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RESUMEN
Este proyecto fue enfocado en el analisis e la viabilidad econdmica de la creacion de una
empresa enfocada en la prestacion de servicios de asesoria a los restaurantes de la ciudad de
Santiago de Cali, en el manejo de Buenas Précticas de Manufactura BPM, capacitaciones y
certificacion en manipulacion de alimentos, para la realizacion del presente proyecto se llevo a
cabo un proceso de levantamiento de datos, anlisis y revision de los mismos, el cual brinda la
informacion apropiada para determinar su viabilidad; con base en estos resultados se analizé la
creacion de una empresa enfocada en prestar servicios de asesoria en BPM que tendra por

nombre La Instalacion Segura S.A.S.

El mercado objetivo de la empresa corresponde a 10s restaurantes ubicados en los estratos 4, 5y
6 de la ciudad de las zonas centro, norte, sur y oeste, ya que estas son las zonas donde
actualmente se encuentran la mayor cantidad de estos negocios ubicados, principalmente en la
zona centro-oeste ya que estos restaurantes son los que estan cerca de la zona historica de la
ciudad, razon por la cual se forman areas con una gran oferta de los mismos, por ejemplo, la

zona del pefion y granada.

El costo inicial para poner en funcionamiento la idea de negocio asciende un valor de
$20°000.000 en los que se incluyen una inversion inicial de equipos de oficina, costos
directamente relacionados con la constitucion legal de la empresa y una inversion inicial de
publicidad y dotaciones, los cuales seran financiados en un 100% con recursos propios que se

rednen en la sociedad.

Vi



El andlisis financiero permite observar una tendencia positiva creciente durante los cinco afios de
evaluacion del proyecto, presentando una tasa interna de retorno del 90% en un escenario
deseable de niveles de ventas, precios, costos y gastos; tendencia que se mantiene en los

diferentes escenarios de riesgo donde como minimo se espera una tasa de retorno del 50%.

Debido al monto de inversion necesario y las reservar econdmicas que los socios tienen para la

puesta en marcha de la empresa la financiacion del mismo se puede realizar completamente con

recursos propios, sin necesidad de recurrir a fuentes de financiacion externas.
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INTRODUCCION

El presente estudio estd enfocado en el andlisis de factibilidad operativa y financiera para la
creacion de una empresa dedicada especificamente en la asesoria para la manipulacion de
alimentos y BPM (Buenas Practicas de Manufactura)en el municipio de Santiago de Cali, ya que
se encuentra la necesidad de suplir el mercado de dicho servicio y se evidencia que esta area de
servicios en el pais no alcanza a cubrir la demanda, por ello se requiere el ingreso de nuevas
empresas para cubrir estas necesidades, las cuales no cumple con los estandares de calidad
exigidos por los futuros clientes de acuerdo a las consultas que se realizaron en cuanto a este

tema.

Por dicha razén, en el presente trabajo de grado se puede evidenciar que después de haber
estudiado, revisado y evaluado las diferentes ideas de negocios que se propusieron con el fin de
pensar en la creacion de una empresa que contribuya a la satisfaccién personal de quien desea
crear la empresa, generando un aporte social, econdmico y al mismo tiempo buscando que dicha

empresa tenga un desarrollo sostenible y estable para beneficio de todos.

El municipio de Santiago de Cali, capital del departamento del valle del cauca se ha seleccionado
como nicho de mercado, mas especificamente el segmento conformado por restaurantes ubicados
en estrato 4, 5y 6 de la ciudad, los cuales se encuentran en ciertas zonas (Fogén) en las que se
retnen un gran ndmero de las mismas, motivo por el cual esta poblacion bajo estudios realizados
se ha sentido golpeada por el alto costo para la adquisicion de servicios de asesoria en este area,

y la escasez de empresas adecuadas para brindar apoyo en este proceso, por lo cual hemos

XiX



escogido como producto principal las asesorias en BPM (Buenas Practicas de Manufactura) y
manipulacion de alimentos, los cuales son servicios de alta demanda y generan el valor agregado

que se ofrecera para dicho cliente.

Ya que las bases de una empresa la conforman personas y de estas dependen los procesos de
cualquier organizacioén, la empresa busca ofrecer los servicios de capacitacion y asesoria con el
fin de reducir los riesgos que se generan de la interaccion que tiene el personal con los procesos,
por medio del establecimiento de planes formales de capacitacion y la definicién de planes de
trabajo en determinadas &reas o actividades, reduciendo e incluso eliminando en algunos casos
los inconvenientes que se generan por un uso inadecuado de algunos elementos propios de la

labor.
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1. JUSTIFICACION

Actualmente a nivel global observamos claramente que las condiciones existentes para los
trabajadores y las expectativas de hacer formacion, estabilidad y la posibilidad de
desarrollar una carrera al interior de una organizacion se han reducido significativamente,
razén por la cual se ha reducido en gran medida el sentido de pertenencia de los
trabajadores hacia sus empleadores generando en la mayoria de los casos la necesidad de
independizarse de una relacion laboral, este es el ambiente propicio para que surjan
diferentes ideas de negocio diversas, innovadoras y enfocadas a suplir una necesidad que
puede pasar desapercibida para algunas organizaciones, lo cual permite que se gesten
nuevas empresas que generan el crecimiento de nuevos emprendimientos, crecimiento

econdmico, social e incluso legal en nuevas areas entre otros.
Grafico 1 Tasa global de participacion, ocupacion y desempleo

Total nacional - Abril (2007-2018)
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Fuente: http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/mercado-laboral/empleo-y-desempleo
Debido a estos elementos y la variacion que actualmente se presenta entre los mismos se
presenta la oportunidad de proponer la creacion de una empresa independiente, que permita
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la unidn del talento humano, con diferentes énfasis y conocimiento diversos con el fin de
cubrir una necesidad del mercado a la vez que se obtienen beneficios de esta actividad.

Por lo anterior para este trabajo de creacion de empresa se toman como referencia las
relaciones comerciales y los diferentes conocimiento, empiricos y académicos que tienen
los autores de este proyecto en diferentes gremios o areas de trabajo para la formulacion de
esta idea de negocio, donde se busca unir aspectos importantes como la experiencia laboral
vivida en el &rea comercial, logistica y administrativa de varias organizaciones, igualmente
en empresas productoras de productos alimenticios por parte de la sefiora Martha Lucia
Libreros Lopez, Ingeniera de Alimentos graduada de la Universidad del Valle, quien aporta
el conocimiento técnico en esta area especifica, la cual es vital para quienes seran nuestros
principales clientes tal como se explica més adelante.

Estamos seguros de que la union de esta experiencia laboral vivida por varios afios es de
vital importancia para la puesta en marcha del proyecto ya que permite la interaccién de los
diferentes miembros que conformaran la sociedad de La Instalacion Segura S.A.S.
aportando cada uno sus conocimientos y trabajando en los temas de los que tenga mayor
conocimiento y/o experiencia al igual que las relaciones de Networking que cada uno tiene.
Esto se refiere a una ventaja inicial al permitir en determinado momento el ofrecer la
propuesta de valor y ofrecer los diferentes servicios con personas con los que en algun
momento se tuvo una relacién laboral o comercial, igualmente es importante recalcar que
el tener contactos no garantiza la estabilidad como proveedores de servicios, pero si
ayudarad bastante al inicio de las labores comerciales, a los factores que definiran la
continuidad y estabilidad de la empresa seran basicamente la relacion entre calidad, precio

y servicio.

22



Como Clientes se define un nicho de mercado entre los restaurantes de la ciudad, esta
eleccion esta basada en el crecimiento de la propuesta gastrondmica que se esta
presentando a nivel nacional, al igual que la tecnificacion de la misma y la implementacion
de nuevas regulaciones legales para este tipo de establecimientos “En Colombia hay
aproximadamente 65.000 restaurantes, segun Acodres (la Asociacion Colombiana de la
Industria Gastrondmica), un negocio que no solo viene creciendo en numero de
establecimientos abiertos, sino también en clientes atendidos.” (El Pais, 2014)
A través de la implementacion de buenas practicas de manufactura se le ofrece al cliente
como beneficio una mejora significativa de la eficiencia en la utilizacion de los recursos
con la finalidad de minimizar el impacto negativo que genera la produccion de los
diferentes productos requeridos, se puede inferir la “La calidad de la comida no es
problema, el estudio comprob6 que utilizan insumos de primera calidad pero hay muchos
que desconocen las 'buenas practicas de manufactura’. Sélo un 38 por ciento de los
establecimientos las conocia. Los demas estaban familiarizados s6lo con cursos basicos de
manipulacion de alimentos.” (EL TIEMPO casa editorial, 2010)
En Granada, en el norte de la ciudad, es donde més sillas se van a encontrar, la
disponibilidad es de 3.516; en el otro extremo de Cali, en Ciudad Jardin, en el sur, se
cuenta con 2.649; en el oeste, en El Pefidn, hay 1.447, y en el tradicional barrio de San
Antonio (una especie de Candelaria en Bogota) 1.239 y en el Parque del Perro, donde

empieza el sur, se dispone de 387. (EL TIEMPO casa editorial, 2010)
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1.1. Personal
La vida en la actualidad presenta muchos cambios negativos y ello se ve reflejado en el

desempleo que existe hoy dia, acompafiado de la calidad de empleo y el tipo de empresa a
las cuales llaman a desempefiarse a las personas, por lo anterior y teniendo en cuenta estos
factores se determina pues que una de las posibles salidas a esta situacion y a las perversas
condiciones que el gobierno implantan en la oferta laboral es la de tratar de implementar
una idea de negocio y de incursionar en la parte positiva en el aspecto social y econémico,
por ejemplo se observa en la ilustracion 1 un decrecimiento en la tasa de desempleo en los
ultimos afos, pero se observa un incremento en la tasa de trabajo informal. “En el primer
trimestre de 2018 la proporcion de ocupados informales en 13 y 23 ciudades y areas
metropolitanas fue 47,3% y 48,4%, respectivamente. En el primer trimestre de 2017 las
proporciones registradas fueron 47,3% y 48,5%, respectivamente” (DANE, 2018).
1.2 Académica

El presente estudio surge como una alternativa de trabajo de grado para optar al
titulo de Administrador de Empresas, motivo por el cual entre todas las modalidades
sugeridas la mas relevante segun su campo de estudio es la modalidad de creacion de
empresas, ya que con esta modalidad se busca aportar y desarrollar ideas de negocio que
contribuyan a la sociedad, colocando en practica los conocimientos de marketing, recursos
humanos, de ventas y administrativos, adquiridos en la Universidad.
1.3 Social

La razon de desarrollar la idea de negocio en cuanto al aspecto social es el
contribuir al progreso de las personas involucradas directa o indirectamente en el desarrollo

de la empresa, es decir, buscar de qué manera se podrian beneficiar los clientes de la
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empresa de manera que estos restaurantes sigan generando empleo y ofreciendo una
mejorar la calidad de vida de los consumidores finales por medio de la calidad del
producto.
1.4. Comercial

La implementacion de la idea de negocio de Asesorar en BPM y manipulacion de
alimentos, nace gracias a los contactos comerciales existentes y los conocimientos
adquiridos por los socios de la empresa, los cuales facilitan el desarrollo del negocio,
buscando ofrecer un valor agregado y diferenciador que busca satisfacer las necesidades de

un nicho de mercado.
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2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Observamos que, durante los Gltimos afios en la sociedad, tanto colombiana como mundial
se ha venido generando nuevas tendencias de consumo alimentario, maneja elementos tan
variados como temas de salud, fitness, nutricién, proteccién de recursos, procesos
productivos, derechos de los animales y seguridad alimentaria, etc.

Se puede observar que las regulaciones que el estado tiene actualmente se estan
encaminando en la proteccion de los consumidores finales, por esta razén se han
establecido diferentes programas e instituciones para garantizar el cumplimiento de dicha
proteccion “Mediante documento CONPES Social 113 de 2008, se formula la politica de
seguridad alimentaria y nutricional, que plantea objetivos y estrategias definiendo tres
herramientas para su implementacion. La primera herramienta es disefiar una estructura
institucional funcional con el fin de articular y coordinar las acciones de los diferentes
actores (Nacionales y Territoriales), la segunda, es la implementacién de un Observatorio
de Seguridad Alimentaria y Nutricional - PLAN SAN, el cual debe tener en cuenta los
lineamientos y las recomendaciones expuestas en el mencionado documento CONPES.”
(DPN Departamento Nacional de Planeacion).

En cuanto a productos certificados se refiere, esta tendencia ha generado un mercado el
cual demanda productos de buena calidad, libres de contaminantes quimicos y patégenos y
alto valor nutricional, por lo cual surge la produccion limpia de alimentos, la cual presenta
caracteristicas que dicho mercado creciente demanda.

Por ello se hace necesario buscar la creacion de un proyecto que genere un impacto
significativo para la ciudad de Santiago de Cali, causando un impacto positivo en diferentes

areas del municipio, se puede apoyar la parte social gracias a la generacion de empleos de
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manera directa e indirecta, en la participacién de la comunidad en nuevos proyectos con
viabilidad econdémica y productiva.

De esta forma el proyecto se une a la comunidad, generando asi bienestar entre los
habitantes, e inculcando que se debe seguir aumentando ademas la calidad y brindando al
consumidor final un producto que cumpla con las certificaciones necesarias, ayudando asi a
preservar la salud de los consumidores.

El proyecto propone un mecanismo efectivo en el cual se pueda optimizar los recursos,
brindando a los restaurantes que se ubican en la ciudad, las condiciones necesarias para un
desarrollo completo, minimizando los costos e incrementando la productividad del mismo
mediante la implementacion de estrategias y alianzas comerciales que permitan reducir los
riesgos de pérdidas por concepto de mala manipulacion, contaminacién cruzada y aspectos
que influyen en la venta de sus productos para dichas empresas.

Con los aspectos anteriormente mencionados, la idea de negocio que se desarrolla en este
trabajo de grado consiste en comercializar las asesorias para lograr la certificacién de
INVIMA o BPM (buenas practicas de manufactura), Manipulacion de alimentos y
capacitaciones de acuerdo con la necesidad de los productos para cada uno de los posibles
clientes.

Esta idea de negocio se propone teniendo en cuenta el valor agregado y el beneficio que
puede generar a la sociedad, ya que el valor agregado se puede evidenciar en el
cumplimiento de temas vitales como son la calidad, la conservacion de las cadenas de frio y
en algunos productos el embalaje, aspectos que muchas empresas que realizan este tipo de
servicio no lo ofrecen; mientras que el beneficio socioecondmico se observa en una mayor

generacion de empleo, en cuanto al consumidor el beneficio que obtiene es el consumo de

27



alimentos que cumplan con los requerimientos sanitarios, reduciendo riesgos de
contaminacion y enfermedades asociadas a la mala manipulacién de los mismos.

De esta manera, observando que la generacion de nuevas empresas es la posible solucion
frente a la inestabilidad laboral que se presentan hoy dia, se busca demostrar en este trabajo
de grado la viabilidad de generar una nueva idea de negocio que aporte en todos los
aspectos a la sociedad, como lo son el aspecto econdmico, social comercial y generar un

valor agregado al producto y servicio que se va a ofrecer.

2.1 Formulacién del problema
¢Cual es el modelo de negocio que permita la viabilidad de la creacion de la
empresa “La Instalacion Segura S.A.S” dedicada a la prestacion de servicios de asesoria en
manipulacion de alimentos y BPM (Buenas practicas de Manufactura) a restaurantes en la
ciudad de Santiago de Cali en los estratos 4, 5 y 6, teniendo en cuenta los aspectos,
técnicos, financieros, administrativos, legales, ¢y operativos?
2.2 Sistematizacion del problema
Es importante mencionar que existen aspectos en el entorno que influyen directa o
indirectamente en el desarrollo de la idea de negocio, por lo cual a continuacion se daran
a conocer los siguientes interrogantes que ayudaran a conocer cuales son estos aspectos:
e ;Cual es la situacién actual, sus antecedentes y las perspectivas de la actividad
en el sector econdmico?
e ;Especificamente cuales son los clientes objetivos de la empresa y su ubicacion
geografica?

e ;Determinar cuales son los principales competidores?
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¢Qué plan de mercadeo se implementara para el desarrollo de la idea de negocio
el cual incluya el precio, la distribucion, las ventas y el recaudo de la cartera?

¢ Cudles son las principales debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas?

¢ Qué ventas se podrian proyectar para los primeros cinco afios?

¢ Qué aspectos politicos y legales afectan directamente al desarrollo de la idea de
negocio?

¢Cual es el valor total de inversion requerida y sus fuentes de financiamiento?
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3 OBJETIVOS

3.1 Objetivo general

El objetivo general de este trabajo es el determinar el modelo de negocio que se

debe implementar para ser viable la creacion, la factibilidad técnica, financiera,

administrativa, legal, puesta en funcionamiento y desarrollo de La Instalacion Segura

S.A.S. una empresa que se dedica a la prestacion de servicios de asesorias en BPM vy

manipulacion de alimentos, enfocada a asesorar a Restaurantes en la ciudad de Cali.

3.2 Objetivo especificos

Estudiar y definir un marco conceptual relacionado con el negocio proyectado.
Establecer la metodologia a utilizar en la estructuracion del proyecto.

Analizar las oportunidades y amenazas del entorno del negocio estudiado.
Identificar y poner en mejoramiento continuo el concepto de valor agregado a la
idea de negocio.

Presentar una estructura organizacional clara y concisa que permita facilitar un buen
desarrollo de la idea de negocio.

Realizar el estudio de viabilidad socioeconémica y de entornos, describir cuél es el
entorno econdmico, politico, ambiental, tecnolédgico, y sociocultural del pais, la
ubicacion donde se piensa prestar los servicios y cémo influira en el desarrollo del
proyecto.

Determinar la viabilidad econémica de la idea de negocio.
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4. METODO DE INVESTIGACION

En este trabajo el tipo de metodologia que se aplicara para el estudio de factibilidad de la
empresa La Instalacion Segura S.A.S. sera el método deductivo ya que “el método
deductivo permite que las verdades particulares contenida en las verdades universales se
vuelvan explicitas” (Alvarez, 2008).

Se determinard de acuerdo a las diferentes evaluaciones que se realicen en todas las areas
los diferentes aspectos como lo son de mercadeo, financiero, gestion humana y todos
aquellos que intervengan en el desarrollo del negocio, asi mismo se tomardn modelos de
investigacion como las fuentes de informacion primaria, informacion secundaria, articulos
de periddicos y revistas, diccionarios y enciclopedias, Internet, libros de material y

consulta, al igual que otras bases de datos.

4.1 Método deductivo

El método de investigacion utilizado para este estudio de factibilidad de La Instalacién
Segura es el deductivo, ya que este método nos ayuda a lograr una conclusion particular, en
él que el pensamiento va de lo general a lo particular.

Se refiere a un método que parte de lo general para centrarse en lo especifico mediante
el razonamiento l6gico y las hipdtesis que puedan sustentar conclusiones finales, este
proceso parte de los andlisis antes planteados, leyes y principios validados y
comprobados para ser aplicados a casos particulares. (lifeder.com)

De forma que, partiendo de unos enunciados de caracter universal, se infieren enunciados
sobre la base de afirmaciones generales presentadas permite deducir que los emprendedores

de la ciudad de Santiago de Cali, que posean ideas de empresas relacionadas con el sector
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de los restaurantes en estratos altos y se certifiquen en BPM (buenas préacticas de

manufactura), crearan empresas competitivas y sostenibles para el mercado actual y futuro.
4.2 FUENTES Y TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

4.2.1 Fuentes de recoleccién de informacion.

Como fuentes para la recoleccion de informacion, se utilizaron fuentes primarias,
una entrevista realizada a la Ingeniera de alimentos Martha Lucia Libreros Lopez, una
encuesta aleatoria realizada a una poblacion de 108 restaurantes ubicados en la ciudad de
Santiago de Cali con un margen de error del 5%, los cuales corresponden al 80% del
mercado objetivo.

De igual manera se obtuvo informacién de fuentes secundarias con las diferentes péaginas
web de las instituciones publicas o privadas que interacttan directa o indirectamente con el
sector de los restaurantes, entre ellas se visitd la pagina web de INVIMA, ICA, DANE,
Gobernacion del Valle del Cauca, por medio de la cual se pudo ver las diferentes
estadisticas de los restaurantes actualmente en Colombia, la poblacion de las regiones y
cual ha sido su evolucion, con el fin de ver cuéles son sus modelos de negocios, los

servicios que ofrecen, su funcionamiento y el recurso humano con el que cuentan.

4.2.2 Técnica de recoleccion de informacion.

Todos aquellos procedimientos especiales que son utilizados con el fin de obtener y
evaluar las evidencias necesarias y competentes que permitan llegar a formar un juicio
objetivo y profesional, que sirva como herramienta para realizar el andlisis y la calificacion
de los hallazgos detectados son las técnicas de recoleccion de informacion, en este trabajo
se utilizan la interaccion directa con las fuentes en campo.

