

Dado que SOIMEC S.A.S cuenta con dos unidades giscitey cada una de ellas con productos
o servicios diferentes, los esfuerzos de markesieigin iguales debido al tipo de clientes a
quienes van dirigidos y a la sinergia existenteecambas unidades, se llevara a cabo la misma
estrategia Unicamente en cuanto a Promocion.

6.1 Plan de Marketing para la Unidad de Servicios @& Mantenimiento

A continuacion se describiran las estrategias @ekating mix que se realizaran para esta unidad
de negocio.
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6.1.1 Objetivos de Marketing

- Dar a conocer los servicios de mantenimiento qrexefla compafia al segmento
objetivo

- Captar y fidelizar a lo sumo 10 clientes de la stda de alimentacion y de la industria de
bebidas

6.1.2 Posicionamiento
Objetivo de posicionamiento

- Posicionar la unidad de negocio y sus serviciosocclms mas eficientes y especializados
para la industria alimenticia y de bebidas.

El posicionamiento al que se quiere llegar para estdad de negocio es:

“Para empresas de Alimentos y bebidas, los sesvid® mantenimiento industrial, ofrece una
gestion de sus activos de manera eficiente, segucanfiable, por medio de equipos de

diagnostico de alta tecnologia que son gestionpdosin equipo de trabajo de gran experiencia
gue esta al servicio de su compafia cuando y dontkresite.”

6.1.3 Marketing Mix

Producto

La unidad de servicios de mantenimiento industcahtara con un portafolio de servicios

variado, es importante resaltar que los servic@gitados serdn con respuesta inmediata, sin
importar la hora en que se produzca, el portafoke divide en 5 categorias, que seran
nombradas y descritas a continuacion:

1. Mantenimiento Correctivo

SOIMEC SAS, ofrece servicios de mantenimiento @bive, ya sean planeados o inmediatos,
los cuales contemplan, soluciones en lubricaciénaliais y lubricacion), y Gestion de
suministros (Planificado), lo cual se complemerda & otra unidad de soluciones, y si asi el
cliente lo quiere, se le vende la solucion o seefa en libertad de escoger otro proveedor, esto
con el fin de incrementar la confiabilidad en loglgsis.

2. Mantenimiento Preventivo
Apoyo y supervision de planes de mantenimientogrévo que la empresa esté llevando a cabo,

asi como realizacion de actividades de mantenimienino adaptaciones, reemplazos, los cuales
seran llevados a cabo de acuerdo al cronogramsejestablezca con el cliente.
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3. Mantenimiento Predictivo

En cuanto al mantenimiento predictivo, SOIMEC SAfgce el servicio en dos modalidades,
bien sea por medio del establecimiento de planesatgenimiento concertados con el cliente de
acuerdo a sus necesidades, o por trabajos espscibentro del portafolio de servicios que
ofrece la empresa se encuentran:

Servicios de Diagnostic Solucién ofrecide
* Analisis de vibraciones e Balanceo dinamico in
» Analisis de aceite Situ
» Termografia * Mantenimiento
* Andlisis de Redes mecanico a ventiladores y
» Analisis de Calidad de la partes de maquinaria
Enerai: e Alineacion de

4. Monitoreo Continuo

Este servicio consiste en la venta del softwarendeitoreo continuo, para el cual se presentan
dos modalidades de servicio:

- Instalacion del software y capacitacion de uso.

- Instalacion y monitoreo por parte de SOIMEC SASaRa cual se asigna un trabajador,
qguien debera hacerse cargo del manejo del softhargeneracion de alertas hacia la
empresa cliente y rendicion de informes en losesuaé daran las recomendaciones para
la solucion de los problemas presentados.

Dicho software sera de la marca NATIONAL INSTRUMES|Tempresa norteamericana lider en
soluciones tecnolégicas enfocadas para todo tippomgeesa.

5. Capacitacion de Personal

Asi mismo, SOIMEC SAS ofrece cursos de capacitageivgestion de mantenimiento, los cuales
se desarrollaran en tres niveles:

a. Nivel Basico
b. Nivel Intermedio
c. Nivel Avanzado

Donde cada uno de éstos tres niveles contendes4eaticos que son:

- Estrategias de Mantenimiento (PMT)
- Etapas de mantenimiento:
a. Andlisis y diagnoéstico
b. Planeacion
c. Programacion
d. Control
e. Mejoramiento
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Cada curso buscara capacitar y generar concienctades los niveles de la organizacion la
importancia de llevar a cabo planes de mantenimigngestionarlos en busca de la eficiencia
operacional.

Precio

Dada la naturaleza del negocio la estrategia deidij de precios, se realizara de acuerdo a los
requerimientos de cada cliente, para lo cual sgnash un costo de acuerdo al plan de
mantenimiento que se acuerde, contemplando todoselursos que serdn necesarios para la
prestaciéon de dichos servicios.

Las modalidades de precio seran:
- Contrato para la realizacién de un andlisis o epanacion puntual
- Contrato para asistencias técnicas puntuales ceéopractado previamente por servicio
- Contrato anual o periédico por trabajos definidgdan de mantenimiento.

Asi mismo para los servicios y asistencias espasite tienen los siguientes precios:

SERVICIO A FACTURAR PRECIOEN CO $

Balanceo dinamico en sitio de equipos de hasta 100 $ 460.000
Balanceo dinamico en sitio de equipos de 100 hp adelante $ 615.000

Andlisis y medicion de vibraciones $ 1.540.000
Analisis de Aceite $ 465.000

Analisis de Redes $ 1.200.000

Andlisis de la Calidad de la Energia $ 1.200.000
Termografia medio dia $ 527.500
Termografia un dia $ 750.000
Montaje Rodamientos $ 600.000

TOTAL $ 7.357.500

Tabla 6. Precios de los servicios

Plaza

La estrategia para la distribucion del servicigpesmedio del canal directo, ya que la empresa
tendra su propia fuerza de ventas y tratara dimeaiée con el cliente final.

Teniendo en cuenta que soluciones tales comalahteo dinamico, pueden ser en banco, para
la prestacion de este servicio, SOIMEC SAS, contaraun vehiculo adecuado para recoger el
equipo a intervenir y luego ser entregado al atient

SOIMEC SAS, emplea sus recursos tecnoldgicos,dalocla pagina web, como uno de sus

medios de comunicacién con sus clientes y prospeeio este caso el nivel de contacto del
tomador de decision con los agentes de venta es padundo, sin embargo, los agentes de
venta una vez conocido el interés del prospeciabeate fidelizado se comunican directamente

con los interesados, planificando un encuentro patarar las dudas, aclarar los términos del
trabajo o pedido, en este caso el nivel de cont@aetotienen los agentes de venta, con el cliente
es mas cercano y personal.
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Es importante destacar que lo anterior se logracias a que la compafia cuenta con una
plataforma web completa, que permite una constoreinicacion con los clientes, siendo esto
un factor clave no soélo de diferenciacion, sinofidelizacion, ya que les permite obtener

informacién relevante que servird para su tomaetgstbn de compra. Esto al ser una pagina
web que cuenta con toda la informacion disponibéacterizandose y diferenciandose de los
competidores por tener respuesta inmediata a sgumpias por medio del chat directo, de

comunicacion por via correo electronico 0 llamadeaiante, la cual serd otro medio de contacto
para ofrecer los servicios de mantenimiento.

6.2 Plan de Marketing para la Unidad de Solucionesomplementarias al Mantenimiento
6.2.1 Objetivos de Marketing

- Dar a conocer el portafolio de soluciones complgar@éas al mantenimiento que ofrece
la compafiia al segmento objetivo

- Captar y fidelizar a lo sumo 10 clientes de la 8tda de alimentacion y de la industria de
bebidas

- Incrementar las ventas afio a afio en porcentajele @<1% del mercado para el afio 2
hasta llegar al 10% del mercado de alimentos idbasb

6.2.2 Posicionamiento
Objetivo de posicionamiento

- Posicionar la unidad de negocio de solucionegpd@mentarias al mantenimiento, como la
gue ofrece las soluciones mas eficientes y de nogjatad en servicio.

6.2.3 Marketing Mix

A continuacion se describiran las estrategias @ekating mix que se realizaran para esta unidad
de negocio.

Producto

SOIMEC SAS, ofrece también soluciones complemegaal mantenimiento, los cuales van
ligados al mantenimiento de tipo correctivo, yansgedaneados o inmediatos, donde se
contemplan los siguientes productos y solucionaseercializar son:

- Soluciones en lubricacion: Venta de lubricanteseisfes para maquinas de fabricacion de
alimentos. Las referencias de los lubricantesnaleeson:

M Lubricante Bakerlube CL 20 Litros ROCOL (Caden&s)pdlube PTFE WD Spray
300ml ROCOL, Lubricante Sugar Remover & Inhibitor 5L&mbersil, GrasaSKF
LAGD 125 / FFP2 (Cadenas) y GraSKF LAGD 125 / HMT68 grasa mineral
(Diversos Equipos)

- Maletines de shims: Marcas SKF y RS
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- Montaje certificado de rodamientos:

M Productos de transmision de potencia, tales comadef@as, Engranajes,
Rodamientos, Acoplamientos y Correas

Para la venta de estos, las empresas podran canfiggupedido, mediante la pagina web, para lo
cual se les ofrecera una asesoria en linea, buscar el cliente haga una compra eficiente,
mediante paquetes de éstos productos teniendo esmiaclos tipos de maquinas con los que
cuentan en este tipo de Industria.

Precio
La estrategia de precios que se llevara sera derdwal tipo de producto, ya que para los
lubricantes y los paquetes de shims, se tendraagaiopiinico que variard dependiendo del costo
de adquisicion de los stocks.

Sin embargo, para los productos de transmisiérotenpia, se fijaran por paquetes de productos,
es decir, mediante la configuracion del clientezal@os productos diferentes que se ofrecen todos
juntos a un precio especial.

Plaza

La estrategia para la distribucidon de las solEsocomplementarias al mantenimiento, seré por
medio del canal directo, ya que la empresa poseepéopia fuerza de ventas encargada de hacer
contacto directamente con el cliente final.

Asi mismo, gracias a que la compafia cuenta cenpagina web y una plataforma online

interactiva que permite a los clientes potenciblescar la informacion que requieren, asi como
comunicarse con el personal de ventas y eventuédmiemer la opcion de configurar los

productos y soluciones que el tomador de decisiggesita, configurando también la posible
fecha de entrega .

Este medio de comunicacion de cual el cliente didpb para llegar a la empresa, permitird una
captacion y fidelizacion de los clientes, pueste gncontraran una pagina web interactiva y que
ademas tiene opciones de comunicacion con la empiesentes, dando una mayor seguridad,
tranquilidad y facilidad de toma de decision y eiéc del proveedor.

6.3 Estrategia de Promocidén compartida

La estrategia de promocion que se empleard parani@ades de negocio de mantenimiento
industrial y de soluciones complementarias al nramtiento, contempla el uso de recursos tales
como:

- Realizacién de campafias por medio de e-marketing:

La realizacion de las campafas de e-marketing St@gara por medio de la plataforma Online,

con la que cuenta la empresa, para lo cual seogasd el posicionamiento en buscadores, por
medio de la utilizacion de varias técnicas coriretlé posicionar la pagina web de SOIMEC SAS
en los lugares mas 6ptimos y mas visitados pocliestes industriales a la hora de buscar un
proveedor de servicios, uno de éstos buscado@s@ge.
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- Participacion en ferias empresariales:

En Bogota, Colombia se lleva a cabo de manera daugtria Andina-Pack International
Packaging Exhibition, la cual se realiza siempre en la semana del & d¢ Noviembre. A
continuacion se muestra la descripcion que re&8derias (Empresa de eventos) de la feria,
descrita en su péagina web: _http://www.andinapack/imdex.php/es/expositores/informacion-

general

“Andina-Pack, con 20 afios de desarrollo, se haamr&ido como referente y centro de negocios;
se caracteriza por la amplia exhibicion de tecrialog la operacion de mas de 600 maquinas y
equipos durante la feria, asi como la internacieaaion de los expositores y visitantes. En los
pabellones de Andina-Pack, el visitante encontterain numero de ideas, soluciones y una
amplia muestra de:

» Tecnologias para envase y procesamiento de atmgrbebidas.

» Conversién e impresion de envases.

» Materias primas, materiales y envases.

» Tecnologias de envasado, procesos para la lrltestmacéutica y cosmética.
» Manejo de materiales, distribucion y logistica.

* Maquinas y equipos para reciclado y tecnologmalsientales.

* INnsuMos y accesorios para maquinaria.”

Los costos promedios en los que se incurriran lpguarticipacion en la feria por fon:
i.  Participacién nacional COP $ 500,000.
ii. Participacion internacional USD $ 280.

- Publicidad en revistas especializadas de mantenimiede la Industria Alimenticia.

La revista por medio de la cual se llevarian a dalsopautas publicitarias, es Revista |
Alimentos, la revista para la Industria de los Alinentos la razon de la eleccion de ésta revista
es por que ofrece una variedad de opciones de pauiaternet y via impresa, sin embargo la
publicidad elegida es la impresa, dado que la esapasegura tener mas de 40.000 oportunidades
de lectores, mediante su pagina promocional infayo®los lectores de Revista IAlimentos son
los lideres en produccion, mercadeo, 1+D+i, inoadig calidad de las compafias procesadoras
de alimentos que integra la Comunidad Andina dadvias.

La manera en gue esta revista puede ayudar a SOBAMSCa posicionarse dentro de la Industria
de Alimentacién y bebidas es llegando a las pessgnoa definen e influyen las compras dentro
de cada una de estas organizaciones. Cuenta cocobeeura de mas de 30 ciudades a nivel
nacional, y las 12 principales ciudades del pafssts respectivas zonas industriales, ademas su
circulacion es de 6 veces al afio.

Asi mismo, muestra sus estadisticas de distribymddrciudades y por sector, la cual se mostrara
a continuacion:
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Distribucién por ciudades

Bagoti
P 18%
Medellin 29

B Bucaramanga o 2 36%

W Earranguilla z =

M Cartagena 1%

B fbazue

B Santa Marta 5%

MNei £ :
W fee 5 12% 15%

(Otras Ciudades

llustracidn 3. Estadisticas de distribucion de revista Alimentos por ciudades y sectores - Fuente: Revista Alimentos

La publicidad que se tomaria con la revista de @fitos colombiana, seria por medio impreso.
Esta revista es publicada 6 veces al afio, pordblatempresa pautara por medio de la revista 1
vez al afio, dado que cuenta con la participacida éria empresarial. El tipo de formato que se
elegira es de un Tercio de pagina y el costo paid@dsera de $ 1.750.000 sin IVA moneda

colombiana.

Capitulo 7. Plan de Ventas

7.1. Objetivos de ventas

- Incrementar cada afo sus ventas de manera crediesde el 4% en el 2 afio, hasta llegar
al 10% del mercado de la Industria de alimentoshidas, para el afio 8.

7.2.Ciclo de ventas

El ciclo de ventas que tendra la empresa SOIMEC, 3&80 para la venta de sus servicios,
como de sus soluciones, se compondra de 4 etapasaya 15 dias para todos los procesos
exceptuando los contratos de mantenimiento a lplago (preventivo, predictivo y correctivo),
los cuales tendran una duracion de 1 mes pararfeh@ntrato, a continuacion seran explicadas
cada una de las etapas del ciclo de ventas.

