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RESUMEN

TITULO: MODELO DE NEGOCIOS PARQUE DE EMPRENDIMIENTO"
AUTOR: JOSE ANTONIO CARDENAS FONTECHA™

PALABRAS CLAVE: Modelo de negocios, Parque, emprendimiento, modelos
estratégicos, creacion de empresa.

DESCRIPCION

El presente documento contiene la elaboraciéon de un modelo de negocios para la creacion
de un parque de emprendimiento en Bucaramanga con el fin de concentrar diversas
actividades economicas en un entorno geogréfico limitado donde los emprendedores se
beneficien de una infraestructura y servicios comunes; a la ves ofreciendo acompafnamiento
a las ideas innovadoras promoviendo la creacion de empresa.

La metodologia desarrollada inicia con un estudio de mercado para determinar las
caracteristicas y necesidades de los nuevos emprendedores en el departamento de
Santander, posteriormente se realiza un estudio técnico para analizar las diferentes
opciones para ofrecer el servicio que se plantea, luego se elabora el analisis administrativo
para definir las caracteristicas requeridas.

Adicionalmente se realiza un analisis de direccionamiento estratégico el cual serd usado
como guia para cada emprendedor con el fin de unificar los objetivos y todos ir con un solo
fin, luego se elabora el marco legal, definiendo las caracteristicas juridicas y legales que
son requeridas para la creacion de un parque de emprendimiento en la ciudad de
Bucaramanga y por ultimo se analiza la viabilidad financiera del proyecto y asi poder
establecer los requerimientos econémicos y su respectiva factibilidad.

La base fundamental para la realizacion del parque de emprendimiento es la ejecucion del
modelo CANVAS, donde se define la propuesta de valor, en la que se basa proyecto y
poder ofrecer a los emprendedores una propuesta diferente.

* Proyecto grado
" Faculta de Ingenierias Fisicomecdnicas Escuela de Estudios Industrial y Empresariales
Maestria en Gerencia de Negocios Director: Dr. Olga Patricia Chacdn Arias
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ABSTRACT

TITLE: BUSINESS PARK OF ENTREPRENEURSHIP MODEL"
AUTHOR: JOSE ANTONIO CARDENAS FONTECHA™

KEY WORDS: Model of business, entrepreneurship, strategic models, creation of
company.

DESCRIPTION

The present document contains the elaboration of a business model for the creation of a
park of entrepreneurship in Bucaramanga in order to concentrate various economic activities
in a limited geographical area where entrepreneurs to benefit from infrastructure and
common services; to see offering support to innovative ideas promoting the creation of
company.

The developed methodology begins with a market study to determine the characteristics and
needs of new entrepreneurs in the Department of Santander, later a technical study was
performed to analyze the different options to offer the service that arises then he is produced
administrative analysis to define the characteristics required.

Additionally, is an analysis of strategic direction which will be used as a guide for every
entrepreneur in order to unify the goals and all go with a single purpose, then prepares the
legal framework, defining the legal characteristics that are required for the creation of a
venture in the city of Bucaramanga Park and finally the financial viability of the project is
analyzed and thus to establish the economic requirements and their respective feasibility.

The fundamental basis for the realization of the Entrepreneur Park is the execution of the
model CANVAS, which defines the value proposition, since the important thing for this
project is to offer entrepreneurs a different proposal.

* Project of grade
" Faculty of Engineering School of Industrial Studies physicomechanical and Bussines
Master of Bussiness Management Director: Dr. Olga Charon Arias
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INTRODUCCION

Ante las circunstancias de desempleo y la inestabilidad laboral que se vive a nivel
mundial el emprendimiento es el salvador de muchas familias, en la medida que les
permite crear proyectos productivos e innovadores, con los que puedan generar sus

propios recursos, y a la vez les permite mejorar su calidad de vida.

Pero el proceso de tener mas y mejores empresas, requiere que exista un entorno
favorable para que estas puedan cumplir su cometido social y econémico. La
creacion de dicho entorno se da a través de la formulacion y aplicacion de politicas
publicas, de programas, proyectos y acciones que facilitan la accion empresarial.
Colombia no es la excepcion, durante los ultimos afios el fenomeno emprendedor
ha tenido una importante dinamica con la creacion de entidades financieras que
habilitan portafolios de servicios, donde se incluye entrenamiento vy
acompafiamiento a los emprendedores, enfocandolos a la experimentacién y

validacion de las ideas en el mercado y a promover la propuesta de valor.

El presente proyecto tiene como objetivo elaborar un modelo de negocios para la
creacion de un pargue de emprendimiento en Bucaramanga, donde se concentrara
la actividad econémica en un entorno geografico limitado de forma que las empresas
que se instalen en él se beneficien de una infraestructura y servicios comunes. Para
ello se utilizaran modelos estratégicos que permitan crear productos innovadores y
a la vez ofrecer una vision global de la idea de negocio, mostrando claramente las
relaciones entre el segmento de mercado, la propuesta de valor, los canales de
distribucion, la relaciones con clientes, las fuentes de ingresos, la estructura de

costos, los recursos, actividades y asociaciones clave.

23



El Parque de Emprendimiento acompafara las iniciativas para la creacion de
empresa donde se ofrecera seguimiento y asesoria en el proceso de desarrollo de
la idea de negocio, ademas de esto apoyara la busqueda de los recursos financieros
con entidades publicas o privadas que contribuirdn a la consolidacion de la misma.
Se espera que las empresas creadas logren sostenerse y penetrar en mercados
locales, nacionales e internacionales y de esta manera contribuir al desarrollo

econdmico de la region y del pais.
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1. GENERALIDADES

1.1 PLANTEAMIENTO Y JUSTIFICACION DEL PROYECTO

El panorama ocupacional de América Latina se caracteriza por un exceso de empleo
en empresas de pequefia escala, en muchos casos unipersonales y un déficit de
puestos de trabajo en empresas medianas y grandes, en comparacion con lo que
sucede en economias mas avanzadas como la de Estados Unidos™. En virtud de la
estrecha conexion entre tamafio y productividad, la abundancia de estos
emprendimientos pequefios y unipersonales ha sido sefialada como una de las
razones que explican la baja productividad de los paises de la regién. Entre los
factores que inciden en la productividad de la economia se destacan la innovacién
tecnoldgica, que trae consigo la creacion de nuevos bienes o métodos productivos,
apertura de nuevos mercados, y mejoras en los procesos de gerencia de las
empresas; estos procesos son liderados por emprendedores con habilidades de
identificar nuevos mercados, crear nuevos productos y mecanismos de uso eficiente
de los factores de produccién con que cuenta la economia. Todo ello se ve reflejado
a su vez en el nimero de empresas que se crean y en la manera en que éstas
contribuyen a la generacion de riqueza para las personas, principalmente a través
de la generacion de nuevos empleos, y los mejores niveles de ingreso para los

individuos*.

T CASILDA, Ramdn. América Latina, capital humano, productividad y competitividad [en linea]. Madrid: ELPAIS, 2014.
[Consulta: 10 de febrero 2016]. Disponible en:
http://feconomia.elpais.com/economia/2014/02/04/actualidad/1391508351_607373.html

* SUAREZ D., Ana. Ensayo Emprendimiento Innovador en Colombia. Bogota: Universidad Militar Nueva Granada, 2014. 25
p.
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Segln GEMS, en Colombia la proporcion de adultos que clasifica como empresarios
potenciales mantuvo su alto nivel (64.6%) y la proporcion de colombianos que
considera que el temor al fracaso les impediria llevar a cabo su iniciativa empresarial
es alto también (31.8%).En la etapa de empresarios intencionales, Colombia con el
54.5% ocupa el 4to lugar a nivel mundial y el primer lugar entre las economias
impulsadas por factores e innovacion; el 13.6% de los adultos colombianos estan
en la etapa de “Empresarios nacientes” y en la etapa “Empresarios nuevos”,
Colombia con el 10.3% presenta una tendencia superior a las economias

impulsadas por eficiencia e innovacion.

Continta el GEM diciendo que en términos de la TEA (Tasa total de actividad
empresarial temprana, que incluye “empresarios nacientes” y “empresarios
nuevos”), Colombia ocupa el 3er lugar con el 23.7% en Latinoamérica y el 4to lugar
en las economias impulsadas por la eficiencia. A pesar que Colombia tiene
caracteristicas particulares para desarrollar ecosistemas de emprendimiento
muestra un proceso declinante, al tener cada dia menos empresas establecidas; el
indicador pasa del 12% en el 2010, al 5,9% en el 2013, lo cual es preocupante para
el desarrollo empresarial del pais pues al haber tenido varios afios de buen
desempefio econdémico y disminucién de factores negativos, no se entiende por qué
esta reduccién en la propension de los adultos a la no participacion como

empresarios establecidos.

Segun la investigacion realizada por Oscar Alvarado y Wilfred Rivera™, la formacién
universitaria de cara al siglo XXI debe caracterizarse por su pertinencia. Esto implica

gue los conocimientos deben tener utilidad y ser creadores de soluciones, por su

8 VARELA, Rodrigo; GOMEZ, Liyis; VESGA Rafael y PEREIRA, Fernando. Dindmica Empresarial Colombiana. Colombia:
Global Entrepreneurship Monitor (GEM), 2014. 108 p. ISBN 978-958-8357-85-0

" ALVARADO, Oscar y RIVERA, Wilfred. Universidad y emprendimiento, aportes para la formacion de profesionales
emprendedores [en linea]. Popayan: Corporacién universitaria autbnoma del cauca Popayan-Colombia, 2011. [Consulta 10
de septiembre 2015]. Disponible en: http://revistalenguaje.univalle.edu.co/index.php/cuadernosadmin/article/view/617/2491
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relevancia para que la respuesta genere valor agregado social, pues las actividades
curriculares en el campo del emprendimiento no abordan las realidades regionales

y no aportan la necesaria flexibilidad para acercarse a este tema.

El resultado final es que el estudiante tenga un bajo interés por la creacion de
nuevas empresas y por el contrario tenga consideraciones de dinero, experiencia y
apoyo que lo hacen finalmente desertar de emprender un nuevo negocio, asi lo haya
concebido en su mente y sepa que es una muy buena alternativa para su desarrollo

personal, profesional y de la sociedad a la cual pertenece.

Por lo anterior es necesario crear un ecosistema emprendedor que esté compuesto
por los siguientes factores: liderazgo, gobierno, cultura, capital humano, capital
financiero, organizaciones emprendedoras, educacion, infraestructura, redes de
personas, servicios de apoyo y clientes. Ademas, que todos estos factores se
interrelacionen y trabajen hacia la misma direccion para obtener buenos

resultadostTt.

Es por ello que durante los afios de 2004-2007 en la ciudad de Medellin se crea la
estrategia denominada Cultura E, encaminada a promover el desarrollo de una
nueva cultura emprendedora, la cual respondia a las necesidades y anhelos de los
emprendedores de la ciudad en temas como formacion, creacion de empresas,
financiamiento, apertura de nuevos mercados, entre otros. Parque E fue inaugurado
oficialmente el 28 de septiembre de 2006, y desde entonces se ha configurado como
referente nacional y latinoamericano, dando la posibilidad a los jovenes

universitarios e investigadores de la ciudad de Medellin de convertir sus ideas de

T BERMUDEZ C., Ana y RIZO C., Marco. Propuesta de Implementacién de un Ecosistema de Emprendimiento para la
Fundacién Coomeva. Trabajo de grado Maestria en administracion con énfasis en Gestion Estratégica. Santiago de Cali:
Universidad ICESI. Programa de Maestria en Administracion, 2013. 49 p.
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negocio en proyectos empresariales exitosos con perspectivas no solo en mercados
locales, sino nacionales e internacionales. Hoy las puertas del Parque E estan
abiertas para recibir proyectos empresariales dinamicos para ofrecerles una amplia
infraestructura y un conjunto de beneficios que van desde la sensibilizacion y

formacion hasta la asesoria especializadat*.

Otro parque de emprendimiento de investigacion y desarrollo tecnoldgico fue creado
en la ciudad de Cali. El Parque BioPacifico es un polo de desarrollo regional y
nacional, un espacio de excelencia e innovacion, un punto de relacion estratégica
entre universidades, empresas publicas y privadas, organizaciones colombianas o
del exterior y agencias del gobierno central y regional, para promover y desarrollar
la cultura de la innovacion y la competitividad. Inicialmente su ventaja comparativa
internacional esta en el campo agroindustrial y se proyectara a las ciencias de la

vida y areas relacionadas§s.

Por lo anterior es importante destacar que la creacibn de un parque de
emprendimiento en Bucaramanga incentivard la creacibn de empresas en
estudiantes y profesionales y su disefio estard enfocado a mitigar el desempleo en
los integrantes de las unidades de negocio del parque convirtiéndolos en fuentes

generadoras de desarrollo en la region.

# PARQUEE. ¢Quiénes somos?. [en linea] [Consulta 10 de septiembre 2015]. Disponible en:
http://www.parquedelemprendimiento.com/index.php/que-es-parque-e/2014-09-16-18-08-03

8 Quiénes somos [en linea]. Palmira: Parque bioPacifico, 2014. [Consulta: 10 de septiembre 2015]. Disponible en:
http://parquebiopacifico.com/acerca/quienes-somos

28



1.2 OBJETIVOS

1.2.1 General Elaborar un modelo de negocios para la puesta en marcha de un
parque de emprendimiento que incentive a potenciales emprendedores a la
creacion de empresas en Bucaramanga, con el fin de aportar al desarrollo

socioecondmico regional.

1.2.2 Especificos
e Realizar un estudio con el fin de determinar las caracteristicas del mercado
objetivo en el departamento de Santander y las necesidades de los nuevos

emprendedores.

e Hacer un estudio técnico que permita analizar las diferentes opciones para

ofrecer el servicio que se plantea en el parque de emprendimiento.

e Elaborar el andlisis administrativo para definir las caracteristicas requeridas por
la idea de negocio.

e Elaborar el andlisis del marco legal y definir las caracteristicas juridicas y legales

de la unidad productiva.

e Analizar la viabilidad financiera del proyecto para establecer los requerimientos

econdmicos y su respectiva factibilidad.

¢ Realizar un analisis de direccionamiento estratégico el cual servira de guia para

los emprendedores, con el fin de lograr unos objetivos comunes y claros.
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e Desarrollar el modelo (3D) del parque de emprendimiento en Bucaramanga,
presentando localizacién, disefio y definicidn de espacio.
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2. MARCO TEORICO

El Pargue es una iniciativa que hace parte del ecosistema de emprendimiento y sus
servicios se orientaran al fomento de la cultura emprendedora e incubaciéon de
proyectos empresariales liderados por personas con educacion superior y empresas
derivadas de resultados de investigacion universitaria, que contribuyan al desarrollo

de la region.

La etapa de creacién del Parque se basara en 5 principios, segiin Guy Kawasaki®,

gue todo emprendedor debe considerar:

1. CREAR ALGO CON SENTIDO (inspirado por John Doerr). El principal motivo
para emprender un negocio es crear algo con sentido, desarrollar un producto o
servicio que haga del mundo un lugar mejor. Por eso, la primera tarea sera decidir

cémo poder crear algo con sentido.

2. CREAR UN MANTRA. (Palabra que en sanscrito significa “pensamiento” y
gue sirve de apoyo a la meditacién). Se hace importante olvidarse de declaraciones
y de intenciones; que son largas, aburridas e irrelevantes y que muy pocos
consiguen recordarlas ni mucho menos implementarlas. Se trata de breves formulas
verbales que expresan la “razén de ser” de una organizacion, esto ayudara a que el

equipo de trabajo avance por el camino correcto.

3. PONERSE EN MARCHA. Se empieza a desarrollar y a distribuir los
productos o servicios. No se debe limitar a hacer presentaciones, escribir o

planificar. Se debe buscar todas las herramientas que se necesita para desarrollar

® KAWASAKY, Guy. El Arte de Empezar: El libro para emprendedores mas (til escrito hasta la fecha. Esparia: ilustrae, 2006.
Traducido por David Rutte. 227 p. ISBN 978-84-936148-0-5.

31



la idea, desde los martillos, sierras y soldadores eléctricos hasta los programas
compiladores o el Auto CAD. En si, un gran producto o servicio posee la capacidad
de polarizar a los consumidores: unos lo adoran mientras que otros lo detestan. Lo

que hay que procurar, a toda costa, es levantar pasiones y evitar la indiferencia.

4, DEFINIR EL MODELO DE NEGOCIO. Independientemente del tipo de
empresa que se creara, siempre se debe pensar que esta debe ser rentable y para
ello es necesario contar con un modelo de negocio sostenible. Se puede contar con
la mejor de las ideas, tecnologias de productos o servicios, pero estas tienen los

dias contados sin un modelo de negocio sostenible que la respalde.

5. ESTABLECER METAS, SUPUESTOS Y TAREAS. El paso final es
confeccionar tres listas con los siguientes contenidos: (a) las principales metas que
se debe alcanzar; (b) los supuestos de los que parte el modelo de negocio, y (c) las
tareas que se necesita realizar para crear una empresa. Esto impondrd una
disciplina de trabajo que mantendra la organizacion en marcha si las cosas se

descontrolan en algiin momento, y seguramente, eso pasara.

De esta manera se disefiara el modelo de negocios para que el parque pueda
comercializar sus valores haciéndolos llegar a cada uno de los principales
implicados en su actividad como emprendedores, consumidores, empleados,
canales de distribucion y accionistas, y asi dar pautas para solucionar conflictos de
caracter global, tales como el bienestar, la pobreza o la sostenibilidad

medioambiental.
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El paso siguiente es estudiar a fondo el pensamiento de los clientes del parque con
la metodologia de Alexander Osterwalder!®, por medio del cual se comprende
satisfactoriamente los patrones de creacidén de valor organizando la informacion
sobre lo que quieren los clientes de una forma sencilla que permita disefiar de
manera mas efectiva la propuesta de valor del parque y por ende el modelo de

negocio mas rentable y evitar perder tiempo y dinero con ideas que no funcionen.