Como técnica para la recoleccion de la informacion se utilizan las siguientes técnicas:
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e Entrevista estructurada, se realiza una entrevista definida a la Ingeniera en
alimentos Martha Lucia Libreros Lopez con el fin de conocer las necesidades y
exigencia que existen en el sector, ya que por su trayectoria permite un
acercamiento al mercado objetivo.

e Revision Documental, realizada a los datos claves aportados por el DANE, en temas
claves de la economia (Inflacion, Tasa de desempleo, Tasa de informalidad, indice
de precios al consumidor, etc., lo que permite sugerir problemas, desarrollar e
implementar estrategias encaminadas a satisfacer las necesidades del mercado.

e Encuesta, con el fin de poder tabular se realizaran las mismas preguntas a los 108
restaurantes aleatoriamente, dichos participantes se encuentran ubicados en los
sectores que se han identificado como puntos clave para el trabajo, el objetivo de las
encuestas es obtener informacion acerca de las condiciones del sector, la percepcion
sobre los servicios ofrecidos y poder realizar ajustes para satisfacer las necesidades
del mercado.

4.3.Andlisis de la informacion

Se realiza un anélisis estadistico, se utiliza Microsoft Excel, con este programa se
realiza la tabulacién y se grafica cada uno de los resultados (variables) obtenidos en el
trabajo de campo de las encuestas para su respectivo andlisis, estos resultados fueron
analizados de forma individual y grupal, de tal manera que permitio realizar comparaciones
y establecer relaciones entre ellas, con el fin de poder determinar patrones de decision por

parte del mercado objetivo.
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5. MARCO CONCEPTUAL Y TEORICO

5.1 Emprendimiento

Actualmente podemos indicar que el emprendedor es aquella persona que se
arriesga a iniciar un negocio o proyecto en su busqueda de una nueva forma de vida, con
nuevos retos, en su busqueda de lograr mayores logros, personales, econémicos o laborales.
Jean Baptiste Say, economista francés invento hacia el afio 1803 la palabra Entrepreneur;
para él emprendedor es aquel que altera y desorganiza, ademas podemos indicar que fue la
persona que realizo la primera diferenciacion entre el empresario y el capitalista, ya definid
al empresario como “el agente que reune y combina los medios de produccién (recursos
naturales, recursos humanos y recursos financieros) para construir un ente productivo, y
encuentra en el valor recibido de los productos, la recuperacién del capital que el emplea,
los gastos en que incurre y de la utilidad que busca” (Varela, 2001).
Rafael Méndez define que el espiritu empresarial, tiene que ver con la capacidad que tienen
las personas de identificar oportunidades de desarrollo empresarial, gestionar la ejecucion
de las actividades que implica su puesta en marcha y mantener una actitud de aprendizaje
permanente.

El desarrollo de un espiritu emprendedor, es también una condicién que ayuda a

crear nuevas unidades productivas; es una actitud orientada al desarrollo personal,

familiar y social basado en el cambio, el conocimiento, la creatividad y la

innovacion (Mendez, 2008).
En gran medida esto se debe a que en la actualidad se evidencia un cambio de sociedades
empleadoras a sociedades de empresarios donde existe una clara tendencia en la creacion

de nuevas empresas en donde las personas buscan el autoempleo y la independencia.
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En cuanto a las cualidades de los innovadores se puede mencionar que Rodrigo Varela en

su libro enfatiza los siguientes puntos a favor de los nuevos emprendimientos. (Varela,

2001)

Los negocios jovenes y pequefios generan mas empleos que los negocios grandes y
viejos.

Los negocios pequefios innovan y producen mas avances tecnoldgicos que los
grandes.

Los negocios pequefios en general son mas resistentes a cambios ambientales.

Lo arriesgado y poco interesante para las compafiias grandes es, en muchos casos,
seguro y alto interés y rendimiento para las compafiias pequefias, es por esta razon

que mientras las compafiias pequefias tienden a innovar las grandes tienden adquirir.

5.2. Marco conceptual

PLAN DE EMPRESA: es una memoria que describe un proyecto, a la vez que nos
permite analizar su viabilidad tanto técnica, economica y financiera, “identifica,
describe y analiza una oportunidad de negocio, examina la viabilidad técnica,
econdémica y financiera de la misma, y desarrolla todos los procedimientos y
estrategias necesarias para convertir la citada oportunidad de negocio en un plan de
empresa concreto.” (servicios.aragon.e)

EMPRENDEDOR: Se denomina emprendedor/a a aquella persona que sabe
descubrir, identificar una oportunidad de negocios en concreto y entonces se
dispondré a organizar o conseguir los recursos necesarios para comenzarla y mas
luego llevarla a buen puerto. (Ucha, Definion ABC, 2008)

ASESORIA: es la funcion de asesorar las empresas que necesitan fortalecer su
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planeacidn, con el fin de lograr el cumplimiento de su misién y sus objetivos, para
disefiar cambios organizacionales, aumentos de productividad, costos, Yy
participacion en el mercado, para La Instalacion Segura S.A.S. la asesoria se
prestard con el fin de dar apoyo en la certificacion y cumplimiento de las empresas
en sus diferentes &reas como son legal, ventas, y financiero, “El Concepto de
asesoria se utiliza para designar al oficio del asesor y a la oficina en la cual este
profesional desempeiia su actividad.”
(https://www.definicionabc.com/negocios/planeacion-estrategica.php, 2008),
SECTOR CUATERNARIO: EI sector cuaternario tiene una caracteristica
esencial, que consiste en su fundamentacion cientifica. Por este motivo, el cuarto
sector tiene una naturaleza distinta a los demas, ya que no se basa en las materias
primas, ni en su elaboracion ni en los servicios asociados, sino que se desarrolla en
el marco de la investigacion y de ahi la denominacion de 1+D (investigacion y
Desarrollo). (Navarro, 2016)

EMPRESA SOSTENIBLE: Es aquella empresa que en medio de su actividad
logra generar un valor econdmico, social y medioambiental, no solo busca
satisfaccion para los propietarios y clientes, sino la de todas las partes interesadas
alrededor de la empresa, de forma legitima en sus actividades.

DESARROLLO SOSTENIBLE: “Se considerard como Desarrollo Sostenible a
aquel desarrollo que permite satisfacer las necesidades de las generaciones presentes
sin que por ello se vean comprometidas las capacidades de las generaciones futuras
para satisfacer sus necesidades.” (Ucha., 2009)

NETWORKING: El networking es uno de los pilares mas importantes de la
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realizacion de los contactos de trabajo que forman parte de la agenda profesional de
cualquier emprendedor ya que los contactos aportan conocimiento y posibles
colaboraciones a partir de lazos profesionales interesantes. (Nicuesa, 2015)
BENCHMARKING: Se compararon algunas empresas que se consideran como
competidoras en el mercado especifico en el que La Instalacion Segura va a operar,
para determinar y estudiar los factores diferenciadores que las han posicionado y
sirvan de ejemplo para el esta empresa “designa a aquel proceso que evalta de
modo comparativo productos, servicios y procesos de trabajo en las organizaciones
o empresas”. (Ucha, www.definicionabc.com, 2014)

PROCESO EMPRESARIAL.: EIl proceso es el resultado de una accion especial y
el comienzo de otra, ademas tiene multiples resultados y este resultado es complejo,
también es reconocible y descriptible, pero no es posible manipularlo en formas
simples, ya que en este proceso intervienen muchas variables.

PLANEACION ESTRATEGICA: Se designa el concepto de planeacion
estratégica a la elaboracion, desarrollo y puesta en practica de diversos planes
operativos que pondra en marcha una empresa u organizacion con el objetivo de
concretar los propdsitos y metas que se haya propuesto. (Ucha, Definicion ABC. ,

2009)

5.3. Estudio de viabilidad.

Para evaluar la viabilidad de una idea de negocio es primordial evaluar la

factibilidad del mismo con el fin de evitar inconvenientes posteriores, con el fin de

maximizar las probabilidades de éxito, o en caso negativo realizar otra propuesta de

negocio con el fin de poder corregir el planteamiento del proyecto.

37



5.4 Evaluacion cualitativa de la idea del negocio

Para la evaluacion de la idea del negocio se realiz6 una entrevista a la Ingeniera en
alimentos Martha Lucia Libreros Lopez, para realizar un diagndstico del mercado desde su
experiencia laboral, su conocimiento de las necesidades del mercado, las legislaciones
vigentes y los protocolos exigidos por los entes gubernamentales son una fuente muy
importante para definir el rumbo del proyecto con el fin de realizar una propuesta que sea

viable.

En esta entrevista la Ingeniera Martha Lucia Libreros facilita informacion de los diferentes
procesos que en la actualidad ha realizado en sus inicios en la actividad de asesoramiento
los cuales se encuentran en los anexos 1 al 6 para poder realizar una propuesta de los

diferentes servicios que se pueden ofrecer desde su experiencia personal.

5.4.1. Entrevista

e ;Considera que existe un volumen de clientes significativos para los
productos/servicios de su empresa? R/ Si. El desarrollo del sector productor de
alimentos procesados en el pais, y principalmente en el Valle del Cauca, ademas de
ser el motor fundamental de desarrollo de empleo del pais, nos hacen estar seguros
que existe un volumen de clientes alto en el mercado.

e ;Tiene identificados los productos/servicios que se van a ofrecer? R/ Si. La
Instalacion Segura S.A.S tiene muy claro su rumbo empresarial. Se proyectara a la
prestacion de servicios de servicios de asesoria (STAFF) que apoye el proceso de
capacitacion y certificacion de los operarios, igualmente el proceso de certificacion

frente al INVIMA.
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¢Hay razones para creer que su servicio es realmente atractivo para sus posibles
clientes? R/ Si. Dado el crecimiento del sector productor de alimentos procesados y
la necesidad de que sea rapida y eficaz la solucion, nos da las razones necesarias
para creer en que el servicio ofrecido tendra una alta aceptacion entre los clientes
potenciales.

¢Conoce las ventajas y desventajas que tienen respecto de sus competidores? R/ Si.
La experiencia como profesional en el sector, nos dan las bases necesarias para
conocer y describir las ventajas y desventajas de la empresa frente a los
competidores.

¢El sector econdmico en el que desea entrar esta en crecimiento? R/ Si. Los indices
de crecimiento del producto interno colombiano PIB demuestran que sectores
econdmicos como, la industria, el comercio entre otros, mantiene un porcentaje de
crecimiento estable, ademas de ser la principal fuente de empleo e ingreso de
recursos para el pais.

¢Las condiciones legales y comerciales del sector son favorables? R/ Si. Con el
tiempo, el sector de los alimentos para consumo humano ha sido regularizado, y
normatizado, por esta razon tenemos un marco legal complejo, el cual se encarga de
controlarlo.

¢Puede disponer de los equipos, maquinarias e instalaciones que su empresa
requiere? R/ Si. La Instalacion Segura S.A.S por su tipo de labor posee un stock de
herramienta y maquinaria inicial para la prestacion del servicio, igualmente las
necesidades de equipos son bajas y faciles de suplir, en cuanto al tema del espacio

fisico, este no esta amarrado a un producto ofrecido como tal, sino a la prestacion de
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un servicio, por lo cual las instalaciones comerciales son bésicas, las modificaciones
estan sujetas a indices de crecimiento de la empresa.

¢Se puede formar un grupo empresarial para su empresa? R/ Si. Es importante tener
dentro de las expectativas y proyecciones futuras, la asociacién con socios de
capital y mano de obra, asi como de personal calificado, para fortalecer y generar
crecimiento empresarial.

¢La Instalacion Segura S.A.S puede conformar un grupo ejecutivo de excelencia?
R/ Si. En el mercado existe suficiente personal calificado, para la consecucion de un
grupo ejecutivo idoneo para el crecimiento de la empresa.

¢La Instalacion Segura S.A.S puede conseguir los recursos financieros que
requiere? R/ Si. Con la realizacion del estudio financiero, nos podremos aproximar a
cudl es el monto de capital inicial necesario para la creacion de la empresa.

¢Puede tener acceso a fuentes alternas de recursos financieros para complementar
los recursos propios? R/ Si. Existe una gran cantidad de entidades financieras tanto
estatales como privadas, en las que podemos tramitar un crédito bancario, aunque
actualmente contamos con el capital inicial para poder operar sin necesidad de
acudir a créditos o financiaciones en la etapa inicial.

¢La Instalacion Segura S.A.S puede disponer de garantias para la tramitacion de
recursos de crédito? R/ Si. Tengo un registro bancario de excelente comportamiento
crediticio, y los ingresos mensuales proveen un puntaje alto en el riesgo bancario de
préstamo, lo cual nos ayuda a obtener un crédito con un monto necesario para el

desarrollo de la empresa en caso de ser necesario.
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¢ Tiene acceso a entidades que me pueden apoyar en el desarrollo de su empresa? R/
Si. Entidades como el SENA, instruyen, capacitan y certifican la actividad a nivel
técnico. Ademas de empresas privadas con las cuales podria existir una asociacion
estratégica, lo cual seria fundamental para el crecimiento de la empresa.

¢Puede conseguir los espacios fisicos adecuados para establecer su empresa? R/ Si.
Existe una gran variedad en el mercado de la propiedad horizontal donde se pueda
realizar un acuerdo e instalar la oficina principal de la empresa.

¢Puede manejar las condiciones éticas, legales, sociales y morales que la empresa
tiene? R/ Si. EI comportamiento ético y responsable empresarial estd marcado como
uno de los principales objetivos de la empresa.

¢La empresa coincide con los objetivos de su plan de carrera empresarial? R/ Si. La
consecucion del proyecto de la empresa, es uno de los objetivos personales
profesionales a cumplir después de haber realizado mi carrera laboral en empresas

por mas de 20 afios.
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6. ANALISIS DE MERCADO

6.1. Identificacion y caracterizacion del servicio.

La Instalacion Segura S.A.S. es una empresa dedicada a prestar servicios de
asesorias a los restaurantes de la ciudad de Santiago de Cali ubicados en estratos 4, 5y 6,
satisfaciendo las necesidades de certificacion de Buenas Practicas de Manufactura (BPM) y
manipulacion de alimentos, enfocado hacia la creciente necesidad del cumplimiento de
normas sanitarias requeridas por Invima y salud publica, en la prestacion de un servicio de
alta calidad, de tal manera que los clientes perciban un valor agregado en el servicio que

garantice su fidelizacion.

6.2 Caracteristicas del servicio y factor diferenciador.

Como principales caracteristicas de los servicios ofrecidos por La Instalacién
Segura S.A.S. se pueden mencionar la personalizacién del servicio para cada cliente acorde
a sus necesidades, ofreciendo una solucién éptima a sus requerimientos, atencion
personalizada para cada cliente, la integralidad del producto final buscando cumplir con
todos los requerimientos que tenga dicho cliente y la posibilidad de ajustarlo de acuerdo al

pedido del cliente.

La Instalacion Segura S.A.S. se puede encargar completamente del disefio del tipo de
actividad requerida, la creacion de los manuales, la planificacion de las capacitaciones, su
ejecucion y evaluacion, de parte del cliente se necesita apoyo en la entrega de informacion
inicial para establecer las necesidades reales y generar la solucion a la medida a sus

necesidades.
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6.3. Idea del negocio

El nombre propuesto para la empresa es La Instalacion Segura S.A.S porque
representa el énfasis en la asesoria para los restaurantes que tienen procesos de
Manipulacion de alimentos, haciendo mencion a la seguridad en los procesos en la
instalacion del cliente.
6.3.1. Logo de la empresa
Para La Instalacion Segura S.A.S se ha definido un logo sobrio, con el nombre y los bordes
en color azul para representar la seguridad, con la imagen de un trabajador con casco de

seguridad, que representa la proteccion.

Grafico 2 Logotipo

Fuente propia de los autores
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6.4. Concepto de la empresa

El concepto de La Instalacion Segura S.A.S. es una empresa flexible, verstil, y
muy funcional, lo que permite que funcione con poco peso estructural, que apoye y guie al
cliente desde un punto inicial buscando formalizar y certificar sus procesos productivos
bajo la normatividad.
Asi pues, La Instalacién Segura serd una Empresa prestadora de servicios de asesorias en
BPM enfocada en desempefiar dicha actividad con las diferentes empresas productoras de
alimentos procesados nivel local, ya que se evidencia que muchas de estas empresas no
cuentan con certificaciones en manipulacién de alimentos, tema por el cual no cumple con

los estandares de calidad exigidos por los futuros clientes de acuerdo a estudios en el tema.

6.5. Sector servicios
El sector servicios es el sector economico que engloba las actividades relacionadas
con los servicios no productores o transformadores de materias primas,
generan servicios que se ofrecen para satisfacer las necesidades de cualquier poblacién en
el mundo.
Dirige, organiza y facilita la actividad productiva de los otros sectores (sector
primario y sector secundario). Aunque se lo considera un sector de la produccién,
propiamente su papel principal se encuentra en los dos pasos siguientes de la
actividad econdmica: ladistribuciony el consumo, el predominio del sector
terciario frente a los otros dos en las economias mas desarrolladas permite hablar
del proceso de tercerizacion. EI Nobel de economia, Paul Krugman argumenta que

la menor productividad del sector servicios y la dificultad para mejorar su
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productividad es el principal factor del estancamiento de los niveles de vida en

muchos paises. (Economia 117, 2016)

6.6. El sector servicios en Colombia

A nivel mundial el incremento de las organizaciones enfocadas al sector servicios se
ha incrementado, en mayor medida debido a los menores costos para operar que los que
requieren el montaje de una empresa enfocada a la manufactura.
Actualmente, Colombia esta ubicada como el primer pais de la regién con la mejor mano de
obra calificada de Suramérica, esto nos brinda una gran competitividad a nivel regional y

un crecimiento interesante a futuro.

Grafico 3 Crecimiento sector servicios

Crecimiento de los ingresos nominales del sector servicios en Colombia
(Variacién % anual, 2014-2015)

Participacion 66 (2015
(%) Total 184 s
§ AMmacenamiento y transparte W7 115.2
19 Salud privada IIM'HJ
4 Entretenimiento y atros 3] 9.8

b Educacidn superior privada . 111.3

o da 3l 6.6
5 Expendis de AiMET | £
il Inmiobiliarias y empresariales 48 185

il Telecomunicaciones 132

15 Suministny de personal :—LI 45

Fuente: calculos Anif con base en Dane - Muestra Trimestral de Servicios.

El sector terciario en la economia colombiana ha venido creciendo en los Gltimos afios
debido en gran medida a los inversionistas extranjeros quienes ven en nuestro pais la
oportunidades para el desarrollo de proyectos de inversion en el sector de Business Process
Outsourcing (BPO), fronterizar el trabajo (nearshore), Knowledge Process Outsourcing

(KPO), y shared services, para los cuales estan buscando un mercado local en crecimiento,
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disponibilidad de una fuerza laboral competitiva y una posicion estratégica para proveer
servicios a la region y el mundo.
6.7. Situacion actual del sector
Colombia representa una gran oportunidad para inversionistas del sector servicios, pues
cuenta con grandes ventajas competitivas, algunas de ellas son (DANE, 2018):
e La Asociacion Colombiana de Contact Centers y BPO estima que en 2015 el sector
alcanzo ventas de US$ 1.976 millones y cre6 189.000 empleos.
e De acuerdo al ultimo estudio realizado por el PTP, el sector de outsourcing crecera
entre 2,9% y 9,5% a lo largo de los proximos 3 afios.
e En 2015, los servicios de call center en espafiol representaron 62,41% del sector de
outsourcing, seguido por televenta y facturacion y cobranza.
e Segun cifras oficiales del Ministerio de Educacién Nacional, en los ultimos 14 afios,
en Colombia se formaron méas de 2,9 millones de profesionales de educacion
superior en Colombia. El 53,8% de ellos tiene formacion en pregrado, 18,8% son
tecnologos y técnicos y 19,2% tienen formacién pos gradual.
6.8. Estudio de mercado

La Instalacion Segura S.A.S. debera entonces aprovechar las ventajas comparativas
que se tienen y para ello se disefi6 una estrategia de comercial que le permita explotar
adecuadamente los mercados tanto locales y a futuro los nacionales.
Todo estudio de mercado plantea una serie de interrogantes sobre aspectos basicos como
son: ¢cuales son sus objetivos?, ;qué métodos utilizar?, ¢qué es el andlisis de la oferta y la
demanda?, ;cuéles son los métodos de proyeccion de la oferta y demanda?, ¢como

determinar el precio de un servicio?, ;como presentar un estudio de mercado? A éstas y
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otras interrogantes se les da respuesta como estudio de mercado.
Como resultado de un proyecto, se debe obtener una vision clara de las caracteristicas del
bien o servicio que se piensa colocar en el mercado, por una parte, es necesario recopilar
informacion existente sobre el tema, desde el punto de vista del mercado esto se llama
informacion de fuentes secundarias y proviene, generalmente de instituciones abocadas a
recopilar documentos, datos e informacidn sobre cada uno de los sectores de su interés.

e Laexistencia real de clientes con pedido para los servicios que se van a ofrecer.

e Ladisposicion de ellos para pagar el precio establecido.

e Laidentificacion de las ventajas y desventajas competitivas.

6.8.1. Encuesta de Percepcion

6.9. Tamario de la muestra

Para definir el tamafio de la muestra aleatoria para la encuesta de percepcién se deben

definir los siguientes elementos

e Tamafio de la poblacidn: la cantidad total de personas en el grupo al que intentas

Ilegar con tu encuesta se denomina tamario de la poblacion

e Margen de error: es el porcentaje que describe qué tanto se acerca la respuesta que

dio tu muestra al “valor real” en tu poblacion.
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¢ Nivel de confianza: una medida de la seguridad de que tu muestra refleja de forma

precisa la poblacién, dentro de su margen de error

Grafico 4 Formula tamafio de la muestra

L Proceso de Muestreo
Tamano de la Muestra.
* Formula:

Poblacion finita: n = Z2p * q N/ e?(N-1) + Z3p*q

* Donde:
n = tamano de la muestra.
N= Poblacién o universo.
Z = nivel de confianza.
p = probabilidad a favor.
q = probabilidad en contra.
e = error muestral.