1. Etapa de contacto con la empresa y realizacion detzacion. Etapa para el primer
contacto entre agente de venta y cliente, via pagiab o por medio del contacto
telefénico, mediante la utilizacion de las estrategle e-marketing, con el logro de una
cotizacion por servicios y/o soluciones, siendo drtgnte la entrega de una primera
buena impresion de la empresa.

2. Etapa de negociacion y convencimientoEtapa de reuniones con el prospecto, para
convencerlo y convertirlo en cliente, siendo necasaactividades como visitas a la
planta del cliente, invitaciones para recibirlos ®IMEC. En muchos casos, no sera
necesario llevar una etapa de negociacion persgaajye el servicio que puede requerir
el cliente es muy especifico y no requiere de amtcog entre las partes para llegar a un
acuerdo y la negociacién puede ser solo telefonica.
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3. Etapa de entrega servicio y productoEtapa relevante, para la entrega del servicio de
alta calidad, y cumplimiento de las promesas quéiseron en la etapa inicial y de
negociacion. Etapa de formalizacion de razones@arx en la empresa y fidelizacion.

4. Etapa de seguimiento al cliente post-venta con ehfde lograr recompra. Luego de la
entrega del servicio y/o soluciéon, es importante guagente de venta, lleve a cabo un
seguimiento de cliente, y realice una encuestaatisfaccion, generando un feedback
mediante el cual, la empresa pueda implementarragegn el servicio. Asi mismo, se
requiere constante comunicacion para conocer atieste la maquinaria a la cual se le
dio mantenimiento y confirmacion de un servicidsfacttorio, recordandole al cliente la
garantia vigente.

7.3. Estrategia de venta

Dentro de las estrategias de venta que tendrapeesmal iniciar sus operaciones se encuentran
las siguientes:

1. BuUsqueda de clientesLa busqueda de clientes se realizara por medila digerza de
ventas, quienes se desplegaran a través de vagitiesrde contacto, dentro de los cuales
se encuentran, las llamadas telefonicas a cliestdgjtando una cita para ofrecer los
servicios, enviando también el catalogo de produgtenviandoles invitaciones para que
conozcan las instalaciones de manera que los palesclientes, puedan conocer el lugar
donde se encuentra ubicado el proveedor y de emtarm se genere confianza. Otro de
los medios de contacto con los clientes por pataduerza de venta, serd mediante la
feria Andina-Pack, el cual serd un aspecto clawe,qye a éste evento concurren
empresarios de todo el pais, incluyendo las zomastdres, lo cual constituye una gran
oportunidad de presentacion de la empresa y deagae de oportunidades de venta.

2. Generada una relacion o interés por parte de wamteliampliar o intensificar las
relaciones mediante la gestion de los mismos, para lo @@l inportante que élgente
de ventagjue capture al cliente, se haga cargo de todosetpgerimientos del cliente y
gue esté en constante comunicacion con él, tamtei@@-mail como por via telefénica.

3. Una vez la relacion con el cliente sea intensificdd fuerza de ventas debeentrarse
en la gestion de la relacion y de respuesta a losquerimiento existentes y nuevos de
cada uno de los clientes que gestiongara lo cual deberd emplear los recursos
informaticos tales como la plataforma online y &N los cuales estardn conectados
para una gestion eficiente de los clientes.

7.4. Fuerza de venta

Para impulsar las ventas serd necesario contaucarfuerza de ventas que se dividira de la
siguiente manera:

- Vendedor Back Office: Encargado de dirigir la plataforma online y depoegler a las
preguntas de los clientes, ya sea por medio ddl ahlane, respuesta inmediata a las
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preguntas que se dejen en link de contactenos pdionde e-mail o llamada telefonica.
La persona se encargard de la comunicacion viaeoglitelefénica, generara el primer
contacto y de traspasara el cliente a uno de lestag de vent®ersonal Back Office.

- Agentes de ventaiEncargados de las negociaciones y personalizagdas relaciones
cliente-proveedor. SOIMEC s.a.s., contard con 2nt@gede venta, quienes deberan
gestionar cada uno un minimo de 3 clientes por Regsonal Front Office.

La razon de la eleccion de esta cantidad de trdbega se debe a que, para el manejo de la
plataforma online (respuesta directa por medio i, aevision de preguntas de los clientes,

entre otras actividades) se requiere sélo de ursope dedicada a esto, que sea el contacto
inicial y luego este envie el contacto a los dentgs de venta Front office, segun sea el servicio
solicitado por el cliente. Se elige s6lo un aggeunidad de servicio, ya que no se encuentra
necesario tener mas personal de ventas recién gam#m esto con el fin de no generar tiempo

ocioso para los trabajadores.

Capitulo 8. Plan Operacional

8.1Proveedores

SOIMEC s.a.s., tiene varios proveedores en 3 difesecategorias donde se encuentran las
siguientes:

1. Proveedores de equipos de diagndstico y servicio dentenimiento: Existen diferentes
proveedores de equipos de diagndstico tanto a maelonal como a nivel internacional, para la
elecciéon de los proveedores se tomaron en cuentbles dos variables costos y reputacion de
la marca, la cual va también ligada al pais deearig.as marcas a tener en cuenta son SKF,
IDEAR, PRUFTECHNIK, FLUKE, P&S-POWER SOLUTION S.A,SISO-TECH Y
SCHENCK.

Cabe destacar que para la venta del sistema deaamanide condiciones, la empresa entrara
como distribuidor de la empresa Estadounidense RWAAL INSTRUMENTS, quien ofrece un
software completo por un valor de $ 46.164.460cw&l como se explico anteriormente se
manejara de dos diferentes maneras, venta e icistalde software y adicional monitoreo de la
empresa cliente por parte de SOIMEC SAS. Este paiveha sido elegido por ser una de las
pocas empresas con interés de tener distribuidoregrios paises y facilitar la gestion de la
misma.

Los proveedores elegidos de equipos para la unidadantenimiento son:

SKF. Para el equipo alineador de ejes y analizad@cedes, ya que son los Unicos disponibles
en marca reconocida y por sus caracteristicasrdieiseson las apropiadas para llevar a cabo el
trabajo de alineacién de ejes y realizar un amatisi aceite confiable. Para esto es importante
destacar que con esta empresa se tendra una alEmtieipando en su “Programa de
Certificacion de Distribuidores CMP”. El programar& explicado en el Anexo 10., de
proveedores.
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PRUFTECHNIK . Se eligi6 en analizador de vibraciones de ést@anaebido a sus multiples
funcionalidades, ya que aparte de ser un analizddovibraciones cuenta con caracteristicas
destacadas tales como el modulo de balanceo dinApaca hacer balanceo en sitio, cuenta con
el modulo de medidor de temperatura, corrienteulegpde choque y velocidad.

FLUKE . Se eligio la camara para termografia y el anddizae calidad de Energia dado que es
una marca reconocida entre los expertos en mansrion confiable y que cuenta con red de
proveedores a nivel mundial, ademas de las caistatas técnicas de ambos equipos.

ISO-TEC. Seré& el proveedor del Analizador de redes, dagoas una marca reconocida en
Europa, ademas de ser recomendada por experto$ @&eae De otro lado este equipo es
apropiado para los trabajos de analisis de redesijece SOIMEC SAS.

SCHENCK. Dado que es una empresa multinacional reconagidaofrece la mejor opcion en
balanceadores en banco, el equipo es confiableralesuna marca multinacional con redes de
distribucion a nivel mundial y que es reconocidaGamiombia por su participacion en ferias
industriales.

Los precios de cada uno de estos equipos se eremuentelAnexo 10

2. Proveedores de mercancia a comercializaPara la comercializacion de los productos de
transmision de potencia, la empresa tendra varmgepdores dentro de los cuales se encuentran
SKF, RS, NSK-RHP, TYC, Ruland, Wippermann, que s@amcas reconocidas en esta industria y
ademas son elementos de transmisién de potencgialgs para la industria alimenticia y de
bebidas debido al material con los cuales estaic&adns, lo cual es un aspecto importante, dado
gue deben ser especiales por el cuidado que seerea@n la elaboracién de los alimentos y
bebidas.

En cuanto a las soluciones en lubricacién los pdeees de la empresa seran ROCOL, Ambrasil
y SKF, dado que son grasas Yy lubricantes espeqiales maquinas y partes de las Industria
alimenticia y de bebidas.

Finalmente, para la provision de shims, la empoesdara con dos marcas diferentes para la
eleccion de los clientes, estas seran RS y SKF.

3. Proveedores de servicios tecnologicokos proveedores de la plataforma web es la erapres
Plataforma ONLINE , quienes ofrecen un servicio diferenciado y cotoplga que cuentan con
los médulos web necesarios para la atencion deliestes online, dentro de los cuales estan
Chat en linea, catalogo de productos, posicionam&mbuscadores, entre otras.

El CRM que sera utilizado serd SugarCRM de la esgBcalaria, quien se encarga de
implementar, personalizar y capacitar a los tralmags de la empresa. Este proveedor fue
elegido ya que no tiene requerimientos minimosaepea de software por usuario, como otras
empresas proveedoras tal como Oracle que si tiegqgerimiento minimo, ademas de tener
precios demasiado elevados.

8.2Descripcion de procesos

A continuacion se presenta el proceso generallpgmastacion del servicio:
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PROCESO GENERAL DEL SERVICIO

AREAS
INVOLUCRADAS

CICLO DE RECEPTOR/
VENTA OPERACION ENCARGADO SOLICITANTE

Capturay
primer contacto
con el cliente

Tele-mercaded

Personal
atencién
telefénica

Cliente potencia

Ventas/Back Officeg

Llamada del
cliente
(solicitud
informacion)

Cliente potencial

Personal atenciq
telefonica

r\/entas/Back Officeg

Mensaje pagina

web cliente

Cliente potencial

Personal recursa
informaticos

S\/entas/Back Officeg

Envio de
informacion de
productos y

Agente de venta

Cliente potencia

Ventas/Front Office

D

1Y%

servicios
Visita al cliente] Agente de venta Cliente potencial Ventas/Front Office
E_nV|o_ , Cliente potencia]l Pejrsonal,r_ecursc S\/entas/Back Office
Cotizacion informéaticos
Invitacion al
cliente hacia Ig Agente de venta Cliente potencial Ventas/Front Office
empresa
Negociacion Recepcion del
goclacion y | cliente en la | Agente de venta Cliente potencial Ventas/Front Office
convencimiento
empresa
Negociacion de
términos de Agente venta_/ Cliente Ventas/Front Offic
. Cliente Potencial
servicio
Re()iggtr::%réde Personal unidad Ventas/Front Office
. L Agente de venta Mnto / y Unidades de
producto/servic . .
o Soluciones negocio
Personal
Procesamientd unidades de Unidades de
Entrega servicio servicio/ negocio Cliente negocio Mnto /
y producto producto Mantenimiento Soluciones
Soluciones
Informe final dg Ingeniero de . Unidgdes de
- . Cliente negocio Mnto /
servicio servicio
Sins.
Facturacion Encargggio Cliente Flnanza}g
facturacion (Facturacion)
S imient Envio de Personal
egtlfv npj[ 0 Encuesta de recursos Cliente Ventas/Back Offic
p?escon(: rgy satisfaccion informaticos
P Recepcion de Cliente Agente de venta Ventas/BafikeD
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Encuesta de

satisfaccion

_Llamada aI_ Agente de venta Cliente Ventas/Front Office
cliente atendido
Envio Personal
informacion recursos Cliente Ventas/Back Office
promociones informaticos
Solicitud nuevag
servicio/Produd Cliente Agente de venta Ventas/Front Offjce

to

Tabla 7. Proceso general del servicio - Fuente: Elaboracion propia

8.2.1 Proceso de Abastecimiento

Para la comercializacion de los productos antegoten nombrados en el capitulo seis de la
unidad de productos complementarios al mantenimigrara el proceso de abastecimiento debe
seguirse el siguiente proceso:

- 2. Analisi 4. Negociacion de
1. Revisién de asis 3. Contacto con cantidad de

inventario

inventario vs.
Demanda

proveedores insumos y precios

8. Pago a 7. Almacenamiento 6- BCCIbO de 5. Orden de
proveedores Insumos e compra
inspeccién

llustracién 4. Diagrama Proceso de Abastecimiento — Fuente: Elaboracidon propia

PROCESO | DESCRIPCION |

1. Revision de inventario Revision del nivel de ineid
2. Andlisis inventario vs. Demandanalisis de cantidad a pedir, por medio de la
(Historica cuando ya se tenga) | comparacion histérica de ventas y modelos de
pronostico.
3. Contacto con proveedores El personal de comprasc@gara de hacer el
contacto con los proveedores.
4. Negociacion de cantidad déroceso de negociacion con los proveedores para

insumos y precios fijar términos de entrega, cantidad de pedido,
fecha entre otras.
5. Orden de compra Envio orden de compra a proveedores
6. Recibo de insumos e inspeccion Recibo de prodectospeccion de los mismos.
7. Almacenamiento Organizacion del stock
8. Pago a proveedores Pago a los proveedores, delaaiggrminos de

pago acordados

Tabla 8. Descripcion proceso de Abastecimiento - Fuente: Elaboracion propia
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Las areas involucradas en el proceso de compraagtetimiento son el area comercial,
financiera y de produccion de la unidad de negod# soluciones complementarias al
mantenimiento, las cuales trabajaran en conjunttoiea eficiente, gracias al CRM que estara
implementado en la compafiia.

Politica de Abastecimiento

Para tener una gestion apropiada del almacenandentis productos a comercializar, se llevara
a cabo el pedido de estos trimestralmente, ya dueaeerlo de manera anual no se esta
gestionando de manera eficiente el almacenamidatia siguiente manera:

TRIMESTRE | CANTIDAD COSTO

1 149 $ 17.402.173
2 214 $ 25.662.199
3 214 $ 22.039.070
4 239 $ 24.348.948
TOTAL 816 $ 89.452.390

Tabla 9. Politica de Abastecimiento - Fuente: Elalracion Propia basado en prondsticos de empresas drismo rubro

Las cantidades a vender fueron calculadas en bassoanparacién con una empresa colombiana
gue también estd ubicada en Bogota del mismo rufu®,por razones de confidencialidad no
puede ser mencionada.