Otro elemento importante lo menciona W. Chan Kim1!, quien asegura que la
innovacion en valor es la piedra angular del océano azul creando una regién en la
cual los actos de una compaiiia inciden favorablemente sobre su estructura de
costos y sobre la propuesta de valor para los compradores, las reducciones
econdémicas se logran eliminando y reduciendo las variables sobre las cuales
compite una industria, el valor para los compradores se aumenta al buscar y crear

elementos que la industria nunca ha ofrecido.

De acuerdo a Kim con la Matriz ERIC (Eliminar, Reducir, Incrementar, Crear) se
obtendra la curva de valor del parque, y asi se podra establecer el foco del mismo,

la cual se convierte en insumo importante para definir el modelo de negocios.

Para definir el Modelo de Negocios del Parque se seguira la metodologia sugerida
por Osterwalder'?. Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una
empresa, crea, proporciona y capta valor; el punto de partida sobre innovacién en

10 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacién de modelos de negocio. 4 ed. Espafia: EGEDSA, 2012. 278
p. ISBN 978-84-234-2799-4.
11 CHAN KIM, W y MAUBORGNE, Renée. La estrategia del océano azul: Cémo desarrollar un nuevo mercado donde la
competencia no tiene ninguna importancia. Traducido por Adriana de Hassan. 1 ed. Colombia: Grupo Editorial Norma, 2005.
332 p. ISBN 958-04-8839-8.
12 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de modelos de negocio. 4 ed. Espafia: EGEDSA, 2012. 278
p. ISBN 978-84-234-2799-4.
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modelos de negocios deberia ser un concepto que todos entiendan, la clave es

conseguir un concepto simple, relevante y facilmente comprensible.

La mejor forma de describir el modelo de negocio encontrado por Osterwalder es
dividirlo en nueve modulos basicos que reflejan la l6gica que sigue una empresa
para conseguir ingresos. Estos nueve médulos cubren las cuatro areas principales
de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econdmica,
convirtiéndose el modelo de negocio en una especie de anteproyecto de una

estrategia que se aplicara en las estructuras, procesos y sistemas de una empresa.

Segun Fred R David!3, los nueve médulos del modelo de negocios forman la base
de una herramienta util: el lienzo de modelo de negocio, es parecida al lienzo de un
pintor con los nueves moédulos ya definidos, donde se pueden esbozar modelos de
negocio nuevos o existentes, los cuales generan cambios en las empresas que dan
como resultado la apertura de nuevos mercados que incentivan a la innovaciéon de
estrategias mas eficientes que les permitan ser mas competitivos. Por lo anterior
es necesario implementar un direccionamiento estratégico para definir de manera
adecuada la mision, vision, objetivos, politicas y estrategias para lograr el éxito de

la organizacion.

Alcaraz 14 define un plan de negocios como una herramienta que permite al
emprendedor realizar el proceso de planeacion que le ayude a la seleccion del
camino adecuado para el logro de las metas y objetivos. También es un medio para
concretar ideas, es una forma de ponerlas por escrito, en blanco y negro, de una

manera formal y estructurada, marcando las etapas de desarrollo y convirtiéndose

13 DAVID, Fred R. Conceptos de Administracién Estratégica. México: Pearson Educacién, 2003. Traducido por Miguel Angel
Sanchez Carrion. 368 p. ISBN 970-26-0427-3.
14 ALCARAZ, Rafael. El Emprendedor de Exito. 4 ed. México: McGraw-Hill, 2011. 288 p. ISBN 978-607-15-0611-5
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en guia basica para contestar preguntas que conlleva a todo proceso de
emprendimiento a transformarse en una propuesta de valor para desarrollar un

excelente proyecto.

Para complementar el contenido especifico de cada uno de los temas descritos fue
de gran importancia la bibliografia pertinente tal como: “Marketing” y “Marketing 3.0”
de Philip Kotler, “Investigacién de Mercados” de Naresh K. Malhotra, “Disefio de
Células de Fabricacion” de Keniche Sekine, “Cross Docking” de International Ean,
“Liderazgo” de Dr. M. L. Chibber, “MBA Personal”’ de Josh Kaufman, “Antioxido” de
Guillermo Bilancio, “El Poderio de Ser Prosumidor” de Bill Quain Ph. D., “El pequefio
libro de las grandes decisiones” de Mikael Krogerus, “ScamperOn” de Bob Eberle,
“El Negocio del siglo 21” y “Guia Para Invertir’ de Robert Kiyosaki, “Queremos que
seas Rico” de Donald J. Trump, “Los Secretos de la Mente Millonaria” de T. Harv
Eker, “Los Nuevos Profesionales” de Charles W. King, “La Escuela de Negocios” de
Robert Kiyosaki, “Piense y Hagase Rico” de Napoleon Hill, “Como ser como Rich
De Vos” de Pat William, “Fish” de Stephen C. Lundim M. D., “Make It Happen” de
Armando Solarte M. D. y “La Experiencia Starbucks” de Joseph A. Michelli.
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3. ESTUDIO DE MERCADO

La American Marketing Association propone la siguiente definicion formal:

“La investigacion de mercados es la funcién que conecta al consumidor, al cliente
y al publico con el vendedor mediante la informacion, la cual se utiliza para
identificar las oportunidades y los problemas del marketing; para generar,
perfeccionar y evaluar las acciones de marketing para monitorear el desempefio
del marketing y mejorar su comprension como un proceso. La investigacion de
mercados especifica la informacion que se requiere para analizar esos temas,
disefia las técnicas para recabar la informacion, dirige y aplica el proceso de
recopilacion de datos, analiza los resultados, y comunica los hallazgos y sus
implicaciones ™.

3.1 PARQUE DE EMPRENDIMIENTO CON SENTIDO

Nunca he pensado en crear por la reputacién y el honor. Lo que tengo en el

corazdn tiene que salir y esa es la razén por la que compongo.

Ludwing van Beethoven

El crear algo con sentido es el principal motivo para emprender un negocio de éxito,
pues al crear un producto y prestar un servicio se contribuye a mejorar la calidad de

vida de las personas y se hace del mundo un lugar mejor.

15 Malhotra K. Naresh. 2008. Investigacion de mercados. México: Editorial Pearson Educacion. Pag. 7.
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El parque de emprendimiento ofrecera una experiencia genial para emprender, por
lo cual se nombrara de ahora en adelante en este modelo como ParKgE que son

las siglas de Parque Genial de Emprendimiento.

3.1.1 Marcar Ideal. Elideal que tiene ParKgE ante la sociedad, no esta
enmarcado con el dinero, el prestigio, el poder que se llegase a ganar con la
realizacion de la empresa, sino el crear algo con sentido, siendo esta la motivacion

mas poderosa que existe.

El ideal de ParKgE esta enmarcado en cuatro grandes cuestionamientos que se van

a realizar en la empresa que son:

- Hacer el Mundo un lugar mejor: Llevar a los integrantes del proyecto al cuadrante

de empresarios con los beneficios colaterales.

- Mejorar la Calidad de Vida: Estudiantes, Amas de Casa y otros intermediarios que

ingresaran en la cadena productiva exitosamente.

- Correqgir un Error: El ser novato es simbolo de fracaso. Esto es incorrecto, la falta

de experiencia permite concentrarse en como hacer las cosas de manera diferente

en un negocio, mas que en las razones por las cuales no podriamos concretarlas.

Actualmente cuando una madre cabeza de familia no puede salir a laborar debido
a que no poder a sus hijos solos y delega esta funcién a alguien mas, estan

propensos a ocurrir graves peligros.

- Evitar el Fin de Algo Bueno: EIl suefio de un estudiante es implementar el

conocimiento adquirido en su carrera a la realidad, en la medida que se emplea ese

sueifio se diluye, igual pasa con el ama de casa, sus suefios y los de su familia estan
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postergados pues encontrar un trabajo que les permita cumplir con su rol de mama

es cada vez mas dificil.

3.1.2 Mantra. En el momento de crear la empresa se busca dar un sentido diferente
al de la competencia, como servir y hacer feliz a nuestros clientes y a todos los
emprendedores para que se encaminen hacia un mismo fin; no con declaraciones
de intenciones de que se quiere o0 no hacer, ni tampoco un eslogan empresarial. Un
mantra es la busqueda de una frase que al escucharla irradie alegriay de la luz que
se necesita para llegar al éxito; es realmente para ello que se crea un mantra

empresarial.

La palabra Mantra podria definirse como:
Una formula verbal sagrada que se repite en la oraciéon, la meditacion o el
encantamiento, como por ejemplo la innovacion a un Dios, un hechizo o una silaba

o fragmento de una escritura que contengan poderes misticos?6,

Como se puede apreciar con el anterior significado el mantra, es una frase que
trasmite fuerza y emocion que ademas debe ser corto y conciso, es una frase que

guia al equipo por el camino correcto.

El mantra de ParKgE es: “SUENOS REALIDAD”.

16 Traducido de The American Heritage Dictionary of the English Language, 42 ed., s.v. mantra
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3.2 MARKETING CENTRADO EN VALORES

El valor no es intrinseco; no esta en las cosas. Esta en nosotros, en la manera en

gue los seres humanos reaccionamos a las condiciones de nuestro entorno.

Ludwing Von Mises, economista austriaco.

Las empresas en su afan de llegar al cliente estdn buscando la manera de llegar a
su mente y corazon, pero todo esto se ve reflejado como una tactica de marketing
2.0 y no da los resultados satisfactorios que se esperan; de alli nace Marketing 3.0
donde se tiene en cuenta al cliente como persona pensante con cuerpo, alma y
corazén este Marketing va encaminado al valor humano donde toda la empresa se
re direcciona a un solo fin de tratar al cliente como seres humanos integrales y que
todas sus necesidades y deseos deben ser siempre entendidos. Siendo el Marketing

3.0 el complemento del marketing emocional con uno espiritual.

¢, Como es posible marcar la diferencia cuando tus competidores son tan capaces
como tu, utlizan las mismas técticas de venta y se dirigen a los mismos

consumidores?

Los 10 mandamientos insignias que representan a ParKgE son:

1. Ama a tus clientes y respeta a tus competidores: Enfatizando hacia nuestros
clientes, en la emocion y no en la razon, ademas dando un respeto a nuestros
competidores, debido a ellos el mercado crece y el departamento también se
favorece en diferentes factores, con una competencia sana se puede conocer las
fortalezas y debilidades de cada uno y asi juntos ofrecer cada dia lo mejor para el

publico en general con buen servicio y productos de calidad.
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“Trata a tus clientes con amor y a tus competidores con respeto™’.

2. Sensibilizate ante el cambio y muéstrate dispuesto a la transformacion: EIl mundo
actualmente esta en constante cambio, o que es innovador hoy mafiana ya es
obsoleto, por lo tanto, preveré los cambios para que mi empresa naciente no se
gueda obsoleta y no desaparecer.

“Cuando los tiempos cambian, cambia con ellos™8,
3. Cuida a tu nombre y se claro respecto a quien eres: La reputacion del parque y
de cada emprendedor que pertenece a este, son la base fundamental teniendo los
valores fundamentales claros para tener y dar la mejor imagen ante los clientes y
asi posicionar cada marca innovadora teniendo una ventaja competitiva ante los
competidores.

“Deja claros tus valores y no renuncies a ellos™?.

4. Los clientes son diferentes; dirigete primero a aquellos a los que puedas
beneficiar: Al poder cumplir los suefios de emprendedores de bajo recursos, donde
al tener su propia empresa pueden contribuir a su sociedad con empleo,
donaciones, fundaciones, etc., beneficiando asi a personas que mas lo necesitan;
al ayudar a la sociedad a estar mejor en diversos factores se promueve el desarrollo
de esta. Otra forma de ayudar al que lo necesita es dando empleo a las madres que
no pueden conseguir un empleo digno para llevar el sustento a sus hijos.

“Concéntrate en las personas a las que mas puedas beneficiar’2°,

5. Ofrece siempre un buen envase a un precio justo: El objetivo que se tiene para
cada emprendedor es sacar productos de buena calidad a bajos precios teniendo

baja rentabilidad en los productos, pero vendiendo grandes volimenes, ademas al

17 KOTLER, Philip; KARTAJAYA, Hermawan y SETIAWAN Iwan. Marketing 3.0. 1 ed. Madrid: LID Editorial empresarial, 2011.
224 p. ISBN: 978-848-35-6425-7.

8 bid., p. 27

9 1bid., p. 27

2 bid., p. 27
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vender a bajo precio se contribuye para que sean asequibles a personas de estratos
bajos.

“Fija precios justos que reflejen tu calidad™!.

6. Muéstrate siempre localizable y lleva la buena nueva: La forma de distribucion de
nuestros productos es de llegar mas cerca al cliente y no discriminar a ninguno de
ellos.

“Permite que tus futuros clientes puedan encontrarte facilmente?2,

7. Consigue clientes, consérvalos y haz que crezcan: La basqueda de la fidelizacidon
de los clientes es fundamental para cada emprendedor, los clientes son y seran
parte importante en el crecimiento de cada empresa porque con la voz a voz ayudan
a dar a conocer la organizacion.

“Considera que tus clientes son para toda la vidas.

8. Sea cual sea tu negocio, es una empresa de servicios: La basqueda de que el
cliente tenga mas experiencias positivas que negativas es fundamental en nuestra
empresa, no solo en la atencion sino también en el servicio que le puede prestar
nuestros productos a cada cliente.

“Todas las empresas son de servicio, porque todos los productos prestan un

servicio?4.

9. Perfecciona continuamente tu proceso de negocio en términos de calidad, coste
y entrega: Los procesos con los que se desarrollen los productos tendran un
mejoramiento continuo para poder cubrir la demanda, aumentar la calidad,
reduciendo los tiempos de entrega y lo mas importante sin modificar en gran medida

los costos.

2 |bid., p. 27
2 |bid., p. 27
2 |bid., p. 27
2 |bid., p. 27
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“Mejora tus procesos de negocio todos los dias en todos los sentidos™>.

10. Recaba informacion relevante, pero utiliza tu sensatez para tomar la decisién
final: No solo los indicativos financieros son parte fundamental en la toma de
decisiones, también el impacto que se genere a la sociedad, en referente a los
empleados teniendo en cuenta sus angustias o0 preocupaciones en el momento de
aplicar estas.

“Los directivos sensatos tienen en cuenta algo mas que el impacto financiero de

una decision’?s.

Después de analizar y comprender cada uno de estos importantes diez
mandamientos se puede tomar los siguientes valores fundamentales para ParKgE
y cada uno de los emprendedores:

e Amor alos clientes.

e Respeto a los competidores y a cada emprendedor.

e Honestidad hacia los clientes.

e Tolerancia a cada emprendedor.

e Solidaridad a la sociedad que nos rodea.

¢ Responsabilidad con los clientes.

e Prudencia en la comunicacion con el cliente y emprendedores.

3.3 INNOVACION EN VALOR

Las compafias estan en constante competencia por el mercado para ganar cada
dia una tajada de la demanda, convirtiéndose en una carrera sangrienta y dando

una competencia desleal para tomar mas participacion, por ello se identifico un

% |bid., p. 27
% |bid., p. 27
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océano azul representado por el contenido desconocido del mercado, creando y
capturando nueva demanda, siendo este un espacio sin competencia en el
mercado, ademas de alinear todo el sistema de las actividades de la empresa con
el propdsito de lograr diferenciacion y bajo costo; forjando un futuro en el cual salgan
ganando los clientes, los empleados y la sociedad; creando un espacio seguro en
el mercado en los cuales la competencia no tenga importancia al aumentar el
tamafio de la demanda, pero en la actualidad los negocios estan en un continuo
cambio y la competencia crece cada dia, este océano azul se convertira en un
océano rojo llevando a competir unos con otros, para evitar esto, se estard en

continuo cambio para aumentar la rentabilidad de la empresa.

El parque de emprendimiento tendra dos momentos o etapas que son:

Etapa 1. Etapa de Sostenibilidad, en esta etapa el parque dedicara el 100% de su
tiempo y recursos al negocio de consumo masivo que es donde se tiene la mayor
experiencia, entendimiento y logros por parte del creador del ParKgE. Esta etapa

se espera que tenga una duracién de tres afios a partir de las primeras ventas.

Etapa 2. Etapa de Reinversidn, en esta etapa ya se tendra opcién de reinvertir en
otros mercados tales como son el tecnolégico, calzado, marroquineria,
entretenimiento, servicios, arte entre otros que se conocen e innovar en otros que

no han sido desarrollados aun.

El presente proyecto se concentrara totalmente en la etapa 1 del parque, con el fin
de crear o descubrir un océano azul, ademas innovando con el valor se realizé un
esquema de cuatro acciones que se denomina matriz ERIC (Eliminar-Reducir-
Incrementar-Crear) creando asi la curva de valor de ParKgE en el cuadro
estratégico. Esta matriz estimula hacer cuatro preguntas para actuar con respecto
a ellas, al fin de crear una nueva curva de valor. Tal como se muestra en la Figura
1.
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Para la construccion de la curva de valor del parque se define como parametro de
comparacion el entorno emprendedor de las entrevistas con expertos en
emprendimiento de la region, se pueden obtener las variables de comparacion para
las etapas de eliminar, reducir e incrementar, ya que la de crear se reserva para el

autor del proyecto convirtiéendose en factor diferenciador y el foco del parque.

Los expertos fueron, Jorge Eliecer Figueroa (Gerente Strategika Ltda. Consultores),
Julio Cesar Ruiz Castellanos (Gerente General Productos la Victoria) y el doctor en
ingenieria quimica y refinamiento de petroleos Rodrigo Varela Villegas orientado en

el desarrollo del espiritu empresarial y la creacion de nuevas empresas.