Fuente http://normasapa.net/formula-muestra-poblacion/

De esta manera se defini6 el mercado objetivo de 295 restaurantes ubicados en la ciudad de
Santiago de Cali que cumplen con los requisitos de estrato socio-econémico y ubicacién
geografica, debido a que 145 de estos corresponden a sedes en otras ubicaciones se define

en 150 restaurantes como universo para la encuesta.
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Grafico 5 Calculo de muestra encuesta

Calculadora de Muestras

Margen de emor:
10% v

MNivel de confianza:
99% v

Tamaro de Poblacion:

150
Calcular

Margen: 5%

Nivel de confianza: 95%
Poblacion: 150

Tamano de muestra: 109

Ecuacion Estadistica para Proporciones
poblacionales

N= Tamano de la muestra
Z= Nivel de confianza deseado
z"2(p*q) P= Proporcion de la poblacion con la caracteristica
n= el + (zﬁgtp*q}} deseada (exito)
(=Proporcion de [a poblacion sin la caracteristica
deseada (fracaso)
e= Nivel de emor dispuesto a cometer
N= Tamafio de la poblacion

Fuente http://www.corporacionaem.com/tools/calc_muestras.php

6.10. Andlisis de la competencia

A. GRUPO BPM AVANBOX COLOMBIA SAS, se ubica en la avenida 6 norte # 5
A 50 Cali, Colombia.
-Cobertura Geografica del Negocio: Valle del Cauca.
-Portafolio de Servicios: Actividades de consultoria en gestion, definicion de
procesos
-Principal Ventaja: Brindan servicios adicionales a BPM.
-Desventajas: Baja especializacion, poco conocimiento del mercado especifico.

B. BPM ARQUITECTURA, (sucursal) se ubica en la Avenida estacion # 5 AN 62
Cali - Colombia.
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-Cobertura Geografica del Negocio: Valle del cauca y Cundinamarca.
-Portafolio de Servicios disefio arquitectonico, proyectos de ingenieria y disefio
sanitario en BPM, capacitacion necesaria para apoyar los procesos de certificacion
de su sistema de gestion en BPM, HACCP y normas internacionales ISO/TS 22002-
1
-Principal Ventaja: Tiene el respaldo de las empresas industriales de renombre en el
sector a las cuales ya les realizo alguna asesoria, lo que brinda reconocimiento.
-Desventajas: No desarrollan procesos del area de produccion y empaque, buena
cobertura, pero no hace énfasis en medianas empresas.

C. BPM CONSULTORES ESPECIALIZADOS, se ubica en el Limonar. Cali-
Colombia.
-Cobertura Geogréfica del Negocio: Cali.
-Portafolio de Servicios: CURSOS DE MANIPULACION DE ALIMENTOS, BPM
y acompafiamiento para certificaciones, levantamiento de procedimientos
operativos, control documental y capacitacion de personal, formacién de equipos
auditores internos. Auditorias de evaluacion del SGC, auditorias de Cierre de
Acciones Correctivas, Preventivas y de Mejora.
-Principal Ventaja: Se especializa en procesos de certificaciones y
acompafiamientos para certificaciones de registros sanitarios.
-Desventajas: no presentan una imagen muy profesional, no tienen un foco de
mercado definido, por lo que parece que tratan de ofrecer servicios a cualquier

necesidad en general.

D. RUBEN DARIO CHACON GUEVARA: Se ubica en Palmira-Colombia.
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-Cobertura Geografica del Negocio: Valle del cauca

-Portafolio de Servicios: B.P.M. y H.A.C.C.P. Calidad Total, Salud Ocupacional.
Disefio e implementacion de programas de control Integrado de Vectores Plagas y
Capacitacion a manipuladores de alimentos.

-Principal Ventaja: Experiencia laboral amplia junto a una experiencia en docencia.
-Desventajas: pese a tener experiencia no define un mercado objetivo.

. ASERCOP: se ubica en la Cr 1d Bis 46a-13 Cali, Valle del Cauca.

-Cobertura Geografica del Negocio: Cali, Valle del cauca.

-Portafolio de Servicios Planes de Capacitacion a Manipuladores de Alimentos, para
el mantenimiento de las Buenas Précticas de Manufactura, y Programas de Salud
Ocupacional

-Principal Ventaja: Se encuentra ubicado en el norte de la ciudad, en una ubicacion
de facil acceso a los fogones gastronémicos.

-Desventajas: Pagina web muy bésica, no muestra una imagen adecuada, dominio

gratuito.

6.11. Producto

En el estudio de mercado el producto es uno de los aspectos fundamentales para

definir la factibilidad del proyecto, en el caso de La Instalacion Segura S.A.S. por ser una

empresa dedicada a asesorias no se cuenta con un producto fisico sino con un servicio, en el

cual se fundamenta la propuesta comercial.
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El servicio que La Instalacion Segura S.A.S. ofrecerd esta dividido en cuatro (4) lineas de
servicios, Buenas Précticas de Manufactura (BPM), Certificacion en manipulacion de

alimentos, Capacitaciones y manuales y fichas técnicas,

Tabla 1 Productos (Servicios)

No. Linea de Servicio Precio Venta
1 Programa Basico Saneamiento $2.000.000,00
2 Programa Complementario $2.000.000,00
3 Programa de Capacitacion $750.000,00
4 Manuales y fichas técnicas $350.000,00

Fuente propia de los autores

6.11.1. Caracteristicas del producto

1. Programa Basico Saneamiento: Capacitacion y asesoria en el proceso de aplicacion
de los decretos nacionales reglamentarios 3075 del997, 60 de 2002, ISO 9001,
22000, 14000, GP1000, BPM y PAMEC ante un ente certificador, gestion
ante INVIMA para permisos Sanitarios y Registros Sanitarios

2. Programa Baésico Saneamiento: Asesoria en el proceso de disefio de proyectos
arquitectonico, disefio sanitario y de ingenieria con valor agregado en Buenas
Préacticas de Manufactura enfocado al cumplimiento de la normatividad necesaria.

3. Programa de Capacitacion: Capacitacion y asesoria del personal, capacitar a las
personas de la organizacion para disminuir la brecha entre las competencias
exigidas por el cargo y las demostradas, en manipulacion de alimentos y
certificacion de capacitaciones para trabajar con BPM.

4. Manuales y fichas técnicas: Disefio de manuales y fichas técnicas para procesos
criticos de la empresa, guia paso a paso, generacion de documento con responsables

e insumos para cada proceso.
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Las lineas de servicios que se ofreceran, Buenas Practicas de Manufactura (BPM),

Certificacion en manipulacién de alimentos, Capacitaciones y manuales y fichas técnicas,

cumpliran con las siguientes condiciones:

El cliente lo adquiere para satisfacer una necesidad legal al cumplir con la
normatividad exigida por el estado, son Servicios individuales, que igualmente
pueden ser ajustados segun los requerimientos del cliente.

Por las caracteristicas de calidad de los procesos, la duracion de un proceso de
asesoria es en promedio de dos a tres meses, siempre que se realicen los ajustes.

Los precios de los servicios en sus lineas son establecidos teniendo en cuenta
caracteristicas de calidad, tamafio de la empresa que lo requiere, precios del
mercado y capacidad de compra de los clientes.

En términos generales se puede decir que los precios van desde los $10.000 hasta
los $30.000 en la linea de Certificacion en manipulacion de alimentos y desde
$1°500.000 hasta $6°000.000 en la linea de BPM (Buenas Préacticas de
Manufactura).

A medida que el cliente se encuentra mas informado, cambia su perspectiva de
consumo hacia modelos mas conscientes y reclama participacion en la
configuracién de sus servicios, por esta razon es que en La Instalacién Segura
S.A.S. constantemente se estan formando los miembros del equipo en practicas de
disefio participativo que permitan adecuarse a las caracteristicas del proceso de cada

cliente.
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6.11.2. Sustitutos

Por el tipo de servicio los sustitutos son el personal que se contrate para realizar las
mismas actividades directamente por medio de la empresa, generando un mayor costo en
temas de némina y obligaciones parafiscales.
6.11.3. Complementos

Como complementos se encuentran los servicios de seguridad industrial y salud
ocupacional, mantenimientos de las instalaciones, programas de control de plagas, analisis
de peligros, procedimientos de laboratorio, programas de desecho y tratamiento de aguas
residuales
6.11.4. Decisiones del servicio.
Las decisiones sobre los servicios se clasifican en tres niveles, que son: decisiones de
productos individuales, decisiones de lineas de productos y decisiones de mezcla de
productos.
La calidad del servicio prestado por La Instalacion Segura S.A.S. debe garantizar unas
condiciones muy altas, para obtener estos niveles de calidad se utilizaran la inspeccién en
puntos critico de control en la linea de produccion y servicio post-venta, adicionalmente
todas las personas involucradas seran capacitadas para realizar autocontrol del proceso en

sus funciones especificas.

6.12. Frecuencia de la demanda

Actualmente la mayor parte del mercado tiene una demanda anual de estos
servicios, lo que permite generar con el cliente una relacion estable a largo plazo, en base a
la satisfaccion de sus necesidades reales, La Instalacion Segura S.A.S. busca generar un

vinculo de confianza con sus cliente que permita garantizar la lealtad de los mismos.
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Grafico 6 Percepcion Frecuencia de uso
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Fuente propia de los autores
6.13. Demanda Estimada

Para el afio 2019 se proyecta una demanda estimada en base al tamafio del mercado
objetivo y el crecimiento del sector gastronémico en la ciudad, al igual que la experiencia
de la ingeniera Martha Lucia Libreros Lépez en base a las asesorias que ha realizado como

independiente en el sector.

6.14. Estimacion de la demanda actual

El mercado objetivo actualmente se compone de 295 Restaurantes ubicados en los
estratos 4, 5y 6 en base a la informacion solicitada en la camara de comercio de Cali, entre
estos restaurantes encontramos que existen 145 restaurantes que corresponden a sedes de
restaurantes en otras ubicaciones, entre los ejemplos mas significativos se encuentra
Subway, quien al ser un modelo de franquicias cuenta actualmente con 20 sedes en la
ciudad.
Con este numero de prospectos se realiza la estimacion de la demanda para el afio 2019

como se observa en la tabla No 1.
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Tabla 2 demanda estimada 2019

# Ventas en unidades 2019
1| Programa Bdsico Saneamiento 49
2 | Programa Complementario 24
3 | Programa de Capacitacion 154
4 | Manuales y fichas técnicas 113

Fuente propia de los autores

6.15. Precio.

Las decisiones de precios de los servicios en las lineas de servicios que se ofrecen,

se toman con base en dos factores basicos, ellos son los precios de la competencia en el

mercado los cuales se determinan a través del estudio de precios de la competencia y la

percepcién del mercado para el precio de cada servicio ofertado de acuerdo a la capacidad

de pago de los clientes y sus necesidades.

En los graficos No. 5 se observan los resultados de las encuestas en relacion al servicio en

el que se encuentran mas interesados y el precio que el cliente prefiere para cada uno de los

servicios.

Grafico 7 Percepcion servicios ofrecidos
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Grafico 8 Percepcion Precio Programa Saneamiento
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Grafico 9 Percepcion precio programa complementario
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Grafico 10 Percepcion Precio programa de capacitacion
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Grafico 11 Percepcion precio Manuales y Fichas técnicas
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6.16. Plaza.

Tanto los servicios de la linea de Certificacion en manipulacion de alimentos,

capacitaciones, manuales y la linea de BPM

(Buenas Practicas de Manufactura) se

prestaran en la zona de Santiago de Cali, los clientes objetivo se encuentran ubicados

principalmente en la zona oeste y centro de la ciudad (Granada, Normandia, Pefion,

Alameda, San Pedro) como se observa en el grafico No. 10, en estas zonas se denominaran

Fogon gastrondmico, ya que es un punto que retine a su alrededor muchos clientes

objetivos en un mismo é&rea de influencia, las visitas y asesorias se realizan el punto del

cliente, los disefios y el desarrollo de la asesoria se realizara en la oficina de La Instalacién

Segura S.A.S.

Grafico 12 Mapa zona oeste de Cali
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Grafico 13 Encuesta Ubicacion Restaurantes

Ubicacion
40
35
30
25
20
15
10
5
4
0
Norte Sur Oeste Oriente Centro

Fuente Propia de los autores
6.17. Segmentacion Socio - Econdmica

La Instalacion Segura S.A.S al inicio de sus operaciones tendra como mercado
objetivo la ciudad de Santiago de Cali, especificamente los restaurantes que se encuentran
ubicados en los estratos socio — econdmicos 4, 5y 6, que tienen la necesidad de mejorar el
desempefio de su personal, desarrollarse y crecer en el sector en el que se desempefian

como productores de alimentos procesados y/o terminados,

Grafico 14 Resultado encuesta estratos socio econdmico
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6.17. Segmentacion geografica

Los prospectos se encuentran ubicados en la ciudad de Santiago de Cali,
principalmente en la zona oeste y centro, en el mapa que se presenta en el grafico No. 13 se
observa la distribucion geogréfica de la ciudad de Santiago de Cali, incluyendo las
diferentes comunas que lo componen, por el tipo de clientes que se definieron para la
organizacion la comuna 2 es uno de los nichos principales para el despliegue de la

propuesta comercial.

Grafico 15 Mapa de Santiago de Cali
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6.18. Publicidad.

Para La Instalacion Segura, la publicidad es vital con el fin dar a conocer los
servicios ofrecidos al mercado objetivo, por esta razon se busca generar la expectativa entre
los prospectos, inicialmente se buscara realizar una campafia de redes sociales,
principalmente en grupos enfocados al sector restaurantes como por ejemplo Acodres
(Asociacion colombiana de la industria gastrondmica), después se realizard una
inauguracion de la oficina, donde se realizara la invitacion de varios prospectos de clientes
a la vez que se presente el lugar como una nueva alternativa para facilitar sus procesos de
certificaciones con una empresa especializada.

Para mantener proximidad con el mercado objetivo se realiza el anélisis de la encuesta
realizada para detallar de qué manera el mercado espera recibir informacion, en el grafico
No. 14 se observa que predominan tres medios por los que se puede enviar la informacion a

los diferentes prospectos.

Grafico 16 Respuesta encuesta como le gustaria recibir informacion
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Resalta en primer lugar la visita personalizada, en la que el asesor realiza una visita
programada al restaurante para dar a conocer el portafolio de servicios con los que cuenta
La Instalacion segura S.A.S. en segundo lugar se encuentra la pagina web para que el
prospecto consulte la informacion de la empresa y los servicios ofertados, de manera que si
el desea solicite informacion adicional por este medio, permitiendo agendar una cita para
realizar la presentacion comercial, en tercer lugar se encuentra las redes sociales, este
medio permite que con un minimo costo se alcance un mayor nimero de prospectos,

buscando dirigir a este prospecto a nuestra pagina web.

6.18.1. Objetivos de la publicidad.

Con la publicidad de La Instalacion Segura S.A.S. se busca llegar al mayor numero
de prospectos buscando generar trafico en la pagina web, igualmente se tiene como objetivo
posicionar la empresa en el mercado, logrando que La Instalacion Segura S.A.S. sea una
marca reconocida entre los clientes potenciales al momento de elegir entre diferentes
opciones que se pueden encontrar en el mercado de los servicios de asesorias.

6.18.2. Estrategia publicitaria.

En base a los medios que se va a enviar inicialmente la publicidad a los prospectos
se determinan el orden de la misma, se va a generar una campafia de expectativa en redes
sociales hablando sobre las bondades de La Instalacion Segura S.A.S. como son su calidad,
servicio, profesionalismo, etc. buscando dirigir a los prospectos a la pagina web de la
empresa.

En la pagina web se presentara la informacién de los servicios ofrecidos, ya que la pagina
requiere una baja inversion en relacion al costo - beneficio, los clientes utilizan la web

para comparar precios, productos, servicios, reputacién, calificaciones y recomendaciones
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de otros clientes, con el fin de que los visitantes de la misma soliciten informacién
adicional por este medio, brindandonos informacion para alimenta la base de datos de
clientes, a la vez se va a manejar un blog semanal con informacion relevante para el sector,
buscando generar trafico en la pagina para obtener relevancia en los buscadores como
Google.

Finalmente el asesor comercial va a realizar la el agendamiento de citas para realizar la
presentacion comercial del portafolio con el prospecto buscando conocer las necesidades de

cada prospecto para ofrecer la propuesta comercial mas adecuada para sus requerimientos.

Grafico 17 Disefio pdgina web
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En cuanto a los medios utilizados para llegar a los diferentes clientes seran:
¢ Redes sociales por el volumen de prospectos que se pueden alcanzar por este medio
es el punto inicial de promocion, publicando en grupos relacionados con el sector

gastronomico de la ciudad, buscando dirigir el trafico a la pagina web.
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e Pagina Web con el dominio www.lainstalacionsegura.com_se presentara el
portafolio de servicios, informacion de la empresa y datos de contacto, igualmente
un blog especializado en generar informacion relevante del sector gastronomico
para generar mayor trafico en los buscadores.

e Visita personalizada realizada por el asesor comercial, en base a los contactos
generados por redes sociales y la pagina web para realizar la propuesta comercial en
base a las necesidades especificad del cliente.

La base de la estrategia de publicidad se define en dos servicios a ofrecer, el programa de
saneamiento basico y el programa de capacitacion, esto se debe a la respuesta positiva de
los encuestados en el interés de adquirir estos servicios en la actualidad, enfocado
principalmente en el plan de saneamiento, el cual es el servicio que mas aceptacion tiene,

como se puede observar en el grafico No. 16.

Grafico 18 Percepcion de los servicios
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6.19. Anélisis DOFA

Este analisis permite considerar las posibilidades que la empresa puede afrontar con
garantias, la pregunta a la que se debe dar respuesta es ¢qué puede hacer la empresa?, para
indicar con certeza las acciones a tomar se considerara a los clientes, proveedores, proceso
de distribucion, comercializacion, tecnologia y trabajadores.
A continuacion, se realizara el analisis DOFA el cual servira para determinar los factores
que pueden favorecer (fortalezas y oportunidades) y obstaculizar (debilidades y amenazas)
el logro de los objetivos planteados.
6.19.1 Debilidades

e Inexperiencia en el area del negocio.

e Poco capital de trabajo.

e Inexperiencia en trabajo en equipo.

e Desconocimiento del Clima Organizacional.

e Limitaciones en la capacidad de visitas realizadas.
6.19.2. Fortalezas

e Espiritu emprendedor.

e Capacidad para generar nuevos servicios.

e Calidad de los procesos.

e Diferenciacion de la empresa con sus servicios.

e Relaciones con los clientes.

e Personal calificado. Alta calidad en el servicio: Experiencia de los directivos.

e Servicio distribuido en forma accesible.
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6.19.3.

Amenazas

Futuros cambios de leyes implantadas por el gobierno que afecten la empresa.
Pérdida de clientes importantes.

Imposibilidad de penetrar un mercado dominado por la competencia.
Volatilidad de las variables Macro-econdmicas del pais.

Incertidumbre politica.

Condiciones adversas e inesperadas del ambiente fisico.

Oportunidades

Crecimiento en los mercados no explotados.

Tendencia de crecimiento de las ventas.

Ampliacion de la base de clientes.

Posibilidad de segmentar el mercado.

Buscar nuevas organizaciones las cuales demanden este tipo de servicios.

La cultura del autocuidado, responsabilidad social, desarrollo sostenible y de revisar

las certificaciones de calidad que tienen las organizaciones.

Desarrollo de aplicaciones y tecnologias que soporten la operacién del negocio.
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Tabla 3 Andlisis DOFA

Diferenciacion de la

empresa con sus Servicios.

Relaciones con los : Inexperiencia en el &rea del
clientes. negocio.
Personal calificado. . Poco capital de trabajo.

Ingreso como nuevo
Precio competitivo.
proveedor al mercado.
Capacidad para generar

NuUevos Servicios.

Crecimiento en los Ubicar los nuevos sectores
Promocion directa y personalizada
mercados no explotados. | donde tiene potencial el servicio

Tendencia de Servicios de Postventa y atencion
Contratar mas personal idoneo

crecimiento de las al cliente, se contratard nuevo
para el area de ventas

ventas. personal calificado

Realizar Prospeccion y visitas
Ampliacion de la base

de presentacion para nuevos Promocion directa y enfocada al
de clientes.

clientes cliente objetivo
Posibilidad de Ubicar nuevos clientes en realizar presentaciones en ruedas
segmentar el mercado. | sectores diferentes a los de negocio para incrementar el
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planteados

mercado

Buscar nuevas empresas
las cuales demanden este

tipo de servicios

Ubicar nuevas empresas que
requieran de asesorias por

medio de recomendacion

Crear conciencia de preparacion
ante la inclusion de nuevas

oportunidades de negocio

Futuros cambios de

leyes implantadas por el
gobierno que afecten la

empresa.

Estar actualizandonos
constantemente ante las nuevas

resoluciones

realizar capacitaciones sobre
nuevas normativas o leyes al

equipo de trabajo

Pérdida de clientes

importantes.