8.2.2 Procesos de servicio para la unidad de servicios dentenimiento

A continuacion se haran las descripciones de losegos llevados a cabo para la prestacion de
los servicios que esta unidad ofrece:

a. Servicios especificos

El proceso de prestacion de servicios tales condisésr de aceites, analisis de vibraciones,
balanceo entre otros se lleva a cabo de la sigureanera:

o tel Inspeccién de
rganizacion de ici Realizacion del s =
& condiciones de Informe Facturacion

Recibo de orden t i A S
rabajo se. id: trabajo en empresa N PO
de servicio 4 seguridad J cliente P de trabajo del servicio

b—f——t—<—<

llustracion 5. Descripcidn proceso de servicio unidad de mantenimiento

PROCESO DESCRIPCION
1. Recibo de orden de | El jefe de la unidad recibe orden de servicio dente con
servicio toda la informacion completa sobre el tipo de tfabarealizar.
2. Organizacion del El Director de la unidad debe planear la manerages se
trabajo llevara a cabo el servicio de mantenimiento saldwt
3. Inspeccion de las Se debe revisar que el lugadeltos trabajadores de SOIMEC
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condiciones de van a trabajar sea seguro y de ésta manera préseigéegridad
seguridad de cada uno de las personas que estaran involscedal
trabajo de mantenimiento. Asi mismo ambas partdserde
rectificar que el trabajador tenga todos los papeée segurida
social en orden, asi comoRrmiso de trabajo seguro

&N

4. Realizacion del El personal asignado se moviliza hasta la empretalignte
trabajo en empresa | para efectuar los analisis y trabajos correspotesen
cliente

El ingeniero jefe operativo de la unidad de negodiealiza |

5. Informe de trabajo | entrega los informes del trabajo ejecutado conrdapectivas

recomendaciones del caso.

6. Facturacion del El &rea de cobranza se encarga de generar ladaahar vez
servicio realizado el trabajo y entregado el informe.

Tabla 10. Descripcion proceso de servicio de la unidad de mantenimiento

b. Planes de mantenimiento

Dado que para la prestacion de este servicio sgereqde una planeacion y trabajo en conjunto
con el equipo de ingenieros de la empresa SOIMEG;@ano con el Director de mantenimiento
de la empresa cliente y los interesados.

1. Recibo de 2. Asignacién del 3. Reunién y visita a 4. Elaboraciéon de 5. Presentaciéon del plan
ord;n de servicio plan de planta cliente plan de de mantenimiento
mantenimiento mantenimiento elaborado

0

Q >
N& n&@ "
10. Facturacién 9. Realizaciéon de 8. Informes 7. Implementacion 6. Acuerdo y ajustes

del servicio mantenimiento de Estado plan mantenimiento del plan de
mantenimiento

llustracién 6. Diagrama de descripcion del proceso de servicio para planes de mantenimiento - Fuente: Elaboracién propia

PROCESO | DESCRIPCION
1. Recibo de orden de El Jefe de la unidad recibe orden de servicio lihie con a
servicio informacién completa sobre el tipo de trabajo déizea
2. Asignacién del plan de | El jefe de la unidad debe asignar el equipo y@eiiero del
mantenimiento a proyecto que se encargara de llevar a cabo elcserde
trabajadores mantenimiento solicitado.

Inspeccion de las condiciones de la planta, aralsi

deteccion de las necesidades del cliente, reunidm| c

Director de mantenimiento e interesados

4. Elaboracion de plan de | Equipo de ingenieros realizan plan de mantenimipata el
mantenimiento cliente

5. Presentacion del plan d¢
mantenimiento
elaborado

6. Acuerdo y ajustes del Se realizaran los ajust@taal de mantenimiento solicitado

3. Reunion y visita a planta
cliente

Y
"Presentacion del plan de mantenimiento planeadoepor
equipo de ingenieros para revision y ajuste coma céidnte
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plan de mantenimiento y acordara el inicio de imaetacion

Comienzo de la ejecucion del plan de mantenimiesggyin
lo acordado, para lo cual se requiere que ambesspa
rectifiguen que el personal de SOIMEC carga cqreainiso
de trabajo seguro.

Realizacion de informes de estado de la planta de
produccién, de acuerdo al monitoreo realizado
Se llevan a cabo las labores de mantenimiento gnogptas
dentro del plan y nuevamente se hace la entregafdeie
cuando sea requerido

El ingeniero del proyecto de la empresa clienteapa
facturacion los items de los servicios prestadesalierdo a
lo pactado en la negociacion.

Tabla 11. Descripcion del proceso de servicio para planes de mantenimiento - Fuente: Elaboracién propia

7. Implementacion plan
mantenimiento de
acuerdo a lo negociado

8. Informes de Estado

9. Realizacion de
mantenimiento

(")

10. Facturacion del
servicio

Para la realizacion del proceso de servicio, selieeg de la participacion de un equipo de
ingenieros que se encarguen de realizar todo eépooanterior, donde es importante que se lleve
a cabo la planeacién efectiva del plan, para éstopge habra un ingeniero encargado de un solo
proyecto, sin embargo contara con el apoyo depeqdé ingenieros.

Las areas participantes en el proceso de servitioek area comercial mediante el Agente de
ventas, quien se encarga de dar a conocer el pddidios clientes al Director de la unidad de
negocio, asi como de velar por el cumplimiento stglicio y la satisfaccion del cliente post

servicio, toda el area de operaciones, quienesnss#ucran en los disefios de los planes de
mantenimiento, el area de facturacion.

8.2.3 Proceso de servicio para la unidad de soluciones mplementarias al
mantenimiento

Para la entrega de los servicios que se llevanba em esta unidad, se dividirh en dos
subprocesos, como lo es el proceso de entregatibadison de los productos tales como
soluciones en lubricacién o productos de transmisi® potencia y de otro lado el servicio de
rodamientos.

a. Proceso de distribucién de productos de transmisiénpotencia y soluciones en
lubricacion

El proceso de distribucién de los elementos derisaén de potencia y de las soluciones en
lubricacion se lleva de la siguiente manera:
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1. Recibo de orden 2. Organizacién de 3. Inspecciéon 4. Organizaciéon

de compra stock de stock del stock en la
camioneta
S rﬁ
= _
=3 Iz
9. Envio factura 8. Llamac!z«’\ de 7. Descarga
al cliente comprobaciéon de suministros

llegada de
suministros

llustracién 7. Diagrama de proceso de distribucion para la Unidad de Soluciones complementarias al mantenimiento -
Fuente: Elaboracién propia

PROCESO | DESCRIPCION |
1. Recibo de orden de EI_ jefe de la unldad_ debe I’?E:Iblr la orden de camgel
cliente con toda la informacién completa y procedela
compra T
distribucion
Encargado de almacén una vez recibida la orderpane
2. Organizacion de stock | del jefe de la unidad, proceden a organizar lodymstos que
fueron solicitados en paquetes.
El jefe de la unidad hace una inspeccion para cobaprque
3. Inspeccion de stock los productos a distribuir son los correctos, estaperfecto
estado y en las cantidades correctas.
4. Organizacién del stock en Los paquetes de la orden son puestos en la camidaeet
la camioneta transporte.
Registro en sistema de productos salientes, almadenen
5. Registro de stock de salidda base de datos, la informacion relacionada coanglo
(cliente a quien va dirigido, cantidad, entre ajros
.| EI Agente de ventas debe rectificar que el pededdizado
6. Llamada de comprobacion . P
o por el cliente, llego en los términos esperadosa haego
de llegada de suministros -
proceder a la facturacion.
Una vez que se ha notificado en el sistema la diegtel
7. Envio factura al cliente | producto, el departamento de cobranza se encargengear
la factura y enviarla al cliente.

Tabla 12. Descripcion del proceso de distribucion para la Unidad de Soluciones complementarias al mantenimiento — Fuente:
Elaboracion propia

b. Proceso de servicio de rodamientos

1. Recibo de 3. Organizacién 4. Inspecciéon de
orden de 2. Asignacién cquipo de instalaciones del
compra del trabajo rodamientos cliente

\\\\

8. Facturacion 7. Verificaciéon 6. Elaboracién y S. Realizacién
del servicio entreza del del trabajo
informe

llustracién 8. Diagrama de proceso de servicio de rodamientos — Fuente: Elaboracion propia
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PROCESO | DESCRIPCION
1. Recibo de orden de El Director de la unidad debe recibir la orden denpra del
compra cliente con toda la informacién completa.
El Director del area debera informar al trabajaslobore los
requerimientos del cliente
3. Organizacion equipo deEl trabajador debera alistar el equipo para mofuagmontaje
rodamientos de rodamientos.
Inspeccion para comprobar que condiciones de skglison
aptas para la prestacion del servicio y entregaedmiso de
trabajo para rectificacion por parte del cliente.
El trabajador de SOIMEC lleva a cabo el montaje o
desmontaje de los rodamientos.
Realizado el trabajo, el ingeniero elabora y emtrelgnforme
de estado, al cliente y al jefe de la unidad para quede

2. Asignacion del trabajo

4. Inspeccion de
instalaciones del client

D

5. Realizacién del trabaja

6. Elaboracion y entrega

del informe . : L
dentro del sistema de informacion.
7. Verificacion del El agente de venta, deberd comprobar el estadeedétio y
servicio gue este se efectlo segun lo acordado.

Envio de factura al cliente una vez sea notificado medio

del sistema que el trabajo ya ha sido efectuado.
Tabla 13. Descripcion del proceso de servicio de rodamientos — Fuente: Elaboracién propia

8. Facturacion

Al igual que en el anterior proceso, se encuentrasucradas las mismas areas y personal.

Capitulo 9. Plan de Recursos Humanos

En el presente capitulo se describira la estrugaranedio de la cual se encuentra organizada la
empresa, asi como la definicion de la cantidadraeajadores que seran necesarios para el
funcionamiento del negocio.

9.1 Organigrama

La organizacion de la empresa se ha establecid@pas de trabajo:

AREA DE
GESTION

COI\AIIEEQIAL OPé:ﬁglgEEs °°£$EQ'E'E’AD
Y FINANZAS

AREA ADMON. AREA DE ADMON
UNIDAD NEGOCIO UNIDAD NEGOCIO DE

DE MANTENIMIENTO SOLUCIONES

AREA DE AREA DE
OPERACIONES OPERACIONES

llustracién 9. Organigrama por area de SOIMCES S.A.S. — Fuente: Elaboracion propia

9.1.1 Definicién de puestos de trabajo segun area

A continuacion se describiran los perfiles ocupaales por area con los cuales deberan contar
los trabajadores para ejercer dentro de la empresa.
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1. Area de gestion: Esta area contara con gerente de la compafiaquien sera el
representante legal de la compafia, ademas dgr,diry liderar todas las acciones,
decisiones y cambios de acuerdo a las politicda dmpresa, buscando el bienestar de la
compainia.

2. Area comercial: El area comercial contard con varias personagalelet los cuales se
encuentran los siguientes puestos de trabajo.

- Director del area comercial: Encargado de la gestion de campafias de marketing,
velar por el cumplimiento de los objetivos del dosanercial y de generar ventas por
medio de la captacion y retencion de los clientes.

- Fuerza de ventas Back officeEl personal también se encarga de controlarug file
entrada de informacion que entre por medio de ¢ginpaveb, asi como de contactar a los
clientes y responder a las consultas desde la p&gdh, encargaran de direccionar a un
agente de venta front office.

- Fuerza de ventas Front office:Se encargara de gestionar el proceso de compradde
cliente y de fidelizarlo.

- Area de contabilidad y finanzas:Esta area contempla @bntador, quien coordinara el
cumplimiento de la Normatividad, debera ademasrgacse de la contabilidad, asi como
de la elaboracion de los analisis correspondiergestionar el pago de los salarios y
prestaciones de ley para todos los trabajadorésasmpania.

3. Area de operaciones:El area de operaciones de dividira en dos ramiasipales, es
decir, en las dos unidades de negocio. A contiduase describiran los puestos de trabajo
segun unidad de negocio.

Unidad de Negocio de mantenimiento:

- Ingeniero encargado de Unidad de MantenimientoEncargado de gestionar el area,
los servicios a prestar a los clientes, progranmacié trabajos, participacion en
proyectos de mantenimiento, cuidado del buen edfadims equipos de diagndstico y
mantenimiento, seguridad en el trabajo y es apopmao se requiera realizar trabajos
de mantenimiento en sitio. Este debera ser un iagemecanico experimentado.

- Ingeniero de mantenimiento: Encargado de la desarrollo de planes de mantemtioie
efectla trabajos de mantenimiento a las empreigaged y realiza mantenimiento dentro
de la empresa. El ingeniero debe ser de profesatrieco. Otra de sus funciones esta en
recoger las piezas y equipos a balancear en bame@| encargado de distribucion.

Unidad de Negocio de soluciones complementariasmantenimiento:

- Ingeniero encargado de la Unidad de solucione€ncargado de gestionar el area
mediante la planeacion estratégica, de programsgrddidos o soluciones requeridos por
los clientes y registrar los cambios en inventgtie le sean reportados.
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- Almacenista: Encargado del almacén (alistamiento pedidos) yidemar al director de
la unidad los cambios en el inventario.

- Distribuidor: Su funcidn sera distribuir los pedidos, recogerdqgsaipos o piezas a las
cuales se les efectuara mantenimiento, junto tongeniero de mantenimiento. Este
debe ser un técnico eléctrico que acomparfara ahieg a realizar los trabajos en las
instalaciones del cliente.

9.2 Plan de Contratacion

9.2.1. El salario y la jornada de trabajo

Los horarios de trabajo serdn en jornada normal:@d0 am a 6:00 pm con extension hasta las
10:00 pm, lo cual queda sin recargo de horas ed&acuerdo a la nueva ley laboral colombiana.
A continuacion se definira el salario para cadadmdos trabajadores de la empresa:

Puesto Cantidad Salario Salario total  Salario anual
personas unitario

Gerente general 1 $ 2.400.000 $ 2.400,09€028.800.000
Director del area comercial 1 $ 1.771.00( $71.000 $ 21.252.000
Vendedor Back office 1 $ 1.050.000 $ 1.050.06012.600.000
Vendedor Front office 2 $ 1.150.000 $ 2.300.08 27.600.000
Contador 1 $ 1.200.000 $ 1.200.00D 14.400.000
Jefe Unidad de Mantenimiento 1 $ 1.550.000 350000 $ 18.600.000
Ingeniero de mantenimiento 1 $ 1.401.000 $91e00[ $ 16.812.000
Jefe Unidad de soluciones 1 $ 1.550.00D $01080| $ 18.600.000
Almacenista 1 $ 597.900 $ 597.9@ 7.174.800
Distribuidor 1 590.000 $ 590.008 7.080.000

Total trabajadores $ 13.259.900 | $ 14.409.900 EENNpAIE:R:{0]0

Tabla 14. Salarios por puesto de trabajo

El nimero de trabajadores que se contemplo pammiaresa estd dividido entre personal
administrativo, donde se cuenta con 6 trabajadpedsoperativo con 5 trabajadores, la cantidad
de colaboradores elegida es suficiente para lai@jat de todos los tipos de trabajo que lleva a
cabo la compafiia, motivo por el cual no se coranédun mayor niumero de trabajadores.

9.3 Plan de capacitacion

Para la compafia SOIMEC SAS es importante que wanlae sus colaboradores conozca donde
trabaja, para lo cual al ingreso de cada uno ds sk les realizara una capacitacion sobre las
politicas de la empresa, su mision y vision, gditades del negocio y por supuesto del puesto
de trabajo que asumird, esto con el fin de queaenis conocimiento global de la compafiia para
la cual trabajan y generen pertenencia a la empesanociendo la importancia de su labor.

Asi mismo, dado que la empresa tendra una aliaszammo de sus proveedores SKF en el cual la
empresa debera certificarse por medio de la caga@it de cada uno de los trabajadores del area
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de operaciones que lleven a cabo los trabajos aéenieniento y de montaje y/o desmontaje de
rodamientos.