Las variables encontradas en estas entrevistas fueron, la eliminacion de beneficios,
el ser novato como desventaja, costos fijos como el arriendo y servicios publicos;
reduccion de las actividades de logistica e intermediarios y el de incrementar la

fuerza de ventas.

“El capital humano, las condiciones de demanda y el ambiente cultural propicio para
los negocios de valor agregado son las principales fortalezas de Colombia para
emprender negocios, mientras que las debilidades estan en el entorno social, el

campo de la innovacion, la educacion y la tecnologia”’.

“Las condiciones sociales inciden asimismo sobre la capacidad de financiar el
emprendimiento, dado que como es sabido, los emprendedores suelen apoyarse en

sus ahorros personales y en recursos de sus familiares”?,

27 Los obstaculos y ventajas del pais para emprender [en linea]. Bogota: El tiempo, 2014. [Consulta: 16 de agosto 2016].
Disponible en: http://www.eltiempo.com/economia/sectores/emprendimiento-en-colombia/14716909
2 |bid., p. 31.
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Segun revision documental existen mecanismos como fondos de capital, entidades
estatales y fundaciones que toman el emprendimiento como objetivo, la persona
que desea emprender tiene aun problemas econdmicos siendo una variable

predominante en la toma de dicha decision.

“No obstante, consideran que el pais cuenta con las condiciones aptas de demanda
para el emprendimiento, pues en Latinoamérica es séptimo, con 59,03% y 18° a

nivel mundial; tiene la tercera poblacidon mas grande de la region”2°,

Estas Variables nos muestran que el emprendedor esta buscando emprender una
idea de negocio con ambicion para mejorar sus estatus laboral y econémico siendo
el primer pais en Latinoamérica; los costos de arranque y la espera de inversionistas
es a largo plazo ya sea por el hecho de participar en el fondo emprender o por
conseguir capital privado este factor desemboca en que como el emprendedor
individualmente debe asegurar un sitio de operaciones con sus costos fijos esto

hace que muchos desistan de emprender.

Cuando se revisa el emprendimiento en empresas de consumo masivo el factor
relevante para que sea de alta dificultad emprender y competir lo representa los
canales de distribucion y su complejidad en la intermediacion de los actores de la
cadena de distribucion en costos, logistica y actividades de venta para cada uno de

ellos.

2 |bid., p. 31.
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Para la construccion del cuadro estratégico se decide comparar ese entorno
emprendedor con las variables descritas anteriormente para de esta forma
diferenciar en el nuevo entorno que se desea construir en el parque, a esto se le
agrega las actividades que se va a crear que servira de innovacion y apoyo para

respaldar ese nuevo entorno emprendedor que tendra ParKgE.

Figura 1. Cuadro Estratégico de ParKgE

E R | <
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e - Spmk Dcto Duro ParKgE, Redes WEB y Prosumidor
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i -Intermediarios -Ambiente Negocios, Creacién e
-Beneficio -Costos Fijos mm PrkgE 1+D+i, Kte. Reinversién
-Novcll‘°- (Arriendo y servicios) _ Entorno -Marca Sder y Agencia Marketing Propia
Desventaja Emprendedor -Ancla Flor
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Figura 2. Matriz ERIC de ParKgE

ELIMINAR INCREMENTAR

Beneficio.
Novato — Desventaja. Actividades de Ventas.

Costos Fijos (Arriendo y Servicios).
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REDUCIR CREAR

Supermercado de descuento duro
ParKgE, Redes WEB y Prosumidor.
Actividades de Logistica.
Ambiente de Negocios, Creacion e
Intermediarios. investigacion desarrollo e innovacion,
Constante Reinversion.

Marca Santander y Agencia Marketing
propia.

Ancla Flor.

En la matriz de la figura 2 en el cuadro estratégico de ParKgE se pueden apreciar
los cuatro factores (Eliminar, Reducir, Incrementar y Crear) importantes para dar un

valor innovador y asi ofrecer mejores oportunidades a los emprendedores y clientes.

Normalmente la matriz ERIC empieza por definir los precios del producto o servicio
a entregar a los clientes; en este caso esa variable se reemplazo por el beneficio,
este explica la razén por la cual un emprendedor quiere empezar un negocio propio
y resume tanto el beneficio econémico como social que obtendra al hacer realidad
su suefio de emprender una nueva empresa y su velocidad de retorno de trabajo y

dinero en el tiempo.

En el parque de emprendimiento esta velocidad ser4d menor debido a que el
emprendedor se concentrara y dedicard sus mayores esfuerzos a producir los
productos de consumo masivo con la mejor calidad tanto en producto y apariencia
con los menores costos posibles. Las ventas de dichos productos se haran a través
de supermercados de descuento duro que ofrezcan los productos del parque como
Gnica opcién en cada referencia de producto. El parque implementara otros canales
innovadores de venta y distribucién para complementar la cobertura y penetracion
de los productos del parque, apoyando la generacion de ingresos del emprendedor

para reinversion y expansion de su empresa.
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En los escenarios comunes el emprendedor que inicia su aventura lo hace solitario
y esto le complica un poco el panorama pues debe cubrir tanto la produccién como
las ventas lo cual le lleva a descuidar una de las dos. Debido a esto no se tiene el
100% de foco en las dos variables mencionadas. Si bien el objetivo se puede lograr
ya sea contratando especialistas en cada area o que él cubra la de su preferencia,
el resultado se puede dar en un tiempo mayor que es el que se quiere reducir en el
parque de emprendimiento y aqui es donde esta el beneficio por encima del entorno
emprendedor.

Los dos primeros factores de la matriz ERIC de ParKgE no se tienen en cuenta en
el momento de la toma de decisiones, pero importantes para reducciéon de costos

en los que se ve beneficiado es el cliente.

El factor denominado Eliminar, quitdé variables que la competencia utiliza en el

mercado que da una ventaja competitiva como:

e Costos fijos como el arriendo y servicios, ya sea de un local comercial, bodega o
punto de fabrica, o servicios de secretaria, contabilidad, servicio al cliente entre
otros: estos costos que se deben tener en cuenta a la hora de emprender una
empresa, siendo esta una variable donde cada empresario debe cerrar sus puertas
al publico por ser muy elevados, perdiéndose en el camino grandes ideas o grandes

y lucrativos negocios.

¢ Novato — Desventaja. En el entorno emprendedor el ser novato es una desventaja
ya que se puede calificar que, si el emprendedor no posee experiencia como
empleado en una empresa del mismo sector o similar o que ya haya tenido otra

empresa de igual forma, este se califique como inexperto y se dude al comprar o
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negociar sus productos y de esta forma se extienda en tiempo el éxito de su

empresa

En el parque se cambiara este concepto ya que estamos seguros que la
inexperiencia hace que los emprendedores se concentren en hacer productos de
alta calidad e innovacion y que no se concentren en factores por los cuales no
hacerlos muy seguramente resultantes de su pasado dando buenas excusas

elaboradas e historias del por qué no hacerlo.

Al ir eliminando estas variables de costos fijos, novato y desventaja, que no
muestran ningun valor al cliente y si afectan al emprendedor en el momento de

comenzar su propia empresa se puede concentrar en otras que si le sirven al cliente.

También se convierten en fondos de no salida de dinero que pueden ser utilizados

en el factor de creacion.

El factor denominado Reducir, cuenta con la variable actividad logistica siendo esta
importante en el momento crear una empresa, pero también aumenta los costos de
los productos que finalmente se ven reflejados en el cliente; en el parque de
emprendimiento se hace una estructura global para esta gran variable compartiendo
entre todos los emprendedores esta actividad y asi se reducen gastos en ella
dandole al cliente el mejor trato posible con sus productos.

Hace parte importante de este factor la reduccién de intermediarios tanto de
proveedores como de ventas, para explicarlo se hara por medio de un ejemplo de
uno de los emprendimientos del parque. El café sera uno de los primeros productos
del parque, lo normal para este producto en cuanto a proveedores es realizar un

proceso donde se determine a los cultivadores la entrega de sus cargas a
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intermediarios de bolsa que a su vez venden a otros intermediarios y que a su vez
estos las venden a las grandes empresas de café y estos ultimos los llevan al
mercado del consumidor final pasando por otros intermediarios comerciales ya sean
el canal de distribucion tradicional (TAT-Tienda a Tienda), el canal mayoristas, el
canal institucional (HORECA- Hoteles, Restaurantes y Catering) y el canal
hipermercados: todos estos intermediarios tanto de proveedores como de

comercializacion encarecen los productos en gran porcentaje.

Los factores de Incrementar y Crear, ayudan a buscar la manera de multiplicar el
valor para los clientes y generar una demanda nueva, asi como la no salida de

fondos para garantizar la inversion en el factor creacion.

El factor Incrementar, valora la variable de aumentar las ventas siendo esta la mas
importante para el parque de emprendimiento debido a que trae el dinero a la
empresa, vendiendo cada producto que se va producir por los dos canales que se

van a manejar y asi garantizar ser perdurables en el tiempo.

Por ultimo, el factor de la innovacion es el de Crear donde estan las variables que
el mercado no ha ofrecido al publico, donde se puede manejar un océano azul y es
el punto diferenciador entre la competencia y nos aleja de esa competencia desleal

gue puede llegar a existir. Las variables creadas son:

e Supermercado de descuento duro donde solo se ofrezca una sola marca por
producto, esta correspondera a la totalidad de los productos del parque y donde se
garantice la disponibilidad del portafolio de un supermercado tradicional con
maquiladores, mientras se logre la cobertura con los emprendedores que se sigan

uniendo al parque. Este supermercado debe garantizar como consecuencia los
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mejores productos en calidad y menores precios por la reduccion de costos

explicadas anteriormente.

e Redes WEB, Prosumidor, la palabra pro-sumidor es una combinacion de dos
palabras, productor y consumidor. Los productores hacen dinero. Los consumidores
gastan dinero. Los pro-sumidores hacen dinero mientras lo gastan®. Estas variables
garantizan innovacién en servicio y rentabilidad para los clientes y hacen parte del

valor compartido que el parque quiere entregar sus clientes.

¢ Ambiente de negocios, creacion, I+D+i (Investigacion, Desarrollo e Innovacién) y
Constante Reinversion. El parque ofrecera un ambiente de negocios donde cada
emprendedor exponga sus ideas y entre todos apoyemaos, orientemos e impulsemos
a cada una de ellas creando asi empresas lucrativas y que generen ganancias para
un bien comdn donde luego de tener éxito se pueda reinvertir en nuevos
emprendedores nacientes de la regién promoviendo asi el desarrollo de empresa

propia e innovadoras.

El parque tendrd cadenas propias y controladas para la venta de sus productos,
esto se convierte en ventaja en el disefio de productos innovadores de acuerdo con
la observacién de los clientes para posteriormente ser vendidos con éxito en dichos
canales, situacion contraria ocurre hoy en dia el mercado ya que si una idea no

gusta a los intermediarios se puede morir antes de nacer.

e Marca Santander y agencia propia, el tener una marca propia de Santander
donde cada producto que sale de nuestros emprendedores llevan un eslogan
llamativo de nuestro departamento, llegando a cada rincén dentro y fuera de él,

donde cada Santandereano se sienta orgulloso y tenga sentido de pertenencia al

30 QUAIN, Bill. El Poderio de ser Prosumidor. Intipublishing, 2002. ISBN: 9589705235
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comprar cada uno de los productos, para el desarrollo de esta region y el del manejo
publicitario se dispondra de un emprendedor que se encargue de la agencia

publicitaria del parque.

¢ Ancla flor, es un nuevo sistema de distribucion de productos masivo donde se da
la oportunidad a madres cabezas de familia para tener un trabajo digno cerca de
sus sitios de vivienda y asi poder llevar el sustento a sus hogares, manejando su
tiempo y espacio para que puedan continuar con las labores de su hogar y no
descuidar lo mas importante que son sus hijos y no deban dejarlos al cuidado de

otras personas.

3.4 MODELO DE NEGOCIO

Un modelo de negocios describe las bases sobre las que una empresa crea,

proporciona y capta valor3,

Un modelo de negocios tiene tres funciones esenciales:

e Guia las operaciones de una compafia al prever el curso futuro de la empresa y
ayuda a planear una estrategia para el éxito.

e Atrae a lideres e inversionistas.

e Obliga a los emprendedores a “aterrizar” sus ideas en la realidad®?.

Segun Osterwalder y Pigner (2009), existen nueve elementos esenciales en el
modelo de negocios, y estos cubren las principales areas del negocio:

consumidores, oferta, infraestructura y viabilidad financiera.

31 OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocio.4 ed. Espafia: EGEDSA, 2012. 278
P. ISBN 978-84-234-2799-4 ]
32 ALCARAZ, Rafael. EI Emprendedor de Exito. 4 ed. México: McGraw-Hill, 2011. 288 p. ISBN 978-607-15-0611-5
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Los nueve grandes elementos son:
1) Segmentos de mercado: Es el grupo de personas u organizaciones al que se

quiere llegar, para luego crear valor con respecto a este.

2) Propuesta de valor: Esta constituido por los productos o servicios que se le da al

segmento de clientes especificos para crear fidelizacion.

3) Canales: Es el medio o la estrategia que se desarrolla para llevar al segmento de

clientes la propuesta de valor.

4) Relaciones con los clientes: Es el medio por el cual se consiguen o se conservan

los clientes.

5) Fuentes de ingresos: Es la manera que tiene la empresa para capturar el dinero

gue los clientes estan dispuestos a pagar por ya sea por los productos o servicios.

6) Recursos clave: Son los recursos claves que se tiene para que el segmento de

clientes llegue a la compafiia.

7) Actividades clave: Son las actividades que se debe que realizar para que la

empresa funcione correctamente.

8) Asociaciones clave: Es el lazo que se tiene con los socios o proveedores que son

claves para el funcionamiento de la empresa.

9) Estructura de costes: Son todos los costes que se incurren en el funcionamiento

de la empresa.

Cada uno de ellos se tratara minuciosamente, teniendo como resultado un modelo
de negocios prospero y desarrollado estructuradamente. Mediante la realizacion del
modelo de negocio se busca presentar de una forma visual, practica y sencilla la

propuesta de valor que tiene el parque de emprendimiento para sus clientes.
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El desarrollo del modelo de negocios se dividié en dos partes debido a que se debe
prestar mas atencidén a los dos primeros elementos, porque es de alli donde se

cimienta el modelo, para luego desarrollar los siguientes en la ultima parte.

3.4.1 Propuesta de valor del parque. Para hallar la propuesta de valor para el
cliente se utiliza una herramienta fundamental llamada mapa de valor, la cual ayuda
a describir de manera estructurada y detallada las caracteristicas de una propuesta
de valor especifica del modelo de negocio. Se divide en productos y servicios,

aliviadores de frustraciones y creadores de alegrias®3.

El mapa de valor este contenido por el segmento de clientes y la propuesta de valor,
donde después de que se halle el segmento de clientes al que se quiere dirigir la
empresa, se analiza qué necesita el cliente, que el mercado o la competencia no le
ofrezca para utilizar eso en beneficio ofreciéndolo como la propuesta de valor del
ParKgE.

33 OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Yves BERNARDA, Greg; SMITH, Alan. Disefiando la propuesta de valor. 1ra ed.
Barcelona, 2015. ISBN 978-84-234-1951-7
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Figura 3. Mapa de Valor
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Figura 4. Mapa de Valor de ParKgE
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Como se puede apreciar en la figura 3, en el segmento de clientes se identifico
aguellos elementos generadores de alegria para el cliente, como la asesoria y
seguimiento en tiempo real, innovacion comercial y el riesgo compartido, en
respuesta a estas variables que dan alegria se toman como propuesta de valor la

asesoria y coaching integral, nuevos canales de venta y costos compartidos.

Analizando el trabajo del cliente, donde se ve que los estudiantes al terminar sus
carreras profesionales deben emplearse en cualquier empresa para comenzar a
ganar dinero y el mercado no frece una orientacion en el momento de emprender
una idea de negocio y a la vez no es facil conseguir los recursos para llevar a cabo
este tipo de proyectos; se crea una propuesta de valor la cual ofrece productos y
servicios, para que estos nuevos emprendedores puedan desarrollar y trabajar sus
propias empresas, teniendo una orientacion en el desarrollo del proyecto para que
esta idea no muera iniciando y perdure en el mercado y asi ofrecer un apoyo para
que no se sientan desamparados econdmicamente y puedan tener ese empuje

inicial buscando en diferentes fondos y entidades e emprendimiento.

Por dltimo y siendo esta de igual o mayor importancia estan las frustraciones que
se presentan como las demoras en el arranque, arriendos costosos y bajos
margenes de ganancia donde el nuevo empresario debe que pagar elevados costos
por el concepto de arriendo y los costos no se alcanzan a cubrir con la ganancia,
ademas ese riesgo que se tiene al ser novatos estando expuestos al fracaso; para
ello se tomo soluciones para que el arranque de empresa sea rapido eliminando a
su vez los intermediarios para estar mas cerca al cliente, ademas teniendo el costo
del arriendo flexible y tomando el ser novato como una gran ventaja ya que ellos no
tienen las premisas ni los miedos que ofrece o ponen el mercado en los ojos de

cada persona experimentada.
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3.4.2 Modelo de negocios del parque. Con el fin de dar un mejor servicio y
direccionar la empresa hacia el segmento de clientes a los que va dirigido el parque
de emprendimiento y teniendo en cuenta variables importantes para la realizacion

de esta se utilizo el modelo de negocios CANVAS representado en la figura 5.

Figura 5. Modelo CANVAS de ParKgE
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3.5 INVESTIGACION DE MERCADOS

Luego de haber identificado el segmento de clientes que son los estudiantes
universitarios emprendedores de la ciudad de Bucaramanga; con el fin de llegar de
forma claray concreta a cada uno de ellos, se realiz6 una investigacién de mercados

a través de encuestas utilizando la herramienta de google formularios.
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Teniendo en cuenta lo anterior, la investigacion de mercados de este plan de
negocios se realizo con el fin de conocer las necesidades del segmento de clientes
y saber cdmo se pueden satisfacer cada una de ellas. Al realizar las encuestas se
tenia un porcentaje de error del 5% pero para mayor precision se disminuy® tal valor
a 4,5% teniendo un porcentaje de error mas bajo que el inicial y asi acercarnos al

numero ideal de clientes.