Realizar constantemente

prospeccion de nuevos clientes

Definir el Pareto de clientes y
aumentar el niUmero de nuevos

clientes

Limitaciones en la
capacidad de visitas

realizadas.

Evaluar el tamafio del equipo
comercial para cumplir con las

visitas requeridas

Establecerian mejores
herramientas de desempefio a

nuestro personal

Imposibilidad de
penetrar un mercado
dominado por la

competencia.

Ofrecer servicios
Diferenciadores enfocados a
temas puntuales que no maneja

la competencia

Ampliar el mercado objetivo de

estrato 5y 6 hastael 3y 4

Fuente propia de los autores.
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7. ANALISIS TECNICO

Para este trabajo de factibilidad se realiza el analisis técnico del proyecto con el fin de
reconocer los diferentes componentes que se requieren para estructurar el proyecto de
empresa, como informacion para el estudio financiero, en base a la definicion del tamafio

del proyecto, su posible ubicacion y las necesidades de recursos para operar.

De acuerdo al tipo de negocio definido para La Instalacion Segura S.A.S. y la
disponibilidad de aportes de los socios, inicialmente la empresa prestard los servicios de
asesoramiento, es decir, que la empresa se encarga de toda la logistica de inspeccion,
capacitacién y acompafiamientos requeridos de acuerdo al pedido y necesidades de cada
cliente, el sector en el que se desempefiard es el terciario o de servicios mas

especificamente en el sector de asesoria empresarial.

7.1. Oficina

Para iniciar las labores de La Instalacion segura se requiere el montaje de la oficina
en una instalacion con un tamafio aproximado de 70 M2, en base a el tamafio se buscan
opciones de arrendamiento, se puede utilizar una oficina o una vivienda que tenga similar
area, como requerimientos se tienen la ubicacion de la misma y la facilidad de parqueo, la
distribucion no afecta la seleccion de la misma, se pagara un canon de arrendamiento de
$800.000 mensuales, para el andlisis se realiza una proyeccion de 5 afios como se muestra

en la siguiente tabla.

Tabla 4 Gastos de arrendamiento

2019 2020 2021 2022 2023

Arrendamiento $9.600.000 | $10.176.000 | $10.786.560 | $11.433.754 | $12.119.779

Fuente propia de los autores
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7.2. Localizacion

La decision sobre la localizacion de la futura empresa estara ligada fundamentalmente
al factor cercania del mercado de consumidores, teniendo como base la posibilidad de
contar con 3 alternativas iniciales de posibles zonas para ubicar la empresa en la ciudad de
Santiago de Cali se busco tomar la decision méas beneficiosa, para tomar dicha decision se
aplico un analisis de la localizacion y la relacion Costo — Area — Ubicacion, las tres

alternativas de localizacion que se tienen son:

e Alternativa 1: Oficina en la zona norte de la ciudad
e Alternativa 2: Oficina en la zona Centro de la ciudad

e Alternativa 3: Oficina en la zona Oeste de la ciudad

Su ubicacién va a ser preferiblemente un local ubicado en la zona norte de la ciudad,
comuna 4 o 5, por la facilidad de acceso por la cercania a vias principales como la carrera
primera, la avenida tercera norte y la autopista Simon Bolivar, cerca de las vias troncales
del MIO (Masivo Integrado de Occidente) y la proximidad a la zona industrial del porvenir,
Santander, Chipichape, granada y el centro, ademas de la accesibilidad estratégica con que

se cuente para los proveedores de servicios especializados.

Grafico 19 Mapa localizacion empresa
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71



7.3. Requerimientos de planta fisica.

Para precisar de una mejor manera las necesidades de la planta fisica por el tamafio
inicial de la empresa podemos definir un espacio entre los 52 M2 y los 66 M2 buscando
que estas sean zonas libres de muros, en la cual se puedan desarrollar adecuadamente las
actividades de la empresa y donde se pueda ubicar el personal que se requieren para la
prestacion del servicio, es decir, Gerente, Asesor Comercial, Director Comercial,

Administrador, Auxiliar Administrativo.

Cada una de las distribuciones de la oficina tiene sus ventajas y sus desventajas, esto se da
claramente cuando cada trabajador tiene su espacio, mejora la calidad, la motivacion y la
productividad, ademas se evita las conversaciones entre los trabajadores y eso disminuye la
pérdida de tiempo, por esta razon se busca adecuar el espacio de trabajo, contando con los
elementos basicos para su operacién, como son:

e Avreade Cocina

e Bafo

e Recepcion

e Bodega

e Oficinas compartidas

e Oficina de gerencia

e Sala de reunion

e Sala de espera (opcional)

e Parqueadero

e Servicios publicos

e |lluminacion natural
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7.3.1. Ventajas
o Ajusta el area de trabajo a medida que cambian las necesidades del negocio.
o Cohesividad del grupo
e Incrementa la productividad (individual y de grupo)
o Aumenta el flujo de informacion
« Permite un control fisico del espacio y racionaliza su uso

e Son soluciones dinamicas y flexibles

7.3.2. Desventajas
« Pérdida de privacidad
e Aumenta interrupciones y distracciones
« Sedificulta el control del ruido

o Se pueden presentar algunos desordenes visuales.

7.4. Propuesta de distribucion de planta fisica.

Dentro de una empresa, una parte de gran importancia es la oficina, la cual tiene
caracteristicas propias y desempefia un papel fundamental en su funcionamiento, en las
areas administrativas es donde se toman las decisiones y se dirige la empresa, ademas, en
estos espacios deben interactuar diariamente muchas personas con necesidades similares
pero a la vez muy personales, segun el cargo que desempefien y las metodologias de trabajo
que empleen.

Los avances tecnologicos y los cambios organizacionales han generado nuevos conceptos
en el trabajo y como consecuencia de esto la distribucion fisica del espacio de trabajo tiene

un profundo efecto en la productividad personal y simples cambios como la ubicacion de
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los implementos o el teléfono puede ayudar a los empleados a conservar la energia y rendir
mas, las oficinas han tenido que cambiar para adaptarse a las nuevas exigencias y

necesidades.

Grafico 20 Ejemplo de oficina 1

Fuente de http://www.proyectocross.com/planta_detalle.php?ID_planta=2
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Grafico 21 Ejemplo de oficina 2

Fuente http://www.proyectocross.com/planta_detalle.php?ID_planta=5
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7.5. Requerimiento de muebles y equipos de oficina.

Los equipos de oficina se refieren a todos los implementos necesarios para realizar

la labor definida por la empresa para cada uno de sus empleados, se trata del conjunto de

maquinas y dispositivos que se requieran para llevar a cabo las labores propias de la

oficina, en este caso se incluyen algunos elementos necesarios para facilitar a los

empleados temas como refrigerios o la hora descanso.

7.5.1. Muebles, equipos y software

Se presenta en la siguiente tabla los detalles de los muebles y equipos necesarios

para iniciar operaciones, incluyendo la cantidad, el costo de compray los afios de vida til.

Tabla 5 Inversion Equipos de oficina

Detalle de Inversiones Vida Util
en Bienes de Uso Monto en Afios
2 | Computador de Oficina $ 1.800.000 5
1|Video Beam $ 1.250.000 5
1| Impresora Multifuncional $ 450.000 5
1| Impresora laser $ 350.000 5
4| Escritorios $ 1.600.000 5
1{Juego de sala recepcion $ 500.000 5
4 [ Teléfono de Oficina $ 240.000 5
1| Cafetera $  80.000 5
1| Microondas $ 300.000 5
1| Nevera de 200 $ 700.000 5
8 | Sillas escritorio $ 1.300.000 5
1| Mesa sala de juntas $ 700.000 5
4 [ Sillas sala de juntas $ 600.000 5
2 | Archivadores $ 600.000 5
2 | Computadores portatil $ 2.400.000 5
3| celulares Moto c plus 4 $ 900.000 5
Total Inversion en Bienes de
Uso $ 3.770.000

Fuente propia de los autores
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7.6. Comunicaciones y servicios publicos

La oficina debe contar con todos los servicios publicos, acueducto, alcantarillado,

recoleccion de basura, alumbrado publico, gas, internet y teléfono fijo, en el caso de

telefonia e internet se cotiza por medio de la pagina web de los diferentes operadores y se

proyecta el precio de la mejor opcion como se muestra en el grafico No 22.

Grafico 22 Cotizacion telefonia internet
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Con dicha informacidn se hace la proyeccion a 5 afios de los gastos de servicios publicos,

como se presenta en la tabla.

Tabla 6 Proyeccion Servicios Publicos

Servicios publicos 2019 2020 2021 2022 2023
Electricidad $2.160.000 $2.289.600 | $2.426.976| $2.572.595| $2.726.950
Telefonia e Internet $1.936.800 $2.053.008 | $2.176.188| $2.306.760| $2.445.165
Total Gastos de Produccién | $4.098.819| $4.344.628| $4.605.185| $4.881.376( $5.174.139

Fuente propia de los autores
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7.7. Personal

En el caso de la instalacion segura se distribuye la empresa en dos (2) areas de

trabajo, el &rea Comercial y el &rea administrativa, en los cargos de asesor comercial y

auxiliar de calidad se nota un incremento a partir del afio 2020 ya que se presupuesta el

ingreso en la ndbmina de un empleado adicional en estos cargos en la tabla No.

Tabla 7 proyeccion Salarios

Cargo Salario 2019 Salario 2020 Salario 2021 Salario 2022 | Salario 2023

Director Comercial $1.500.000 | $1.605.000 $1.701.300 $1.820.391 $1.929.614
Asesor Comercial $1.000.000 | $2.140.000 $2.268.400 $2.427.188 $2.572.819
Auxiliar Calidad $900.000 $1.926.000 $2.041.560 $2.184.469 $2.315.537
Auxiliar Administrativo $900.000 $963.000 $1.020.780 $1.092.235 $1.157.769
Gerente General $1.500.000 | $1.605.000 $1.701.300 $1.820.391 $1.929.614
Administrador $1.500.000 $1.605.000 $1.701.300 $1.820.391 $1.929.614

TOTAL $7.300.000 $9.844.000 $10.434.640 | $11.165.065 | $11.834.969

Fuente propia de los autores

La proyeccion igualmente cuenta con un incremento del 7% en el salario en los afios 2020 y

2022, en los afos 2021 y 2023 se realiza un incremento del 6%, los cuales se calculan en

base a las variaciones en el salario minimo de los Gltimos afos.
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8. ANALISIS ADMINISTRATIVO

Para La Instalacion Segura S.A.S. en el andlisis administrativo se busca definir cuéles son
las acciones que permitan crear y ejecutar mecanismos de participacion, que funcionen
racionalizando recursos, estableciendo procedimientos de seguimiento y evaluacion, dando
respuesta a las variables socioecondmicas y de los cambios sustanciales que se espera
generen en el futuro inmediato del mundo, en funcion de los desafios, amenazas, fortalezas
y oportunidades.
El estudio administrativo consistira en determinar la organizacion que la empresa debera
considerar para su establecimiento, asi tendrd presente la planificacién estratégica,
estructura organizacional, legalidad, fiscalidad, aspectos laborales, fuentes y métodos de
reclutamiento, etc. se trata de realizar un analisis para la obtencion de la informacion
pertinente para determinar los aspectos organizacionales del proyecto, procedimientos
administrativos, laborales, aspectos legales, ecoldgicos, fiscales. (CB, 2011)
Para la empresa se hace necesario realizar esta planificacion ya que constituye un
instrumento que favorece a la cohesion interna, es un acto de creacion, esta orientada hacia
el cumplimiento jerarquico de objetivos, actia como herramienta integradora hacia una
misma direccién invita a la Innovacion y la participacion, y contempla las tendencias del
entorno tanto interno como externo.
8.1. Misidn, vision y valores
8.1.1. Mision
La Instalacién Segura S.A.S. tiene como misidn brindar asesoria y capacitaciones a
los micros y pequefios empresarios en el sector de restaurantes en estratos 4, 5y 6 en la

ciudad de Cali, implementando el modelo acorde a los requerimientos que exige la

79



normatividad colombiana, garantizdndole al cliente el cumplir con los estdndares de
INVIMA vy Salud Publica segin sus necesidades, fomentando el mejor desempefio de los
empleados y la empresa.
8.1.1 Vision

“En el afio 2022 seremos una empresa especializada en BPM con amplia cobertura
en el territorio nacional, ofreciendo diversos servicios que respondan a las necesidades y

expectativas de nuestros clientes, cumpliendo con los estandares de calidad del sector.”

8.2. Definicion de los valores de la instalacion segura
Para La Instalacion Segura S.A.S. el principal indicador de seguridad hacia sus
clientes se basa en un sistema de valores institucionales que permiten que los empleados
que representan a la empresa en todo momento frente al cliente
Los valores son principios que nos permiten orientar nuestro comportamiento en
funcion de realizarnos como personas, son creencias fundamentales que nos ayudan a
preferir, apreciar y elegir unas cosas en lugar de otras, 0 un comportamiento en lugar de
otro. También son fuente de satisfaccion y plenitud. (Jimenez, 2008)
e Sentido de pertenencia: Como fuente integral de la organizacion La Instalacion
Segura, se busca que los empleados adquieran un lugar dentro de la organizacion en
la cual se sientan identificados como empresa, elevando su compromiso hacia ella y
trabajando todos por un objetivo en comun la calidez humana.
e Respeto: En la organizacién La Instalacion Segura el respeto es el eje principal que
mantiene el buen trato y la comunicacion entre todos sus funcionarios, es una
obligacion moral o incluso legal de cumplir con lo que se conoce como la base del

sustento y la ética.
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Honestidad: Influye en el dia a dia en las relaciones humanas, con coherencia y
sinceridad, encontramos que en La Instalacion Segura su mayor fuente de trabajo
para poder crear una productividad es el factor humano lo que conlleva a que se
tenga respeto por uno mismo y por los deméas ya que la honestidad no consiste
solamente en tener fidelidad y lealtad hacia la empresa si no también hacia nuestros
mismos compafieros y superiores ya que no solo con decir la verdad basta si no la
capacidad de decirla porque de ahi depende la armonia empresarial.
Confidencialidad: En La Instalacion Segura los empleados velaran por que exista
confidencialidad de la informacion en todos los aspectos de esta organizacion
(Operacién, Sistemas de Informacion aplicados para la prestacion del servicio,
politicas internas, documentacion de procesos, informacion de clientes externos,
compafieros de trabajo y toda aquella informacion que implique un riesgo de
seguridad para esta organizacion y sus empleados) y en los aspectos personales de
cada empleado también se tendrd encuentra este valor, motivando la privacidad
personal y libre desarrollo como seres humanos.

Liderazgo: Para La Instalacién Segura el lider es aquella persona capaz de influir
en el comportamiento colectivo del equipo de trabajo y de orientar su conducta
desde el lado mas saludable.

Trabajo en equipo: Son las acciones que debe presentar un funcionario de La
Instalacion Segura de cooperar con el grupo de trabajo, destacando que no se busca
generar la individualidad o a la competencia, fortaleciendo el espiritu de equipo a lo
largo de la organizacién, generando animo y motivacion a todos los participantes,

aportando opiniones veridicas y justificables.
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e Responsabilidad: En La Instalacion Segura el talento humano es consciente de las
responsabilidades inherentes al cargo y en lo que respecta a la organizacién y donde

cada persona reconoce y acepta sus errores frente a una accion determinada.

8.3. Oferta de valor

e Acompafiamiento y asesoria a los clientes en la certificacion de norma y desarrollo
en el area de produccioén.

e Control y monitoreo constante en estas empresas para identificar falencias en el
personal, evaluaciones periddicas por medio de indicadores de gestion para concluir
si la necesidad fue satisfecha.

e Inducciodn, actualizacion y certificacion en procesos de Buenas Practicas de
Manufactura (BPM) y manipulacién de alimentos.

8.4. Organigrama la instalacion segura S.A.S

El organigrama es "la representacion gréfica de la estructura orgénica de una institucion
o0 de una de sus areas, en la que se muestran las relaciones que guardan entre si los 6rganos
que la componen™ (Franklin, 2004), en el caso de La Instalacion Segura se utiliza un
modelo de representacion vertical ya que es uno de los mas utilizados y permite que se
identifique facilmente las areas de la empresa, en cuanto a la descripcion de los cargos o
areas de trabajo, se puede indicar que es un organigrama integral ya que por el tamafio
inicial de la empresa incluye todos los cargos, igualmente cuenta con una linea de cargos
STAFF, ya que son cargos que se contratan con terceros en el caso del area contable y el

area de gestion humana.
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Grafico 23 Organigrama La Instalacion Segura
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Fuente, disefio propio de los autores

83



8.5. Descripcion de cargos

La descripcion de cargos se realiza con el fin de definir las funciones y los objetivos
de cada puesto de trabajo, buscando diferenciarlo de otros puestos, proporcionando
informacion de las labores a realizar para reducir los errores en los diferentes procesos al
determinar un responsable para cada accion.
8.5.1. Gerente general

La Instalacion Segura S.A.S tiene un Gerente General, quien es su representante
legal y tiene a su cargo la gestion de los negocios sociales, el Gerente General tiene dos
suplentes que lo reemplazan en sus faltas temporales y absolutas.
Funciones del Gerente General
Representar a la sociedad y administrar su patrimonio.

1. Manejar los asuntos y operaciones de la sociedad, en particular, las operaciones
técnica, financiera y contable, la correspondencia y la vigilancia de sus bienes.

2. Celebrar y firmar los contratos y obligaciones de la sociedad. Ejecutar los actos y
celebrar los contratos de conformidad con el desarrollo del objeto social.

3. Responder por la contratacion y asegurarse de que en la empresa se cumpla el
reglamento de contratacion.

4. Contratar las personas que deban desempefiar los empleos creados por la Junta
Directiva de acuerdo con las necesidades de la compafiia y, resolver sobre sus
renuncias y dirigir las relaciones laborales.

5. Delegar funciones en asuntos especificos.

6. Decidir sobre los reglamentos comerciales, financieros, técnicos y administrativos

de la sociedad.
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10.

11.

12.

13.

14.

Velar porque se lleven correctamente la contabilidad y los libros de la sociedad,
autorizar y suscribir los estados financieros e informes periddicos y someterlos a
consideracion de la Junta.

Determinar la inversion de los fondos disponibles que no sean necesarios para las
operaciones inmediatas de la sociedad.

Cumplir y hacer cumplir los Estatutos y los Reglamentos de la sociedad.
Comparecer ante Notario, para elevar a Escritura Publica los actos que requieran
dicha solemnidad.

Queda facultado para la elaboracién de reglamentos que determinen su funcion.
Asignar las funciones y requisitos para el desempefio de los cargos y establecer los
sistemas de remuneracion.

Desarrollar planes de incentivos de desempefio y productividad de acuerdo con las
politicas sefialadas por la Junta Directiva.

Dirigir las relaciones laborales conforme a las normas vigentes.

Deberes del Gerente General

El Gerente General debe obrar de buena fe, con lealtad y con la diligencia de un

buen hombre de negocios. Sus actuaciones se cumpliran en interés de la Sociedad,

teniendo en cuenta los intereses de sus asociados.

En el cumplimiento de su funcién el Gerente General debera:

1.

2.

Realizar los esfuerzos conducentes al adecuado desarrollo del objeto social.

Velar por el estricto cumplimiento de las disposiciones legales o estatutarias.

Velar porque se permita la adecuada realizacion de las funciones encomendadas a la
Revisoria Fiscal.

Guardar y proteger la reserva comercial e industrial de la Sociedad.
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5. Abstenerse de utilizar indebidamente informacion privilegiada.
6. Dar un trato equitativo a todos los socios y respetar el ejercicio del derecho de
inspeccion de todos ellos.
7. Abstenerse de participar por si 0 por interpuesta persona en interés personal o de
terceros, en actividades que impliquen competencia con la Sociedad o en actos
respecto de los cuales exista conflicto de intereses.
Responsabilidad del Gerente General

El Gerente General, responde solidaria e ilimitadamente de los perjuicios que por
dolo o culpa ocasione a la Sociedad, a los socios 0 a terceros. Sera el representante legal y
quien aportard su conocimiento y capacidad de liderazgo para llevar a la organizacion al
cumplimiento de metas y objetivos a largo y corto plazo. También mantendra las relaciones
con los bancos, firmas que quieran trabajar con la compafiia para prestar sus servicios, se
encargara de las politicas financieras, negociaciones, y salarios.
8.5.1. Contador

Nombre del Cargo: Contador

Jefe Inmediato: Gerente General

Objetivo del cargo: presentar los estados financieros de la empresa al Gerente, llevar las

notas bancarias, notas de contabilidad, codificacion y cuentas por pagar de la empresa.
e Solo una persona realiza labores similares, el auxiliar administrativo apoya y da

insumos a la labor del contador.

e La comunicacion mas directa es con el gerente, los encargados de facturacion e

inventarios.
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Funciones: Elaboracién de Balances e informes con respecto a las cuentas por pagar a los
proveedores, se encarga ademas de atender las visitas de los funcionarios de la DIAN y de
diligenciar los formularios referentes al pago de impuestos.

Condiciones de Trabajo: No se requieren condiciones fisicas especiales pues la actividad

fisica es nula, las enfermedades profesionales potenciales corresponden a riesgos
ergonoémicos Yy visuales.

Nivel de Educacion y Experiencia que requiere el cargo: Contador Publico graduado.