Capitulo 10. Proyectos
10.1 Conformacion Legal de la empresa

Para la conformacion legal de la empresa se demem €n cuenta dos aspectos como lo son el
tamafo de la empresa, de acuerdo a la cantidachpleados y al tipo de sociedad, dado estos
dos aspectos, la empresa SOIMEC SAS, se define eompresa pequefia dado que el rango de
trabajadores esté entre 11 a 50 personas.

En cuanto al tipo de sociedad, se eligio la Sode&g@nima por Acciones Simplificadas, debido
a sus caracteristicas, ya que combina aspect@ssteiedad limitada y la anonima, dentro de las
cuales se destaca, que la formacion del nimergdenéstas minimo puede ser 1 y no existe un
namero maximo, sin embargo, SOIMEC S.A.S., contara 3 socios quienes aportardn montos
de dineros iguales, en el caso de no utilizardarfciacion por medio del préstamo bancario.
Teniendo en cuenta la inversion inicial en la guéebe incurrir para la conformacion legal de la
compafia y el capital de trabajo necesario para §EMEC SAS se mantenga en
funcionamiento el primer afio, el monto de dinercesario para esto es de $139.422.483
colombianos. Por lo cual, a continuacion se muestrda siguiente tabla el monto de dinero
aportado por cada uno de los socios, en el caatlidar apalancamiento propio.

| FINANCIACION PROPIA |

Socios Montos | %
A $ 46.474.161 33,33%
B $ 46.474.16 33,33%
C $ 46.474.161 33,33%
Total $ 139.422.483 100%

Tabla 15. Aporte de los socios - Fuente: Elaboracion Propia
10.2 Ubicacién geografica

La ubicacion geografica de la empresa sera emaglobTunjuelito, el cual esta ubicado en la
zona sur de Bogot4, siendo una ubicacidon ventay@sgue esta cerca de muchas industrias, asi
como también al estar ubicada en estrato 3 loscemsvde luz, entre otros son mucho mas
econdmicos y a la vez es un buen sector en cuasgguaidad. Para la ubicacion en la bodega, se
har4 mediante arriendo, el cual tiene un costold4598.040, es decir, USD 881 ddlares. Dentro
de las caracteristicas fisicas que tiene la bodstin el contar con 2 bafios, con dos areas de
trabajo diferentes, la cual permite dejar separttagreas administrativas de las productivas. El
area fisica es de 264 nespacio adecuado para ubicar el almacén y ebarbalanceo en banco.
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llustracién 10. Plano distribuciéon de SOIMEC SAS - Fuente: Elaboracion propia

Capitulo 11. Plan de Implementacion
11.1 Carta Gantt

ACTIVIDADES FEBRERO
- S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 S9 sS10
Presentacion de plan de negocio ante inversionistas citados a rueda de
negocios por Camaray Comercio de Bogota
Acuerdo con inversionistas
Formalizacidn de la empresa ante Camara y Comercio de Bogota
Negociacién y acuerdo con duefio de bodega para alquiler de la misma
Compra de maquinas y equipos para la Bodega
Instalaciédn de servicios de luz y agua para la bodega
Organizacion de oficinas
Compray ubicaciéon de estantes de almacenamiento
Adqguisicion de camioneta de trabajo
10| Instalaciédn de maquina para balanceo
11 |Instalacién de servicio de Internet
12 |Contratacién de personal operativo y administrativo
13 |Instalacidn de programas tecnoldgicos (CRM vy plataforma online)
14 |Negociacién con proveedores SKF entre otros.
15|Compra suministros para la venta
16 |Entrada en operaciéon

Tabla 16. Carta Gantt de implementacion para la empresa

VOINIO|N D WIN| -

El anterior diagrama de Gantt, evidencia el tierdpdmplementacion que seria necesario para
legalizar la empresa y ponerla en funcionamiento.

Capitulo 12. Plan Econdémico - Financiero
En el presente capitulo se llevara a cabo el anéksinversion, la proyeccion de las ventas y el

analisis financiero, el horizonte de tiempo de isigsera de 8 afios, ya que se contemplaran las
etapas que tiene una empresa, de nacimiento, ¢e@tary maduracion.

12.1 Proyeccion de la inversion inicial
Para la implementacion de la empresa SOIMEC S.A&requiere llevar a cabo la siguiente

inversion inicial, la cual esta especificada enigogide oficina, equipos de trabajo, la camioneta
para transportar los insumos, la mercancia y ld&&mentacion de la tecnologia.
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APORTES SOCIALES

Inversion Inicial (K Social)

Costo COL $

Equipos de oficina $ 13.062.90¢
Computadores LG $ 10.000.000
Impresora + iva (13,79%0) $ 199.000
estanteria $ 432.900
Mobiliario oficinas $ 2.431.000
Trans porte $ 31.000.000
Equipos analisis $ 51.577.85-
Tecnologia $ 4.894.90(
Plataforma Online (Pagina web y diseiq)$ 1.327.000
Hosting $ 7.900

CRM On-Demand basado en SugarCRM $ 3.560.000

Gastos constitucion
Gasto arrendamiento mes
. . $ 1.450.04Q0
implementacion

Servicios publicos mes imlementaci15r$ 314.
Efectivo $ 3.000.00C
TOTAL $ 105.549.878

Tabla 17. Inversiodn Inicial para realizacion del proyecto

12.2 Proyeccién de Ingresos

Para la proyeccién de ventas anuales, se partipriieipio de que para minimizar los costos en
adquisicion de inventarios de mercancias, es agoegalizar la compra de los mismos de
manera anual, con el fin de comprar los insumos losndescuentos ofrecidos por cada
proveedor al comprar en grandes cantidades y @denéahera generar un mayor margen de
utilidad, el cual esta dado por el precio de vémiécado por los proveedores, dicho margen de
ganancia alcanza el 10%, donde el excedente deuredde ellos, es el precio de venta en el
mercado. El crecimiento que se va a tener va pasarlos proximos 8 afios de la siguiente forma,
se proyecta una meta de crecimiento del 4% deladergara el afio 2, para el afio 3 de 6,5%,
del afio 4 y 5 del 8%, el afio 6 del 8,5%, paradd 9% y para el afio 9, crecimiento del 10%.

PROYECCION INGRESOS PRIMER ANO SERVICIO A FACTURAR PRECIOEN CO $ Qtrabajos al mes  TOTAL SERVICIOS
Mes Cantidad Costo Precio Venta Balar:feezqdu'i"pao'zz‘;eﬂ:;i: fof}"ht;a g 460.0p0 4 $ 1.840.000
Erero O T T B b o sy s [s s
Febrero 48 $ 5.949.030 $ 6.638.74P Andlisis y medicion de vibraciones|  $ 1.540.00p 3 $ 4.620.000
Marzo 63 $ 8.636.169 $ 9.566.563 Andlisis de Aceite $ 654000 $ 1.395.00D
Abril 65 $ 6.074.119 $ 6.777.21B Andlisis de Redes $ 1.Q00| 2 $ 2.400.00¢
Mayo 77 $ 9.030.837 $ 10.000.698 Anélisis de la Calidad de la Energia ~ $ 1.200.000 2 $ 2.400.000
Junio 72 $ 10.557.249 $ 11.679.75[L Termografia medio dia $ 527.500 4 $ 2.110.000
Julio 76 $ 9.456.514 $ 10.469.82D Termografia un dia $ 50.000 2 $ 1.500.00D
Agosto 70 $ 6.258.709 $ 6.981.14p Montaje Rodamientos $ 600.000 3 $ 1.800.00D
Septiembre 68 $ 6.323.849 $ 7.052.80B TOTAL $ 7.357.500 $ 19.910.000
Octubre 81 $ 8.929.837 $ 9.919.38¢
Noviembre 89 $ 10.138.681 $ 11.220.20p
Diciembre 69 $ 5.280.439 $ 5.812.55[L
TOTAL 816 $ 89.452.390 $ 99.219.861

Tabla 18. Proyeccion de Ventas primer afio SOIMEC SAS - Fuente: Elaboracion Propia
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Es importante tener en cuenta que el plazo maxienpagjo dado a los clientes por concepto de
las ventas realizadas mes a mes, se recibird aia® ydde igual manera sera el pago a
proveedores.

La proyeccion de ventas anuales para los 8 afios es:

PROYECCION DE VENTAS

Ingresos (Col $) 1 2 3 4 5 6 7 8

Vs $ 238.920000 $ 248.476.800 $ 264.627.793 $  285.798.015 $ 308.661.857 $ 334.898.114 $ 365.038.945 $  401.542.83
Ve oeiees $  99.219.861 $ 103.188.655$ 107.832.145 $ 116.458.71¢ $ 125775414 $ 136.466.324 $ 148.748.293 $  154.608.22
e '\rl’g::;;’s WS 5 338.130.861 $ 351.665.456 % 372.450.937 $  402.256.73R$ 434.437.270% 471.364.438 $ 513.787.233$  556.241.06¢

Tabla 19. Proyeccion de Ventas para SOIMEC SAS
12.3 Proyeccion de Egresos

Costos fijos y Capital de trabajo

Los costos fijos que la empresa SOIMEC S.A.S. tendrensualmente se describen a
continuacion, los valores se encuentran en pesosb@nos:

Servicios publicos (Agua, luz, teléfono, internet) | $ 14384 $ 3.770.20

3

Gasolina $ 154.800 $ 1.857.600
Arriendo oficina $ 1.450.044) $ 17.400.480
N6mina $  14409.900 $ 172.918.800

Tabla 20. Costos fijos mensual y anual

Estos costos constituyen parte del capital de jpafpae se requiere para el desarrollo de las
actividades de la empresa cada mes, ya que el gestgostos variables. También se tiene en
cuenta la inversion en mercancia que se realizan@stralmente, es decir 4 veces al afo. El
costo total de que se contemplé como capital dajoees d&33.872.605el maximo costo en el
afa

Depreciacion

A continuacion se presenta la depreciacién de gadale los activos fijos con los cuales contara
la empresa:

DEPRECIACION ANOS
710$ 1.654.071 a1d
$ 1.063.06

COSTO
$ 16.540j
$ 10.630.656

ACTIVOS
Analizador de vibraciones y balancea
Alineador de ejes TKSA 80

Hor

Camara termografica $ 5.505.961L $ 550.596| 10
Analizador de Aceite $ 2.745.63p6 $H 274.564 10
Analizador de Redes $ 2.000.306 $H 200.031 10
Analizador calidad de Energia $ 11.730.384 $ 1.183.09 10
Balanceador en banco $ 2.290.0D0O $H 229.00( 10
Equipo para montaje de rodamiento$ $ 834.20D1 B 83.42 10
Silla BENZ con brazos $ 1.239.000 $ 123.900 10
Escritorio puestos ejecutivos $ 1.192.0DO $ 119.20d 10

$H 432.900

$ 199.000

$ 10.000.0

$ 31..000

5 96.340.754

$H 43.290

$ 39.800

DO $ 2.000.00D
(ofe]e] $ 602DO.(g
$ 13.753.975

estanteria

Impresora
8 Computadores LG

Camioneta transporte mercancia
TOTAL DEPRECIACION

Tabla 21. Depreciacion de los Activos
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12.4 Apalancamiento financiero

Colombia cuenta con un grupo de bancos que prestsrservicios tanto a personas, como a
instituciones comerciales. Por consiguiente, paraeleccion del préstamo bancario que se
empleara como medio de financiacién para la ingarsiicial de SOIMEC SAS, ya sea total o

parcial se analizaron los siguientes tipos de anés$ bancarios:

BANCOS:
Entidad Tipo de Tasa Plazo | Amortizacion Pago Monto
bancaria tasa | Interés E.A. | maximo intereses| prestado
Erlesionls Tasa | 14,63% +DTF
ia con : A 360 dias| Al vencimiento| MV $33.872.605
variable =18,63%
Bancoldex
Av Villas
Tasa | 12,15% + DTF . Mensual o
i ’ . $33.872.605
con Variable =16,15% 360 dias trimestral MV
Bancoldex
. Tasa | 19,69% + DTF p Mensual o
i ' . $33.872.605
Davivienda Variable — 24% 360 dias trimestral MV
, Tasa | 15,38% + DTF . .
i ’ ( $33.872.605
Occidente Variable | = 19.38% 360 dias| Al vencimiento MV

Tabla 22. Servicios bancarios para financiacion

Nota: El valor del DTF cotizado fue del 4,00%

Dado que para la implementacion de la empresaiieb de sus operaciones se contemplan dos
opciones, una con financiaciéon parcial por medio dittho préstamo bancario y otra sin
financiacion. Para la opcion con financiacion par@e ocupara un crédito bancario ofrecido por
Av Villas, por medio del Crédito de capital de &g las condiciones del préstamo bancario, se
encuentran indicadas en la anterior tabla. La raigma eleccion de esta entidad bancaria, se
debe a la tasa de interés a la cual otorga eltorddi que este es un factor clave de decision que
afecta de manera relevante los costos de inverSgia.monto constituye el 24% de la inversion,
dado que la empresa es una sociedad por acciongkfisadas, contard con los 3 accionistas ya
mencionados.