Por medio de estas preguntas se pretende medir el valor de las respuestas de los
posibles clientes y futuros empresarios y entender la forma de como el entorno

ayuda o no a cumplir sus objetivos.

3.5.1 Tamarfo del Mercado. Segmento de mercado para el parque de
emprendimiento.

Segmento de mercado
La ciudad de Bucaramanga tiene una poblacién de 528.269%* aproximadamente, de
los cuales 81.628% es el promedio de estudiantes matriculados en pregrado oficial

y privada, de los que el 29% son universitarios emprendedores.

Caracteristicas del segmento de mercado

Estudiantes con ideas innovadoras.

Estudiantes que realmente deseen emprender su propia empresa.

Estudiantes que deseen contribuir al desarrollo de la region.

Estudiantes que requieran de ayuda para emprender.

3 DANE. [Consulta: 1 de mayo 2016]. Disponible: www.dane.gov.co
% Sintesis estadistica departamento de Santander. “En linea”. [Consulta: 10 de mayo 2016]. Disponible en
www.mineducacién.gov.co/sistemasdeinformacion/1735/articles-212352_santander.pdf
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3.5.2 Consumo aparente. El nimero de clientes potenciales aproximadamente es
de 23.672 que son los estudiantes que estan en la modalidad de pregrado en las
diferentes universidades o instituciones de la ciudad de Bucaramanga; pero de esta
cifra el 34.46% es la tasa de graduacién por cohorte 3 debido a la desercion
estudiantil que por afios se ha visto reflejada en cada universidad del pais, asi
tenemos un total de aproximadamente 8.158 de clientes potenciales. Cabe resaltar
que el porcentaje de desercion es uno de los temas de estudio en el pais siendo
Santander uno de los mas bajos porcentajes de desercion en comparacioén con el

resto de departamentos.

3.5.3 Demanda potencial. La demanda potencial a corto plazo de este proyecto
es comenzar con dos emprendedores que pongan en marcha su empresa exitosa

ayudandoles dia a dia en las dificultades que presenta el mercado.

A mediano plazo la meta es incorporar a nueve emprendedores para llevar a cabo
su suefio de montar y ejecutar su propia empresa. Ademas de ello trasmitir todas
las ventajas que trae el emprender y quitar del pensamiento los miedos que tiene

cada estudiante al formar su propia empresa.

A largo plazo cada una de las empresas de los emprendedores ya estaran solidas
y exitosas para asi poder ayudar a los emprendedores nacientes con capital propio
del parque siendo los empresarios los socios de cada proyecto, contribuyendo al

desarrollo del departamento.

% ESTADISTICAS 2015. Min educacién. “En linea”. [Consulta: 10 de mayo 2016]. Disponible en
www.colombiaaprende.edu.co/html/micrositios/1752/w3-article-350629.html
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3.5.4 Participacién de la competencia en el mercado. La participacion de la
competencia en el mercado es de suma importancia en el momento de iniciar una
empresa, teniendo en cuenta la competencia que existe se puede re direccionar y
atender las falencias que el mercado a desconocido del cliente, ya sea en ofrecer
un mejor servicio de una forma diferente a la que se encuentra actualmente como,

campafas publicitarias, promociones, entre otras.

Actualmente en la ciudad de Bucaramanga existen programas de apoyo al
emprendedor tales como incubadoras de empresas, el fondo de emprender, apoyos
de la alcaldia y gobernacion, préstamos del sector financiero. El proyecto de ParKgE
contempla el arranque de un parque privado que incentive el emprendimiento en
Bucaramanga, como tal la competencia es indirecta por que el parque contempla
los anteriores servicios mas el arranque formal de las empresas y acompafamiento
hasta las ventas, ademas mejorando las falencias que cada capital semilla tiene con

respecto a los emprendedores para que lleguen a ser exitosos.

3.5.5 Encuesta tipo. Al mercado potencial se evallo a través de la encuesta
presente en el anexo A, con el fin de obtener valiosa informacion para la creacién

de la empresa.

Aplicacion de encuesta

Luego de disefiar la encuesta se aplica a tres personas expertas en el tema, para
tomar sus consideraciones al respecto como, detectar preguntas mal redactadas o
confusas, ademas revisar las respuestas para saber si la informacion a recolectar

es relevante para el estudio.
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En los items anteriores se definié cada uno de los elementos de la propuesta de
valor, siendo esta una hipotesis que requiere ser validada con el mercado potencial

de emprendedores y evolucionarlo con la retroalimentacion obtenida.

Para la definicidbn del marco muestral se desarrolla por la herramienta compartida
por el Doctor Javier Rubiano Espinosa (Docente de MBA de la universidad industrial
de Santander) en su pagina web: www.inbrain.co y en las diferentes péaginas,
www.estrategasenmercadeo.com/cgi-sys/suspendedpage.cgi, www.academia.edu,

se tomara una poblacidn finita de 8.158 que son los clientes potenciales.
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FICHA TECNICA

e Persona natural o juridica que la realizd: José Antonio Cardenas Fontecha.

e Persona natural o juridica que lo aval6: Comité de ética en investigacion
Cientifica de la Universidad Industrial de Santander (CEINCI-UIS).

e Tipo de la muestra: Muestreo aleatorio simple, via web, formulario de Google,
preguntas de seleccion mdltiple, casillas de verificacion, respuesta corta y
parrafo. El marco muestral utilizado fue el Censo de Poblacién DANE de 2005,
con sus proyecciones al afio 2015.

e Grupo objetivo: Personas, mayores de 18 afios de edad, representativos de
Bucaramanga Santander.

e Tamafio de la muestra: 442 encuestas ponderadas.

e Tema o temas a los que se refiere: El objetivo de la encuesta fue consultar a
una muestra de Bumangueses con relacibn a sus expectativas frente a

emprender su propio negocio.
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e Técnica de recoleccion de datos: Encuestas via web mediante las
herramientas de formularios de Google.

e Preguntas concretas que se formularon: Anexo A.

e Fechaderealizacion campo: Del 5 al 14 de febrero de 2016.

e Margen de error observado: +/- 4.5%, con 95% de confiabilidad, una varianza
muestral del 25% y un Z de 1.96.

e Area/ Cubrimiento: La muestra se realizd6 en la ciudad de Bucaramanga

Santander.

3.5.6 Resultados Obtenidos y conclusiones del estudio realizado. Esta
encuesta fue enviada a través de grupos de redes sociales de interés en

emprendimiento, mercadeo, ventas y liderazgo.

Tabulacién e interpretacion de la informacibn que obtuvo el Parque de

Emprendimiento en el estudio de mercado.

Grafica 1. Participacion voluntaria en la investigacion

En constancia de lo anterior, si acepta participar voluntariamente en la
presente investigacion, por favor seleccione la opcion ACEPTO; en caso
contrario seleccionar NO ACEPTO.

(442 respuestas)

@® ACEPTO
@ NO ACEPTO

Fuente: docs.google.com/forms
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Después del aval por parte del comité de ética (anexo B), al inicio de la encuesta se
realiza la pregunta de aceptacion a participar en la investigacion, ya que este es un
requerimiento del CEINCI-UIS y deja ver que tan solo dos personas no aceptaron
responder esta encuesta, contando con 440 personas a disposicion a responder la

siguiente encuesta.

Grafica 2. Rango de Edad

1. En que rango de edad se encuentra (440 respuestas)

@ 13 a 20 afios
® 21 a 34 afios

@ 35 a B4 afios
9,8% @ mas de 55 arios
e |

Fuente: docs.google.com/forms

El gran porcentaje de la poblacién, es de decir aproximadamente el 89% se
encuentra edad temprana para emprender su propia empresa.

Grafica 3. Genero

2. Genero (440 respuestas)

@ Masculino
@ Femenino

Fuente: docs.google.com/forms
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En el intento de responder la encuesta se muestra ventaja del género femenino

sobre el masculino, teniendo gran acogida por este género.

Grafica 4. Ocupacion

3. Ocupacidn (440 respuestas)

Ingeniero B = 6% 2s
Inde pendiente -
m |59%:24

e = 76%; 336

Empresario | = 0%:2
CX

Empleade s = 11%;50

8] 50 100 150 200 250 300 350 400

Fuente: docs.google.com/forms

La ocupacion preponderante es estudiante con un 76% de la muestra, esta
ocupacion es una de los objetivos principales del parque, seguido de empleado,

ingeniero e independiente que lo son de igual forma, solo 2 encuestas son de

empresarios.
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Grafica 5. Emprender empresa

4. ; Alguna vez ha pensado en emprender una empresa? (440 respussias)

® Si
® No

Fuente: docs.google.com/forms

El resultado de haber pensado en emprender una empresa valida la muestra
escogida para fines del proyecto, apreciando el auge del emprendimiento que se

esta viviendo actualmente.

Grafica 6. Factores que impiden el emprender su propia empresa

5. Cuales de estos factores cree usted son los que impiden en el momento de
emprender su propio empresa.

(440 respuestas)

Falta de apo... 289 (B5,7 %)

Falta de exp...
Falta de aco...
Es mejor ten...
Estar solo e...
Los costos s...
Las ventas s .
Falta de ide. ..

Otro

184 (41,8 %)
183 (41.6 %)

76 (17.3 %)
(14,5 %)
86 (19,5 %)

97 (22 %)

26 (5.9 %)

0 50 100 150 200 250

Fuente: docs.google.com/forms
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Los Obstaculos mas relevantes que impiden emprender una empresa en su orden

estan:

Falta de apoyo monetario, falta de experiencia en el sector de la empresa, falta de
acompafamiento y asesoria en el montaje, seguido de falta de ideas o no creer en
ellas, costos son muy elevados para mantenerse y por ultimo tenemos un grupo de
respuestas es mejor tener experiencia primero en una empresa, estar solo
emprendiendo es muy complicado y las ventas son dificiles y no estoy capacitado y

otros en menor porcentaje.

Como resultado la propuesta de valor del parque iria a cubrir en gran parte estos

obstaculos para emprender.

Grafica 7. Considera emprender una empresa

6. Si tuviese apoyo en los factores descritos en la preqgunta 5, ;consideraria
emprender una empresa?

(440 respuestas)

® Si
® No

Fuente: docs.google.com/forms
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¢ Esta pregunta tiene por objeto validar si no existen obstaculos al emprender la
muestra, consideraria emprender una empresa? el resultado del 98% confirma, un

mercado potencial alli, para el proyecto a realizar.

Grafica 8. Apoyo importantes al momento de emprender

7. Califique de 1 a 5 los siguientes apoyos que son importantes en el
momento de emprender, siendo 1 la minima y 5 la maxima calificacion.

1 EEZ2 N3 i EEG

150

75
0
Asesoria Integral al Costos y servicios minimes  Innovacion en productos y Muevos canales de venta
emprender y compartidos servicios
Supermercados propios Reduccion de Mejores ganancias Apoyo a sectores

para ventas intermediarios desprotegidos

Marketing. Ventas vy Inversién de arrangue Inicio agil de operacicon
logistica compartida

Fuente: docs.google.com/forms
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Validando la propuesta de valor con el grupo objetivo se observa que la de la mayor
aceptacion es innovacion en productos y servicios, seguido de inversion de
arranque y mejores ganancias, marketing, ventas - logistica compartida y asesoria
integral al emprender, en un segundo grupo estan nuevos canales de ventas,
reduccion de intermediarios, apoyo a sectores desprotegidos, supermercados
propios para ventas y costos y servicios minimos compartidos. En general se

aprecia que la propuesta de valor de ParKgE es acogida por el grupo objetivo.

Grafica 9. ¢ Compraria productos innovadores?

8. ;Compraria productos innovadores? (440 respussias)

Fuente: docs.google.com/forms

Una parte fundamental de cada emprendedor que entra a ser parte del parque de
emprendimiento es que se desarrollen productos o servicios innovadores, esta
pregunta lleva como fin saber la intenciébn de compra y como seria recibido por los

clientes lo desarrollado en el parque.

Se evidencia que la poblacion estaria dispuesta a comprar productos innovadores

siendo esta la razon der ser de los productos de los nuevos emprendedores.
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Grafica 10. ¢ Tiene sentido de pertenencia al ver una marca de Santander
con respecto a otra?

9. . Tiene sentido de pertenencia al ver una marca de Santander con respecto
a otra, en el momento de comprar un producto?

(440 respuestas)

[
@® No

Fuente: docs.google.com/forms

Una parte de la propuesta de valor es generar marca Santander para generar
fidelidad en los clientes y sentido de pertenencia, pero como se puede apreciar una
tercera parte no le ve sentido, se tuvo que haber hecho una pregunta adicional
acerca de la ciudad de origen de las personas para asi poder realizar un cruce extra.

Grafica 11. ¢ le gustaria ganar dinero al realizar sus compras?

10. ¢Le gustaria ganar dinero al realizar sus compras? (440 respuestas)

Fuente: docs.google.com/forms
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Otra parte de la propuesta de valor del parque de emprendimiento es hacer un
programa de Prosumidor, en el cual se cambia por completo el mecanismo de
compra de las personas donde ganan dinero al realizar sus compras cotidianas de
la canasta familiar, donde se premia su fidelidad y su compromiso con los productos
de ParKgE.

Se evidencia que la mayoria de las personas si muestran interés en el resultado que
se obtiene de este nuevo modelo de venta que se implementara en el Parque de

emprendimiento y ratifica que realmente vale la pena su desarrollo.

Grafica 12. ¢Piensa que las madres cabezas de familia tienen un empleo
justo?

11. ;Piensa que las madres cabezas de familia tienen un empleo justo?

(440 respuestas)

®Si
@ No

Y

Fuente: docs.google.com/forms

Al desarrollar nuevos canales de venta con este tipo de poblacion la muestra
menciona que no tienen un empleo justo, el parque de emprendimiento propondra

un empleo justo para este sector de la poblacion.
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Grafica 13. ¢Apoyaria un proyecto en la compra de productos de consumo
masivo que involucre madres cabeza de familia y contribuya al mejoramiento
de su situacion?

12. ;Apoyaria un proyecto en la compra de productos de consumo masivo
gue involucre madres cabeza de familia y contribuya al mejoramiento de su
situacion?

(440 respuestas)

® Si
@® No

Fuente: docs.google.com/forms

Esta idea seria apoyada por el 97% de la muestra, lo cual predice que seréa un canal

de venta exitoso, teniendo una gran acogida por la comunidad.

Grafica 14. Por qué de respuestas afirmativas

13. Si su respuesta anterior es afirmativa o negativa favor escribir el por que

{206 respuestas)

Desarrollo economico  p— = 9% 36
SinImportancia s m 5% 18
Solidaridad  p— W 25%; 7
Responsabilidad... p———  w 24%; 92
T E——, 36%; 138

0 50 100 150

Fuente: docs.google.com/forms
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Al analizar esta respuesta se ve que las personas encuestadas dan su apoyo o les
atrae el poder ayudar a tener un empleo digno a las madres cabezas de familia para
que saquen su familia adelante. Solo se ve que un 5% no les importa tal situacion,
pero lo mas importante es ver la gran acogida que tendria el proyecto con un 95%
de una o de otra forma la ayuda a las madres.

Grafica 15. ¢Considera usted que el ser novato es simbolo de fracaso?
14. ;Considera usted que el ser novato es simbolo de fracaso? (440 respuestas)

® Si
@ No

‘

Fuente: docs.google.com/forms

Esta respuesta nos da como resultado que el 96% de la muestra tiene ganas y
mente positiva a la hora de emprender y de luchar por sus suefios de emprendedor.
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Grafica 16. Entidades que actualmente apoyan y suministran recursos para
crear empresa en Bucaramanga

15. Qué entidad conoce que actualmente apoya y suministra recursos para
crear empresa en Bucaramanga

(440 respuestas)

5%
ulis 2 23

26%
e —————— G

- - 7%
Sect.financiero i 30
. o
LN e 11

H 5%
Gobierno o — 28

Empresas & 16

CamaraComercio & 16

8] 50 100 150 200 250

Fuente: docs.google.com/forms

El conocimiento por parte de los encuestados en su mayoria no conoce alguna
entidad de apoyo, seguido del Sena por 26% y un porcentaje muy repartido en otras
entidades, donde se ve desamparado y sin falta de apoyo el nuevo emprendedor
para sobre pasar los retos que dia a dia le presenta el mercado en general.

Grafica 17. ¢Le gustaria adquirir los productos de consumo masivo con alta
calidad y un bajo costo?

16. ¢ Le gustaria poder adquirir los productos de consumo masivo con alta
calidad y a un bajo costo?

(440 respuestas)

Fuente: docs.google.com/forms

73



La forma de comercializacidon mas importante del parque de emprendimiento es la
de venta de sus productos a través de supermercados propios de descuento duro
con productos de alta calidad y bajo costo, cambiando asi la forma de como se

comercializa actualmente en gran parte de los supermercados.

Con los resultados obtenidos se puede evidenciar que las personas realmente
comprarian estos productos de alta calidad sin subir los costos, teniendo una

aceptacion favorable a este sistema de venta.

Grafica 18. Porque medio le gustaria conocer méas sobre ParKge

Por que medio le gustaria conocer mas sobre ParKgE (440 respuestas)

201 (45.7 %)

e-mail

Redes Socia... 321 (73 %)

Prensa 791018 %)

Radio 52 (11.8 %)

Television 130 (29,5 %)

Otro

0 50 100 150 200 250 300

Fuente: docs.google.com/forms

Esta pregunta tiene por objeto dos cosas, primer saber si desea obtener informacion
de ParKgE y segundo conocer qué medio de comunicacién y/o promocion
publicitaria se podria utilizar para el fin de acercar a los emprendedores y

consumidores con el parque.