Experiencia en empresas similares y manejo del CG1. Habilidades requeridas: Manejo del

CG1, conocimiento de sistemas.

Responsabilidades: La toma de decisiones se limita a la escogencia del tipo de practica

contable.
e Laresponsabilidad financiera se circunscribe a la firma de los balances.
e Seencarga de 2 computadores equipados y un teléfono.

8.5.2. Director comercial

Nombre del Cargo: Director comercial

Jefe Inmediato: Gerente General

Obijetivo del cargo planear, programar y verificar que la venta de los servicios prestados por

la empresa sea eficiente y eficaz.
e Nadie més realiza labores similares.
e Quien depende directamente del cargo es el asesor comercial
e Tiene 2 personas bajo su responsabilidad.

e La comunicacion es con todas las personas de la organizacion.
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Funciones: Programa y verifica realiza las labores de analisis de indicadores de gestion y
presupuesto, cumplimiento de presupuesto, visitas comerciales, cierre comercial.

Condiciones de Trabajo: El 50% del tiempo se emplea en el trabajo de escritorio y el resto

en visitas comerciales, por lo que la actividad mas desgastante es el desplazamiento de un
area a otra.

Nivel de Educacién y Experiencia que requiere el cargo: Profesional en Administracién de

empresas 0 Ingenieria de alimentos, se requiere como minimo dos afios de experiencia e
induccidn previa.

Habilidades: Conocimiento de sistemas, persona agil y efectividad en la toma de
decisiones, amable, con buena disposicion animica y fisica, cualidades de lider y
habilidades comunicacionales.

Responsabilidades: No tiene ningun tipo de responsabilidad financiera.

e Se encarga de un equipo de computo, teléfono y la maquinaria de la planta.

8.5.4. Administrador

Nombre del Cargo: Administrador
Jefe Inmediato: Gerente General

Obijetivo del cargo planear, programar y verificar que la venta de los servicios prestados por
la empresa sea eficiente y eficaz.

e Nadie més realiza labores similares.
e Quien depende directamente del cargo es el asesor comercial
e Tiene 2 personas bajo su responsabilidad.
e Lacomunicacion es con todas las personas de la organizacion.
Funciones: disefiar las mallas de horarios del personal a su cargo, coordinar las operaciones

diarias y sus reportes de venta, asi como la programacién de visitas y capacitaciones.
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Condiciones de Trabajo: El 75% del tiempo se emplea en el trabajo de escritorio y el resto
en visitas comerciales, por lo que la actividad mas desgastante es el desplazamiento de la
oficina a las sedes de los clientes.

Nivel de Educacién y Experiencia que requiere el cargo: Profesional en Administracién de

empresas, se requiere como minimo dos afios de experiencia e induccion previa.
Habilidades: Conocimiento de sistemas, persona agil y efectividad en la toma de
decisiones, amable, con buena disposicion animica y fisica, cualidades de lider y
habilidades comunicacionales.

Responsabilidades: No tiene ningun tipo de responsabilidad financiera.

e Se encarga de un equipo de computo, teléfono y la maquinaria de la planta.

8.5.5. Auxiliar de calidad

Nombre del Cargo: Auxiliar de calidad.

Jefe Inmediato: Director Comercial.

Obijetivo del cargo: controlar los inventarios, que no se desajusten los productos, hacer un

inventario diario y el cuadre de bodega.
e Tres personas mas realizan labores similares, pero estan bajo su mando.
e La comunicacién mas directa es con el jefe de logistica y el personal de este
departamento.
e Quien depende directamente del cargo es el jefe de despacho.
Funciones: Recibir mercancia, elaborar los recibos de almacen, hacer inventario fisico y el
cuadre de bodega.

Condiciones de Trabajo: La actividad méas desgastante es el almacenamiento de los equipos

y muestras que se manejan, las enfermedades profesionales potenciales corresponden a

riesgos ergonodmicos.
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Nivel de Educacion y Experiencia que requiere el cargo: Bachiller, Se requiere experiencia

en el manejo de inventarios.
Habilidades: Conocimientos en sistemas.

Responsabilidades: La toma de decisiones se hace con la autorizacion de terceros.

e Laresponsabilidad financiera es nula.
e Seencarga de un computador.

8.5.6. Auxiliar administrativo

Nombre del Cargo: Auxiliar administrativo

Dependencia: Departamento de Personal
Jefe Inmediato: Administrador

Obijetivo del cargo: es encargarse de la némina, realizar las afiliaciones a EPS, cajas de

compensacion y pensiones. Encargarse de la elaboracion de cartas, recepcion de llamadas y
de atencidn al cliente.

e Nadie més realiza labores similares.

¢ No hay personas a cargo.

e Lacomunicacion es con todas las personas de la organizacion.
Funciones: atender el teléfono, tomar el pedido a las vendedoras, hacer cartas de referencia,
cartera y para las EPS. Realizar el archivo de documentos, y entre el 13-15 de cada mes
elaborar la ndmina, liquidar planillas, liquidaciones a EPS.

Condiciones de Trabajo: La actividad mas desgastante es la recepcion de llamadas

telefénicas, las enfermedades profesionales potenciales corresponden a riesgos
ergondémicos.

Nivel de Educacién vy Experiencia que requiere el cargo: bachillerato, son mas necesarias

ciertas cualidades personales (amabilidad y carisma). Experiencia en cargos similares.
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Habilidades: manejo de afiliaciones, conocimiento de leyes laborales y de sistemas.
Personalidad cortés, amable, buena redaccion, fluidez verbal, memoria asociativa de
nombres, nocion del tiempo.

Responsabilidades: La toma de decisiones es nula.

e Laresponsabilidad financiera es nula.
e Seencarga de un computador, maquina de escribir y del teléfono.

8.5.7. Asesor comercial

Nombre del Cargo: Asesor Comercial

Dependencia: Departamento comercial
Jefe Inmediato: Director comercial

Objetivo del cargo: Lograr metas establecidas en el presupuesto de ventas de la empresa,

manteniendo de forma activa las relaciones con el cliente, logrando una fidelizacion
permanente del mismo.

e Nadie més realiza labores similares.

e No hay personas a cargo.

e Lacomunicacion es con todas las personas de la organizacion.
Funciones: Conocer acertadamente los productos y servicios de la organizacion, asesorar de
manera real y objetiva a los clientes y sus necesidades, tener un continuo contacto con los
clientes, administrar coherentemente su agenda de trabajo, mantener una busqueda
constante de nuevos clientes y mercados, ofrecer un excelente servicio post venta,
diligenciar y reportar al coordinador de calidad las oportunidades de mejoramiento
expresadas por el cliente, cumplir con las metas establecidas para el presupuesto, confirmar
con el cliente el recibo de la mercancia, la calidad del servicio prestado y resolver cualquier

inquietud.
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Condiciones de Trabajo: Salario: Basico + comisiones. Horario: Lunes a Viernes de 7:00am

a 5:30pm. Sébados de 8:00am a 12:00m, las enfermedades profesionales potenciales
corresponden a riesgos ergondmicos y problemas fonoaudioldgicos.

Nivel de Educacion y Experiencia que requiere el cargo: Universitario (administracion de

empresas, mercadeo y publicidad, comunicacion, ingenierias) Experiencia en cargos
similares minimo 1 afio de experiencia en ventas de intangibles.

Habilidades: Conocimiento de béasico de sistemas, trabajar bajo presion, constancia,
comunicacion oral, presentacion personal, orientacién al logro, proactivo, creatividad en la
solucidn de problemas, persuasion, atencion al cliente.

Responsabilidades: La toma de decisiones es nula.

8.6. Bonificacion salarial
La empresa tiene una estructura de salarios para cada clase de cargos, el salario se
acuerda en el momento de la contratacion, con la opcion de acceder a incentivos por el
cumplimiento de metas de ventas y recaudo de cartera, esto con el fin de motivar el trabajo
en equipo.
Pagos que no constituyen salarios, no constituyen salario las sumas que
ocasionalmente y por mera liberalidad recibe el trabajador del empleador, como
primas, bonificaciones o gratificaciones ocasionales, participacién de utilidades,
excedentes de las empresas de economia solidaria y lo que recibe en dinero o en
especie no para su beneficio, ni para enriquecer su patrimonio, sino para
desempefiar a cabalidad sus funciones, como gastos de representacion, medios de
transporte, elementos de trabajo y otros semejantes. (Codigo Sustantivo del Trabajo,
2004)

Hay incentivos economicos para algunos cargos:
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e El personal del area comercial tiene comisiones por una determinada cantidad de
ventas al mes.
e El personal administrativo tiene comisiones por el cumplimiento del presupuesto
total del mes.
8.7. Proceso de contratacion.
8.7.1. Seleccidon de Talento Humano
Objetivo: Proveer una vacante en el menor tiempo posible con Talento Humano.
Alcance: Solicitud de Gerente y termina con el candidato seleccionado contratado y con
induccion general.
Producto: Talento Humano con induccién general.
Cliente: Gerente General
Entrada: Solicitud recepcionada
Proveedor: Gerente General
Listado de Actividades:
1. Reclutamiento de Talento Humano
2. Analizar Hojas de Vida, si cumple los requisitos continuar de lo contrario rechazar.
3. Verificacion Referencias y constancias si son satisfactorias continuar si no rechazar.
4. Adelantar prueba técnica si es Técnico o Tecnélogo si es satisfactorio continuar si no
rechazar.
5. Hacer entrevista jefe inmediato si es mando medio o directivo, si es satisfactoria
continua de lo contrario rechazo.
6. Seleccionar candidato a proveer vacante.

Responsable: Gerente del area que tiene la vacante.
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Remitir candidato seleccionado a examenes médicos, si los exdmenes esta bien
continuar si no rechazar.

7. Contratar y afiliar a Seguro Social.

8. Induccion general.

Indicadores:

» Tiempo de provision de la vacante= (Fecha Final — Fecha Inicial )

Frecuencia: Semestral

Grafico 24 Flujograma Seleccion talento humano

Seleccion de Talento
Hiumano
¥

snalisis hajas de vida

ry
[

F 3

cumple los
requisitos

Sl
=
Verificar Cumple los
referencias requisitos

=]

realizar Prusbaz

'

]
L
Entrevista - satisfactoria
oon jefe
Sl

Seleccionar

curmple los
reguisitos

w

Contratacion ] Indiuccian

Fuente Propia de los autores

94



8.7.2. Capacitacion de talento humano
Objetivo: Mejorar el desempefio del Talento Humano en el puesto de trabajo.
Alcance: Inicia con la evaluacion de desempefio y termina con Talento Humano capacitado.
Producto: Talento Humano Capacitado.
Cliente: Jefe Inmediato.
Entrada: Evaluacion de desempefio.
Proveedor: Jefe Inmediato.
Listado de Actividades:
1. Analizar informacién recibida en los periodos establecidos si esta bien elaborada
continuar si no rechazar.
2. Consolidar la informacién.
3. Elaborar programa de capacitacion semestral.
4. Elaborar programa de capacitacion segun prioridades.
5. Analizar y aprobar el programa de capacitacion, si se aprueba continuar de lo
contrario replantear. Responsable: Gerencia General.
6. Coordinar ejecucion del programa de capacitacion.
7. Verificar cumplimiento de programa si se cumpli6 fin del proceso, de lo contrario
tomar decisiones apropiadas.

Indicadores:

_ L, numero de horas realizadas
% de cumplimiento del plan de capacitacion = x100

numero de horas programadas

Desempefio individual anterior
Desempefioindividual actual

x100

% de mejoramiento del desempefio individual =
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Grafico 25 Capacitacion del talento humano
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8.7.3.

Salud ocupacional del talento humano

Objetivo: Asegurar la proteccion de los trabajadores en el sitio de trabajo.

Alcance: Inicia con el diagnostico de los factores de riesgo y termina con la evaluacion del

programa.

Producto: Talento Humano protegido.

Cliente: Gerente de Area.

Entrada: Mapa de Riesgos elaborado.

Proveedor: Jefe de Talento con asistencia técnica de ARP.

Listado de Actividades:

1.

2.

5.

6.

Elaborar el programa anual de salud ocupacional.
Elaborar cronograma de actividades.

Aprobacion de presupuesto.

Realizar las tareas del programa de salud ocupacional

Evaluacion del Programa de salud ocupacional cada 4 meses.

Si se cumplieron las metas de lo contrario mejorar y/o ajustar.

Indicadores:

» Numero de accidentes de trabajo.

> Indice de frecuencia

» % de cumplimiento del programa.

97



Grafico 26 Flujograma Salud Ocupacional

Salud Ocupacional
del talents humano

Elaborar programa anual

Fuente Propia de los autores

de salud ccupacional *
Cumple los M
requisitos
1_ =l
Elaborar Cronograma
de actividades J’
Aprobacion del
l presupuesto
Reakzar las Eaborar programa
tareas del - M necesidad
programa
MO
Verficar Eatisfactona
Cumplimiento
S !
salida

98



8.8. Flujogramas de procesos de venta
Debido a que los diferentes servicios que ofrece La Instalacion Segura se prestan de
forma periddica de acuerdo con los requerimientos de los clientes, la prestacion del servicio
de asesorias es bajo demanda, a continuacion, se muestran los flujogramas relacionados con

el proceso comercial.

Grafico 27 Flujograma Proceso de Prospeccion
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Fuente propia de los autores
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Grafico 28 Flujograma proceso de Cotizacion
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Grafico 29 Flujograma proceso de venta
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8.9. Recursos humanos

Se denomina recursos humanos a las personas con las que cuenta una empresa, en el
caso de La Instalacién Segura S.A.S se cuenta con personal capacitado para realizar la labor
especifica de inspeccion y manipulacion de alimentos, el personal est instruido por el
SENA principalmente, y recibe capacitacion y actualizacion permanente, igualmente por
una directora general quien es ingeniera en manipulacion de alimentos, asesores
comerciales y una persona encargada de recepcion.
8.9.1. Procesos de gestion humana

Por el tamafio inicial de la empresa y su sistema de realizacidn de proyectos acorde
a la demanda de los clientes, La Instalacion Segura S.A.S cuenta con un proveedor para
subcontratar los servicios de seleccion de Talento Humano que se encarga de los procesos
de seleccidn, capacitacion y salud ocupacional de los empleados.
8.9.2. Salud ocupacional

La empresa ha establecido politicas e indicadores de salud ocupacional,
mencionadas anteriormente en el flujograma de salud ocupacional (grafico 10), en general,
éstas hacen alusién a la proteccion de los trabajadores ante las condiciones de riesgo de su
puesto de trabajo, a la existencia de equipos de proteccion personal y a la promocién del
bienestar de los trabajadores, en la empresa se encuentran diversos factores de riesgo en las
visitas a clientes que pueden generar enfermedades ocupacionales.
El cuidado hacia los empleados se incluye la dotacion de uniformes y de elementos para la
protecciéon del ruido y del ambiente, los cuales son reemplazados cuanto el empleado

informa que son inutilizables.
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8.10. Politicas de RR.HH.

Para realizar cada uno de estos procesos se han disefiado politicas con respecto al
reclutamiento, la seleccién y la induccion de personal, en La Instalacion Segura S.A.S la
empresa ha establecido politicas para que el departamento de talento humano siga todo el
proceso de seleccion.

8.10.1. Politicas de seleccion de personal

e La provision de vacantes se haré teniendo en cuenta los perfiles ocupacionales

definido por la empresa.

e EI Gerente debera tener participacion en el proceso de seleccién del Talento

Humano solicitado.
e Todo trabajador debe comenzar a laborar inscripto a la Seguridad Social Integral
y haber recibido la respectiva induccion.
8.10.2. Politicas de capacitacion

e Toda persona vinculada a La Instalacion Segura S.A.S debera recibir una induccion
adecuada segun el oficio a desemperiar.

e Toda capacitacion que programe la empresa, debe ser respuesta a una evaluacion
del desempefio del personal.

e La capacitacion que la empresa ofrezca al personal, sera complementaria a su
formacion y relacionada con el oficio que desempefie con el fin de mejorar su
gestién en su puesto de trabajo.

e Los costos de capacitacion a personal de la empresa que no son Socios y cuyo
monto exceda de un (1) salario minimo legal mensual vigente, seran reglamentados

por la Gerencia General y jefe de Talento Humano.
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8.10.2. Politicas de salud ocupacional
e Laempresa debera asegurar la proteccion de los trabajadores contra todo riesgo que
perjudique su salud fisica, mental o sicoldgica.
e Promover y mantener el bienestar fisico, mental y social de los trabajadores en su
puesto de trabajo.
e Dotar y concientizar a los trabajadores para que utilicen los equipos de proteccién
personal que la empresa les suministre.
e Apoyar y promover las actividades recreativas y deportivas.
La forma en que han desarrollado estos corresponde al organigrama, con el organigrama
establecido se ha procedido a definir los limites y alcances de los cargos, con sus funciones,
tareas y responsabilidades; de esta misma manera se han elaborado los perfiles
ocupacionales y los manuales de funciones.
8.11. Medio Ambiente
Para la instalacion segura S.A.S. el tema medioambiental no queda de lado, pese a ser
una empresa que se dedica a prestar servicios de asesorias y no tiene procesos de
produccidn, que generen contaminacion al ambiente, los manuales y las capacitaciones que
se ofrecen a los clientes incluyen manejos de aguas residuales y disposicion de basuras.
En el caso de los insumos, los procesos de capacitacion en Buenas Practicas de
Manufactura (BPM) permiten al cliente reducir sus desperdicios, a la vez que un mejor
manejo de las cadenas de frio reducen el consumo eléctrico y las pérdidas de alimentos por
deterioro, mermando el desperdicio de alimentos que por mal uso pueden terminar en los

basureros.

104



Adicionalmente al prestar los servicios de certificacion en manipulacién de alimentos se
garantiza para el cliente que el personal adquiere los conocimientos necesarios para hacer
un uso adecuado de los productos a preparar, disminuyendo las pérdidas de alimentos por
mal almacenaje, poco control de inventarios, contaminacion cruzada, etc.

Al realizar estas reducciones de desperdicios de alimentos, agua, energia, La instalacion
Segura S.A.S. apoya la labor de sostenibilidad ambiental que la comunidad actualmente
requiere, al igual que ayuda a reducir la huella de carbono que cada restaurante genera en

sus diferentes procesos.
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9.  ANALISIS LEGAL

La empresa La Instalacion Segura S.A.S sera constituida legalmente como una S.A.S.
Sociedad por Acciones Simplificadas LEY 1258 “Las S.A.S deben tener un nombre Gnico
que las distinga de otros entes econémicos; su nombre debe ir acompafiado de las palabras
“Sociedad por Acciones Simplificada” o de las letras S.A.S.” (actualicese.com, 2014)
Seguln esto la sociedad La Instalacion Segura S.A.S. podré constituirse por una o varias
personas naturales o juridicas, quienes como socios solo seran responsables hasta el monto
de sus respectivos aportes, los accionistas no seran responsables laboral, tributaria o de
cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad; con excepcién de que se llegue a
cometer fraude a la ley como indica el articulo 42. (Ley 1258, 2008)
e Nombre o razon social: La sociedad se denominara en el mercado “La Instalacion
Segura” y tendrd como razén social “La Instalacion Segura S.A.S "
e NuUmero de Accionistas: Inicialmente serd constituida por tres accionistas como
personas naturales.
e Domicilio: EI domicilio principal seré en la ciudad de Santiago de Cali, Zona norte.
e Capital Social y nimero de empleados: Este tipo de sociedad puede constituirse con
cualquier monto de capital social inferior o superior a los 500 salarios minimos y
con cualquier cantidad de empleados siempre que esta sea inferior a 10, en el caso
de La Instalacién Segura S.A.S. el monto de capital social sera de $20.000.000 y
estara conformada por seis empleados. (Ministerio de comercio, industria y turismo,

2011)
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Duracion y Objeto Social: La duracion de las S.A.S. puede ser indefinida, ademas
este tipo de sociedades no estan obligadas como las demas reguladas en el codigo de
comercio a tener que especificar el objeto social al que se dedicaran, pues si no lo
detallan, se entendera que la sociedad podré realizar cualquier actividad licita, para
el caso de La Instalacion Segura S.A.S. el objeto social serd asesora empresarial.
(Ley 1258, 2008)

Responsabilidad Solidaria: Los accionistas de las S.A.S. al igual que los accionistas
de las demas sociedades por acciones, no tendran responsabilidad solidaria més alla
de sus aportes en las deudas tributarias de la sociedad. (Ley 1258, 2008)
Contratacion de personal: Para cualquier contratacion que se realice por parte de La
Instalacion Segura S.A.S. se debe garantizar que debe estar vinculado con la
empresa por medio de los mecanismos de contratacion estipulados por la legislacién
Colombiana en el Codigo Sustantivo de Trabajo (CST) en el capitulo IV; de igual
manera, producto de dicha relacion laboral se generan diversas responsabilidades y

derechos de ambas partes. (Codigo Sustantivo del Trabajo, 2004)

9.1. Compromisos Fiscales

Estas son las siguientes obligaciones fiscales que se deben tener en cuenta:

Impuesto sobre la Renta y Complementarios
Impuesto de Valor Agregado IVA.
Retencion en la Fuente.

Impuesto de Industria y Comercio.

Impuesto de Timbre
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9.2. Costos de las obligaciones fiscales

Para constituir legalmente la empresa La Instalacion Segura S.A.S se debe de

cumplir con los siguientes requisitos ante el estado y sus diferentes entes territoriales, con

el fin de registrar formalmente la empresa para poder operar bajo los requerimientos

juridicos.