1ES PAGO A PLAZOS INTERES ANUAL PRINCIPAL

0 5 33872605
1 5 3.08832:31 |5 42524281 | = 2633081 | 5 31.230.524
1 3 3.058.32:31 | 5 392.186.39 | 5 2.666.137 | 5 28.573.387
3 S 3.03832:31 | S 33871325 | & 2680608 | 5 J3.8T3TTO
4 3 3.05832:31 | S 32482390 | = 2.733499 | 5 23.140.280
3 5 30383532131 | 5 200507 .08 | & 2767816 | 5 20372464
6 5 3.03832:31 (S 5 z 2802364 | 5 17.568.8500
T 5 303832231 | S = 2837748 | 5 14732152
8 5 3038323311 5 = 2873373 | 5 11838779
? 2 3.038.32:.31 | 5 148.877.16 | = 2.909.446 | 3 §.948.333
10 S 3.03832:31 1S 11235147 | ¢ 2545072 | 5 6.003.361
11 5 303832231 |5 TEE67.I5 | = 21982936 | 5 30204035
12 S 303832231 | 5 3791868 | ¢ 3020405 | 5 1]

Tabla 23. Amortizacion de la deuda de corto plazo — Fuente: Elaboracion Propia
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12.5 Estados Financieros

12.5.1 Balance General del primer afio

A continuacion se presenta el Balance Generalritekep afio de SOIMEC SAS:

SOIMEC SAS
BALANCE GENERAL PRIMER ANO

PERIODOS 1 2 3 4 5 3 7 3 9 10 1 12
Activo Corriente
[Bancos S 19.993.185] S 20.99421[$ 27.330315| S 23.718.031] S 22350.646]  32.852.123[$ 33.430.126]$ 31615928 $ 39.155657 | S 35.947.129| S 27.460.202| $ 39.362.709
Inventario $ 14585199 | S 8.636.169| $ - $ 19.588.086 | $ 10.557.249 | $ - $ 12.582.558 | $  6.323.849 | $ - $ 15.419.116 | $ 5.280.435| $ -
Clientes $ 3100984 | $ 6638.742| 5 9.566.563 | S 6777.213| 5 5000349 | $ 5839.875| $ 5234910 $ 3490.574| 5 3526401 | 5 4950.692 | § 5610103 | S -
Tecnologia S 4894.900| S 4894.900] S 4.894.900 [ S 4.894.900 [ S 4.894900[ S 4.894900[S 4.894.900| S 4894900 S 4894.900 | S 4.894.900 [ S 4.894.900 | S 4.894.900
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 42574267 $ 41166232 $ 41791778 | § 54.978.230| $ 42.812.144| § 43.586.898 [ § 56.142.494 [ § 46.325.251] $ 47.576.958 | $ 61.220.837 | $ 43.245.640| § 44.257.609
Activo No Corriente
Equipo de computacion y comunicacién | § 10.199.000| $ 10.199.000 | $ 10.199.000 | $ 10.199.000 [ $ 10.199.000] $ 10.199.000 [ § 10.199.000] § 10.199.000 § 10.199.000 | $ 10.199.000 ] $ 10.199.000] $ 10.199.000
EguiSodeoficina S 2863.900| $ 2863.900| 5 2.863.900 | S 2.863.900 | & 2.863.900 | S 2.863900| $ 2.863.900| $ 2863.900| $ 2863.900 | 5 2.863.900 | 2.863.900 | & 2.863.900
Flotay Equipo de Transporte $ 31000000 [ $ 31.000.000$ 31.000.000|$ 31.000.000]$ 31.000.000]$ 31.000.000|$ 31.000.000($ 31.000.000[$ 31.000.000|$ 31.000.000|$ 31.000.000]$ 31.000.000
Maguinariay Equipo S 51.577.854 | $ 51.577.854| S 51.577.854| S 51577.854|$ 51.577.854] $ 51.577.854 | $ 51.577.854 | $ 51.577.854| S 51.577.854 | S 51.577.854| S 51577.854| $ 51577.854
Depreciacién Acumulada S (2242.496)| $ (3363.744)] § (4.484.992)[ §_ (5.606.240) § (6.727.488)| $ (7.848.736)] $ (8.969.984) $ (10.091.232)] $ (11.212.480)[ $ (12.333.727)[ § (13.454.975)] § (14.576.223)
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES S 93398258 S 92.277.010] S 91155762 | S 90.034.514| S 88.913.266] 5 87.792.018 [ $ 86.670.770 [ $ 85.549.522 | S 84.428275 | S 83.307.027| S 82.185.778| $ 81.064.531
TOTALACTIVOS $135.972.525 | §133.443.242 | $132.947.540 | $ 145.012.745 [ $131.725.410 | $131.378.917 [ § 142.813.264 | $131.874.774 | $132.005.233 | § 144.527.863 [ § 125.431.418 [ §125.322.139
PASIVOS
Pasivo Corriente
Obligaciones financieras [ 31230524 [ ¢ 28573387] 5 25.873.779| $ 23140280 $ 20.372.463| $ 17.560.900 | $ 14732152 $ 11.858.778] $ 8.949332[ $ 6.003.360] S 3.020404]$
Proveedores $ 12831100 $ 11019535 $ R S 12174474
Aportes Sociales $105.549.878 | $105.549.878 | $ 105.549.878 | $ 105.549.878 | $105.549.878 | $105.549.878 | $ 105.549.878 | $ 105.549.878 | $ 105.549.878 | $ 105.549.878 | § 105.549.878 | § 105.549.878
Utilidad o Pérdida S 2318505|$ 136853 | S 2203.907 | S 1967.604| & 2311581| $ 2456070| $ 3.252560| $ 2954.418| $ 3.039.904 | $ 3204.128| $ (3.930.014) § 2911125
Utilidad Acumulada $ (3135472)| $  (816.877)] S (680.023)] $ 153.883 | 6 3.491487]  5.803.069| S 8.259.139 | 6 11511699] § 14466.117 | $ 17.506.022 | $ 20.800.150 | $ 16.861136

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $135.972.525 | $133.443.242 | $132.947.540 | $ 145.012.744 | $ 131.725.410 | $131.378.916 | $ 142.813.264 | $ 131.874.774 | $132.005.233 | $ 144.527.863 | $ 125.431.418 | $ 125.322.139

Tabla 24. Balance General del primer afio

12.5.2 Estado de Resultados

A continuacion se presenta el Estado de Resultaldols empresa SOIMEC S.A.S., del primer
afo y el proyectado por los 8 afios en los que aleaa el proyecto.

MES
| 1 | 2 [ 3 | 4 [ 5 | 6 [ 7 [ 8 | 9 [ 10 | 1 [ 12

INGRESOS
Ingreso por Servicios |
Ingreso por Venta de Mercancia

19.910.000 | S 19.910.000 | $  19.910.000 | $  19.910.000 | $  19.910.000| $  19.910.000 | $  19.910.000| S  19.910.000| $  19.910.000 | $ _ 19.910.000| $ _ 19.910.000 | $ _ 19.910.000

23.010.984 26.548.742 29.476.563 26.687.213 29.910.698 31.589.751 30.379.820 26.891.149 ! 29.829.384 31.130.206 25.722.551
EGRESOS
Costo de Venta
Costo de la mercancia vendida S 2816974|$ 5949030 |$  8636.169[$  6074.113|S  9.030.837[$ 10557249 |$  9.456.512|$ 6258709 S  6323.849|$ 8929832 S 10138.681|S  5.280.435
Gasto de Distribucion s 154.800 | $ 154.800 | $ 154.800 | $ 154.800 | $ 154.800 | $ 154.800 | $ 154.800 | $ 154.800 | $ 154.800 | $ 154.800 | $ 154.800 | $ 154.800
Total Costo de Venta $  2971774|$ 6103830 S 8790969 |$  6228913|$  9.185637|$ 10712049|$  9.611312|$ 6413509 S  6478.649|$  9.084632|$ 10203481|$ 5435235
Gasto de Administracion
Servicios Publicos $ 314184 $ 314.184 | $ 314184 $ 314.184 [ $ 314.184 $ 314.184 [ § 314184 $ 314.184] $ 314.184 | $ 314184 S 314.184 | $ 314.184
Arriendo S 1450.040|S  1450.040|$  1450.040|$  1.450.040 |$  1.450.040|$ 1450040 |$  1.450.040 | $  1.450.040|$ 1450040 |$  1.450.040|$  1.450.040 | $  1.450.040
N6mina S 14.409.900| $ 14409900 [$  14.409.900| $ 14.409.900 S 14.409.900|$ 14.409.900|$ 14.409.900 | $ 14.409.900[$ 14.409.900 [ $ 14.409.900| $  14.409.900 [ $  14.409.900
Publicidad S 1750.000 S 7.405.000

iento CRM $ 35.000 $ 35.000 $ 35.000 $ 35.000 $ 35.000 $ 35.000
Mantenimiento Web $ 7.900 $ 7.900 $ 7.900 $ 7.900 s 7.900 s 7.900
Capacitacion Personal $ 827.600 | $ 827.600 | $ 827.600 | $ 827.600 | $ 827.600
Gasto interés s 425243 8 392.186 | $ 358.715 [ $ 324.824 (S 290.507 | $ 255.759 | § 220576 | $ 184950 $ 148.877 | $ 112351 $ 75.367 | $ 37.919
Gasto Depreciacion S 1140331[S  1.140331[$  1140331(S  1.140331($  1.140331[$ 1140331 $ 1140331 $ 1140331 $  1140331|$ 1140331 $ 1140331 |$ 1140331
Total Gasto de Administracion S 17.739.698 | $  20327.142 | $  18500.771| $ 18509779 | $ 18432562 | $ 18.440715 | $ 17.535.031|$ 17.542305|$ 17.463.332 | $  17.469.707| $  24.794.823 | $  17.395.274
OTAL EGRESO 0.711.4 6.430.9 91.740 9 64 955.814 088.304 830.509
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESO S 2299512($ 117.770 | $  2184.823[$ 1948521 (S 2292498 |S 2436987 | S  3.233.477|$  2.935334|S  3.020821|$  3.275.045|S  (3.958.008)| S  2.892.042
Impuesto de Renta (25%) S (574.878) S (29.443)| S (546.206)| S (487.130)| S (573.125)| S (609.247)| $  (808.369) S (733.834) S  (755.205) $  (818.761) S (723.010)

DAD NETA 83.328 638.6 46 9.374 827.740 425108 01.50 958.098 69.0

Tabla 25. Estado de Resultados del primer afio

A continuacion se presenta el Estado de Resulfadngctado para los 8 afios.
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SoimecS.A.S
Estado de Resultado

ARO | 1 [ 2 [ 3 | 4 | 5 [ 6 | 7 | 3
INGRESOS
Ingreso por Servicios ['s 238.920.000 [ $ 248.476.800 | $ 264.627.792 | $ 285.798.015| $ 308.661.857 | $ 334.898.114 | § 365.038.945 [ $ 401.542.839
Ingreso por Venta de Mercancia S 99.219.861 | $ 103.188.656 | S 107.832.145 | $ 116.458.717 | $ 125.775.414 | $ 136.466.324 | $ 148.743.294 | $  154.698.225
TOTAL INGRESOS 338.139.861 351.665.456 372.459.937 402.256.732 434.437.271 471.364.439 513.787.238 556.241.065
EGRESOS
Costo de Venta
Costo de la mercancia vendida $ 89452390 | $  93.030.486 [ $ 96751705 | $ 100.621.773 [ $ 104.646.644 [ $ 108.832.510 $ 113.185.810 | $ 117.713.243
Gasto de Distribucién $ 1857600 $  1.931.904|$ 2009180 | $ 2089547 [$ 2173129 (S 2.260.054| $ 2350457 [$  2.444.475
Total Costo de Venta $ 91.309.990 | $  94.962.390 | $  98.760.885 | $ 102.711.321 | $ 106.819.773 | $ 111.092.564 | $ 115.536.267 | $ 120.157.718
Gasto de Administracién
Servicios Publicos $  3770208|$ 3921016 |$  4.077.857 | $ 4240971 [$ 4410610 |$  4.587.035|$ 4770516 $  4.961.337
Arriendo S 17.400.480 [ $  18.096.499 | $  18.820.359 | $  19.573.174|$  20.356.100 | $  21.170.344 | $  22.017.158 | $  22.897.845
Némina $ 172.918.800 | $ 179.835.552 | $ 187.028.974 | $ 194.510.133 | $ 202.290.538 | $ 210.382.160 | $ 218.797.446 | $ 227.549.344
Publicidad $ 9155000 $  9.521.200|$  9.902.048 | $  10.298.130 [ $  10.710.055 [ § 11138457 | $  11.583.996 [ $  12.047.355
Mantenimiento CRM $ 210000 [ $ 218.400 | $ 227136 | $ 236.221 [ $ 245670 | $ 255.497 | $ 265.717 | $ 276.346
Mantenimiento Web $ 47.400 | $ 49.296 | $ 51.268 | $ 53319 $ 55.451 | $ 57.669 | $ 50.976 | $ 62.375
Capacitacién Personal $ 4138000 $ 4303520 | S 4475661 | $ 4654687 | $  4.840875|$ 5034510 $ 5235800 |$ 5445326
Gasto interés S 2827275|$ 2940366 | $  3.057.980 | $  3.180300 | $  3.307.511|$  3.439.812| $  3.577.404| $  3.720.501
Gasto Depreciacion $ 13.683.975| $  13.683.975 | $  13.683.975| $  13.683.975| $  12.543.644 | $  4.528525|$  4.709.666 | $  4.898.053
Total Gasto de Administracién $ 224151138 | $  232.569.825 | $ 241325259 | $ 250.430.910 | $ 258.760.456 | $ 260.594.010 | $ 271.017.770 | $ 281.858.481
OTA R O 46 8 4 40.086.144 4 0 6 80 686 4 4.0 402.016.199
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESO $ 22678733 |$ 24133242 | S  32373.794 | $ 49114502 [ $  68.857.041 | $  99.677.865 | $ 127.233.201 | $  154.224.866
Impuesto de Renta (25%) S (6.659.208) $  (6.033.310) §  (8.093.448) $ (12.278.625) $ (17.214.260)| $ (24.919.466) $ (31.808.300) $  (38.556.217)

UTILIDAD NETA

16.019.526 $
Tabla 26. Estado de Resultados proyectados a 8 aiios - Fuente: Elaboracién Propia

24.280.345 $ 36.835.876 $ 51.642.781 $ 74.758.399 $  95.424.901

12.5.3 Andlisis de la inversion VAN y TIR

De acuerdo con la metodologia CAPM y WACC, emplegitaa analizar el riesgo que se puede
incurrir al invertir en esta empresa, se lo sigigen

Andlisis de Riesgo con CAPM Andlisis de Riesgo S§ACC
TD = RF + Beta * (Rl - RF) + rp | Ke*(CAA/CAA+Deuda) + Kd*(1-T)*(D/CAA +D)
RF (libre de riesgo) = 6,57% Capital Financiero /rireinio $ 139.422.48
Beta = 0,97 CAA $ 105.549.87B
RI = 10% D / Deuda $ 33.872.605
p = 4,14% T (Impuestos) 25%
1D = 14,04% Ke 14,04%
Kd 16,15%
WACC = 13,57%

Tabla 27 Anadlisis de Riesgo con CAPM y WACC

Dado que el analisis del proyecto se hizo teniemmlacuenta dos escenarios de inversion, a
continuacion se muestra el VAN y la TIR resultantes

Afo Flujos Monto Inicial | $139.422.483
0 $ (139.422.483)|Tasa WACC 13,57%
1 $16.019.526 |VAN S 70.562.284
2 $18.099.931 |TIR 23%
3 S 24.280.345
4 $36.835.876
5 $51.642.781
6 $ 74.758.399
7 $95.424.901
8 $115.668.650

Tabla 28. VAN y TIR

De acuerdo a los datos anteriores, se puede obsgrwduego de emplear la metodologia CAPM
y WACC para hallar la tasa de descuento (13,57%9<%léujos del proyecto, mediante el VAN,
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se observa que si es conveniente invertir en ptoydado que el VAN tiene un valor positivo de
$70.562.284, lo cual, complementado con la TIRs@&luye que el proyecto si es viable ya que
tiene una tasa interna de retorno de 23% la cymdrala la tasa de descuento en un 9,23 puntos.
Lo anterior se apoya en los flujos positivos obaéog a lo largo de los 8 afios.

Capitulo 13. Conclusiones Generales

De acuerdo al analisis realizado de la IndustridMdatenimiento de las unidades productivas en
Bogotad Colombia, y del mercado de soluciones comgigarias al mantenimiento se puede
evidenciar, que el pais y en especial la ciudagkgmtan un escenario positivo para la inversion,
dado que a pesar que en términos generales, tet gatustrial no ha contado con los mejores
indices economicos en 2012, esta tendencia noeserga de manera general, ya que existen
rubros tales como la Industria Alimenticia y de Biels y Tejidos de punto y ganchillo; prendas
de vestir, que estan teniendo un crecimiento ecawopositivo, lo cual es relevante para la
realizacion de un proyecto empresarial que trabaje estos rubros, ya que la necesidad de
servicios de mantenimiento y compra de insumos jucgmes complementarias al
mantenimiento, dependen de la produccion y el wmrecto de las ventas de las empresas
clientes, por lo cual siendo la Industria de Alingsny bebidas el segmento objetivo, se tienen
indicios positivos que indican que el tipo de sgos prestados por la empresa SOIMEC S.A.S.,
contemplando ambas unidades de servicio, serdamnedqs por los clientes potenciales, siendo
esto una oportunidad de implementacion de la erapmscimiento y estabilizacién dentro del
mercado industrial del Departamento de Cundinamafaaapital colombiana, Bogota.