Como conclusion general se observa que la propuesta de valor disefiada con base

en la observacion de los emprendedores, participantes de la cadena de valor y
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clientes es aceptada en su gran mayoria haciendo que se pueda continuar con el

proyecto con lo planeado hasta ahora.

3.6 PLAN DE MERCADOS

3.6.1 Canales de Distribucion. Luego de analizar e identificar las necesidades del
cliente y desarrollar un servicio que satisfaga estas necesidades, es de suma
importancia determinar la forma de como hacer llegar el producto o servicio a los

clientes y que sea llamativo para cada uno de ellos.

La propuesta de valor del ParKgE es contar con canales de distribucién innovadores
y rentables. Como ya se ha mencionado con anterioridad el parque en su etapa
inicial estara en el negocio de consumo masivo, cabe resaltar que este negocio hoy
en dia en Colombia se realiza a través de tres canales de distribucion importantes
gue son: el canal tradicional o tienda a tienda, el canal de grandes superficies o
supermercados, estos dos canales compran los productos para revenderlos y
obtener rentabilidad y el canal institucional que en algunos casos atiende las
empresas, el canal horeca (hoteles, restaurantes y catering) todas estas ultimas

compran para su consumo propio.

El parque genial de emprendimiento quiere hacer de la distribucién un océano azul.
Por esta razon tendra una cadena de supermercados de descuento duro como uno
de los principales canales de distribucion, el cual consiste en ofrecer una sola
categoria de producto correspondiente a cada uno de los emprendedores. Estos
productos de Unica marca seran de alta calidad y a bajo precio debido a la reduccién
de intermediarios y la reduccion de costos al producir esto hara posible el

posicionamiento de dichos precios.
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Adicionalmente se disefiara como parte integral a esta cadena de supermercados
de descuento duro una forma de distribucion desde cada uno de ellos, el cual
conlleva a desarrollar un novedoso sistema de distribucion llamado ancla flor por el
autor de este proyecto, que consiste que desde cada sede del supermercado de
descuento duro se disefien rutas de venta equidistantes y balanceadas por territorio,

dias de ventas y frecuencia de visita.

Este canal sera atendido por madres cabeza de familia del sector y asi se evitara
desperdiciar tiempo en transportes innecesarios debido a ser este un recurso
valioso en la distribucién. Los clientes a visitar son el segmento llamado FAV
llamado asi por el autor de este proyecto por la primera inicial del segmento de
mercado a incursionar en sus viviendas (Familiares, Amigos y Vecinos), se espera
gue por cada supermercado de descuento duro en la zona se cubra un grupo de

madres cabeza de familia entre 4 y 6 mujeres.

3.6.2 Publicidad, servicio ATL y BTL, materiales. Hacer publicidad son las
actividades necesarias para hacer llegar un mensaje claro y conciso al segmento
de mercado ya planteado con anterioridad; donde el objetivo principal es el de crear
impacto sobre el cliente para que adquiera nuestros servicios y crear recordacion

en cada uno.

La publicidad ATL del parque serd destinada a redes sociales que contemplan,
Facebook, Instagram, twitter, google+ y con técnica free press que contemple
apariciones esporadicas en medios de comunicacion tales como TRO en su horario
prime-time, asi como en radio en emisoras de mayor audiencia en Santander y los
periddicos de reconocimiento pago como Vanguardia Liberal y gratis como lo es
ADN.
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El tema de la publicidad BTL se hara en su mayor parte en los supermercados de
descuento duro en su orden promociones, materiales punto de ventas, géndolas,
exhibidores y promocion del canal ancla flor para mercadeo directo.

3.6.3 Promocion de Ventas. Las promociones de ventas son las actividades de
vincular al cliente con el producto o servicio para que lo identifique y lo prefiera por
encima de lo que existe en el mercado, para ello se manejaran diferentes

estrategias.

La promocién de venta se enfocard en tres frentes, uno para los emprendedores
potenciales que quieran vincularse, por medio de convocatorias que se realizaran a
través de redes sociales. Para los otros mecanismos de ventas del parque como
son el supermercado de descuento duro y el canal ancla flor, se disefiaran
campafas de expectativa de apertura del primer supermercado con un mes de
anticipacion que incluya la propuesta de valor de estos canales con la técnica FABS
(Features-Caracteristicas, Advantages-Ventajas, Benefits-Beneficios y
Specifications-Especificaciones), de esta forma los compradores potenciales
podran captar realmente sus FABS al adquirir los productos en el parque, dicha
campafa se hara a través de medios ATL y ya en el tiempo de arranque de ventas
se diseflaran estrategias de promocion tales como tarjeta de puntos prosumidor

(ganar al comprar), atencién innovadora y lean services.

Se desarrollara el concepto de marca Santander que junto a actividades de
posicionamiento y conocimiento se pueda llevar a la mayoria de los Bumangueses

y asi generar sentido de pertenencia con los productos de origen del parque.

Para el canal de ventas ancla flor se realizard& un proceso de reclutamiento y
seleccibn de las madres cabeza de familia en la zona de influencia del
supermercado para después hacer un proceso de capacitacion comercializacion,
mercadeo Yy liderazgo para la zona geografica de su asignacion, esto tendra

promocién de ventas tales como catalogos, brochures y celulares toma pedidos y
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confirmacion de entregas para que de esta forma se pueda realizar mejor su labor

de mercadeo y ventas de su zona asignada.

3.6.4 Marcas, Logotipo, eslogan y nombre comercial. La marca es lo que
representa al producto como nombre propio para que se caracterice con su signo,
simbolo o disefio, ademas para diferenciar el servicio se presenta el logotipo y un

slogan que son llamativos y elegantes al consumidor.

Las marcas de este plan de negocio son en su orden: ParKgE que significa Parque
Genial de Emprendimiento y su funcion es la de transmitir un sitio genial y divertido
para emprender e innovar los productos sofiados por el nuevo empresario, para el
supermercado se eligi6 TOLDO siendo este un simbolo que esta en nuestra mente
desde nifios evocando el recuerdo de ir a la plaza a mercar y por ultimo Ancla Flor
gue asi se llama uno de nuestros principales canales de distribucion, es llamado asi
por la analogia de cuando un barco se ancla en el mar, que este caso seria el
supermercado. En la superficie el barco describe una circunferencia que seria la
zona de cobertura del supermercado a través de su fuerza de ventas que son las
madres cabezas de familia y estas describe, sus dias de venta en forma de pétalos
asi cubriendo su zona totalmente al hacer la flor. Como eslogan del parque se
elegira el mantra SUENOS REALIDAD que abarca como cobertura a ParKgE, Toldo
y Ancla Flor, ya que lleva a sofiar y arrastra a todos los integrantes del este proyecto

(accionistas, empleados y clientes) todos en una misma direccion.

3.6.5 Etiqueta y Empaques. Para generar etiquetas y empaques del parque se
procedera a colocar unos concursos a través de paginas de crownfunding de
publicidad que a su vez les entregamos el mensaje de nuestra razon de ser por
marca de emprendedor y asi obtener los mejores trabajos a nivel mundial por parte

de la fuerza FreeLancer de publicistas y disefiadores a nivel mundial.
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3.6.6 Fijacion y Politicas de precios. La fijacion del precio es de suma
importancia, debido a que el precio influye en la percepcion que tiene el consumidor
final sobre el producto o servicio. No olvidando a qué tipo de mercado esta enfocado
el producto, sabiendo que el consumidor busca es calidad, sin importar el precio, 0
si el precio es de las variables de decisibn mas importantes. En muchas ocasiones
una mala fijacibn de precio es la responsable de la escasa demanda de un

producto®’.

Los precios estaran dados en la medida de que como esta disefiado el proyecto de
compartir costos y reducir intermediarios se puedan ofrecer los mejores productos

a precios asequibles para los consumidores finales.

3.6.7 Acciones 5 P. Las cuatro P es una mezcla de marketing, donde es un
conjunto de herramientas tacticas (Producto, precio, plaza y promocién) que se
deben combinar para llegar y tener la mejor aceptacion del cliente, entregando la
propuesta de valor, la empresa primero debe crear una oferta que satisfaga una
necesidad (producto). Debe decidir cuanto cobrara por la oferta (precio) y como la
pondra a disposicion de los consumidores meta (plaza). Finalmente, debe
comunicarles a los clientes meta la oferta y persuadirlos de sus méritos

(promocion),

La ultima P que es la mas importante de todas, las Personas. Al tener las cuatro
anteriores, con esta Ultima se integran en una sola todas las herramientas para

comunicar y entregar el valor pretendido para los clientes.

Para el desarrollo del parque de emprendimiento es de suma importancia llegar a
los clientes elegidos, entregando el valor que se quiere que perciban por lo tanto se

manejaran asi las 5 P:

37 ALCARAZ, Rafael. El Emprendedor de Exito. 4 ed. México: McGraw-Hill, 2011. 288 p. ISBN 978-607-15-0611-5
38 KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary. Marketing. 14 ed. México: Pearson, 2012. 720 p. ISBN 978-607-32-1420-9
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1. Producto: Mejor entorno para emprender una empresa de consumo masivo con

sus canales controlados de ventas

2. Precio: Los mas bajos debido a reduccién de costos e intermediarios

3. Plaza: Distribucién a través de canales de venta tales como supermercado propio

y de cobertura como lo es ancla flor.

4. Promocion: A través de publicidad atl y btl especifica por canal de distribucion.

5. Personas: Personal idéneo para manejar las cuatro P anteriores siendo
competentes, teniendo habilidades y ofreciendo una buena actitud, donde se
garantice que el cliente tenga momentos de valor agradables y crear fidelidad

ante la empresa.

3.6.8 Matriz Riesgos, Oportunidades y Acciones. En el momento de crear
empresa se debe tener en cuenta los posibles riesgos y oportunidades y para ello
desarrollar una accion en el momento que se llegase a presentar cualquier
contingencia; en la lista se debe tener en cuenta aspectos como: posibles
reacciones de la competencia en el momento de ingresar la empresa, el entorno
que rodea la empresa, las disposiciones gubernamentales que se llegasen a
presentar, la reaccién social, econdmico y cultural en el momento de incursionar en
el mercado, y todo que se considere que puede afectar en el corto, mediano y largo

plazo.
Mediante la matriz se puede ver los diferentes Riesgos y Oportunidades presentes

en la creacion del parque de emprendimiento, para ello se toman las acciones

respectivas a realizar y asi garantizar la buena creacién de este.
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Se puede concluir que es importante el ser cuidadoso en el inicio y desarrollo del

proyecto debido a los diferentes obstaculos que se pueden presentar, teniendo

ademas clara las ventajas competitivas para la penetracion en el mercado.

Cuadro 1. Matriz de riesgos, oportunidades y acciones.

Riesgos Acciones a Realizar

1. Que las encuestas sido

representativas.

no hayan

2. Que la informacion manejada no sea 100%
confiable o veridica debido a que no se haya
respondido a conciencia (el cuestionario).

3. Que una empresa copie la idea y ofrezca el
mismo servicio al mercado.

4. Que el emprendedor no tenga éxito en sus

productos.

5. Mal recibimiento en la sociedad

Oportunidades

1. Es innovador

2. Aprovechar las oportunidades de expansién
gue posee el mercado de servicios.

3. Marca Santander

4. Ayuda a las madres cabezas de familia.

5. Apoyar la creacion de empresa en

estudiantes emprendedores.

1. Aplicar un segundo cuestionario

2. Disefiar de forma adecuada el cuestionario,
de manera que las preguntas sean directas y no
requieran mucho tiempo.

3. Disefiar y desarrollar estrategias de redisefio
de valor.

4. Analizar y determinar las fallas con tiempo
para redisefiar el producto o la
comercializacion.

5. Realizar campafas de interaccion el cliente
con la marca

Acciones a Realizar

1. Dar a conocer esta ventaja a través de
promocion, tanto al consumidor final como con
intermediarios.
2.Seleccionar los mercados con mayor
potencial y contactar a las mas renombradas.
3. Dar a conocer esta ventaja a través de
promocion, tanto al consumidor final como con
intermediarios.

4. Dar a conocer esta ventaja a través de
promocion, tanto al consumidor final como con
intermediarios.

5. Dar a conocer esta ventaja a través de
promocion, tanto al consumidor final como con

intermediarios.
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3.6.9 Sistema y plan de ventas. Las ventas constituyen una de las funciones
basicas de la empresa, pueden traducirse en el resultado final de un adecuado
sistema de produccion, acompafiado por el disefio y desarrollo de un plan integrado
de marketing. Para tener unas muy generosas ventas se debe desarrollar un plan,
identificando sus caracteristicas y si se presentan diversos mercados de interés, es
recomendable segmentarlo para dividirlo en secciones pequefias con
caracteristicas homogéneas entre si y heterogéneas en cuanto a grupos de
mercado. Otro aspecto importante para tener en cuenta es la organizacion,

definiendo con claridad las funciones del personal de ventas y sus objetivos.3°

El sistema de ventas se hard a través de una cadena de supermercados de
descuento duro donde se ofrezca Unicamente una marca de productos que
correspondera a los productos del parque y/o maquila hasta que se cubra esa
vacante de producto en ParKgE. Cada Toldo tendra una gerencia de tienda que a
su vez serd la encargada de controlar y entregar con éxito los procesos logisticos,
administrativos y de venta, esta Ultima sera responsable de las ventas del piso de
la tienda (inbound) y de las ventas fuera de la tienda (outbound) la cuales estas
hechas a través de ancla flor, se establecera un sistema de comisién para todos los
integrantes de la fuerza de ventas donde ademas de la venta se consideren otras
variables como atencion, venta cruzada, oportunidad en entregas, visitas,

productividad y cobertura entre otros.

Para mejor explicacion sera implementado el concepto llamado estrategia + 3 por
el autor.

+1 Mas clientes Toldo

+2 Mas veces Toldo

+3 Mas productos Toldo

39 ALCARAZ, Rafael. El Emprendedor de Exito. 4 ed. México: McGraw-Hill, 2011. 288 p. ISBN 978-607-15-0611-5
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Para explicar mejor esta estrategia se dara cumplimiento de los siguientes

indicadores comerciales

Mas clientes...

Cobertura: Clientes visitados / Total clientes en base datos FAV
Nuevos clientes: Clientes que compran por primera vez

Mas veces...

Efectividad: Clientes compraron / Total clientes visitados
Penetracion: Clientes compraron / Total Clientes en base datos FAV

Mas Productos...

Mix de Producto: Numero lineas vendidas / Clientes que compraron.

Cumplimiento Ventas: Total de ventas / Presupuesto ventas

Para mejorar en cuanto a cumplimiento se aplicara un concepto de alineacion total
para este tema, las ventas son responsables del primer contacto con el cliente, es
decir los vendedores de tienda y madres de ancla flor, estos tendran su cuota
asignada y seran los Unicos responsables por la venta, sus superiores seran
responsables por el cumplimiento o no de cada uno de sus personas bajos sus
responsabilidades de ventas, mas no por la venta total, es decir hara que todas sus
zonas cumplan independiente del nimero, su indicador es la sumatoria todos los

cumplimientos de sus zonas de ventas.
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4. ESTUDIO TECNICO

4.1 CARACTERISTICAS TECNOLOGICAS

Al determinar las caracteristicas tecnoldgicas hace posible asegurarse del tipo de
tecnologia que se requiere para el desarrollo del proyecto, ademas se debe tener
en cuenta todas las alternativas de tecnologia en el momento de la seleccién o de
un cambio a considerar en un futuro, ya sea para cambio de la forma como se realiza

el proceso o convertir esos procesos a unas escalas de produccion mas elevados.

En el momento de evaluar la tecnologia a utilizar en ParKgE se debe considerar los
diferentes procesos que se llegasen a desarrollar en dicha empresa. Como se habl6
anteriormente el parque esta direccionado a la recepcion de estudiantes
emprendedores que quieran crear su propia empresa, por tal motivo se manejaran
diferentes tipos de procesos para obtener los productos, para optimizar recursos y
espacios los procesos productivos se llevaran a cabo de forma polivalente donde
se compartiran maquinas con los emprendedores que requieran maquinaria similar

a los otros como lo es, por ejemplo:
e El emprendedor, de Panaderia, de galleteria y de pasta.
e El emprendedor, de café y de chocolate.

e El emprendedor de carnicos, queso y helados.

Entre otros procesos que se pueden anexar en el trascurso de que los

emprendedores requieran de apoyo.
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Luego de revisar estas variables y teniendo en cuenta que los procesos que se
realizan al iniciar el proyecto no son complejos se llego a la conclusion que el tipo
de tecnologia no debe ser necesariamente sofisticada, a medida que el mercado
cambie ParKgE estara atento a los cambios estructurales requeridos. En la etapa
de iniciacion se despegara solo con dos emprendedores, pero se tiene proyectados
aproximadamente 5 lugares de trabajo o bodegas para la fabricacion de los

productos.

En cuanto a la estructura general del parque se tendra todo acondicionado para
llevar a cabo cada proceso y que los productos o servicios lleguen a su destino con

control y cumplimiento.

4.2 UBICACION DEL PARQUE

Como primera instancia, se opta por el alquiler o arrendamiento de un lote, al cual
se hara la respectiva construccion de las fabricas para los emprendedores las
cuales cumplan con sus expectativas. A partir de esta idea, se detectaron varias

opciones de localizacion para llevar a cabo el parque de emprendimiento.