Tabla 8 Obligaciones fiscales

REQUISITO

ENTIDAD

COSTO

Minuta de Constitucion

Notaria

$

50.000,00

Camara de Comercio de

Certificados de existencia Cali $ 10.000
Camara de Comercio de

Matricula Mercantil Cali $  210.000
Camara de Comercio de

Registro de Libros Cali $ 12.000

Registro Unico Tributario — RUT |DIAN $ 0

Avisos y Tableros Rentas Municipales $ 390.000,00

Certificado de Fumigacion Contratista $ 90.000,00

Certificado de Uso del suelo Planeacion $ 42.000,00

Certificado SAYCO — ACINPRO [SAYCO $ 34.000,00

Certificado de Bomberos CBVC $ 160.000,00
Total $ 998.000

Fuente elaboracién de los autores
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9.3. Tramites locales comerciales

Tabla 9 Tramites locales comerciales

Impacto
sobre la
Entidad Relacion con el sector | Justificacion
constitucion
de laempresa
Ejerce la inspeccion,
vigilancia y control de
las sociedades | Adecuacion de la  normatividad
La mercantiles, asi como | contable a los Estandares
Superintendencia |las facultades que le | Internacionales, la adecuacion de la|Positiva
de Sociedades sefiala la Ley en|normatividad del Codigo de Comercio
relacion  con  otras |a la actividad empresarial
personas juridicas o
naturales.
Velar por las préacticas | Vigila  los  derechos de los
comerciales y | consumidores, promueve el
Superintendencia | competencia  desleal; | mejoramiento de la calidad en los
de Industria y|Coordinar los registros |bienes y servicios, estimula la|Positiva
Comercio publicos; competencia, mediante la aplicacion de
disposiciones sobre | las normas sobre précticas comerciales
proteccion del | restrictivas y competencia desleal
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consumidor.

Tramites de
constitucion de la

empresa

De acuerdo a Ila
naturaleza del negocio,
se  establecera la
sociedad por acciones

simplificada.

Sélo requieren un Contador Puablico
independiente que al final del afio
dictaminen sus Estados Financieros,
facilitando la creacion de la empresa

conformar nuevas empresas.

Positiva

Inscripcion en el

registro mercantil

realiza el registro ante

los diferentes entes
territoriales para recibir
las notificaciones de
visitas para cumplir
con los requisitos para

operar

La notificacién de su inscripcion a la
Secretaria de Planeacion Municipal
para la validacion del Uso de Suelo,
Bomberos para las medidas de
seguridad, La Secretaria de Salud para
verificar el cumplimiento de aspectos
sanitarios, Concepto de uso de suelo:
Se solicita en el CAM y Concepto
El

sanitario: concepto sanitario se

solicita en la secretaria de salud

Positiva

Fuente Creacion propia de los autores

110




9.4. Leyes del sector:

Tabla 10 Leyes del sector

Impacto
sobre la
Entidad Relacion con el sector Justificacion constitucion
de la
empresa
formula la politica de seguridad |Politica estatal que
CONPES Social
alimentaria y nutricional, que plantea|regula los planes|positiva
113 de 2008
objetivos y estrategias nacionales
Proteccion de la competencia: Gracias a
esta ley, las microempresas y en general
Ley antimonopolio
Ley 1340 de|todas las empresas dentro de Colombia
para la justa | Positiva
2009 estin  protegidas para  desarrollar
competencia
actividades que fomenten la competencia
libre y la abolicion del monopolio.
Fomenta la productividad y
Ley 1253 de|competitividad en los sectores de la
Fomenta la
2008 economia, por tal motivo se espera que
generacion de nuevos | Positiva

Productividad y

Competitividad

ayude a las microempresas del sector
servicio, para los emprendimientos es una

ley impulsadora.

emprendimientos
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Se puede conformar sociedades por

acciones simplificas, ayuda a disminuir el | Se estipula la
Ley 1258 de
papeleo y los inconvenientes provenientes | Constitucion de
2008: Sociedad
de las restricciones que se presentan para | sociedades por | Positiva
por  Acciones
algunos tipos de sociedades como por |acciones
Simplificadas
ejemplo el nimero determinado de socios | simplificadas
y de capital social
Ley que fomenta el
Ley 905 de|Promocion del desarrollo de las micro, |emprendimiento para
Positiva
2004 pequefias y medianas empresas reducir los tramites
requeridos
Por el cual se modifica el articulo 60 del
decreto 2266 de 2004, modificado por el
Reguladora del
articulo 3o del decreto 3553 de 2004 y se
mercado, de
Decreto 4927 de | dictan otras disposiciones, "por el cual se
cumplimiento por | Positiva
2009 reglamentan los regimenes de registros

sanitarios, y de vigilancia y control
sanitario y publicidad de los productos

Fito terapéuticos"

parte de los clientes

potenciales
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Decreto 2270 de

2012

Por el cual se modifica el decreto 1500 de
2007, modificado por los decretos 2965
de 2008, 2380, 4131, 4974 de 2009, 3961
de 2011, 917 de 2012 y se dictan otras
disposiciones, "por el cual se establece el
reglamento técnico a través del cual se
crea el sistema oficial de inspeccion,
vigilancia y control de la carne, productos
carnicos  comestibles 'y  derivados
carnicos, destinados para el consumo
humano y los requisitos sanitarios y de
inocuidad que se deben cumplir en su
produccion primaria, beneficio, desprese,
procesamiento,

almacenamiento,

transporte, comercializacion, expendio "

Determina los entes

encargados de la

revision de temas

fitosanitarios y los
requerimientos

estatales en el campo

Positiva

ley 962 de 2005

Por la cual se dictan disposiciones sobre

racionalizacion de tramites y

procedimientos administrativos de los
organismos y entidades del estado y de
los particulares que ejercen funciones

publicas o prestan servicios publicos; arts.

57, 58

Fuente Creacidn propia de los autores
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10. ANALISIS FINANCIERO
10.1. Estudio financiero

Para este analisis financiero se analiza un periodo operacional de cinco afios de
elementos como la proyeccion de ingresos, inversiones, egresos, flujo de caja, estado de
resultados y la proyeccion de ventas para este periodo, ya que el objetivo del estudio
financiero finalmente es conocer que tan rentable es el emprendimiento.

Un estudio financiero de un proyecto tiene como objetivo detectar los recursos

econdmicos para poder llevar a cabo un proyecto, gracias a este analisis se calcula

también el costo total del proceso de produccién, asi como los ingresos que se

estiman recibir en cada una de las etapas del proyecto. (sinnaps.com, 2015)

En las empresas, la viabilidad esta estrechamente relacionada con la rentabilidad a largo
plazo, dado que no necesariamente implica que siempre sea rentable, usualmente hay
periodos de tiempo en los que las empresas no son rentables, principalmente en los inicios
de la empresa, ya que no tienen mayor participacion en el mercado, la viabilidad de una
organizacion consiste en su capacidad para mantenerse operando en el tiempo.

10.2. Estructura financiera inicial.

La financiacidn del proyecto se hard mediante recursos tanto propios en un 100% el
cual sera aportado por los socios de La Instalacion Segura en partes iguales, con un aporte
de $6°666.000 por cada socio para un total de $20°000.000 como capital inicial.

A continuacion, se presenta la proyeccion de la inversion inicial requerida por los socios de
La Instalaciéon Segura S.A.S. con el fin de brindar la informacion de los equipos, muebles y
enseres requeridos inicialmente para iniciar las operaciones, realizar el analisis de la

capacidad de la empresa de ser sustentable, viable y rentable en el tiempo.
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Tabla 11 Aportes estructura financiera

Socio Aporte %
Martha Lucia Libreros $$6.666.000 33%
Mabel Lorena Valencia $6°666.000 33%
Carlos David Valencia $6°666.000 33%

Fuente propia de los autores
10.3. Inversion inicial.

En cuanto a los aspectos financieros el capital inicial requerido para la inversion en
el proyecto obedece principalmente a muebles y equipo, y en menor medida, a capital
inicial de trabajo, para el desarrollo de este tipo de proyectos por ser de prestacion de
servicios de asesoria para manipulacién de alimentos, no requiere de un capital importante,
es por esta razén que la financiacion del proyecto se hara con fondos propios de los socios
los cuales han sido capitalizados durante el tiempo previo de funcionamiento de la
empresa.

Se presenta en la tabla 10 una descripcion de la distribucion que se realizara de los aportes
iniciales que realizan los socios, con el fin de identificar en que elementos se realiza la

inversion inicial para poner en funcionamiento la empresa.

Tabla 12 Inversion Inicial
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Descripcion Valor

Muebles y enseres S 6.380.000
Equipos de computo y comunicacion S 7.390.000
Dotacion $ 1.084.000,00
Arriendo S 800.000
Dominio Web S 76.000
Publicidad S 400.000
papeleria S 70.000
Caja S 800.000
Banco S 3.000.000
Total $ 20.000.000

Fuente propia de los autores

En base a esto se muestra una proyeccion de los muebles y equipos de oficina que se
requieren para adecuar las instalaciones con el fin de poder iniciar operaciones, como se
relacionan en la tabla No. 10 Detalles Inversidn equipos de oficina, al igual que la vida util

estimada para cada elemento.
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Tabla 13 Detalles inversion equipos oficina

Detalle de Inversiones Vida Util
en Bienes de Uso Monto en Afos

Computador de Oficina

$ 1.800.000
Video Beam

$ 1.250.000
Impresora Multifuncional

$ 450.000
Impresora laser

P $ 350.000

Escritorios

$ 1.600.000
Juego de sala recepcion

9 P $ 500.000

Teléfono de Oficina

$ 240.000
Cafetera

3 80.000
Microondas

$ 300.000
Nevera de 200

$ 700.000
Sillas escritorio

$ 1.300.000
Mesa sala de juntas

$ 700.000
Sillas sala de juntas

$ 600.000
Archivadores

$ 600.000
Computadores portatiles $ 2.400.000
celulares Moto ¢ plus 4 $ 900.000

Total Inversion en Bienes de Uso S 13.770.000

Fuente propia de los autores
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10.4. Tasa de depreciacion
Para definir las cuantias de los muebles y equipos que adquiere La Instalacion
Segura S.A.S. se revisan las tablas de ley para realizar depreciaciones, en base a dicha tabla
se selecciona la opcidn de depreciar muebles y equipos de computo en un plazo de cinco
afnos.
Limitacion a la deduccion por depreciacion. Articulo 82. Paragrafo 1. El gobierno
nacional reglamentara las tasas maximas de depreciacion, las cuales oscilaran entre
el 2.22% vy el 33%. En ausencia de dicho reglamento, se aplicaran las siguientes

tasas anuales, sobre la base para calcular la depreciacion. (Vasquez, 2016)

Tabla 14 Tasas anuales de depreciacion

Conceptos de bienes a depreciar Tasa de Equivalente | Equivalente
depreciacion en afos en meses
fiscal anual %

Consirucciones y edificaciones 2.22% 4500 540,00
Acueducto, plania y redes 2.50% A0.00 420,00
Vias de comunicacion 2.50% 40.00 420,00
Flota y equipo aéreo 3.33% 30,00 360,00
Flota y equipo férreo 5.00% 20,00 240,00
Flota y equipo fluvial 6.67% 15,00 180,00
Armamento v equipo de vigilancia 10.00% 10.00 120.00
Equipo eléctrico 10.00% 10,00 120,00
Flota y equipo de transporte terrestre 10.00% 10.00 120.00
Maquinaria, equipos 10.00% 10.00 120.00
Muebles y enseres 10.00% 10.00 120.00
Equipo médico cientifico 12.50% 200 9500
Envases, empaques y herramientas 20.00% 5.00 &0.00
Equipo de computacion 20.00% 500 &0.00
Redes de procesamiento de datos 20.00% 500 &0.00
Equipo de comunicacion 20.00% 500 &0.00

Fuente https://www.consultorcontable.com/depreciaci%C3%B3n-niif-impuestos/

Para los muebles y enseres se puede manejar una depreciacion del 10% anual, por un
periodo de 10 afios, para los equipos de computacidén y comunicacidn se maneja una tasa

del 20% anual por un periodo de cinco afios, como se observa en la tabla 10 (tasas anuales
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de depreciacidn), para el caso de La Instalacion Segura S.A.S. se define una depreciacién
del 20% anual por un periodo de 5 afos.
En base a dicha decision se presenta en la tabla 11 (Depreciacion proyectada 2019 — 2023)

la distribucion de las depreciaciones de estos equipos durante este periodo.

Tabla 15 Depreciacion proyectada periodo 2019 - 2023

i Detall de Inversiones Moo Vida Uil Deprecaién 2019 Depreciacién | Depreciacidn | Depreciacién | Depreciacion
en Bienes de Uso en Afios 2020 2021 022 2023

2|Computador de Oficina 1800000 55 s0o0|s  0000f$  360000(s  360000(S 360000
1|Video Beam 5 1250000 5 250000 §  250000]$  250.000]%  250.000($  250.000
1| Impresora Mulifuncional $ 45000 ¢ 00(s  000¢  soooofs  sooofs 9000
1{ Impresora laser $ 350000 FE 00005 70000{$  70000]$  70000($ 70000
4{Escritorios S 1600000 ofs  s000[s  30000(S 30000fs 320000[$ 320,000
1[uego de sala recepcion § 500000 ol woow|$  100000[$ 100000f$ 100000($ 100000
4 Tekfono de Oficina § 00 S5 so0f$  40n0|S  4000|S  4som[$ 2800
1|Cafetera ¢ 80,000 ¢ 16000)S  16000{S  16000[$  16000[$ 16,000
1{Microondas S 3000 sls  eooo|s  eoo0|s  soooo|s  00oafS 60000
1|Nevera de 200 S 700000 of$  w0000]S  140000|$ 140000($ 140000|$ 140,000
8]Sillas escritorio § 1300000 59  260000)$  260000|$ 260000($ 260.000|$  260.000
1|Mesa sala de juntas 5 700000 5$ 140000]$  140000[$  140000{$  140.000]$ 140000
HfSillas sala de juntas $ 600000 5 10000]5  120000]$ 120000{$ 120000|$ 120,000
2fArchivadores 5 600,000 5 10000)$  120000[$  120000{$  120.000|$ 120000
2|Computadores portatil § 2400000 56 480000)S  480.000{$  480.000|$  480.000|$ 480,000
3{celulares Moto ¢ plus 4 § 900000 5[ 180000[$  180000{$ 180000[$ 180.000($  180.000
Total Inversi6n en Bienes de Uso $  13.770.000 $ 2754000[8 2754000 § 2.754.000]§ 2.754.000($ 2.754.000

Fuente propia de los autores
10.5. Presupuesto de gastos de personal

En la tabla No. 18 se presenta una proyeccion de los gastos que La Instalacion
Segura tiene calculados para salarios y prestaciones, en base a los porcentajes de ley para el
empleador, Salud 8.5%, pension 12%, ARL segun nivel de riesgo, Sena: 2%, ICBF: 3%,

Caja de compensacion: 4%, Salario + Sub transporte / 12 meses, 12% del valor de las
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cesantias, Salario + Sub transporte / 12 meses, Equivalente a 15 dias habiles de salario al

afo.

Para el célculo de los 4 afios siguientes el aumento que se realiza en los gastos esta ajustado

con un porcentaje de la inflacion y del indice de Precios al Consumidor (IPC).

Tabla 16 Presupuesto nomina

Salario 2019 | Salario 2020 | Salario 2021 Salario 2022 | Salario 2023
Salario basico $7.400.000 $9.844.000 | $10.434.640 | $11.165.065 |$11.834.969
Prestaciones sociales
Cesantias $616.666 $820.333 $869.553 $930.422 $986.247
Intereses sobre Cesantias $74.000 $98.440 $104.346 $111.650 $118.349

. 9.553
Primas $616.666 $820.333 386 $930.422 $986.247
Vacaciones $308.333 $410.166 $434.776 $465.211 $493.123
Subtotal prestaciones $1.615.665 | $2.149.272 $2.278.228 | $2.437.705 $2.583.966
Seguridad Saocial
Salud $629.000 $836.740 $886.994 $949.030 $1.005.972
Pension $888.000 $1.181.280 $1.252.156 | $1.339.807 $1.420.196
Riesgos profesionales $38.628 $51.385 $54.468 $58.281 $61.778
Provision vacaciones salud | $26.208 $34.864 $39.956 $39.542 $41.915
Provision vacaciones
pension $37.000 $49.220 $52.173 $55.825 $59.174
Subtotal Seguridad Social | $1.618.836 | $2.153.489 $2.285.747 | $2.442.485 | $2.589.035
Parafiscales
Sena, ICBF, Caja de
Compensacion $666.000 $885.960 $939.117 $1.004.855 $1.065.147
Previsién vacaciones $24.750 $36.915 $39.129 $41.868 $44.381
Subtotal aportes
parafiscales $693.750 $922.875 $978.246 $1.046.723 | $1.109.528
Costo total mensual $11.328.251 | $15.069.638 | $15.973.816 | $17.091.983 | $18.117.503
$205.103.807 | $217.410.037

Costo total anual $135.939.012 | $180.835.658 | $191.685.792
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Costo total aportes $3.928.251 $5.225.638 $5.539.176 $5.926.918 $6.282.534

Costo total aportes anual | $47.139.012 | $62.707.656 | $66.470.112 | $71.123.018 | $75.390.412

Fuente Propia de los autores
10.6. Ventas esperadas

Para la proyeccion de las ventas se definio el precio de cada uno de los servicios a
ofrecer por parte de La Instalacion Segura, en base a la experiencia de la Ingeniera Marta
Lucia Libreros Lépez y los resultados del analisis de las encuestas realizada en el mercado,

con estos datos se definen los precios que aparecen en la tabla No 14.

Tabla 17 Precios de venta

Servicio Precio Venta

Programa Basico Saneamiento |$2.000.000,00

Programa Complementario $2.000.000,00

Programa de Capacitaciéon $750.000,00

Manuales y fichas técnicas $350.000,00

Fuente propia de los autores

Para la estimacién de las cantidades de venta por afio de cada servicio se basé igualmente
en los resultados de la encuesta, al igual que el conocimiento del mercado de la ingeniera
Martha Lucia Libreros Lépez, en base a su experiencia actual como especialista

independiente, con esta informacion se definid la proyeccion que aparece en la tabla No 15.