Respecto de los resultados obtenidos de la encgestdserva la importancia que las empresas
le dan al mantenimiento industrial llevado por pees ajenas a las compafiias, asi como la
relevancia que tiene el ofrecer productos y sesside alta calidad y confiabilidad, para lo cual
en el planteamiento de la empresa, se contemplas aspectos que son valorados por los
clientes, dentro de los cuales se encuentra laatblidad de los equipos y la garantia del trabajo.

De otro lado, de acuerdo a los resultados obtergtiosl analisis econdémico y financiero se
puede concluir que la implementacion de la empessaiable si los 3 inversionistas estan de
acuerdo en obtener una utilidad del 23% (tasa geelegida para hallar la tasa de descuento en
la metodologia CAPM), a los 8 afios de ser impleatntcon un VAN de $70.562.284, ya que
de acuerdo con los flujos de caja se puede obsgqueatuego de los impuestos sigue quedando
una utilidad neta positiva.
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Anexos

Anexo 1. El mantenimiento mecanico y los tipos deantenimiento mecanico

Mantenimiento mecénicq Entendido como el conjunto de actividades, t&ig sistemas que
permiten mantener tanto maquinas como equipos @stado en el que puedan llevar a cabo sus
funciones, de manera que se eviten o prevengavéaias, y se puedan efectuar las revisiones y
reparaciones correspondientes.

Es importante resaltar, que un mantenimiento adecparmitira a las empresas generar mas
dinero, evitando problemas tales como parar laymadn por maquinas dafiadas, ya que evitara
pérdidas de tiempo valioso que afecten los LeackJide las empresas.

Los tipos de mantenimiento existentes son:

Mantenimiento Correctivp que se entiende como aquel mantenimiento degemern, que
ocurre cuando las maquinas ya se encuentran falldmdual resulta costoso para las empresas,
ya que esto implica reponer o comprar nuevas magudependiendo del dafio que presenten las
maquinas. Este tipo de mantenimiento en la actaglicb es el mas viable, puesto que ademas de
costos genera demoras en la produccion, puestdagusmaquinas deben ser paradas para su
reparacion.

De otro lado, se encuentra mlantenimiento Preventivoel cual consiste en llevar a cabo
revisiones periddicas a los equipos y remplazatosecomponentes, de acuerdo a estimaciones
estadisticas en las que se indique el tiempo adecpara estas. Este tipo de mantenimiento
reduce los costos de mantenimiento no planeadoeramdo también la confiabilidad de los
equipos, esto por medio de un check-list de lasicees, donde luego se clasifican los equipos y
se les hace un programa de mantenimiento, que @ezddiario, semanal, mensual o semestral
donde se revisara el equipo.

También, se encuentramlantenimiento Predictivoque es aquel que permite predecir antes de
gue ocurran los problemas con las maquinas, medlantnedicién de variables fisicas de los
equipos, por medio de sensores y equipos especialzde acuerdo a las técnicas empleadas, las
cuales comprenden el analisis de vibracionesyhaotgrafia entre otras. Donde la primera técnica
consiste en leer el cambio de vibraciones que pt@sma maquina y de ésta manera detectar una
amplia variedad de condiciones para la falla; eanta a la segunda técnica, dado que la
temperatura es un indicador de problemas en logp@sunecanicos, se busca encontrar los
puntos en los cuales se presenta un aumento @gnf@etatura, lo cual puede deberse al mal
estado de un rodamiento.

Dentro de las ventajas que tiene este tipo de miamtnto es reducir los tiempos de parada de la
produccién, permite llevar un seguimiento de lagqum#as analizadas, permite el andlisis
estadistico del sistema, permite también la tomdeasiones respecto a la parada de una linea
de maguinas en momentos criticos.

Finalmente, esta eimantenimiento proactivp entendido como un mantenimiento de tipo
colaborativo y de equipo, ya que involucra a vagassonas en una empresa ya sea directa o
indirectamente en la gestion del mantenimiento,ddoes necesario que todos estén en
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conocimiento de la planificacion de operacionescasio de las actividades que se llevan a cabo
para desarrollar los trabajos de mantenimiento.

La gestion de un plan de mantenimiento proactielmedconsiderar dentro de sus elementos la
elaboracion y entrega periddica de informes queéesmien el progreso de las actividades, logros,
aciertos y desaciertos en funcion del programa detenimiento que se ha planificado para la
empresa de acuerdo a sus necesidades.

Es importante mencionar que un programa de maniemion proactivo, contempla los
mantenimientos de tipo proactivo (Andlisis de caaga y eliminacion de la causa) y predictivo
(Deteccion de fallas y prediccion de fallas en cajle

Importancia del mantenimiento

La gestion del mantenimiento y en éste caso el mgzéen cualquier tipo de Industria que
cuente con equipos rotativos tales como, ventiEglomdustriales, molinos, bombas,
compresores, motores, reductores y calderas, esmpgrtante para que las plantas mantengan
su produccion constante y evitar pérdidas por paratesperadas e indtiles. A continuacion se
nombraran los beneficios que trae una buena gedtidnantenimiento.

- Reducir los costos de produccion

- Disminuir la gravedad de los fallos que no sonadbléds

- Contribuir con una buena gestion de la seguridddsimial, evitando accidentes por un
mal o deficiente funcionamiento de las maquinaguipos.

- Prolongar la vida util de los activos de las emgse&quipos)

- Mantener la capacidad operacional de los equipos

A continuacion se presenta una tabla de las técmjoa pueden ser aplicadas a cada tipo de
maquina:

Tabla 29. Parametros de condiciones de monitoreog@ Normas ISO 17359

TIPO DE MAQUINA
Parametro Motor | Turbina | Turbina| TU"Pina de Compres| Generadof Motor | Ventilado
P gas Bomba L
Eléctrico| de Vapor de gas . or Eléctrico | RIC r
Industrial

Temperatura X X X X X X X X X
Presion X X X X X X X
Presion X
(cabeza)
Presion
(Radio) X X X
Flujo de Aire X X X X X
Flujo de
combustible X X X
Flujo de fluido X X X
Corriente X X
Voltaje X X
Resistencia X X
Potencia de X X X X X
entrada
Pot_enC|a de X X X X X X
salida
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Ruido X X X X X X X X X
Vibracion
Técnicas
acusticas
Presion de X X X X X X N X X
aceite
Consumo de X X X X X X X X X
aceite
Aceite X X X X X X X X X
(tribologia)
Torque X X X X X X
Velocidad X X X X X X X X X
Longitud X
Eficiencia
(derivado) X X X X X X
Indica el parametro de medicién de monitoreo daliobdn que es aplicable.
Anexo 2. Graficas factores econdmicos
12,00
10,00 —N
8,00 | —
6,00 -
4,00
2,00
0,00 T T T T T T
28959089395 0995898983::4:3:
Inflacién total Inflacién basica (sin alimentos) = — lim_inf meta — — Iim_sup meta
Fuente: IPC: DANE; meta de inflacién: Junta Directiva del Banco de la Repiblica.
Gréfico 1. Inflacién 2012 y Meta Inflacién 2013 paa Colombia
Fuente: DANE - Direccion de Sintesis y Cuentas dlzales
Base 2005 = 100
Variacion % anual Indica
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Gréafico 2. Crecimiento Anual del Producto Interno Buto 2010/ 1-2012/ 1V

Tabla 30 Variacidon anual de la Industria Manufacturera 2012 / 2011

Variacion anual de la Industria Manufacturera 2012/ 2011
Variacion porcentual - Serie desestacionalizada

Carnes y pescados 5,10 4,60
Aceites, grasas, cacao y otros productos aliments 2,60 1,10
Productos lacteos 2,30 7,00
Productos de molineria, almidones y sus productos 2,90 1,60
Productos de café y trilla -7,70 -3,10
Azlcar y panela 10,40 1,00
Elaboracion de bebidas 2,70 5,80
Productos de tabaco -3,50 -11,50
Hilados e hilos; tejidos de fibras textiles inclugelpados 2,40 -7,70
Articulos textiles, excepto prendas de vestir 3,30 -3,20
Tejidos de punto y ganchillo; prendas de vestir 6,70 6,50
Curtido y preparado de cueros, productos de cueradzado 9,00 0,50
Productos de madera, corcho, paja y materialezabdes -2,90 -1,70
Productos de papel, cartén y sus productos 3,10 -1,40
Edicion, impresion y articulos analogos 3,40 -3,70
Productos de la refinacion del petréleo; combustitlclear 5,00 -5,10
Sustancias y productos quimicos 5,00 -2,20
Productos de caucho y de plastico 5,40 -5,80
Productos minerales no metélicos 11,30 -1,20
Productos metallrgicos basicos (excepto maquigaria

equipo) 4,70 4,20
Maquinaria y equipo 4,30 2,10
Otra maquinaria y aparatos eléctricos 3,50 -6,50
Equipo de transporte 18,60 2,60
Muebles 6,90 -2,60
Otros bienes manufacturados n.c.p. -0,30 -7,70
Industria Manufacturera 5,00 -0,70

Fuente: DANE - Direccion de Sintesis y Cuentas dl@des
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Produccién Industrial, 2012 preducies
qulrl'u-l:us

12 4%

azlicar

9%

olras

productos
alimenticios

]

molin eria

quimicas _—— IS babidas

basicas R m&t_ales 48%
3#_ L3 pESl;Ed-Q' Preciosos
3,35 3,3%

" Descripcion modificada
Fueme: DANE — Encuesta Anual Manufacturera, Bogota, junio 2012

Fecha de actualizacion: 21 de junic de 2013

Gréfico 3. Produccion Industrial 2012, Departamentade Cundinamarca y Bogota

Anexo 3. Datos numéricos de tamano de mercado indtia servicios de
mantenimiento y comercializacion de elementos conghentarios al
mantenimiento

Tabla 31 Cantidad de empresas competidoras por agtdad econémica

EMPRESAS COMPETIDORAS EN BOGOTA

TIPO DE MANTENIMIENTO

SERVICIos MANTENIMIENTO  ™0°o S 0 ~—~s PRODUCTOS TOTALES

TAMANOS CANTIDAD CANTIDAD CANTIDAD

GRANDES 0 2 1 3

MEDIANAS 3 1 6 10

PEQUENAS 7 12 6 o5
TOTAL 47 25 30 102

Fuente: Elaboracion propia, a partir de base desdi# Camara de Comercio de Bogota
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Gréfico 4 Cantidad de empresas competidoras por taafio y actividad econémica

Cantidad de Empresas por Tamano
40
35
o
= 30
]
2 25
£
= 20
=
= 15
< 10
g 5
© 0oL
GRANDES MEDIANAS PEQUENAS MICRO
EMANTENIMIENTO 0 3 7 37
EMANTENIMIENTOY
PRODUCTOS 2 ! 12 10
HPRODUCTOS 1 0 0 17

Fuente: Elaboracion propia, a partir de base desdi# Camara de Comercio de Bogota

Anexo 4. Datos numéricos de tamafio de mercado déedltes potenciales

Tabla 32 Clientes potenciales por tipo de Industa
POTENCIALES INDUSTRIAS A ATENDER EN BOGOTA Y

CUNDINAMARCA
o Cantidad Cantidad
SR ells DI Registros 2011 Registros 2012
D 21.332 30.047

Industrias
Manufactureras

Hoteles y

Restaurantes 12.878 15.712

Servicios
N Sociales y de 2.636 4.101
Salud

Fuente: Elaboracion propia, Informacion tomadaad€CB
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Gréfico 5 Clientes potenciales por tipo de Industa

Tabla 33 Industrias Manufactureras

D: Industrias manufactureras Bogota

TAMANO 2011 2012
Microempresas 20.514 24.468
Pequefias 751 3.965
Medianas 41 1.092
Grandes 3 413
Sin Clasificar 23 109
TOTAL 21.332 30.047

Fuente: Elaboracion propia, a partir de base desdi# Camara de Comercio de Bogota

Tabla 34 Sector Hoteles y Restaurantes
H: Hoteles y restaurantes Bogota

TAMANO \ 2011 2012
Microempresas 12.768 14.980
Pequefias 104 461
Medianas 1 123
Grandes 1 33
Sin Clasificar 4 115
TOTAL 12.878 15.712

Fuente: Elaboracion propia, a partir de base desdi# Camara de Comercio de Bogota

Tabla 35 Servicios Sociales y de Salud Bogota

TAMANO

Microempresa

N: Servicios sociales y de salud Bogota

2011

2012
3.348

Pequefias
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Medianas 11 108

Grandes 1 34
Sin Clasificar 17 114

TOTAL 2.636 4.101

Fuente: Elaboracion propia, a partir de base desdi# Camara de Comercio de Bogota

Anexo 5. Marketing Mix de los competidores

Empresa: Siemens Manufacturing S.A.

1. Servicios y productos ofrecido€En cuanto a los productos que ofrece para lo cual
declara lo siguiente:

“El portfolio de servicios modular SIMAIN cumple mda formulacién de una estrategia de
mantenimiento individualizada, que tiene como fducir los costos de mantenimiento,
considerando y evitando las pérdidas asociadasosoiiempos de parada. Incluye servicios
técnicos disefiados a medida para brindar sopdo® equipos de mantenimiento in situ y un
paquete de servicios para optimizar procesos deéemamento especificos. El portafolio de
servicios SIMAIN Mantenimiento Industrial le brindatas tres soluciones clave:

SIMAIN APM - Gestidon del rendimiento de sus activo®s un paquete de servicios
orientado a procesos, enfocado en la reduccidrarstiat de los costos de energia y en la
optimizacion de los procesos de mantenimiento.

SIMAIN FOS - Servicios in-situofrece un rango de servicios técnicos para un reopo
integral a los equipos de mantenimiento donde paoido necesite.

SIMAIN RLS - Servicios de reparaciones y logisticastd disefiado para cubrir los
requisitos de fabricantes y distribuidores de cameptes, equipos y sistemas eléctricos, y de
desarrolladores de maquinas y sistemas.”

2. Precio: En cuanto a la estrategia de precios, dado los tijgoservicio que presta la
compaiiia, el precio de cada uno de estos senasi@stablecido en la negociacién con
cada uno de sus clientes, el cual esta determipadel tipo de empresa, el tamafio y las
necesidades especificas de mantenimiento quetiestas.