4.2.1 Macro localizacion. La empresa estara localizada en el Pais de Colombia, en
el departamento de Santander, en el area de metropolitana de Bucaramanga,
ubicada al noroeste del Pais sobre la Cordillera Oriental, rama de la cordillera de los

andes.
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Figura 6. Localizacién Santander-Colombia

Fuente: http://fotosdeculturas.blogspot.com/2011/04/dibujos-del-mapa-de-colombia.html

4.2.2 Micro localizacién. Para definir la mejor ubicacion del parque de
emprendimiento, es necesario tener en cuenta el POT (Plan de Ordenamiento
Territorial) debido que se van a hacer montajes para las féabricas de los
emprendedores con movilizacion de vehiculos de carga pesada, ademas de ello
existen factores como, accesibilidad tanto para los trabajadores, los clientes y
proveedores, vias de acceso dobles, aspectos legales como impuestos,

contingencia de vias auxiliares, servicios publicos y seguridad.

Para determinar la ubicacion del parque de emprendimiento, se realizaron
recorridos determinando los lotes existentes en el area metropolitana, teniendo en
cuenta los factores mencionados anteriormente. De esta busqueda, se

determinaron ciertos puntos como lo son:
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e Lote A: Via al municipio de girén.
e Lote B: Vereda Retoque Alto.

e Lote C: Via al municipio de Piedecuesta.

Figura 7 Opciones de localizacion ParKgE
/

N e

Fuente: Google Maps

Para evaluar los 3 lotes seleccionados, se emplea un método de puntos, donde se
determinan los factores mas importantes a tener en cuenta y se le asigna cada uno
un valor, de acuerdo a la importancia de este (ver cuadro 2). Al momento de calificar
cada lote, se empleara una escala de rangos que va de 1 a 3, los cuales determinan

los beneficios brindados para el desarrollo del proyecto (ver cuadro 3).

Cuadro 2. Descripcion de los rangos

GRADO DESCRIPCION
1 Importancia Baja
2 Importancia Media
3 Importancia Alta
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Cuadro 3. Calificaciéon de alternativas

Factores Max. | Importancia | Via Giron | Ruitogue | Via Piedecuesta
Accesibilidad 3 30% 2 2 3
Vias dobles 3 20% 3 2 3
Impuestos 3 15% 2 2 2
Servicios Publicos 3 15% 3 3 3
Seguridad 3 20% 2 2 3
100%

Cuadro 4. Calificacion Alternativas final

Factores Importancia | Via Giron | Ruitogue | Via Piedecuesta
Accesibilidad 30% 0,6 0,6 0,9
Vias dobles 20% 0,6 0,4 0,6
Impuestos 15% 0,3 0,3 0,3
Servicios Publicos 15% 0,45 0,45 0,45
Seguridad 20% 0,4 0,4 0,6
100% 2,35 2,15 2,85

Para determinar la alternativa mas viable se procedioé a multiplicar la valoracién de
cada factor por la importancia de la misma y se sumaron los resultados por zona,
de acuerdo a los resultados obtenidos se define que la ubicacion de la empresa seré
via Piedecuesta, mas exactamente en la vereda la mata en el kilbmetro 9 via
Bucaramanga, siendo este un punto céntrico para el acceso de los proveedores de
materia prima, cuenta con abundante recurso hidrico, servicio de luz, alcantarillado,
es de facil acceso para los trabajadores y los emprendedores debido a tener cerca
una estacion de metrolinea, ademas el servicio publico de buses transita por ese

sector constantemente ya sea en sentido sur norte o viceversa

La distribucién del producto terminado se realizara en las horas de la noche, para
asi abastecer de productos cuando ya no se encuentre el trafico de la ciudad y sea

de mayor movilidad.
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En la siguiente figura se muestra la ubicacion de las instalaciones, donde se cuenta

con 2.700 m?2.
Figura 8. Ubicacion ParKgE

Google

Fuente: Gol Earth.

4.3 DISENO Y DISTRIBUCION DEL PARQUE Y OFICINAS

El siguiente plano es el disefio de distribucién para el aprovechamiento 6ptimo del
recurso del parque para las mini bodegas polivalentes de los emprendedores, las
oficinas administrativas, salas compartidas y la sala de capacitaciones; ademas se
manejara el Cross Docking que es la parte fundamental ya que es el lugar de
almacenamiento y despachos de los productos, teniendo unas instalaciones
amplias y acondicionadas para la recepcién de carros de carga pesada y de
estacionamiento.
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Figura 9. Disefio y distribucidn del parque y oficinas
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Figura 10. Lay Out ParKgE

Lay Out ParKgE Etapa 1
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4.4 EQUIPO E INSTALACIONES

Para prestar un mejor servicio se tendran procesos

SPMK:
ANCLAFLOR ™
—_ Wes ,

polivalentes para el

aprovechamiento al maximo de los recursos, compartiendo maquinaria en ciertos

procesos.

Sectores de Panaderia y Galleteria

De todas las maquinas que se utilizan para estas dos lineas, se compartiran:

e Empaquetadora: Dependiendo del tipo de galletas a realizar.

e Horno

e Mezcladora

e Rolladora
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El proceso productivo de las galletas es mas mecanizado que el del pan que es mas
artesanal.
Ademas de ello se puede unir el emprendedor de pasta a los dos anteriores
sectores, ya que algunas de las materias primas son similares se puede adecuatr:

e Recepcion y almacenamiento de materias primas

e Mezcladora

e Zona de Enfriamiento y Crecimiento

e Empacadora

Sector de Café y chocolate
Las primeras etapas como lo son: recoleccion, despulpado, lavado, secado; el café
llega a la bodega en forma de pergamino, y el chocolate con la limpieza del mismo
ya hecha, se puede llegar a efectuar estos procesos:

e Tostadora

e Descarrillado

e Molido

Y dependiendo del tipo de café.
e Mezcladora

e Refinado

Sector Carnicos, Lacteos y Helados
En este sector los carnicos y el queso se puede conjugar los procesos como se
evidencia en las salsamentarias, un adicional de este seria el sector helados puede

compartir cuartos frios, al igual que el transporte especial.
Sector Bebidas

Se debe tener en cuenta el embotellado y Empacado, para poder manejar el
pronéstico de la demanda y con ella el manejo de espacio y la capacidad a utilizar.
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Se realiz6 un estudio superficial de los equipos a manejar en el parque debido a que
cada emprendedor al identificar sus necesidades presentara las especificaciones,
marcay precio de las maquinas que requiere para sus procesos, teniendo en cuenta

las dimensiones de las instalaciones y la polivalencia de los procesos.

4.5 CAPACIDAD INSTALADA

El parque de emprendimiento cuenta con 2.700m? con infraestructura para 10
emprendedores, pero en su inicio se hara solo con dos de ellos, contando con
procesos polivalentes y 5 bodegas de almacenamiento ademas de la parte

administrativa y espacio para carga y descarga de los productos.

ParKgE es una empresa dedicada al apoyo de los emprendedores en el montaje y
puesta en marcha de sus propias empresas donde la parte de produccion se llevara
a cabo en la planta fisica ubicada en la vereda la mata, pero ademas se tendran
instalaciones en diferentes puntos de Bucaramanga con el supermercado propio,
ademas de otros emprendedores que se irdan uniendo y que no requieren de

fabricacion de productos.

4.6 MATERIAS PRIMAS, PROVEEDORES Y COMPRAS

Independientemente del giro de la empresa es necesario contar con los insumos,
gue cada nuevo empresario tendra presente para su respectivo proceso productivo;
ademas la prestacion de servicio que sera ofrecida por el parque de emprendimiento

las materias primas deben ser de alta calidad y precio acorde a los requerimientos
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de cada uno, llegando a las instalaciones de la empresa en el momento oportuno
para lograr el resultado deseado.

4.6.1 Cadena de suministros. La cadena de suministro del parque cubre todas las
actividades asociadas con el flujo y transformacion de bienes e informacion
asociados desde la fase de materias primas hasta el usuario final. Es esencialmente
un conjunto de proveedores y clientes conectados; donde cada cliente es a su vez
proveedor de la siguiente organizaciéon “aguas abajo” hasta que el producto

terminado alcanza al usuario final.

Las empresas que desean estar acorde al servicio y cumplimiento acuden a la
cadena de suministro como la metodologia para reducir costos, incrementar la
satisfaccion del cliente, utilizar mejor los activos y construir nuevos ingresos. La
gestion de la cadena de suministro consiste en la integracion de estas actividades
a través de relaciones mejoradas en la cadena, para adquirir una ventaja

competitiva sostenible.

Se requiere la integracion de las operaciones de negocio en la cadena de suministro
que van mas alla de logistica. Como el parque sera un desarrollador de nuevos
productos se deben involucrar todas las areas lideres, ademas de estas funciones
internas, hay una necesidad de incluir organizaciones externas como proveedores
de toda indole en el proceso de desarrollo de productos. Es importante la rapida
vinculacién de los proveedores en el proceso de desarrollo de producto y, en
algunos casos, el de proveedores de segundo nivel. También es fundamental la

vinculacién del consumidor y del cliente.

94



Tipo de cadena de suministro

Uno de los fendbmenos méas temidos dentro de la cadena de suministro es el
denominado “efecto latigo”, relativo al aumento de la variabilidad en los pedidos
incluso cuando la demanda del mercado es estable. En la figura 11 se incluye un
ejemplo clasico de efecto latigo de la empresa multinacional Procter & Gamble que
observo un efecto de distorsion entre las ventas de pafales, generalmente estables
ya que el consumo por parte de bebés es mas o menos constante, y los planes de
produccion. Se nota cémo los pedidos sufren una visible amplificacion a medida que

avanzamos en la cadena de suministro “aguas arriba”.

Figura 11. Ordenes en la cadena de suministro de los pafiales Pampers
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Fuente: Omar Aquino Aquino

El efecto latigo se genera en las cadenas de suministro en las que los miembros
estan primordialmente interesados en optimizar sus propios objetivos sin considerar
los del resto de los miembros. Una de las soluciones mas eficaces es adoptar un

enfoque de toma de decisiones basado en la busqueda de un beneficio global para
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toda la cadena de suministro y migrar desde una anacronica posicion de busqueda

de 6ptimo local hacia un paradigma colaborativo.

Para evitar el efecto latigo para operar en el parque se escogera el tipo de cadena
de suministro sincronizada, esta es una estructura logistica centralizada, en la cual
todos los miembros efectian pedidos de modo coordinado. Los miembros se
transmiten informacion en tiempo real sobre sus niveles de inventario, productos en

transito y datos de ventas al consumidor.

El proveedor emite las 6rdenes de produccion en funcion de la demanda del
mercado y considerando todos los inventarios de la cadena como un Unico

inventario.

Sus caracteristicas principales son que la informacion compartida se emplea para
generar pedidos sincronizados que mejoran sinérgicamente los rendimientos de la
cadena, creando un beneficio extendido para todos los miembros. En la analogia
hidraulica, la sincronizacion se puede imaginar como una regulacién conjunta de
todas las vélvulas para que el liquido que fluye hasta el consumidor llegue
exactamente “en el momento” y “en la cantidad” requerida. Este resultado se
alcanza gestionando todos los inventarios como una sola entidad. Adoptando la
estrategia de sincronizacion se eliminan el efecto latigo y se reducen los niveles de

inventario y los costes relativos hasta un 50% sin comprometer el servicio al cliente.

La figura 12 resume lo que se quiere como tipo de cadena de suministro

sincronizada para el parque de emprendimiento.
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Figura 12 Cadena de suministro sincronizada ParKgE

Se - >S5

t SN ‘
R o Bk A
PRODUCCION <>MAYORISTI><> MINORISTA
4

V ALMACEN

i FLUJO DE
INFORMACION

4.7 CROSS DOCKING#?

El parque de emprendimiento contara con su propio sistema de logistica en la
prestacion de servicios logisticos que reducen los costos y dan a nuestros
emprendedores una ventaja competitiva. Establecido en los principios de servicio al
cliente, ofrecera soluciones personalizadas, adaptadas para todas las necesidades

logisticas del parque.

Este sistema estara a cargo de un emprendedor que lo opere con el mejor
desempeiio y previamente definiendo acuerdos de servicio entre las partes incluidas
en el proceso como el parque y los emprendedores de productos y de la cadena de

supermercados.

40 Que es Cross Docking [en linea]. Colombia: Business Group Corp. [Consulta 15 de Julio 2016]. Disponible en:
http://businessgroupcorp.blogspot.com.co/2012/01/que-es-cross-docking.html
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Cross Docking, se define como un sistema de distribucion en el cual la mercaderia
recibida en un almacén o Centro de Distribucién, no es almacenada, sino que es
iInmediatamente preparada para la carga de entrega. Es la transferencia de las
mercaderias entregadas, del punto de recepcion, directamente al punto de entrega,
con tiempo de almacenamiento limitado o de ser posible, nulo, permite que la
administracion de los Centros de Distribucion se concentre en el flujo de mercancias
y no en el almacenamiento de las mismas, para garantizar que su pedido se demore

el menor tiempo posible en llegar al emprendedor.

El Cross Docking del parque estaré disefiado en dos vias principales, desde los
proveedores hacia los emprendedores y desde el parque hacia toldo, cabe anotar
gue como en un principio no tendremos todos los emprendimientos funcionando ya
gue estos van a salir en el transcurso del tiempo, la primera via del almacenamiento
sera utilizada para los productos que se venderan en toldo previamente maquilados
para él, y ya después se iran reemplazando estas maquilas por emprendimientos
futuros.

La aplicacion de este sistema busca reducir o eliminar de ser posible, dos de las
actividades mas costosas realizadas en un almacén, el estoqueado y el picking

(seleccidon de mercancias).

Asi, al buscar la reduccion de costos a través de la reduccion de la manipulacion de
materiales y reduccion de nivel de stocks, el Cross Docking trabajara con pedidos
de los clientes en menores cantidades, entregados en ritmo mas frecuente,

manteniendo el nivel de servicio al cliente.

Esta técnica proporciona diversas ventajas tanto para el proveedor como para el

cliente.
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Entre las varias ventajas identificadas se destacan:

— Reduccion de costos: Todos los costos asociados con el exceso de stock y con
distribucion son reducidos ya que el transporte es realizado de forma mas frecuente.
— Reduccion del area fisica necesaria en el centro de distribucion: Con la
reduccion o eliminacion del stock, el area necesaria en el centro de distribucion se
reduce.

— Reduccion de la falta de stock en Toldo: Debido al reabastecimiento continuo,
en cantidades menores y mas frecuentes.

— Reduccién del numero de stocks en toda la cadena de abastecimientos: El
producto pasa a fluir por la cadena de abastecimiento, no siendo almacenado.
—Reduccion de lacomplejidad de las entregas en Toldo: Es realizada una Unica
entrega formada con toda la variedad de productos de sus diversos proveedores y
en un unico transporte.

— Aumento de la disponibilidad del producto: Debido al reabastecimiento
continuo a Toldo.

— Reduccién del nivel de stock: La mercaderia no se detiene en stocks.

La figura 13 muestra el resumen del sistema Cross Docking que tendra el parque
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Figura 13. Cross Docking Parque de Emprendimiento.
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5. ESTUDIO DE ORGANIZACION

5.1 PRODUCTOS Y SERVICIOS DEL PARQUE

El parque de emprendimiento ParKgE es una empresa especializada en el fomento
de la cultura emprendedora y la incubacion de proyectos emprendedores de alto

valor agregado e innovadoras.

ParKgE ofrece como principal producto la produccion de empresas nuevas en
primera instancia empresas de consumo masivo y en segunda instancia a empresas

de otros segmentos.

Los servicios que ofrecera el parque sera los de alquiler de las instalaciones y
equipo que puedan utilizarse de forma polivalente, el almacenaje y despacho de
productos terminados de los emprendedores y la venta en los canales controlados
de éste.

El proceso para generacion de nuevas empresas del sector consumo masivo es el
siguiente:
1. Convocatoria de unidades de negocio vacantes correspondientes al
negocio de consumo masivo del parque.
2. Recepcion de hojas de vida y aplicacion de pruebas de seleccion y
ensayo acerca de las razones de querer pertenecer al parque.
3. Capacitacion integral del emprendedor.

4. Disefio de plan de negocios y propuesta de valor.
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Presentacion de plan de negocios.
Evaluacion del emprendedor.

Acompafiamiento y ejecucién de proyecto segun cronograma.
Salida a ventas.

Indicadores mensuales para monitoreo y reorientacion.

Convocatoria de unidades de negocio vacantes correspondientes al negocio de
consumo masivo del parque.

Recepcion de hojas de vida y aplicacion de pruebas de seleccién y ensayo acerca
de las razones de querer pertenecer al parque.

Capacitacién integral del emprendedor.

Disefio de plan de negocios y propuesta de valor.

Presentacion de plan de negocios.

Evaluacion del emprendedor.

Acompafiamiento y ejecucién de proyecto segln cronograma

Salida a ventas

Indicadores mensuales para monitoreo y reorientacién
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5.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

“Es la organizacion en la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el

personal de la empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos”.

El parque de emprendimiento tendra una estructura organizacional plana y sencilla
ya que esta corresponderd a servicios soportes a los emprendedores y las
revisiones de sus negocios durante la ideacion, planeacion, ejecucion y seguimiento

de sus negocios.

Cuadro 5. Organigrama de ParKgE

Asamblea de
Socios

Junta Directiva

Gerente
General
Lider Lider Lider
Comercial Proyectos Adtivo-Financiero
T
I
I I
I I
| _________________
I
Emprendedor

4 |bid., p. 71.
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5.3 FUNCIONES ESPECIFICAS POR PUESTO

Descripciéon de Cargos Direccion

Titulo del Cargo:

Lider Comercial

Propdsito

Planear, dirigir y controlar las actividades de Ventas Comerciales de
ParKgE, asegurando el uso de nuestros Valores Corporativos en el
logro de ventajas competitivas, en coordinacion con la Gerencia
General y los Lideres de Proyectos y Administrativo Financiero, para
obtener un crecimiento rentable y sostenible de las areas de negocio
a su cargo (Emprendimientos, Servicio al cliente, Logistica y
Marketing), basado en la satisfaccién de nuestros clientes.