Tabla 18 Proyeccion ventas por unidades

# |Ventas en unidades 2019 2020 | 2021 | 2022 | 2023
1 | Programa Basico Saneamiento 49 61 77 92 101
2 | Programa Complementario 24 30 38 45 50
3| Programa de Capacitacion 154 193 241 289 318
4 | Manuales y fichas técnicas 113 141 177 212 233

Fuente propia de los autores

En la tabla No. 19 se presenta la proyeccion de ventas para el periodo 2019 — 2023 definida
por servicio y ventas totales en pesos, para realizar la proyeccion se realizé un incremento

del 25% anual en el 2020 y 2021, en base al ingreso de un nuevo asesor comercial
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presupuestado, para el afio 2022 se realiza el incremento del 20% y el 2023 un incremento

del 10%, estos valores se definen en base a la curva de crecimiento que se espera, al igual

que la curva de crecimiento.

llustracion 1 Ciclo de ventas

Yolumen A

De ventas '
I
] |
) |
1 I
| |
| I
| )
1 |
| |
\ I
| |
I
: i !
[ | '
I | :
| ! :
: : | Tiempo
[ | f >
Introduccidn  Crecimiento Madurez Declinacion
Fuente http://altweb20.blogspot.com/2011/06/ciclos-de-vida-de-la-tecnologia-y.html
Tabla 19 Proyeccion ventas 2019 - 2023
Ventas por afo de
# | Servicio 2019 2020 2021 2022 2023
Programa Basico
1| Saneamiento $98.000.000 | $122.500.000 | $153.125.000 | $183.750.000 | $202.125.000
Programa

2 | Complementario $48.000.000 | $55.200.000| $75.000.000| $90.000.000

$99.000.000

Programa de

3| Capacitacion $115.500.000 | $144.375.000 | $180.468.750 | $216.562.500 | $238.218.750
Manuales y fichas

4 | técnicas $39.550.000 | $45.482.500| $61.796.875| $74.156.250| $81.571.875
Total Venta en
Pesos $301.050.000 | $367.557.500 | $470.390.625 | $564.468.750 | $620.915.625

Fuente propia de los autores
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10.7. Ventas estimadas

Tabla 20 ventas Estimadas 2019

# [Ventas por mes de Servicio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic. Total
1|Programa Basico Saneamiento | ~ $2.000.000]  $4.000.000|  $4.000.000]  $6.000.000|  $6.000.000|  $8.000.000  $8.000.000{  $8.000.000] $10.000.000] $10.000.000| $12.000.000] $20.000.000| $98.000.000)
2|Programa Complementario $2.000.000,  $2.000.000] $2.000.000{ $2.000.000]  $4.000.000  $4.000.000( $4.000.000]  $4.000.000  $6.000.000| $6.000.000]  $6.000.000(  $6.000.000| $48.000.000
3|Programa de Capacitacion $1.500.000,  $3.000.000  $5.250.000(  $6.000.000]  $6.000.000  $7.500.000|  $7.500.000] $11.250.000[ $15.000.000| $15.000.000] $18.750.000| $18.750.000 $115.500.000
4|Manuales y fichas tecnicas $2.100.000]  $2.100.000  $2.100.000{  $2.450.000]  $2.800.000[ $2.800.000|  $2.800.000]  $3.500.000]  $4.200.000|  $4.200.000]  $5.250.000]  $5.250.000| $39.550.000

Total Ventas en Pesos $7.600.000| $11.100.000] $13.350.000] $16.450.000| $18.800.000] $22.300.000] $22.300.000| $26.750.000] $35.200.000] $35.200.000] $42.000.000] $50.000.000 $301.050.000
Fuente Propia de los autores
10.8. Egresos estimados
Tabla 21 Egresos estimados 2019

Gastos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic. Total

Mano de Obra Directa $4.300.000 $4.300.000[  $4.300.000] $4.300.000[  $4.300.000| $4.300.000| $4.300.000| $4.300.000| $4.300.000| $4.300.000| $4.300.000{ $4.300.000| $51.600.000]
Mano de Obra Indirecta $3.000.000|  $3.000.000{ $3.000.000] $3.000.000|  $3.000.000| $3.000.000| $3.000.000{ $3.000.000| $3.000.000| $3.000.000| $3.000.000 $3.000.000| $36.000.000
Honorarios $700.000 $700.000 $700.000 $700.000 $700.000,  $700.000] $700.000| $700.000] $700.000| $700.000| $700.000] $700.000|  $8.400.000)
Cargas Sociales $3.928.251|  $3.928.251 $3.928.251| $3.928.251| $3.928.251| $3.928.251| $3.928.251| $3.928.251| $3.928.251| $3.928.251| $3.928.251| $3.928.251| $47.139.012
Dotacion $180.000 $180.000 $180.000 $180.000 $180.000| $180.000] $180.000| $180.000] $180.000] $180.000| $180.000]  $180.000|  $2.160.000)
Electricidad $180.000 $180.000 $180.000 $180.000 $180.000f $180.000] $180.000| $180.000] $180.000] $180.000| $180.000]  $180.000|  $2.160.000)
Publicidad $400.000 $400.000 $400.000 $400.000 $400.000| $400.000] $400.000| $400.000] $400.000] $400.000| $400.000] $400.000|  $4.800.000)
Mantenimiento preventivo $100.000 $100.000 $100.000 $100.000 $100.000f $100.000] $100.000| $100.000] $100.000] $100.000| $100.000] $100.000|  $1.200.000)
Seguros $100.000 $100.000 $100.000 $100.000 $100.000f  $100.000] $100.000| $100.000] $100.000] $100.000| $100.000] $100.000|  $1.200.000)
Papeleria $70.000 $70.000 $70.000 $70.000 $70.000 $70.000 $70.000 $70.000 $70.000 $70.000 $70.000 $70.000 $840.000,
Varios $80.000 $80.000 $80.000 $80.000 $80.000 $80.000 $80.000 $80.000 $80.000 $80.000 $80.000 $80.000 $960.000,
Telefonia Celular $200.000 $200.000 $200.000 $200.000 $200.000]  $200.000 $200.000] $200.000| $200.000| $200.000| $200.000[  $200.000f  $2.400.000
Telefonia e Internet $161.400 $161.400 $161.400 $161.400 $161.400| $161.400| $161.400| $161.400| $161.400| $161.400| $161.400| $161.400]  $1.936.800)
Arrendamiento $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000|  $800.000] $800.000| $800.000] $800.000] $800.000| $800.000]  $800.000|  $9.600.000)
Rodamientos $400.000 $400.000 $400.000 $400.000 $400.000|  $400.000] $400.000| $400.000] $400.000] $400.000| $400.000] $400.000|  $4.800.000)
Amortizacion Bienes de Uso $229.500 $229.500 $229.500 $229.500 $229.500|  $229.500|  $229.500| $229.500| $229.500| $229.500| $229.500| $229.500|  $2.754.000)

Total Gastos $14.829.151| $14.829.151| $14.829.151| $14.829.151| $14.829.151| $14.829.151| $14.829.151| $14.829.151( $14.829.151( $14.829.151| $14.829.151( $14.829.151| $177.949.812

Fuente Propia de los autores
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10.9. Egresos proyectados anualmente

Tabla 22 Egresos proyectados 2019 - 2023

Gastos anuales 2019 2020 2021 2022 2023
Mano de Obra Directa $51.600.000 | $79.608.000| $84.384.480| $90.291.394| $95.708.877
Mano de Obra Indirecta $36.000.000 | $38.520.000| $40.831.200| $43.689.384 | $46.310.747
Honorarios $8.400.000 | $8.904.000| $9.438.240| $10.004.534 | $10.604.806
Cargas Sociales $47.139.012 | $62.707.656 | $66.470.112| $71.123.018| $75.390.412
Dotacién $2.160.000 | $2.289.600| $2.426.976| $2.572.595| $2.726.950
Electricidad $2.160.000 | $2.289.600| $2.426.976| $2.572.595| $2.726.950
Publicidad $4.800.000 | $5.088.000| $5.393.280| $5.716.877| $6.059.889
Mantenimiento preventivo $1.200.000 $1.272.000 $1.348.320 $1.429.219 $1.514.972
Seguros $1.200.000 $1.272.000 $1.348.320 $1.429.219 $1.514.972
Papeleria $840.000 $890.400 $943.824 $1.000.453 $1.060.481
Varios $960.000| $1.017.600 | $1.078.656 | $1.143.375| $1.211.978
Telefonia Celular $2.400.000| $2.544.000| $2.696.640| $2.858.438| $3.029.945
Telefonia e Internet $1.936.800| $2.053.008| $2.176.188| $2.306.760| $2.445.165
Arrendamiento $9.600.000 | $10.176.000| $10.786.560| $11.433.754| $12.119.779
Amortizacién Bienes de Uso $2.754.000 $2.754.000 $2.754.000 $2.754.000 $2.754.000
Rodamientos $4.800.000 $5.088.000 $5.393.280 $5.716.877 $6.059.889
Total Gastos de Produccién |$126.349.812 | $146.865.864 | $155.512.572 | $165.751.099 | $175.530.937

Fuente Propia de los autores

10.10. Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es un indicador que permite conocer la cantidad de unidades que una

empresa debe vender para cubrir los costos fijos de su propia operacion, el cual permite

determinar el momento en el que las ventas comenzaran a generar utilidades a la empresa, en el
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caso de La Instalacién Segura S.A.S. al ser una empresa del sector cuaternario no posee costos

directos de produccion, razon por la cual se definen los gastos fijos de operacion para determinar

el punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es una herramienta clave de andlisis financiero utilizada por los

empresarios para saber en qué momento la empresa ni gana ni pierde dinero (su beneficio

es cero), es decir, conocer el punto de equilibrio le ayudara a saber cuénto tiene que

vender para no perder dinero y a partir de qué nimero de unidades vendidas su empresa

empieza a ganar dinero.Fuente especificada no valida.

Tabla 23 Gastos fijos

Descripcion Valor
Mano de Obra Directa $4.300.000
Mano de Obra Indirecta $3.000.000
Honorarios $700.000
Cargas Sociales $3.928.251
Dotacion $180.000
Electricidad $180.000
Publicidad $400.000
Mantenimiento preventivo $100.000
Seguros $100.000
Papeleria $70.000
Varios $80.000
Telefonia Celular $200.000
Telefonia e Internet $161.400
Arrendamiento $800.000
Rodamientos $400.000
Amortizacion Bienes de Uso $229.500

Total Gastos $14.829.151

Fuente Propia de los autores
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Con estos valores definidos procedemos a simular la meta de ventas que se requiere para cubrir
los gastos fijos y poder operar la empresa en el punto de equilibrio, en base a la experiencia de la

Ingeniera Martha Lucia Libreros Lopez se define un objetivo de ventas que nos permita cumplir

con este punto a satisfaccion, como se muestra en la tabla No 21.

Tabla 24 Calculo punto de equilibrio

# |Ventas en unidades

2019

Precio Venta

Total

1| Programa Basico Saneamiento

$2.000.000,00

$ 4.000.000,00

2 | Programa Complementario

$2.000.000,00

$2.000.000,00

3 | Programa de Capacitacién

$750.000,00

$ 6.750.000,00

4 | Manuales y fichas técnicas

$350.000,00

$2.100.000,00

s
14.850.000,00

Fuente Propia de los autores

10.11. Estado de resultados proyectado

La proyeccion del estado de resultados tiene como proposito el presentar una aproximacion o
estimacion del comportamiento del negocio, para realizar esta proyeccion se tienen en cuenta las
siguientes variables: unidades vendidas, precio de venta, costos fijos, costos variables,
depreciaciones, impuestos, igualmente se realiza la proyeccidn con una proyeccion del IPC
(indice de Precios al Consumidor, la inflacion, el incremento salarial, con el fin de poder
establecer un escenario lo mas cercano posible a la realidad que La Instalacién Segura S.A.S.

pueda encontrar.
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Tabla 25 proyeccion estado de resultados

ADO DE R ADQO 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas 301.050.000 | 367.557.500 | 470.390.625 | 564.468.750 | 620.915.625
Utilidad Bruta 301.050.000 | 367.557.500 | 470.390.625 | 564.468.750 | 620.915.625
Gastos Personal 134.739.012 | 180.835.656 | 191.685.792 | 205.103.796 | 217.410.036
Honorarios 8.400.000 8.904.000 9.438.240| 10.004.534| 10.604.806
Electricidad 2.160.000 2.289.600 2.426.976 2.572.595 2.726.950
Publicidad 4.800.000 5.088.000 5.393.280 5.716.877 6.059.889
Mantenimiento preventivo 1.200.000 1.272.000 1.348.320 1.429.219 1.514.972
Seguros 1.200.000 1.272.000 1.348.320 1.429.219 1.514.972
Papeleria 840.000 890.400 943.824 1.000.453 1.060.481
Varios 960.000 1.017.600 1.078.656 1.143.375 1.211.978
Telefonia Celular 2.400.000 2.544.000 2.696.640 2.858.438 3.029.945
Telefonia e Internet 1.936.800 2.053.008 2.176.188 2.306.760 2.445.165
Arrendamiento 9.600.000| 10.176.000| 10.786.560| 11.433.754| 12.119.779
Amortizacién Bienes de Uso 2.754.000 2.754.000 2.754.000 2.754.000 2.754.000

0 0 0 0 0

Total gastos 170.989.812 | 219.096.264 | 232.076.796 | 247.753.021 | 262.452.974

Utilidad Antes de Intereses e 130.060.188 | 148.461.236 | 238.313.829 | 316.715.729 | 358.462.651
Impuestos

Intereses 0 0 0 0 0

Utilidad Antes de Impuestos 130.060.188 | 148.461.236 | 238.313.829 | 316.715.729 | 358.462.651

Impuesto a las Ganancias 42.919.862 | 48.992.208| 78.643.563| 104.516.191 | 118.292.675

Utilidad Después de Impuestos 87.140.326| 99.469.028 | 159.670.265| 212.199.539 | 240.169.976

Fuente Propia de los autores
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10.12. Flujo de caja proyectado

Con la informacion brindada por las proyecciones y las estimaciones realizadas se

presenta la proyeccion del flujo de caja, con el objetivo de identificar la disponibilidad de capital.

Tabla 26 Proyeccion flujo de caja

DETALLE 2019 2020 2021 2022 2023
Saldo inicial 5000000
S $ S S S
Ventas de contado 210.735.000 |257.290.250 |329.273.438 |395.128.125 |434.640.938
S $ S S S
Recaudo de cartera 61.915.000 84.538.225 108.189.844 |129.827.813 |142.810.594
$ $ $ $ $
Total Disponible 277.650.000 |341.828.475 |437.463.281 |524.955.938 |577.451.531
Menos Egresos
S $ S S $
Pago mano de obra 51.600.000 79.608.000 84.384.480 90.291.394 95.708.877
Pago de sueldos S S S S S
administrativos 36.000.000 38.520.000 40.831.200 43.689.384 46.310.747
Pago de papeleria $840.000 $890.400 $943.824 $1.000.453 | $1.060.481
S $ S S S
Pago servicios publicos 6.496.800 6.886.608 7.299.804 7.737.793 8.202.060
Pago arriendo $9.600.000 | $10.176.000 | $S10.786.560 | $11.433.754 | $12.119.779
S S S S S
Pago de honorarios 8.400.000 8.904.000 9.438.240 10.004.534 10.604.806
Pago de iva $57.199.500 | $69.835.925 | $89.374.219 |S$107.249.063 | $117.973.969
Pago de obligaciones S S S S S
laborales 47.139.012 62.707.656 66.470.112 71.123.018 75.390.412
Pagos rodamientos $4.800.000 | $5.088.000 $5.393.280 | $5.716.877 | $6.059.889
Pago de la deuda S - S - S S - 1S -
Pago de imprevistos S 960.000 $1.017.600 $1.078.656 | $1.143.375 | $1.211.978
Pago de impuesto de renta S - 1 $42.919.862 | $48.992.208 | $78.643.563 |5$104.516.191

Pago de dividendos

Total Egresos

$223.035.312

$326.554.051

$364.992.583

$428.033.208

$479.159.189

SALDO FINAL

$
54.614.688

$
15.274.424

$
72.470.698

$
96.922.729

$
98.292.342

Fuente Propia de los autores
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10.13. Tasa Interna de Retorno (TIR)
La definiciobn de Tasa Interna de Retorno (TIR)es la tasa de rentabilidad que
proporciona una inversién, considerandose el porcentaje de pérdida o beneficios que tendra

dicho negocio para las cantidades invertidas. (Economiasimple)

Tabla 27 Calculo TIR y VAN a 5 afios

Tasa de Ganancia

Requerida 50%
Flujo del Proyecto 2019 2020 2021 2022 2023
Ingresos por Ventas | $301.050.000 | $367.557.500 |$470.390.625 |$564.468.750 | $620.915.625

Egresos Operativos

Inversion

$126.349.812

$146.865.864

$155.512.572

$165.751.099

$175.530.937

$174.700.188

$20.000.000

$220.691.636

$314.878.053

$398.717.651

$445.384.688

Flujo del Proyecto

$174.700.188

$220.691.636

$314.878.053

$398.717.651

$445.384.688

Tasa Interna de

Retorno 901,57%

Valor Actual Neto $ 425.259.465

Fuente propia de los autores

La viabilidad financiera del proyecto se puede determinar como positiba, ya que el resultado del

valor presente neto VAN es mayor que cero.

10.14. Resultado del analisis

Al realizar el analisis financiero del proyecto de viabilidad de La Instalacién Segura S.A.S. se
determina que este es muy atractivo para los inversionistas, ya que nos genera una TIR de
901.57% y un Valor Presente Neto (VPN) de $219.136.07425259.465 para un escenario

deseable de ventas, precios, costos y gastos
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CONCLUSIONES
Para la constitucion de la empresa en el campo legal la mejor opcién para la constitucién de la

misma es la Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S.) ya que permite

El sector gastronémico tiene un crecimiento importante actualmente en el pais, esto genera una
posibilidad muy grande de crecimiento en el mercado objetivo a futuro, adicionalmente por las
nuevas restricciones que el estado esta imponiendo se considera que las asesorias ofrecidas por

La instalacion segura S.A.S. tendran un crecimiento importante.

El mercado objetivo que se definid para La Instalacion Segura S.A.S. actualmente es un mercado
maduro, que se encuentra en un crecimiento significativo, que estd constantemente siendo
modificado por politicas nacionales y modificaciones a las normas vigentes, lo que permite

asegurar una continuidad en el mercado si se pone en operacion.

Las constantes fluctuaciones legislativas que se presentan en Colombia exigen que se este
realizando constantemente capacitaciones para profundizar en los temas de reformas que afecten
al sector gastronémico, como punto diferenciador de la competencia es vital estar actualizados de

cualquier cambio que pueda afectar al mercado objetivo.

La viabilidad de La Instalacion Segura S.A.S. cumple con las condiciones técnicas requeridas
para poner en marcha el proyecto, de manera que se convierta en un nuevo generador de empleo
en la ciudad, apoyando las actividades del sector gastronomico de la ciudad de Santiago de Cali,
dedicandose a la asesoria en Buenas Practicas de Manufactura (BPM) y Manipulacion de

alimentos.
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Anexo 1 Ejemplo plan de accion

ANEXOS

1 INSTALACIONES FISICA '
independizar el drea de envasado
La edificacion estd disefiaday construida de manera gue e e envesado e refescs ocentacon. | el drea de producto terminado
« |protege los ambientes de produccion y evita entrada de . ., . , instalando ventanay puerta para .
13 - . o 1 |puertani proteccion en ventana, compartiendo . Propietario
polvo, luvia e ingreso de plagasy animales domesticos anbete o prodicoteminay lograr mayor seguridad laboral del
0tros contaminantes. (numerales 2.1y2.7 delarticulo§, Resolucidn trabajador e inocuidad del
26746 2013) producto
Acondicionar drea social para el
trabajador para evitar salica del
, o , operario de [a plantaf logrando
El drea no esta definida, el operario sale en su , g )
17 0 ademds las condiciones necesarias
o descansos dea planta
Existe un sitio adecuado e higiénico para el consumo de para la adecuada produccion sin
alimentos y descanso de los empleados (drea social). (ue se vea afectada a calidad del
(numeral 2.8 del articulo6,, Resolucion 2674 de 2013) pI’OdUCtO
1 |~ CONDICIONES DE SANEAMIENTO I
21 | ABASTECIVIENTO DE AGUA POTABLE |
No presenta programa de calidad de agua seglnlo .
, ) se modificard el programa de
estipulado en a resolucion 2115 de 2007 para agua o
abastecimiento de agua
notable tratada, se presentan resultados de , o @
Existe programa, procedimientos, andlisis (fisicoquimicos laboratorio, gue especiicansr tomados e rfo garantizando el umplimiento de 0
L N ! ; i N
11 y microbiolgicos) sobre mangjoy calidad del agua, se 1 {demeadadoradespus e aber pasad poros los pardmetros de calidad del agua s 0
i forme alo revistoy se levan los reci , _ 3 mediante tomas para andlisis 0
ejecutan conforme alo previstoy se llevan los registros. fitros de tratamiento) pero aevaluadénse. [+ oo 0
(numeral 4 del articulo 26, Resolucicn 2674 de 2013) realiza con aresolucion 2115 de 2007 con fisicoguimicos, microbiologicos 2
. . establecidos en lanormatividad *
resultados dentro de pardmetros, falta claridad en |~ N
" vigente para el aguatratada y agua
el sitio de toma e paRe% e
potable
[a empresa deberd adquirir un
, tanque para el agua con capacidad
Cuenta con tanque de almacenamiento de agus, ) o
) , , o ) paraun dia de produccion, de facil
construido con materiales resistentes, identificado, esta , o
, o ) No cuentan con tanque de almacenamientode  [acceso para lalimpiezay o
2,15 |protegido, es de capacidad suficiente para un dia de 0 e , Propietario
S agua desinfecciony deberd estar
trabajo, se limpiay desinfecta periodicamente y se llevan o
, conectado ala red hidraulica para
registros. [numeral 3.5 del artculo , Resolucion 2674 de 2013) . .
la circulacion del agua para ser
tratada

Fuente Ingeniera Martha Lucia Libreros Lopez
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Anexo 2 Ejemplo plan de control

esinectante requerida. pumera s delaricuo 2, Resolcin 2674

1013

este fin

It CONTROLIDE PLAGAS (ANTROPODOS, ROEDORES, AVES
Briste prgglrama y proced|m|entgs especficos parael o roceimieto o nfoque v,
establecimiento, para l controlintegrado de plagas con . . .
.‘ . llva registro para verifcacion de presencia e " .y
24T (enfoque preventivo, se ejectan conforme aloprevistoy T se modifcaraprocedimiento a5eS0r
. plagas pero no incluye a inpeccion de fas
e llevan los registros. numeral delaticulo 26, Resolucion 2674 e
barreras
)
25 LIVPIEZAY DESINFECCION
Existe programay procedimientos especficos para el
establecimiento, para limpiezay desinfeccion de las o . .
250 | , . y‘ . Falta incluir 3 limpieza de tubos, homba y acoples fs¢ modificara procedimiento asesor
iferentes dreas de a planta, equipos, Superfices,
manipuladores. fumera 1 dlariculo 26 Resolucon 674 e 2013
adecuar y/o asignar unssitio parael
Los producto utlzados e almacenan en unsito amacenamientode
” atecuado, ventiado, dentficado, protegidoy bjo lve No hay sitio establecido para ubicar sustanciasde- |desinfectantesy productos de ol
™ e encuentran debidamente rotulados, oganizadosy limpieza, identificado, protegidoy hajo llave (limpieza. Armarios plasticos
(lasificados. esolucon numera 7delariclo 8 Resoluci 674 e debidamente protegdos bajo
03 llave y rotulados
26 INSTALACIONES SANITARIAS
La planta cuenta con servicios sanitarios bien ubicados, en
cantidad suficente, separados por género, en buen Wduiripapeleras de pedl y tapa
estado, en funcionamiento (lavamanos, inodoros], para bafios y compra de
dotados con los elementos para a higiene personal (jabdn implementos de impieza
" esinfectante, toallasdesechables o secador eléctico, En el bafo se guardan documentos,cuentacon  (desinfecccidn enlugares Propietario
™" {papel higiénico, caneca con tapa, etc. y se encuentran [abon de barray papelera in tapa confiablesy certfcados donde e {/Asesor
impios. umerles .1y6.2delartclo, Resolcon 2674 de 2013) expidan fichas técnicas y
certificados de calidad por cada
entrega del producto (Tecnas,
Isdusquin, Klaret et
De ser requeridola planta cuenta con filro sanitaro (Java
botas, pediluvio, estacion de limpieza y desinfeccion de . .
; heay , No se garantiza el avado  desinfeccion del . "
calzado, etc.) ala entrada de a sala de proceso, bien N comprade tapete sanitario  {Propietario
2641 y calzado, no cuenta con un procedimientopara |,
Ubicados, dotados, y con a concentracion e Qesinfectante [Asesor