3. Plaza: Siemens, en su unidad de negocio de Mantenimi@whastrial SIMAIN utiliza el
canal directo, ya que para este tipo de servicioegaiere del contacto con el usuario
final, para el cual la empresa utiliza su properfa de ventas para impulsar los servicios
de ésta unidad directamente con su cliente in@listri

Asi mismo, es importante resaltar que ademas defacto directo con sus clientes
industriales, Siemens también aprovecha las \sntde Internet como medio de
contacto, comunicacion e informacion para con sestes, esto debido a la tendencia
creciente del uso del internet, como canal de cicagidbn de empresa a empresa

4. Promocion:La compafiia aprovecha su canal de distribuciorctdiy@ara llevar a cabo la
comunicacion de sus productos por medio de edmgailielemarketing, revistas
especializadas, webs y por medio de ferias empaésarealizadas en Bogota dos veces
al afo (Internacional y Nacional).
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Empresa: SEMAPI COLOMBIA LTDA

1. Servicios ofrecidos:Los servicios ofrecidos por la compafila y que seuemtran
descritos en su pagina web, tal como se encuestréao son los siguientes:

Mantenimiento Predictivo: Semapi Ltda lleva 15 afios en mantenimiento prigdict
industrial. Usa las técnicas analisis de vibraciéermografia Certificacion RUC-
SSOMAC y sistema de aseguramiento de calidad 192 8tbntado desde hace dos afos
y en proceso de certificacion.

Andlisis de Vibraciones:Los equipos con los que cuenta la compafiia, esatibversos
estudios de vibraciones pudiendo determinar incaewées mecanicos en maquinas, asi
también estudiar vibraciones que sean nocivasgi@werpo humano.

Termografia Infrarroja: ElI Mantenimiento Predictivo Termografico permitetettar
fallas incipientes, permitiendo programar la repina sin tener que detener los equipos,
se efectian los estudios predictivos por medi@asiénhagenes térmicas de alta resolucion.

Balanceo de Maquinas:Pueden balancear maquinas de cualquier forma,fitama
velocidad de operacion In situ o en banco, ya gqestan con equipo electrénico de alta
precision.

Andlisis de Corriente: Permite establecer la condicion eléctrica de eue@ignotor, no es
necesario detener la maquina se puede diagnolzs como desbalanceo, defectos en
jaula de ardilla, excentricidad en rotor de armadudesbalance magnéticos entre fases.

Alineacion Laser: Realizan la alineacion laser de equipos horizeatglverticales, ejes o
poleas con un avanzado equipamiento y los operaidore mas experiencia comprobable
en el pais. Utilizando los accesorios mas modetteasedicion y ajustes.

Mantenimiento Predictivo, Preventivo y Correctivo a Sopladores de Ldébulos y
Compresores Rotativos y alternativos:Este servicio se presta a cualquier tipo de
compresores reciprocante rotativo y dinamico y@agtores tipo root independiente de la
potencia y fabricante.

2. Precio: Semapi Colombia, utiliza la misma estrategia deipseque Siemens, los cuales
se establecen de acuerdo a las necesidades delieatls, al tipo de empresa para la que
se realizara el trabajo de mantenimiento, dondeoséempla el rubro, el tamafio de la
empresa y asi mismo se establece el contrato euexrdin, si es por paquete de servicio
como en el servicio déMantenimiento Predictivo, Preventivo y Correctivo a
Sopladores de Lobulos y Compresores Rotativos y athativos, el precio se establece
por contrato a término, y si es por servicio indijdl, la empresa ofrece precios mas bajos
dependiendo del servicio.

3. Plaza: Semapi Colombia, utiliza el canal directo, ya qaeapeste tipo de servicio que
presta la compafia se requiere del contacto cosurio final, para el cual la empresa
utiliza su propia fuerza de ventas para impulsarskervicios de ésta unidad directamente
con su cliente industrial.
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Asi mismo, la empresa Semapi Colombia hace usotdenkt como medio de contacto,
comunicacion e informacion para con sus clientesgadl que su otro competidor
Siemens. La empresa cuenta con una pagina basieaqre se informa acerca de los
productos y servicios (informacion detallada deacado de los servicios ofrecidos),
informacidn acerca de la empresa (vision y misjoa)enta con un link para contacto con
ellos.

4. Promocion:La compafia aprovecha su canal de distribuciorctdiy@ara llevar a cabo la
comunicacion de sus productos por medio de esmgailtelemarketing, revistas
especializadas, webs y por medio de ferias empaésarealizadas en Bogota dos veces
al afno (Internacional y Nacional).

Empresa: TORNADO DE COLOMBIAS A S

1. Servicios ofrecidos:El portafolio de servicios con los que cuenta lapessa es el
siguiente:

e Servicio de Balanceo Dindmico

* Anadlisis de Vibracion

» Servicio de alineacion de ejes con equipo laser

» Servicio de alineacion de poleas con equipo laser

* Mantenimiento mecénico a ventiladores y partes dquimaria, y Montaje certificado de
rodamientos

Es importante destacar que la empresa para elrdésar prestacion de sus servicios,
hace parte de una de las empresas distribuidor@&Eepues es su proveedor de equipos
de analisis predictivo y también su proveedor devipiones, que utiliza para el montaje
de rodamientos.

2. Precio: La estrategia de precio empleada por Tornado den@mé, al igual que las
demas empresas, no se basa en hacer publico logsprpor servicio, sino en
determinarlos con cada cliente, de acuerdo a tpgerénientos del mismo.

3. Distribucion: Dado el tipo de servicio que ofrece la empreseaeal de distribucion es el
Directo, comunicandose con sus clientes indusfiglprogramando el tipo de servicio a
contratar, dependiendo de éste se define la plazdedse llevara a cabo la prestacion del
servicio, ya sea en Sitio (Empresa Cliente) o enitama empresa (Taller 6 Fabrica).

Finalmente, cabe destacar que al igual que los sleorapetidores, otro de los canales de
comunicacion y atencion para el cliente, es poriondd la pagina web, donde solicita el
tipo de servicio a contratar y la asistencia.

4. Promocion:La empresa Tornado de Colombia aprovecha su cardikttibucion directo,
para llevar a cabo la comunicacion de sus produgos medio de e-mailing,
telemarketing, revistas especializadas, webs y mpedio de ferias empresariales
realizadas en Bogota dos veces al afio (Interndgrddacional).

83



Empresa: IEC INGENIERIA EN MANTENIMIENTO LTDA

1. Producto: Los productos ofrecidos por la compaifiia, se encare®infocados a servicios
y productos. Dentro de los servicios se encuentraamtenimiento predictivo, el cual
comprende, alineacion de acoples, alineacion deapoandlisis de aceite, balanceo,
termografia, vibracion, metrologia y monitoreo. &mnto a los productos, estos son
complementarios al mantenimiento y comprenden Shdas alineacion, soportes
antivibratorios, Rotorkit y galgas.

2. Precio: La estrategia de precios para la compafiia en caasgovicios de mantenimiento,
es al igual que las demas empresas anteriormemteignadas, ya que de acuerdo a las
necesidades de cada cliente, se negocia y establpoerio, eso en cuanto a los servicios
de mantenimiento, ya que para los productos, a plesi@ner precios establecidos, no son
informados mediante la pagina web, ya que la emapmefiere que sus clientes
establezcan dialogo con ellos por medio de lagacitines de los productos que ofrecen.

3. Distribucion: La estrategia empleada por la compaiiia es por naedlicontacto directo
con sus clientes, para lo cual hacen la entregaslgproductos y servicios directamente
de empresa a empresa.

4. Promocién: La empresa en cuanto a promocion lo hace mediantéuerza de ventas,
para lo que utilizan herramientas tales como emarketing, la feria empresarial del
empaque por medio de la cual da a conocer sus @osly establecen contactos y por
medio de la informacién que establecen en su pagtha

Empresa EMERSON ELECTRIC DE COLOMBIA LTDA

1. Productos Dentro de su unidad de transmision de potenaieerEon se especializa en
vender rodamientos, sistemas de transporte, actgiton, componentes para variador,
apalancamiento y servicios de apoyo.

2. Precio: Su estrategia de precios, se basa en no rewelafldicamente, al igual que las
deméas empresas competidoras, sino en presentadas alientes por medio de una
solicitud de informacion de los precios de los pigids, por medio de su pagina web,
mail o telefonicamente.

3. Distribucion: La distribucion de los productos lo hacen mediagritrega directa a sus
clientes, la cual llevan desde sus bodegas hastadacion de sus clientes industriales.

4. Promocién: Lo hacen por medio de su pagina web, ademasveetimen publicidad por
medio de revistas especializadas y la feria An#laek realizada en Bogota.
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Anexo 6. Cantidad de Empresas en el Segmento Obijedi

Tabla 36. Cantidad de Empresas de la Industria Alirantaria y de Bebidas segln su
clasificacion ClIU

CANTIDAD

CANTIDAD

DESCRIPCION RUBRO

EMPRESAS

PORCENTUAL

1511 Producmon,,pr(_)cesamlento y conservacion de carne y 29 9.5%
productos carnicos
Procesamiento y conservacion de frutas, legumbres y
1521 . 10
hortalizas 3,3%
1592 Ele_lborauon de aceites y grasas de origen vegetal y 35
animal 11,4%
1530 Elaboracién de productos lacteos 35 11,4%
1541 Elaboracion de productos de molineria 27 8,8%
Elaboraciéon de almidones y de productos derivaébs d
1542 C 2 1
almidon 0,3%
1543| Elaboracion de alimentos preparados para animales 22 7,2%
1572| Fabricacién de panela 2 0,7%
1581 Elab_ora,0|on de cacao, chocolate y productos de 11
confiteria 3,6%
1582| Elaboracion de productos de panaderia 28 9,2%
Elaboracion de macarrones, fideos, alcuzcuz y
1583 g - 9
productos farinaceos similares 2,9%
1589 Elaboracion de otros productos alimenticios n.c.p. 66 21,6%
Destilacion, rectificacién y mezcla de bebidas
1591 | alcohdlicas, produccion de alcohol etilico a patér 8 2,6%
sustancias fermentadas
1592| Elaboracion de bebidas fermentadas no destiladas 11 3,6%
1593 Producciéon de malta, elaboracion de cervezas g otra 5
bebidas malteadas 0,7%
Elaboraciéon de bebidas no alcohdlicas; produccen d
1594 . 10
aguas minerales 3,3%
TOTAL 306 100,0%

Fuente:

Base de datos Estadisticas EmpresarialaXCdenara de Comercio de Bogota
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Anexo 7. Encuesta a empresas manufactureras del mdode Alimentacion y
Bebidas

Encuesta de productos y servicios de mantenimiem&canico
industrial

Por medio de ésta encuesta, queremos conocer efesepicias y requerimientos en cuanto a la
gestion de mantenimiento que se lleva a cabo erghmnizacion para la cual trabaja.

1. En términos de cantidad de trabajadores, ¢ Cudltamafio de la empresa donde trabaja o la
ultima empresa donde trabajo?

Micro (Planta personal no mayor a 10 trabajadores)

Pequeia (11 a 50 trabajadores)

Mediana (51 a 200 trabajadores)

Grande (mayor a 200 trabajadores)

apow

2. Califique cada una de las variables que usted derssimas importantes a la hora de elegir a
un proveedor de servicio de mantenimiento mecanico.
Siendo 1: Sin importancia; 2: Poco importantengdrtante 4: Muy importante

Trayectoria y experiencia de la empresa
Portafolio de servicios ofrecido

La calidad y garantia de los trabajos de mamienito
Los costos de mantenimiento

Fiabilidad de los equipos de diagndstico

"0 T

3. Ala hora de efectuar el mantenimiento de sus aeisl@roductivas, ¢ quién realiza ésta labor?

a. Personal propio
b. Outsourcing parcial
c¢. Outsourcing total

4. Indique cuales son las actividades que subcontrata

a. Disefio del plan de mantenimiento
b. Personal experimentado de la empresa proveedora
c. Suministro de provisiones, piezas y elementos
d. Trabajos de mantenimiento especificos (Analigiscondiciones, Balanceo, alineacion,
etc.)
e. Capacitacion del personal
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5. ¢Qué tipo(s) de mantenimiento son utilizados pantgresa? Califique su importancia,
siendo 4 el mas utilizado y 1 el menos utilizado.
Siendo 1: Nunca; 2: Casi nunca; 3: A veces; 4: Aude y 5: Siempre

a. Proactivo

b. Predictivo
c. Preventivo
d. Correctivo

6. ¢, Cuales son las técnicas que se utilizan pandemimiento predictivo? Por favor indique
todas las que utiliza.

Analisis de vibraciones
Analisis de Aceites
Ultrasonido

Monitoreo continuo
Termografia

Otra. Cual

~poooTw

7. Por lo general, los problemas mas comunes gpeesentan en su empresa son de:
a. Altas temperaturas
b. Fallas recurrentes
c. Lubricacién
d. Vibracion
e. Otra. Cual

8. ¢Cual es el tipo de contratacion de mayor émgth en la inversion anual de
Mantenimiento?

Trabajos definidos a precio fijo segun oferta e#fjwec
Trabajos definidos con contrato anual o periédico
Trabajos facturables segun medicion (unidad de dagdi
Trabajos por hora con precio fijo unitario

No hay contratacion externa

P20 T

9. Indique, un valor aproximado del presupuestoiquerte la comparfia en mantenimiento
anualmente.

Entre 10°000.000 — 40'000.000
Entre 40°100.000 - 70°000.000
Entre 70°100.000 — 100°000.000
Entre 100'100.000 -140°000.000
Entre 140°100.000 — 160°000.000
Entre 160°100.000 — 190°000.000
Entre 190°100.000 — 220°’000.000
Entre 220°100.000 — 250°’000.000
Entre 250°100.000 — 280°'000.000

TS@meP oo
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j. Entre 280'100.000 — 310°'000.000
k. Mas de 310°000.000

10. Indique la frecuencia con la que se lleva aocabmantenimiento de las unidades
productivas de la planta.

a.Mensual

b. Trimestral
c.Semestral
d.Anual
e.Otro, Indique

11. En cuanto a productos complementarios paramiaguinas, tales como elementos de
transmision de potencia, ¢Con qué frecuencia daber el cambio de éstos?

a. Mensual

b. Trimestral

c. Semestral

d. Anual

e. Otro, Indique

12. En cuanto a productos para el mantenimientes tomo Shims o cufias de alineacién y
galgas, ¢, Con qué frecuencia hace pedido de estos?

a. Mensual
b. Trimestral
c. Semestral
d. Anual
e. Otro, Indique
11. ¢,Cumplio la empresa con el programa de mantemio que habia establecido?
a. Si
b. No
12. Si su respuesta fue no, por favor indique etiva por el cual no pudo cumplir la

empresa con el plan.