Responsabilidades
Principales

- Desarrollar e implementar estrategias y planes de ventas de corto,
medio y largo plazo para lograr las metas y objetivos propuestos.

- Planear, coordinar y dirigir las actividades de ventas, servicio al
cliente, logistica y Marketing del Parque, asegurando Ila
implementacién efectiva de las estrategias disefiadas y su orientacion
al cliente.

- Liderar y desarrollar efectivamente las Unidades de Ventas y
Servicios a su cargo, en concordancia con la propuesta de valor y los
Valores del Parque, fomentando la participacién activa del equipo, y
proveyendo los recursos y herramientas necesarios para su gestion.

- Liderar el proceso de transformacion en el equipo a su cargo,
desarrollando las competencias y habilidades del personal de gestién.
- Negociar contratos y alianzas estratégicas con Clientes y Cuentas
clave.

- Supervisar las actividades de ventas y servicio al cliente,
coordinando con Proyectos el mantenimiento de estandares de
calidad y oportunidad de produccion, suministros y despachos.

- Monitorear permanentemente los Indicadores de Gestidn, sus
tendencias, y tomar las acciones correctivas pertinentes.

- ldentificar y realizar nuevas oportunidades de negocio y espacios
para incrementar los margenes de los emprendedores.

- Andlisis de rentabilidad por emprendimientos especificos, en
coordinacién con el lider Administrativo Financiero, para establecer
precios de venta y/o descuentos requeridos y/o programas de
optimizacién de costos.

- En conjunto con el lider de Proyectos, monitorear la cadena de valor
desde compras y suministros hasta el cliente final.

- Desarrollar, entrenar y retener profesionales motivados dentro de la
Unidades de Ventas Comerciales del parque y sus planes de
sucesion.

- Asegurar la competitividad de nuestra oferta de productos y servicios
frente a otros participantes del negocio, mediante el manejo de las
variables de ventas, servicios al cliente y de marketing bajo su
responsabilidad

- Desarrollar contactos con los grupos de interés Stakeholders
(Competidores, Autoridades, Grupos de Industria, Clientes y
Concesionarios) que contribuyan al mejor entendimiento del mercado
y a sostener la posicién de la compafiia ante estos relacionados.

104




Tomade
Decisiones

- Implementacién de las ventas y posicionamiento del portafolio de
productos y marcas de los emprendedores.

- Disefio y definicién de portafolio de productos y servicios, junto con
el Lider de Proyectos.

- Segmentos y clientes prioritarios dentro de las estrategias acordadas
con la gerencia general.

- Estrategias de Ventas

- Presupuesto de Ventas en coordinacién con la gerencia general.

- Acciones de optimizacion de margenes

- Asignacion de responsabilidades y asuntos de personal relacionados
con el personal de gestion.

- Precios y descuentos.

- Actividades de marketing y venta.

Calificaciones
Requeridas

o Profesional en Ingenieria Industrial, Administracion o Finanzas.

e Deseables estudios de Post-grado en Marketing o Desarrollo
Gerencial.

e 5 afos de experiencia en posiciones gerenciales de Ventas o
Marketing, y por lo menos 2 afios de experiencia en Ventas o
Marketing en compafiias de consumo masivo.

¢ Idiomas - inglés (Nivel A21)

Competencias
Requeridas

- Liderazgo evidente fundamentado en el conocimiento y la capacidad

de interpretar distintas situaciones de negocios.

- Alta capacidad de analisis y toma de decisiones en ambientes de

presion e incertidumbre.

- Apertura mental y generador del cambio.

- Gerencia Integral, abarcando:

¢ Conocimientos avanzados de técnicas de analisis y formulacion de
estrategias de Marketing, diferenciacion de ofertas comerciales y
gerencia de ventas.

e Conocimientos medios a avanzados de redes de comercializacion
de productos de consumo masivo.

e Conocimiento medio de la gama de productos, servicios y
aplicaciones de nuestro portafolio.

e Conocimiento de operaciones logisticas de consumo masivo.

e Conocimientos en analisis financiero y evaluacion de proyectos de
inversion.

- Capacidad de formacion y utilizacion de redes de informacion en un

ambiente virtual para la mejor identificacién y aprovechamiento de

oportunidades de negocios locales y regionales.

- Nivel avanzado en manejo de sistemas y aplicaciones

- Facilidades de movilidad por todo el territorio nacional

- Habilidades de presentacion en publico y manejo de auditorios

- Capacidad de trabajo en equipo

- Excelentes comunicaciones y relaciones interpersonales

- Excelente capacidad de negociacion
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Titulo del Cargo:

Lider Proyectos

Propdsito

Planear, dirigir, controlar y ejecutar los nuevos emprendimientos
ParKgE, asegurando el uso de nuestros Valores Corporativos en el
logro de ventajas competitivas, en coordinacion con la Gerencia
General y los lideres Comercial y Administrativo Financiero, para
obtener el disefio de los nuevos negocios con crecimiento rentable y
sostenible, basado en la satisfaccion de nuestros clientes.

Responsabilidades
Principales

- Desarrollar e implementar estrategias y planes para ejecucién de los
proyectos de los emprendedores a mediano y largo plazo para lograr
las metas y objetivos propuestos.

- Colaboracién con los emprendedores en la definiciéon y concrecién
de los objetivos del proyecto.

- Planificacién del proyecto en todos sus aspectos, identificando las
actividades a realizar, los recursos a poner en juego, los plazos y los
costos previstos.

- Direccion y coordinacion de todos los recursos empleados en el
proyecto.

-Mantenimiento permanente de las relaciones externas del proyecto:
clientes, proveedores, subcontratistas, etc.

-Toma de decisiones necesarias para conocer en todo momento la
situacién en relacion con los objetivos establecidos.

-Adopcion de las medidas correctoras pertinentes para poner remedio
a las desviaciones que se hubieran detectado.

-Responder ante clientes y superiores de la consecucion de los
objetivos del proyecto.

-Proponer, en su caso, modificaciones a los limites u objetivos basicos
del proyecto cuando concurran circunstancias que asi lo aconsejen.

- Monitorear permanentemente los Indicadores de Gestion, sus
tendencias, y tomar las acciones correctivas pertinentes.

- Desarrollar, entrenar y retener profesionales motivados dentro de la
Unidades de Ventas Comerciales del parque y sus planes de
sucesion.

-Desarrollar contactos con los grupos de interés Stakeholders
(Competidores, Autoridades, Grupos de Industria, Clientes vy
Concesionarios) que contribuyan al mejor entendimiento del mercado
y a sostener la posicién de la compafia ante estos relacionados.

Toma de
Decisiones

- Implementacion de proyectos de emprendedores.

- Disefio y definicién de portafolio de productos y servicios, junto con
el Lider Comercial.

- Segmentos y clientes prioritarios dentro de las estrategias acordadas
con la gerencia general.

-Programa de aseguramiento de Calidad y mejoramiento continuo.
-Asignacion de responsabilidades y asuntos de personal relacionados
con el personal de gestion.

Calificaciones
Requeridas

e Profesional en Ingenieria Industrial, Administracion o Finanzas.

e Deseables estudios de Post-grado en Proyectos.

e 3 afios de experiencia en posiciones de direccién de proyectos, y
por lo menos 1 afio de experiencia en proyectos en compafiias de
consumo masivo.

¢ Idiomas - inglés (Nivel B21)
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Competencias
Requeridas

- Liderazgo evidente fundamentado en el conocimiento y la capacidad

de interpretar distintas situaciones de negocios.

- Alta capacidad de andlisis y toma de decisiones en ambientes de

presion e incertidumbre.

- Apertura mental y generador del cambio.

- Gerencia Integral, abarcando:

e Conocimientos avanzados en manejo de proyectos.

e Conocimientos medios a avanzados en redes de comercializacion
de productos de consumo masivo.

e Conocimiento medio de la gama de productos, servicios y
aplicaciones de nuestro portafolio.

- Capacidad de formacion y utilizacion de redes de informacion en un

ambiente virtual para la mejor identificacién y aprovechamiento de

oportunidades de negocios locales y regionales.

- Nivel avanzado en manejo de sistemas y aplicaciones

- Facilidades de movilidad por todo el territorio nacional

- Habilidades de presentacion en publico y manejo de auditorios

- Capacidad de trabajo en equipo

- Excelentes comunicaciones y relaciones interpersonales

- Excelente capacidad de negociacion
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Titulo del Cargo:

Lider Administrativo Financiero,
I+D+i,

Propdsito

Planear, dirigir, controlar y ejecutar eficientemente la administracion
del capital de trabajo en equilibrio de los criterios de riesgo y
rentabilidad, orientar la estrategia financiera para garantizar la
disponibilidad de fuentes de financiacién y proporcionar el debido
registro de las operaciones como herramientas de control de la gestion
del Parque y sus emprendedores manejando de forma 6ptima los
recursos humanos, financieros y fisicos que hacen parte del parque y
sus emprendedores asegurando el uso de nuestros Valores
Corporativos en el logro de ventajas competitivas, brindar el mejor
ambiente para creacion de negocios e 1+D+i, en coordinacion con la
Gerencia General y los lideres Comercial y de Proyectos, para obtener
el disefio de los nuevos negocios con crecimiento rentable vy
sostenible.

Responsabilidades
Principales

- Desarrollar e implementar el plan financiero, las tacticas financieras
del parque, realizado las previsiones al futuro basados en los
diferentes estados contables y financieros.

- Colaborar con los emprendedores en el analisis, evaluacion y toma
de decisiones financieras de cada proyecto.

- Manejo éptimo de los recursos humanos, financieros y fisicos que
hacen parte de los emprendedores y unidades de negocio del parque
a través de la Contabilidad, Presupuesto y Tesoreria, Servicios
Administrativos y Recursos Humanos.

-Liderar los procesos de Contabilidad, encargada del manejo de los
estados financieros.

-Liderar los procesos de Tesoreria, manejando la liquidez de la
empresa.

-Lidera los procesos de Presupuesto administrando el movimiento de
los recursos financieros que ingresan y egresan.

-Liderar los procesos de Servicios Administrativos, coordinando,
planeando los bienes y servicios necesarios para el buen
funcionamiento del parque, manteniendo disponibilidad de recursos en
el momento requerido por el parque.

- Liderar y desarrollar efectivamente las Unidades de |+D+i y Calidad
a su cargo, en concordancia con la propuesta de valor y los Valores
del Parque, fomentando la participacion activa del equipo, Yy
proveyendo los recursos y herramientas necesarios para su gestion.

- Supervisar las actividades de I+D+i y Calidad, coordinando con
Lideres comercial y Administrativo Financiero para la gestion integral
del parque.

-Liderar los procesos de Recursos Humanos, disefiando,
desarrollando e implementando estrategias que permitan a los
empleados alcanzar objetivos mediante el trabajo profesional y ético,
desarrollado en un entorno de aprendizaje, cumplimiento de metas y
bienestar.
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Tomade
Decisiones

- Plan financiero y administrativo.

- Manejo de tesoreria.

-Servicios administrativos.

-Plan de financiacion de emprendedores y del parque.

-Proceso de recursos humanos.

-Asignacion de responsabilidades y asuntos de personal relacionados
con el personal de gestion.

- Estrategias de [+D+i

Calificaciones
Requeridas

e Profesional en Ingenieria Industrial, Administraciéon o Finanzas.

e Deseables estudios de Post-grado en Finanzas.

e 3 afios de experiencia en posiciones de direccion de finanzas, y por
lo menos 1 afio de experiencia en servicios administrativos de
compafiias de consumo masivo.

e |diomas - inglés (Nivel B21)

Competencias
Requeridas

- Liderazgo evidente fundamentado en el conocimiento y la capacidad

de interpretar distintas situaciones de negocios.

- Alta capacidad de andlisis y toma de decisiones en ambientes de

presion e incertidumbre.

- Apertura mental y generador del cambio.

- Gerencia Integral, abarcando:

e Conocimientos avanzados en manejo de proyectos.

e Conocimientos medios a avanzados en redes de comercializacion
de productos de consumo masivo.

e Conocimiento medio de la gama de productos, servicios y
aplicaciones de nuestro portafolio.

e Conocimiento de operaciones |+D+i.

- Capacidad de formacion y utilizacion de redes de informacion en un

ambiente virtual para la mejor identificaciéon y aprovechamiento de

oportunidades de negocios locales y regionales.

- Nivel avanzado en manejo de sistemas y aplicaciones

- Facilidades de movilidad por todo el territorio nacional

- Habilidades de presentacion en publico y manejo de auditorios

- Capacidad de trabajo en equipo

- Excelentes comunicaciones y relaciones interpersonales

- Excelente capacidad de negociacion
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5.4 DESARROLLO DE PERSONAL Y EVALUACION DEL DESEMPENO

5.4.1 Desarrollo de Personal. El modelo de negocios del parque esta soportado
en una estructura robusta, innovadora y diferente de ventas y los canales de
distribucion que la componen, el mayor numero de personal que se empleara para
esta labor esta en los canales previamente descritos que son Toldo (supermercado)
y Ancla Flor (sistema de ventas masivo), por esta razén se pondra en marcha el
programa denominado Escalera de Ventas y estd basado en mejoramiento de
competencias y niveles de habilidad de la fuerza de ventas que integran los canales

del parque, a continuacion se detalla.

COMPETENCIAS Y NIVELES DE HABILIDAD

Se enumera las 12 competencias para el personal de Ventas Comerciales. Han
sido agrupadas principalmente como:

1. Habilidades

2. Conocimientos

3. Basadas en comportamiento.

1. HABILIDADES

v' Formar Relaciones
v Venta y Negociacién
v Tutoria, (“Coaching”), Desarrollo y Entrenamiento

v Andlisis y Solucion de Problemas

2. CONOCIMIENTOS

v Propuesta de Valor al Cliente, (“Customer Value Proposition”, CVP)
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v Conocimiento del Negocio
v' Manejo de Clientes

v' Conocimiento del Mercado

3. COMPORTAMIENTO

Enfoque en Resultados
Trabajar en / Crear Equipos
Manejarse uno mismo / al equipo

Espiritu Empresarial

Adicionalmente, cada competencia tiene su definicién/explicacién de acuerdo al
nivel de habilidad que se espera del individuo de acuerdo a su experiencia en

ventas.

Existen 5 niveles de habilidades:
1. Entendimiento Ba&sico: Aprendiz, nuevo en el puesto, nivel basico de

competencia, nivel minimo de habilidad requerido, trabaja bajo supervisién/tutor.

2. Conoce el Trabajo: Desarrollando, progresando, entiende lo que se exige y
puede demostrar algunos aspectos predefinidos del trabajo en forma efectiva.

Requiere de alguna ayuda continua / supervision

3. Puede Hacer: Proficiente, puede explicar y demostrar areas del trabajo a un alto

nivel, trabaja en forma autbnoma, toma responsabilidad y es flexible.

4. Excepcional: Puede dar tutoria a otros, explicar y demostrar a los demas,
ofrece/proporciona retroalimentacion, puede ver el panorama ampliamente,
capaz de resolver asuntos significativos relacionados con el negocio y la gente,

apoya a los demas.
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5. Modelo: Alguien a quien admirar, posee cualidades que le distinguen de los
demads, excelente, alguien a quien desearias aspirar ser, desarrolla nuevas
iniciativas, estrategias y planteamientos de trabajo, influyente, capaz de formar

relaciones cooperativas en todo el negocio.

FORMAR RELACIONES

Valora y trabaja en desarrollar relaciones interpersonales y sus interacciones con

el fin de mejorar su desempefio en el negocio.

Tabla 1. Formar relaciones

e DEMUESTRA conciencia en crear relaciones con los clientes y contactos

e  DESCRIBE la influencia que la formacion de relaciones efectivas tiene
sobre los resultados del negocio

. ENTIENDE cémao utilizar las técnicas de hacer preguntas tanto abiertas

Entendimiento Basico como cerradas y DEMUESTRA habilidades de saber escuchar activamente
para compenetrarse con el cliente, confiar y entender sus necesidades

e RECONOCE y AGRADECE la contribucién/consejo de los demas.

e  ENTIENDE los principios y se valora él mismo, al cliente y la compafiia que
ofrecen servicio al cliente excelente.

e  Se HACE entender con los clientes y los compafieros de trabajo durante las
visitas amistosas y no desafiantes.

e DEMUESTRA una variedad de técnicas para saber preguntar y habilidades

Conoce el Trabajo de saber escuchar con la intencién de desarrollar conformidad, confianza y
entendimiento sobre las necesidades del cliente

e ENTIENDE la importancia de la comunicacion no verbal en la formacion de
relaciones

e  Se HACE entender clara y concisamente con los clientes y compafieros en
el contacto inicial durante las reuniones y presentaciones

e Capaz de ESCUCHAR y MANTENER el enfoque cuando enfrenta retos

e Sabe DEJAR A UN LADO sus propias suposiciones para escuchar
plenamente a otras personas

. IDENTIFICA y ACOMPANA (cuando es apropiado) a los clientes en
reuniones sociales.

e ENTIENDE y DEMUESTRA una variedad de técnicas de comunicacién
verbales y no verbales para compenetrarse, crear confianza / situacion de
GANAR-GANAR

e Tiene AUTONOMIA para tratar a los clientes

. ENTIENDE su propio estilo de conducta y usa el estilo flexible y apropiado
con los demés

e  Puede IDENTIFICAR lo que se dice con el lenguaje no verbal

. FACILITA reuniones donde el entendimiento puede estar causando barrera

e Da TUTORIA (COACHES) en comunicacion (técnicas verbales / no
verbales) y en la creacién de relaciones

Puede Hacer

Excepcional
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e  UTILIZA una variedad de técnicas de comunicacion verbal y no verbal para
facilitar y difundir situaciones conflictivas que pueden estar causando
barreras

e  Sabe ESCUCHAR para formar ideas, acciones y relaciones colectivas

e ENTIENDE y RECONOCE los diferentes valores y culturas dentro de su
Zona

e DESARROLLA conciencia de sociedad con las relaciones tanto internas
como externas

e  UTILIZA las relaciones de negocios para solucionar problemas mayores de
la compafiia y para compartir y desarrollar nuevas ideas, productos y
conceptos

Modelo e ACTUA como anfitrion para cuentas y eventos muy importantes para
consolidar y hacer crecer las cuentas potenciales y existentes

e CREA confianza y se compenetra verbal y no verbalmente con individuos o
grupos en forma natural e instintiva (ej. presentaciones, reuniones) a todos
los niveles de su Compaiiia y amplia a la comunidad de negocios

o ENTIENDE y RECONOCE las diferentes valores y culturas globalmente

VENTA Y NEGOCIACION

Mejora la rentabilidad y desempefio competitivo de la empresa a través de sus

habilidades en ventas y negociacion maximizando las oportunidades de ventas.