Fuente Ingeniera Martha Lucia Libreros Lopez
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Anexo 3 ejemplo control de personal

3

: PERSONAL MANIPULADOR DE ALIMENTOS

32

| EDUCACION Y CAPACITACION

Existen un plan de capacitacion continuo y permanente en

H procedimiento debe actualizarse a la realidad

se modifica programa ajustando

. " , [}
manipulacidn de alimentos, que contenga al menos: , , o o
o - e la planta, noincluye las acciones conel las capacitaciongs l 0
metodologia, duracidn, cronogramay temas especticos N , N
. personal nuevo, el cronograma solo contemplad - [establecimiento yala frecuencia o
321 [acorde conla empresa, el proceso tecnoldgicoy l . , . - asesor N
. . actividadesy se deben garantizar 10 horas al afio, |de actividades parael 0
desempefio de os operarios, etc para el personal nuevo ‘ . L Y
, , , en el registro de actividades no presenta cumplimiento minimo de horas g
| antiguo, se ejecuta conforme alo previstoy se llevan g L ¢
_ evaluacion obligatorias segun Res. 267472013
registros. (ticuo- artiulo 13, Resolucidn 2674 e 2013)
4 | CONDICIONES DE PROCESQ Y FABRICACION |
4] | DISEROY CONSTRUCCION |
Adecuarlas condiciones de
entilacion de las diferentes areas
o , L yasea aclimatizandolo mediante
L ventilacion de 1a sala de proceso es adecuaday no No cuentan con sistemas de ventilacion porlo ual| .~ ,
, , . , e acondicionador centralizado, o
4.1,12 (afecta la calidad del producto ni [a comodidad de los se trabaja con las puertas | las ventanas abiertas , propietario
. L 0 extractores paramejorar [as
OPerari0s. (numeral 8.1 delarticulo 7, Resolucidn 2674 de 2013) hacia las &reas comunes - o
condiciones de trabajoy evitar
trabajar con puertas y ventanas
abiertas
42 EQUIPQY UTENSILIOS
. . \
solictar fichas tecnicas alos :
N . Se debe verificar que las superficies que entran - |proveedores de materiales, 0
Todas las superficies de contacto con el alimento cumplen , " . . -
422 b s s L0 L3t en contacto con el alimento en cumplimiento alo {equipos donde relacionen que las [Propietario/ e
con las resoluciones 3 1246l . . .
. Lo ' el establecido en lasresoluciones 683, 4142y 4143 - {superficies que entran en contactofAseosr d
articulo 9, Resolucion 2674 de 2013) i
de 2012 con el producto cumpla conla :
normatividad vigente {
0
\
s¢ debe acondicionar el proceso n
Nose tienen establecidos los pardmetros a medir (de tratamiento del aguaya sea con i "
, . o : ‘ . fopietario, e
[Nk Losequiposendonde e eaizn opercoes en el equipo de ozono, porlo cualno se realiza  {la compra de luz ultravioleta para \ i
. . o , _ 6051
Cintanconnsrumentsy accsorios e mediiony controlde cambio de filtros el final del proceso okit de i
registro de variables del proceso (termometros, medicionde ozono )
termografos, pH-metros, etc.. pumeral3elartulo10 t
Resolucion 2674 de 2013 0

Fuente Martha Lucia Libreros Lépez
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Anexo 4 ejemplo requisitos de higiene

5

REQUSITOS HIGIENICOS DE FABRICACION

51

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

Eisten procedimientos y registros escritos para control de
calidad de materias primas & insumos, donde s sefialen

H procedimiento es muy general y no especifica

evitar [a contaminacion cruzada. (rmeral 1l artialo 20,
Resolucion 2674 de 2013)

operacionm (articulo 12, lteral ¢ de 2 Res.
12186/1991

[aboral del trabajador e inocuidad

del producto

MU . N 3 . 3 se modificard procedimientos Asesor
especficaciones de calidad (condiciones de conservacian, (riterios de aceptaciony rechazo Marzo
rechazos). fercul 21, Resolucion 2674 e 2013) 1502018

52 ENVASES Y EMBALAJES
Los materiales de envase y empaque son inspeccionados
antes de su uso, estan limpios, en perfectas condiciones o y se acondicionard registro parael

520 o p, é1p : f No hay evidencias de estas actividades , Asesor
o han sido utlizados previamente para otro fin. pumerals control de material de empaque
1y4delarticulo 17, Resolucidn 2674 de 2013)

Los envases son almacenados en adecuadas condiciones

03 e sanidad y limpieza, aejados de focos de contaminacidn Nohay un area definida para este fin,se presenta (acondicionar drea parael Propietario

™" |y debidamente protegidos. fesocion 2674 e 2013 el e desorden en el drea actual almacenamiento de empaque  {/Asesor
articulo17)

53 | OPERACIONES DE FABRICACION I

independizar el rea de envasado
Fl proceso de abricacion dl limentose realzaen Las divisiones del area de envasado de agua. No - (de refrescosy envasado de agua

531" \iptimas condicones sanitaias gue garantza a permiten un cierre adecuado queaisleesta  [paralograr mayor seguridad Propietario
protecciny conservacion delaimento. [rumer 1 el aricdo operacionm (articulo 12, literal ¢ de a Res. [aboral de! trabajador e inocuidad
18 Resoucon 2674 de 2013 12186/1%91 del producto
Se realizany registran los controles requeridos enlas
stapas crticas del proceso (tiempo, temperatura, No'se tienen establecidos los pardmetros a medir

5,3,2* {humedad, actividad acuosa (Aw), pH, presidny velocidad enel equipo de ozono, porlo cualnose realiza | se debe acondicionar el proceso
e flujo) para asegurar lainocuidad del producto. registro no s lleva control del cambio e filtros ~|de tratamiento del agua ya sea con
(numerales 1y 2 del artculo 18, Resolucion 2674 de 2013) la compra de luz ultraviolgta para ——
Las operaciones de fabricacidn se realizan en forma el final del proceso oKt de st
secuencial y continua de manera que no s producen _ o _ medicion de ozono y validar

O _ L Las operaciones de fabricacion, enlo que refiere . .
. [Fetrasosindebidos que permitan a roliferacion de L ) procedimiento mediante toma de

533 , o al proceso de azonizacion y iltros no estdn
microorganismos o la contaminacion del producto. Son , muestras para andlisis

. o - validados
uficientesy estan validadas para as condiciones del
PrOCESO. (numerales 45 delartculo 18, Resolucion 2674 de 2013)
independizar el drea de envasado
Cuentala planta conlasdiferentes reas y secciones Las divisiones del area de envasado de agua. No - (de refrescosy envasado de agua
937 requeridas para el procesoy se oman s medidas para permiten un cierre adecuado que aisleesta  {para lograr mayor seguridad Propietario

Fuente Ingeniera Martha Lucia Libreros Lopez
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Anexo 5 Control de calidad 1

MATERIAS PRIMAS

condiciones de recibo de las materias

primas solidas

condiciones de rechazo de las materias

primas solidas

Inspeccion visual de aspectos generales
como: Integridad del embalaje. Fechas
de vencimiento dentro de las
especificaciones, calidad de los insumos

fluidos y secos

Rotulado de acuerdo al producto:
nombre, fecha de vencimiento, niimero

de lote, fabricante

Envases deteriorados y contaminado o
defectuoso

Fechas de vencimiento por fuera de
especificaciones

Ingredientes humedos, con grumos y

olores desagradables

MATERIAL DE EMPAQUE

Rotulado de acuerdo al producto:
nombre o sabor, ingredientes, fecha de
vencimiento, nimero de lote, fabricante,

gramaje, método de conservacion etc.

material picado, borroso, calibre fuera de
especificaciones

el no cumplimiento del rotulado en el
empaque

Alteraciones de ruptura, suciedad o
cualquier tipo de dafio. embalaje

contaminado o defectuoso

Fuente Ingeniera Martha Lucia Libreros Lopez
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Anexo 6 Control Almacenamiento materias primas

ALMACENAMIENTO DE MATERIAS PRIMAS

condiciones de almacenamiento de las

materias primas sélidas

condiciones de rechazo de almacenamiento

las materias primas sélidas

Las materias primas deberan de
almacenarse en el lugar adecuado,
cumpliendo las caracteristicas
especificadas, tales como luz, temperatura
y humedad entre otras, asi como las normas
establecidas para la correcta rotacion de

uso.

materias primas no almacenadas
correctamente, sobre el suelo, ambientes
excesivos de humedad, altas temperaturas,

deterioro del embalaje

MATERIAL DE EMPAQUE

El material de empaque deberd de
almacenarse en el lugar adecuado,
cumpliendo las caracteristicas
especificadas, protegidos de la luz,
temperatura y humedad entre otras, para

evitar el deterioro acelerado del empaque

almacenamiento inadecuado, directamente
sobre el suelo, lugares sucios, humedos,

temperaturas elevadas, malos olores

Fuente Ingeniera Martha Lucia Libreros Lopez
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Anexo 7 Ejemplo cronograma de trabajo

CRONOGRAMA DE TRABAJO Y CAPACITACIONES ANO 2016

ACTIVIDAD
m - Z > 2
OBJETIVO 2|3z
S22 |82 %
o|T|lo |~ |©

CAPACITACIONES ANO 2016

OINNT

onnr

01S0O5V

‘W31Ld3s

3449N120

‘W3INON

‘N3Ia

Capacitar al personal en Buenas
Practicas de Manufactura de
acuerdo a la Resolucién vigente
2674/2013.

Resolucién 2674 /2014

Capacitar al personal sobre
practicas de higiene abordando
temas de las Buenas Précticas
Agricolas (BPAs) y las Buenas
Précticas de Manufactura (BPM)
que ayudaran a reducir la
contaminacion, inclusive los
peligros microbianos, quimicos y
fisicos asociados con todas las
fases de la produccion de las
especias y hierbas arométicas
desecadas, desde su produccion
primaria hasta el uso por parte
del consumidor.

Buenas practicas agricolas y
Buenas practicas de
manufactura

capacitar al manipulador de
alimentos sobre el manejo de las
especies (curcuma) para
garantizar la inocuidad de estas

manipulacién y control
microbiolégico de hierbas
aromaticas y especias

Contribuir al desarrollo y
mejoramiento de las empresas
en el fortaleciendo del
recurso humano para el
desempefio de sus funciones
de ejecutar métodos de
limpieza y desinfeccién dentro
de estas

Limpieza y desinfeccion

Fuente Ingeniera Martha Lucia Libreros Lopez
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Anexo 8 Ejemplo ficha técnica

Denominacion Legal CURCUMA PULPA
N2 Registro Invima RSAV0519115
Marca LA CONCEPCION S.A.

Descripcion Rizoma de color amarillo a naranja
acondicionado mediante procesos de
limpieza lavado y escurrido.

Ingredientes Rizomas de la planta ciircuma longa

Caracteristicas Presentacion Rizomas en forma cilindrica
Sensoriales Textura Gruesa
Olor y Sabor Caracteristico al producto
color Amarillo intenso propio del producto

Caracteristicas Fisicoquimicas

principio activo: Curcumina

5-7%

Humedad

60 -80 %

la Ctircuma debe estar libr

e de infestaciones y de hongos

Caracteristicas Microbioldgicas

ANALISIS

Parametros segin la resolucion 4241
de 1991 Del Ministerio de Salud

Recuento total de Aerobios Meso filos

sin especificaciones

N.M.P de Coliformes totales

sin especificaciones

N.M.P de Coliformes fecales a 45 °C/g <40/g
Bacillus Cereus 100-1000 UFC/g
salmonella - SP en 25 gramos Ausencia

Rec. Esporas de clostridium sulfito

100 - 1000 UFC/g

reductor

Recuento de levaduras 3.000 - 5.000 UFC/g

Recuento de MOhos 3.000 - 5.000 UFC/g

Vida Util

3 meses bajo las condiciones de almacenamiento especificadas.

Presentacion Comercial y
Empaque

empacado en:
En sacos de polipropileno con bolsa interna de polietileno color negro en
presentaciones de 5,15, 25 y 50 kilos

Condiciones de conservacion,
almacenamiento y distribucién

Curcuma fresca en rizomas se debe mantener en el refrigerador. Protegidos de la
exposicion directa a laluz y el calor.

El transporte se realiza en condiciones que excluyan la contaminaciéon y/o
proliferacién de microorganismos, debido a que los vehiculos son adecuados para
este fin y con materiales que permitan una limpieza facil y completa. Control
permanente para asegurar las condiciones sanitarias del vehiculo

Forma de consumo

La circuma pulpa tiene aplicaciones como colorantes y/o condimento natural y la
dosificacion varia de acuerdo con el producto final y la intensidad de color deseada
en el mismo. Es utilizado para la elaboracién de productos alimenticios como:
bebidas, ingrediente del curry en polvo, salsas, productos de confiteria, etc.

Especificaciones de embalaje

En sacos de polipropileno con bolsa interna de polietileno color negro

Legislacion aplicable al producto

Resolucion 2674 /2013 y Resolucion 4241 de 1991 Del Ministerio de Salud

Identificacion del lote

Tres digitos de acuerdo a area cultivada y cosechada

Fabricado por

LA CONCEPCION S.A.
"MUNICIPIO DE PALMIRA - VEREDA DE AMAIME, KILOMETRO 8- VIA PALMIRA
EL CERRITO" VALLE - COLOMBIA
tel.: 2- 6607123- 2368364

Denominacién Legal CURCUMA PULPA
N2 Registro Invima RSAV0519115
Marca LA CONCEPCION S.A.
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Descripcion

Rizoma de color amarillo a naranja
acondicionado mediante procesos de

limpieza lavado y escurrido.

Ingredientes Rizomas de la planta ctircuma longa
Caracteristicas Presentacion Rizomas en forma cilindrica
Sensoriales Textura Gruesa
Olor y Sabor Caracteristico al producto
color Amarillo intenso propio del producto

Caracteristicas Fisicoquimicas

principio activo: Curcumina

5-7%

Humedad

60-80%

la Circuma debe estar libr

e de infestaciones y de hongos

Caracteristicas Microbioldgicas

ANALISIS

Parametros segun la resolucion 4241
de 1991 Del Ministerio de Salud

Recuento total de Aerobios Meso filos

sin especificaciones

N.M.P de Coliformes totales

sin especificaciones

N.M.P de Coliformes fecales a 45 °C/g <40/g
Bacillus Cereus 100 - 1000 UFC/g
salmonella - SP en 25 gramos Ausencia

Rec. Esporas de clostridium sulfito

100 - 1000 UFC/g

reductor

Recuento de levaduras 3.000 - 5.000 UFC/g

Recuento de MOhos 3.000 - 5.000 UFC/g

Vida Util

3 meses bajo las condiciones de almacenamiento especificadas.

Presentacion Comercial y
Empaque

empacado en:
En sacos de polipropileno con bolsa interna de polietileno color negro en
presentaciones de 5,15, 25 y 50 kilos

Condiciones de conservacion,
almacenamiento y distribucion

Circuma fresca en rizomas se debe mantener en el refrigerador. Protegidos de la
exposicion directa alaluzy el calor.

El transporte se realiza en condiciones que excluyan la contaminaciéon y/o
proliferacién de microorganismos, debido a que los vehiculos son adecuados para
este fin y con materiales que permitan una limpieza facil y completa. Control
permanente para asegurar las condiciones sanitarias del vehiculo

Forma de consumo

La circuma pulpa tiene aplicaciones como colorantes y/o condimento natural y la
dosificacién varia de acuerdo con el producto final y la intensidad de color deseada
en el mismo. Es utilizado para la elaboracién de productos alimenticios como:
bebidas, ingrediente del curry en polvo, salsas, productos de confiteria, etc.

Especificaciones de embalaje

En sacos de polipropileno con bolsa interna de polietileno color negro

Legislacion aplicable al producto

Resolucion 2674 /2013 y Resolucion 4241 de 1991 Del Ministerio de Salud

Identificacion del lote

Tres digitos de acuerdo a area cultivada y cosechada

Fabricado por

LA CONCEPCION S.A.
"MUNICIPIO DE PALMIRA - VEREDA DE AMAIME, KILOMETRO 8- VIA PALMIRA
EL CERRITO" VALLE - COLOMBIA
tel.: 2- 6607123- 2368364

Fuente Ingeniera Martha Lucia Libreros Lépez
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Anexo 7 Encuesta de percepcion

UNIVERSIDAD DEL VALLE
FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
PLAN DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Universidad
_del Valle

ENCUESTA DE PERCEPCION

Objetivo de la encuesta: Identificacion de la demanda potencial, la percepcion de productos y servicios
para la creacion de una nueva empresa de asesorias en Buenas Précticas de Manufactura (BPM) y
manipulacién de alimentos.

Ciudad y Fecha:
Nombres y apellidos del encuestado: Edad:
Nivel educativo:

Empresa: Cargo:

Lea cuidadosamente cada pregunta, si es usted es afin a una o mas alternativas de respuesta puede
marcarlas con una X, tenga presente que el cuestionario No lo evalla a usted como trabajador, sino que
busca conocer su percepcion.

1- ¢Cuénto tiempo lleva su restaurante desempefidndose en el mercado?
o Menos de un afio
o Mas de un afio
o Dos afos aprox.
o Cinco afios aprox.
o Diez afos aprox.

2- ¢ Queé especialidades tienen en su restaurante?
o Comidas Réapidas

Internacional

Tipica

De autor

Otra:

O
O
O
O

3- ¢Con cuantas sedes cuentan actualmente?
o Unasede
o Dos sedes
o Tres sedes
o Cuatro sedes 0 mas

4- ¢Qué numero de empleados tienen en total actualmente?
o Menos de cinco
o Entre cincoy diez
o Entre Diez y quince
o Mas de quince
5- ¢En qué estrato socio-econdmico se encuentra ubicado el restaurante?
o tres
o cuatro

142




o cinco
o Sseis

¢En qué zona de la ciudad se encuentra ubicado el negocio?
Norte

Sur

Oeste

Oriente

Centro

O 0O O O O

¢Con que frecuencia se realizan las certificaciones en manipulacién de alimentos?
o Mensual
o Trimestral
o Anual
o Segun la necesidad

¢Sus clientes le preguntan por la certificacién de salud publica o Manipulacion de
alimentos?

o Nunca

o Algunas veces

o Casi siempre

o Siempre

De la siguiente linea de servicios, cual le gustaria adquirir de forma rapida y oportuna.
o Programa de saneamiento basico
o  Programa complementario
o Manuales y fichas técnicas
Programa de capacitacion

10- Qué importancia tienen para ustedes loas siguientes actividades:

PRODUCTOS ALTA | MEDIA | BAJA

Programa de saneamiento basico
Programa complementario
Manuales y fichas técnicas
Programa de capacitacion

11. De los siguientes aspectos, para usted cual es mas importantes para definir la compra de

un servicio.

o Precio

o Experiencia

o Calidad

o Afinidad con la empresa

12. ¢Qué caracteristicas desearia mejorar con los servicios que contrata?
o Atencion oportuna
o Atencion personalizada
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o Servicio Postventa
o Alternativas de pago
o Otras

13. Cuales son los métodos de pago que normalmente utilizan para contratar un servicio:
o Contado
o Crédito
o Cualquier medio de pago(efectivo, TC, TD o trasferencias)
o Otro:

14. Cuando ha optado por pagos a crédito, qué plazos han manejado

o 30dias
o 60dias
o Otro:

15. Regularmente como realiza los pagos de sus diferentes compras:
En efectivo

Con tarjeta de crédito

Con tarjeta débito

Chequera

Online

Transferencia

O O O O O O

16. Cuando define un proveedor usted prefiere:
o Realiza cotizaciones con proveedores diferentes
o Acude a su distribuidor de confianza
o Pregunta por las promociones vigentes
o Otras

17. Para cotizar un servicio de asesoria usted prefiere. :
o Llamaa su asesor
o Visita la Pagina WEB de la empresa
o Solicita referencias en el gremio
o Ofra:

18. Que elementos pueden definir su decision al momento de elegir quien preste servicios de
asesoria.

o Publicidad
o Garantia

o El personal
o Referencias
o Otro

19. Cual de los siguientes factores considera a la hora de solicitar una asesoria.
o Calidad
o Precio
o Cantidad
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o Marca
o Familiaridad con la empresa

20. ¢Cdmo le gustaria recibir informacion y promociones acerca de los servicios?
Redes sociales

Catélogos y Literaturas fisicas

Pagina WEB

Visita personalizada

Tele mercadeo

Otra:

O O O O O O

21. ¢Si tuviera la oportunidad de contar con los servicios de una nueva empresa, qué
probabilidad existe que lo hiciera?
o Improbable
o Poco probable
o Muy probable
o Siloharia

Fuente Elaboracion propia de los autores
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