Gracias por su tiempo, estamos trabajando paraesfecuna oferta en productos, servicios y
soluciones, que se adapten a las necesidadeseriraguntos de su empresa.
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Anexo 8. Resultados de la encuesta a empresas matfireras del rubro de

PREGUNTA 1

Tamano

empresa

Cantidad

Microempresa 10
Pequeia 19
Mediana 14

Grande 14

Trayectoria de

Cantidad
la empresa
1 2%
2 4%
3 35%
4 60%

PREGUNTA 2. b)

Portafolio
de Cantidad
Servicios
1 5%
2 18%
3 40%
4 37%

Alimentacion y Bebidas

Tamano de empresas

encuestadas
H Micrcempresa H Pequena
M Mediana M Grande

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Portafolio de servicios

jllt

B0%

50%

40%

20%

0%

Importancia de la
trayectoria de la empresa

—_—
2 3 4

2%
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PREGUNTA 2. ¢) Portafolio de servicios

Calldad, y Cantidad 100%
Garantia
1 0% 80%
2 2% 0%
3 16%
4 82% 40%

20%

0% 2% .
0%

PREGUNTA 2. d)

Costos Mantenimiento
Costos de

Cantidad 60%

Mantenimiento

50%
1 2%
40%
0
2 5% 30%
3 40% 20%
o 10%
4 53% 2%
0% - —— ﬁ T T
1 p 3 4

Fiabilidad Fiabilidad equipos

equipos de Cantidad 80%

diagnéstico 70%
1 0% 60%
50%
2 2% 40%
3 26% 0%
0
20%
0,
4 2% 10% 0w 2%
0% T T— T T
2 3 4

| Toal | 100% | 1
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PREGUNTA 3.

¢quién realiza (',Qlliéll realiza labor
laborde ~  Cantidad de mantenimicnto?
mantenimiento?
Personal Propic 35% 1%,
Outsurcing 0 W Personal
Parcial 61% Propio
W Outsurcing
Parcial

W Outsurcing
Total

Outsurcing Tota’ 4%

PREGUNTA 4. o
Actividades de M.

mantenimiento Cantidad JEETS subcontraradas

Actividades de

subcontratadas

35%

Disefo del plan de 506 30%

mantenimiento

25%

Suministro de person 6%

(empresa proveedors 20%
Suministro de 15%

3| provisiones, piezas)| 33% 10%
elementos

: 5%
Trabajos de oo _:. .

4 mantenimiento 37%
especificos

Capacitacion del

0,
personal 20%

M. Proactivo

26%

1 16%

33% 25%

26% 20%

18% 15% -
7% 10% -

g lwN

| Total | 100% | 5% |

0% -

PREGUNTA. a) 35% 33%
Proactivo Cantidad
30%
16% I
1 2
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PREGUNTA 5. b)

Predictivo Cantidad

1 5%
2 7%
3 26%
4 40%
5 21%

PREGUNTA . ¢)
Preventivo Cantidad

1 2%
2 7%
3 16%
4 39%
5 37%

PREGUNTAS. d
Correctivo Cantidad

5%

5%

12%

30%

G |IW[IN|F-

47%

M. Predictivo
50%
40%
40%
30% 26%
21%
20%
10% +—5% 7%
w W W H N
1 2 3 4 5
M. Preventivo
50%
40%

30%

20%

10%

0%

39% a7y
16%
7%
— B
— | . . . .
1 2 3 a 5

50%

40%

30%

20%

10%

0%

M. Correctivo

47%
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PREGUNTA 6. i .
Tipo de M. Predictivo

Tipo

Predictivo  C21t1dad 30% 5
A. de 0 25% - 1%
vibraciones | 227 20% - 19% 18%
A. de Aceites|  19% 15% - 10%
. 10% - u'

Ultrasonido 7% so E
Monlt.oreo 21% 0o | | |
continuo .

Termografia 18% \oo 0@@" & _&0&" ng‘b‘"’ O@‘Z‘

Other 10% <« & &?0 ,@o"\“ &
b?:x\ V'- 0\ «0
v
PREGUNTA 7. 1\{ C t.
: . . Lorrectivo
Tipo Fallas Cantidad
35%
Altas 17% 30% 28%
temperaturas 5%
Fallas 28% 20%
recurrentes oo
Lubricacién| 21% ’
10%
Vibracién 31% 5% 2%
Other 2% 0% ———
S‘ -(\\‘Q:-, O c) @Q}
6@\- o‘& {\@ @'b O
<& & S b
@ \"bc’
x® &
¥
PREGUNTA 8.

Tipo de contratacion de Mantenimiento  Cantidad

T. definidos a precio fijo segun oferta 49%
especifica
T. definidos con contrato anual o periddicp 259
T. facturables segin medicién 14%
T. por hora con precio fijo unitario 10%
No hay contratacion externa 3%
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60%

M. Preventivo

49%
50%

40%

30%

20%

10%

0%

T. definidos a precio T. definidos con T.facturables segiin ~ T. por hora con Nohay contratacion

10%

. . I @

fijo seglin oferta  contratoanual o medicion precio fijo unitario externa
especifica perigdico
PREGUNTA 9.

Presupuesto anual

invertido en Cantidad
mantenimiento

2%

3%

Presupuesto anual

M Entre 10.000.000 -
50.000.000

M Entre 50.000.001 -
100.000.000

M Entre 100.000.001
-200.000.000

W Entre 200.000.001
-350.000.000

M Entre 350.000.001
-500.000.000

W Other

vertido

Entre 10.000.000 -
50.000.000 47%
Entre 50.000.001 -
100.000.000 30%
Entre 100.000.001 1
4%
200.000.000
Entre 200.000.001] .
350.000.000 11%
Entre 350.000.001 1
7%
500.000.000
Other 2%

PREGUNTA 10.
Frecuencia del
mantenimiento de las

unidades productivas el
de la planta.

Mensual 58%
Trimestral 14%
Semestral 9%

Anual 7%
Other 12%

Frecuencia Mantenimiento

B Mersual
W Trimestral
mSemestral
mAnual

W Other
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PREGUNTA 11.

Frecuencia cambio
de productos

., Cantidad
transmision de
potencia
Mensual 10%
Trimestral 29%
Semestral 21%
Anual 23%
Other 17%

Frecuencia cambio productos
transmision de potencia

W Mensual
M Trimestral
M Semestral
W Anual

m Other

PREGUNTA 12.

Frecuencia cambio
de productos

Shims de Cantidad
alineacién y galgas
Mensual 2%
Trimestral 11%
Semestral 21%
Anual 58%
Other 9%

Frecuencia cambio productos
Shims de alineacion y galgas

B Mensuezl

M Trimestral

m Semestral

B Anual

W Other

PREGUNTA 13.
Se cumplié con el
programa de
mantenimiento
establecido

Cantidad

Cumplimiento del programa
de mantenimiento
establecido

msl

B NO
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¢ Cumplio la empresa con el

Motivo por el cual pudo o no pudo cumplir
la empresa con el programa de
mantenimiento pre-establecido

programa de mantenimiento que
habia establecido?

No Direccion del programa
No se cumplio con el programa de
No mantenimiento por costos, no hubo suficienpte
presupuesto para cumplir con el plan.
No Por Falta de control del ingeniero encargagdo
No presupuesto
No No ha_y un plan d_efi_nido por lo cual eI_
mantenimiento casi siempre es correctiva.
No Disponibilidad de equipos
No Falta de planificacion y de presupuesto
No Demoras en los suministros de repuestos
No Disponibilidad Equipos
No Costos.
No finalizacion de presupuesto
No falta de planea_tcién del ma_ntenimiento
preventivo y predictivo
No falta organizacion del plan
No Por falta de un pl_an_ estructurado de
mantenimiento
No No llegaron a tiempo los suministros
No falta de organizacion
No Suministros no llegaron a tiempo.
No falta de disponibilidad de equipos
No falta de planificacion
No falta mayor gestion _en_Ia planificacion de
mantenimiento
Presupuesto Mantenimiento: Empresas
Grandes
o 4,5
4
8 35
£ 3
L 25
S 1
s
v Entre Entre Entre Entre 350.00
1'800'[?00'00 10.000.000~- |200.000.001- | 50.000.001- 0.001 -
50.000.000 350.000.000 100.000.000 | 500.000.000
M Total 1 3 4 2 4
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Presupuesto Mantenimiento: Empresas

Medianas
10
9
v
g s
E_ 7
z 6
LY 5
T 4
2
S 3
& 2
L
1
0
Entre 10.000.000— Entre 100.000.001 - Entre 50.000.001 -
50.000.000 200.000.000 100.000.000
W Totel 4 1 9
Presupuesto Mantenimiento: Empresas
Pequenas
. 12
1]
@ 10
S 3
L} ~
W o
o
- 4
1]
2 2
g 0 — -
© Entre Entre
Entre 10.000.000 Entre 50.000.001
—50.000.000 100.000.001- 200.000.001 - -100.000.000
200.000.000 350.000.000
 mTotal 11 1 6
Presupuesto Mantenimiento: Microempresas
10
@ 9
¢ 8
a 7
€ 6
x 5
o
- 4
g 3
€t 2
ol ________ I
0]
Entre 10.000.000-50.000.000 Entre 200.000.001 - 350.000.000
W Total 9 1
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EMPRESAS GRANDES

EMPRESAS MICRO

. . Inspecciones
Inspecciones diarig 1 diarias 1
Mensual 8 Mensual 5
Trimestral 3 Trimestral 3
Semestral 1 Semestral 1
Anual 0 Anual 0
Segun lo requiera 1 cada vez que s€ 1

equipo necesario

TOTAL 14 TOTAL 11

EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESAS PEQUENAS

98

Mensual 8 Por condicion 1
Trimestral 2 Mensual 13
Semestral Trimestral 1

Anual 3 Semestral 2
Segun Io. requiera 1 Anual 0
equipo

TOTAL 14 Segun andlisis 1

18

TOTAL




Anexo 9. Matriz Resumen del Analisis de Factores Hsitégicos (SFAS)

Tabla 37. Matriz SFAS — Fuente: Elaboracion Propia

1 2 3 4 5 Duracion 6
Factores Estratégicos Valor Calificacion Calificacion CP|MP |LP Comentarios
Ponderada
01 CrgC|m|e_nt_o de la Ind_ustna 0,09 4 0,36 X Existencia de un mercado dinamicceciente
alimenticia y de bebidas
Mercado no esté bien Empresas no cuentan con desarrollo de portg
O4 | desarrollado ni ha llegado a gu0,09 4 0,36 X de servicios, ni ventajas sobre los competidofes -
etapa de madurez poca innovacion en servicio
Existe alta tecnologia en Es importante para poder elegir entre los mejpres
O7 | equipos para mantenimientq 0,09 5 0,45 X P para poc 9 |
. equipos
predictivo
Existe amenaza de serviciod Es importante que la empresa tenga razones| para
Al ) .~ 1.0,08 2 0,16 X creer en los beneficios de tercerizar lo maximo
sustitutos para el mantenimiento . S -
posible las actividades de mantenimiento
Dificulta la fidelizacion de una empresa hacig la
Cambio de Ingenieros en lag compafia y no genera nuevas oportunidadef de
A2 : 0,10 3 0,3 - . . e -
empresas clientes captacion de clientes si no se fideliza también al
tomador de decision
Presupuestos limitados de las Importante ajustar el presupuesto de los clientes
A3 - 0,09 3 0,27 X .
empresas para mantenimiento con las utilidades de la empresa
= Persona_l de_manten_lmlentq C ”b,lo 5 05 x| x| x El recurso humano de la compafiia es valiogo y
experiencia en la industria mas cuando es trabajo en equipo
Infraestructura tecnologica par . : .
F2. desarrollo de e-marketing a0,10 5 0,5 X| Es la fuente de captacién y reende clientes
Politica de compra de equipds Eleccion de proveedores de equipos de
F3.| de analisis de condiciones dg 0,09 5 0,45 X diagnostico de alta calidad y exactitud en Igs
marcas reconocidas y de calidad diagnosticos
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Es importante invertir en conocimiento de majca,

D1. Conocimiento de marca 0,0 15 0,105 -
pues este es un factor relevante de decisig
D2. Trayectoria en el mercado 0,] 1 0,1 El ¢Beralora mucho la trayectoria de
empresa
Calificaciones Totales 1 3,56

100
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Anexo 10. Proveedores de la compafila SOIMEC S.A.S.

Programa Certificacion De Distribuidores CMP

Un Certified Maintenance Partner; es un Distribuidwtorizado SKF capacitado para ofrecer servicios
especializados, incluyendo el uso del hardwarespfivare de fiabilidad de la maquinaria mas avdoz&on
el respaldo de los recursos globales de SKF, yehedoi uso de las ultimas tecnologias, su Certified
Maintenance Partner puede ayudarle a buscar emtedior de su maquinaria para encontrar formas
impensables hasta ahora de bajar costos.

El programa SKF Certified Maintenance Partner estpaldado por casi 100 afios de experiencia y ynos
conocimientos sobre la fiabilidad de las maquir@satorias sin igual en todo el mundo. A través ake
estrechas colaboraciones con los Certified Maimeadartners y sus propias plantas de producckif,ha
adquirido unos profundos conocimientos Unicos sddseprocesos y retos especificos para las pritespa
industrias, como la industria papelera, de gen@na@nergética, petrolera, y metallrgica, mineraeo| d
procesamiento de alimentos.

Como socio técnico de los fabricantes de equipmgnates de todo el mundo, incluso es posible gKE $
haya participado en el disefio de la maquinariaudétsica.

Pionera en el campo de la monitorizacion y la eacifin del estado de las maquinas, SKF contintalgien
lider en las herramientas mas sofisticadas, ywadamas faciles de utilizar, en la industria, deseleamientas
de monitorizacion de estado on-line y off-linesaftware sobre fiabilidad y apoyo a la toma de slenes.

A través del programa SKF Certified Maintenancetrigay usted puede aprovechar los extensos recyrsos
experiencia de SKF para optimizar sus maquinagnafaina mayor productividad y rentabilidad.

Contacte con su SKF Certified Maintenance Partaes pomentar sus objetivos y analizar la maquinaéa
critica para ayudarle a la consecucion de los nésmo

Los Niveles Certificacion que se entregan son:

Asesor en Montaje y Desmontaje de RodamientosuEjede Alineamientos e Inspector de Maquinarias.
Imagen y Certificado:

Cada empleado del Distribuidor CMP tiene su cetid que lo acredita como personal calificado.

Tabla 38. Proveedores de Equipos de Mantenimiento

COMPARACION POR COSTOS
PROVEEDORES P2

FLUKE P&S-POWER SCHENCK

(Multinacional IDEAR PRUFTECHNIK SOLUTION ISO-TECH (Multinacional

EQUIPO (Estados

Estados (Argentina) (Alemania) Unidos) S.AS. (Inglatermra) Alemania y
Unidos) (Colombia) China)

Analizador de

vibraciones y $ 28.709.000 $ 18.349.000 $ 15.840.710 $ 20.679.69Q N/A N/A N/A
balanceador
Alineador de ejes $ 10.630.656 N/A N/A N/A N/A N/A N/A
TKSA 80 . i
Camara N/A N/A N/A $ 5.505.961| $ 10.276.000 N/A N/A
termografica
Analizador de
Aceite $ 2.745.636 N/A N/A N/A N/A N/A N/A
Analizador de N/A N/A N/A N/A $ 5.843.000| $ 2.000.306 N/A
Redes
Analizador Ce,llldac N/A N/A N/A $11.730.384/ $ 7.838.000 $ 1.046.47] N/A
de Energia
Balanceador en
banco N/A N/A N/A N/A N/A N/A $ 2.290.000
Equipo para
montaje de $ 834.201 N/A N/A N/A N/A N/A N/A

rodamientos
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