Proceso de Ventas

e Planifica/Prepara

e Forma Relaciones

e Descubre necesidades
e Cierra el proceso

e Presentacion

¢ Negociacion

e Objeciones

o Cierre

e Revision/Seguimiento/Administracion/Contratos
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Tabla 2. Ventas y negociacion

Entendimiento Basico

ENTIENDE el proceso de ventas y DEMUESTRA habilidad para descubrir las
necesidades de los clientes durante las visitas como acompafiante

IDENTIFICA OPORTUNIDADES para vender méas cantidad, o productos adicionales de
la gama a los clientes/revendedores existentes

CAPAZ de dar un paquete de presentacién a un grupo pequefio

ENTIENDE los elementos basicos de los contratos

Conoce el Trabajo

CAPAZ DE vender méas cantidad, o productos adicionales de la gama a
clientes/revendedores existentes

UTILIZA el proceso de ventas para desarrollar negocios con clientes/revendedores
actuales y DEMUESTRA capacidad para convertir nuevos negocios con la ayuda de un
tutor de ventas

NEGOCIA ventas para llegar a una solucién de ganar/ganar (dentro de su nivel de
autoridad)

ADAPTA estilo y contenido y puede PRESENTAR sobre ciertos requerimientos
especificos del publico

ENTIENDE las implicaciones de los contratos y sus diferentes clausulas

Puede Hacer

DEMUESTRA HABILIDAD para utilizar el proceso de ventas independientemente para
asegurar el negocio actual y poder obtener y desarrollar nuevos negocios (dentro de su
nivel de autoridad)

ENTIENDE los asuntos no-negociables y los que estan abiertos a discusion

NEGOCIA ventas para obtener una solucién de ganar/ganar

TOMA decisiones acertadas para lograr los resultados deseados

VENDE méas cantidad, o productos adicionales de la gama a nuevos
clientes/revendedores

PLANIFICA, ESTRUCTURA y DA presentaciones a publicos (internos/externos)
UTILIZANDO los medios apropiados

COMPRUEBA si hay entendimiento, ANTICIPA respuestas y DIRIGE las preguntas en
forma positiva

DISENA/IMPLEMENTA Contratos

Excepcional

Da TUTORIA sobre el proceso de venta y negociacion

ENTIENDE las implicaciones al negocio de los riesgos bien calculados

FORMULA estrategias claras de negociacion, entiende el equilibro y costos de éstos
para Toldo

PLANIFICA, ESTRUCTURA y DA presentaciones a publicos numerosos
(internos/externos) UTILIZANDO los medios variados/ apropiados

COMPRUEBA si hay entendimiento, ANTICIPA respuestas y FACILITA la discusién para
lograr resultados deseados

ASESORA a los demas en técnicas de entrega

RECONOCE, CLARIFICA Y FACILITA para resolver asuntos complejos

Modelo

MANEJA las negociaciones complejas y estad consciente de las implicaciones
estratégicas en el Mercado/zona

DA las presentaciones en forma inspiracional, energética y en detalle

CREA un ambiente adecuado, es sensible hacia y mide la disposicién/reaccion del
publico. Ajusta las presentaciones de acuerdo con esto (ir respectivamente al tamafio
del publico y de la complejidad de los asuntos)

Da TUTORIA en presentaciones, estructura la planificacion y el estilo de presentacion
tal como se requiere para llenar las necesidades individuales.

TUTORIA (COACHING), DESARROLLO Y ENTRENAMIENTO

Aumenta la capacidad de la organizacion de ventas a través del aprendizaje y

desarrollo de si mismo y de los demas.
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Tabla 3 Tutoria (Coaching), Desarrollo y Entrenamiento

Entendimiento Basico e  Puede IDENTIFICAR y aplicar técnicas de preguntas abiertas

. Capaz de DIRIGIR sesiones de tutoria informales uno-a-uno con los compafieros,
clientes y revendedores

. Capaz de hacer de “COMPINCHE” con los nuevos reclutas

Conoce el Trabajo e  Capaz de PROPORCIONAR retroalimentacion de desempefio constructiva, objetiva,
a tiempo y especifica a individuos.

e  Capaz de UTILIZAR hechos y observaciones para dar tutoria a otros

e  Puede PLANIFICAR y EJECUTAR sesiones de tutoria

. Capaz de instruir a grupos reducidos utilizando paquetes de médulos de
entrenamiento

Puede Hacer e Puede RECONOCER y SELECCIONAR el método méas efectivo para dar tutoria o
realimentacion

. Puede UTILIZAR la retroalimentacién basado en datos y observaciones de
rendimiento para dar tutoria a otros y poder cambiar el comportamiento y/o mejorar
rendimiento

. RECOMIENDA la forma apropiada de entrenamiento y desarrollo para mejorar el

rendimiento

COMPRUEBA el entendimiento/retencion

MIDE la efectividad del entrenamiento

DEMUESTRA habilidades de saber escuchar sin juzgar

DEMUESTRA apoyo y OBTIENE rendimiento mejorado de los individuos a través de

actividad y discusion dirigida

Capaz de DAR TUTORIA para mejorar sus técnicas en este aspecto

e Capaz de PLANIFICAR, ESTRUCTURAR y DAR modulos de entrenamiento a
grupos pequefios (internos/externos) usando las técnicas adecuadas de
entrenamiento

. INVIERTE tiempo en el desarrollo de sus propias habilidades interpersonales para
lograr involucramiento y confianza de los demas

Modelo e Capaz de DESARROLLAR e IMPLANTAR herramientas y procesos de tutoria

Excepcional

ANALISIS Y SOLUCION DE PROBLEMAS

Identificar los asuntos criticos u oportunidades utilizando toda la informacion
relevante y disponible. ldentificar las causas del problema y las soluciones posibles

para mejorar las relaciones con los clientes.

Tabla 4 Analisis y solucion de problemas

Entendimiento Basico e IDENTIFICA los asuntos o problemas de los clientes haciendo las preguntas
apropiadas

. REPONDE a los problemas de los clientes de forma rapida, precisa y agradable.

. EMPATIZA con los clientes cuando ocurren problemas

. SOLUCIONA los problemas sencillos del cliente utilizando todas las herramientas
y directrices disponibles

115



Conoce el Trabajo e DIVIDE el problema en partes manejables, HACE preguntas secundarias para
identificar la raiz de éste

e DETERMINA cuando resolver problemas en forma independiente y cuando pedir
ayuda a un compafiero / tutor

e PROPORCIONA al cliente con soluciones alternas

. HACE REFERENCIA a problemas pasados o similares a la hora de tomar una
solucion

. ENTIENDE y DEMUESTRA la importancia de desarrollar y mantener relaciones
con las otras partes del negocio para ayudar a solucionar problemas de los clientes

Puede Hacer e  SOLUCIONA problemas en forma independiente

e DIVIDE los asuntos complejos en partes manejables y los organiza bajo un
enfoque sistematico

e DETERMINA la raiz del problema con asistencia minima

. RECOMIENDA la solucién del problema y comunica los pasos para resolverlo

Excepcional e  SOLUCIONA problemas complejos sin ayuda

. EVALUA la eficacia de la solucion en forma continua

e DA TUTORIA/AYUDA a otros sobre métodos de solucién de problemas y

COMPARTE su propio aprendizaje

ANALIZA asuntos/problemas Unicos que impactan grandemente el negocio

INVOLUCRA a los individuos apropiados en la resolucién de problemas mayores

DESARROLLA recomendaciones

DESARROLLA formas Unicas y métodos analiticos para resolver problemas

Modelo

Propuesta de Valor al Cliente (Customer Value Proposition CVP)
Mantiene y genera negocios adicionales a través de una seleccion bien fundada y

recomendacion de nuestros productos, servicios y logistica.

Tabla 5 Propuesta de valor al cliente

Entendimiento Basico e DESCRIBE el producto y los tipos de servicios de apoyo disponibles en su clase
de mercado, algunos de sus rasgos, beneficios y aplicaciones

e HACE preguntas adecuadas a los clientes para obtener una solucion técnica de
un compaiiero/tutor

e  EXPLICA al cliente nuestra propuesta de entrega / servicio en su clase de mercado

e SABE cdmo acezar a la informacion técnica o a quién dirigirse

Conoce el Trabajo e DEMUESTRA conocimiento de nuestros productos, sus rasgos, beneficios y
aplicaciones en su clase de mercado que pueden ser utilizados durante una
entrevista de venta

e Capaz de SELECIONAR/RECOMENDAR, con la ayuda de un Tutor de ventas, el
“servicio(s)” adecuados que llenen las necesidades del cliente y afiadan valor a
nuestra propuesta

e  ENTIENDE nuestro posicionamiento de marca y los niveles dentro de cada una de
las marcas

. DEMUESTRA que entiende las normas de salud, seguridad y medio ambiente que
pueden ser utilizados durante la entrevista de venta o aconsejando los
revendedores

. RESUELVE las dudas de los clientes en forma independiente o haciendo las
preguntas adecuadas a un compaiiero con el fin de aclararlas

. Capaz de ESCUCHAR para entender los problemas técnicos de los clientes en su
propio idioma

. CONOCE algunos de los productos de la competencia y su posicionamiento de
marca
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Puede Hacer . INFUNDE confianza a nuestros clientes/revendedores cuando ellos
utilizan/venden nuestros productos y servicios

e DISENA, ACUERDA e IMPLEMENTA los acuerdos de servicio con
clientes/revendedores en relacion a criterios de desempefio, estandares y uso de
la marca

e  RACIONALIZA la gama de productos comprados por nuestros clientes y que seran
de beneficio para ellos

e  CONOCE los productos y servicios claves de la competencia, sus rasgos y el grado
de servicio comparable/adecuado de Toldo

e DA TUTORIA a revendedores/clientes sobre nuestros productos y sus
aplicaciones.

e  SE MANTIENE actualizado sobre los asuntos técnicos y del medio ambiente

. ENTIENDE y DEMUESTRA que conoce la disponibilidad de los productos por
refineria / situacién / lote / estacion

. PUEDE recomendar independientemente la propuesta de servicios mas adecuada
para llenar las necesidades del cliente y que agregan valor a nuestra propuesta

. ENTIENDE el impacto de las limitaciones logisticas sobre la venta del producto

Excepcional e DATUTORIA a los compafieros acerca de los rasgos, beneficios y aplicaciones de
nuestros productos y servicios

e DIAGNOSTICA y RESUELVE problemas importantes, complejos, no rutinarios en
forma independiente

Modelo e ACONSEJA y CONTRIBUYE a la iniciacion y desarrollo de los productos y

servicios

CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO
Determina la rentabilidad y el rendimiento de la competitividad de la empresa

utilizando la informatica y tecnologia.

Tabla 6 Conocimiento del negocio

Entendimiento Basico e ENTIENDE y APLICA las finanzas, el débito, crédito, costo, capex/opex, inversiones
y las autoridades de precios para minimizar los riesgos para Toldo

e CONTRIBUYE al plan de ventas para clientes claves y portafolio con la ayuda del
tutor de ventas

e  SABE como acezar al sistema de informacion gerencial (MIS) y entenderla con la
ayuda del tutor de ventas

o DEMUESTRA entiende y UTILIZA Redes Sociales, Word, Excel y PowerPoint

Conoce el Trabajo e FORMULA el plan de ventas para clientes claves y de cartera. Puede IDENTIFICAR
oportunidades de la competencia refiriéndose ocasionalmente al tutor de ventas

. ENTIENDE y ANALIZA el sistema de informacion gerencial para monitorear el
desempefio del negocio y lo proporciona a los clientes/revendedores

e  ENTIENDE cémo impactan los procesos y sistemas internos a la “venta” del producto

. Entiende los principios del Estado de Pérdidas y Ganancias, Balance General y los
reportes anuales de clientes existentes/potenciales

. CALCULA para Toldo la rentabilidad de los clientes individuales

Puede Hacer . PRODUCE un plan de ventas para los clientes claves y de cartera y del negocio de
la competencia en forma independiente

. ENTIENDE e IMPLEMENTA planes de mercado y por sector

. COMPRENDE y ENTIENDE las implicaciones de los acuerdos, mensajes al mercado
y la reaccién probable de la competencia

. UTILIZA el sistema de informacién gerencial para mejorar la productividad

. ENTIENDE y es capaz de INTERPRETAR el estado de pérdidas y ganancias, el
balance general y los reportes anuales de clientes existentes y potenciales
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ACONSEJA al negocio sobre pérdidas y ganancias sustanciales que pueden tener
impacto sobre el parque, distribucién o el servicio al Cliente
Capaz de DESARROLLAR un analisis de inversion basico

Excepcional

DA TUTORIA a sus compafieros para que mejoren sus conocimientos sobre el
negocio

ENTIENDE cuando se agrega valor para determinar donde enfocar los esfuerzos,
maximizando el éxito y ganancia del Mercado

RECOMIENDA estrategias para los planes del negocio y del mercado

Puede DEFINIR metas del negocio, ESTABLECIENDO controles y el sistema de
informacion gerencial (MIS)

COMUNICA a sus compafieros sobre ventas, estrategias de Mercado y asuntos del
negocio

Modelo

FORMULA, DISENA y FOMENTA los objetivos, estrategias, planes del negocio, asi
como los factores criticos de éxito
IDENTIFICA areas de inversion/retirar inversion

MANEJO DE CLIENTES

Desarrolla un conocimiento profundo del cliente, de sus necesidades y estructura.

Utiliza el tiempo de la mejor forma posible ya que planifica y prioriza las tareas.

Tabla 7 Manejo de clientes

Entendimiento Basico

PLANIFICA llamadas/visitas, objetivos y frecuencia de llamadas/visitas

LLEVA A CABO un andlisis post-visita/llamada

PLANIFICA las actividades segln su importancia y urgencia

ENTIENDE las necesidades y requerimientos del cliente / revendedores y
cuando sea necesario, de sus clientes y del usuario final

ENTIENDE quienes son los que toman las decisiones y los influenciado res en
los negocios del cliente

Conoce el Trabajo

PLANIFICA el ciclo llamadas/visitas segun las iniciativas de ventas y mercadeo
CONOCE los intereses personales del cliente y organiza actividades y eventos
de acuerdo a ellos

MONITOREA los niveles de satisfaccion del cliente y toma acciones sobre los
resultados

HABLA el idioma del cliente

Puede Hacer

ENTIENDE la estructura de la empresa del cliente y desarrolla una red amplia
de contactos dentro de cada cuenta

DEMUESTRA habilidad para desarrollar redes dentro de la industria,
clientes/proveedores apropiados.

DESARROLLA planes de negocio/asociacion con los clientes

DEMUESTRA que conoce la estrategia del canal gerencial (directo/indirecto y
métodos de comunicacion)

DA TUTORIA a compafieros sobre mejores practicas

Excepcional

DEFINE estrategias para contactos y utiliza los recursos de Toldo para
alcanzarlas

Se ADAPTA a los cambios en las organizaciones de sus clientes
IMPLEMENTA una estrategia de canal gerencial que llene las necesidades de
cada cliente y que sea rentable para Toldo

DEFINE e IMPLEMENTA las metas, estrategias, tacticas y metas por cada
Cuenta Clave (Zona)

Modelo

MONITOREA los niveles de satisfaccion de los clientes/identifica tendencias y
actla basa dandose en resultados para mejorar los niveles de servicio a través
de toda la empresa
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CONOCIMIENTO DEL MERCADO
Logra la ventaja competitiva aplicando su conocimiento del mercado y el ambiente
externo en todas las actividades comerciales.

Tabla 8 Conocimiento del mercado

Entendimiento Basico ¢  DEMUESTRA conocimiento del mercado, de los tipos de clientes y de
competidores claves dentro de su sector de mercado/territorio
Conoce el Trabajo e Se MANTIENE ACTUALIZADO sobre los desarrollos claves en su sector del
mercado
o ENTIENDE e implementa estrategias de venta y mercadeo
Puede Hacer e DEMUESTRA que esta consciente de las fuerzas y debilidades de los competidores

y sabe cémo responder a ellos

. IDENTIFICA oportunidades, amenazas y los nuevos competidores en el mercado y
actua sobre ellas

. IMPLEMENTA actividades comerciales efectivas basadas en su conocimiento
béasico de las necesidades del cliente y los desarrollos en el Mercado

Excepcional e ANTICIPA las necesidades de cambio de los clientes en el mercado e IMPLEMENTA
actividades comerciales para lograr una ventaja competitiva

e DESARROLLA respuestas hacia las acciones de la competencia, cambios en el
mercado y eventos de la comunidad que promueven a Toldo, su imagen, soluciones
y posicién en el mercado

. DA TUTORIA a sus comparieros sobre la estructura y mecanica que les ayuda en
su desarrollo

Modelo e ENTIENDE y puede analizar las influencias externas (politicas, del medio ambiente,
econémicas, sociales y geogréficas) y su impacto en el mercado

e  TRABAJA con sus compafieros en el desarrollo de iniciativas con socios/promociona
a Toldo dentro de la comunidad

. Capaz de ESTRUCTURAR y formar alianzas SELECCIONANDO los socios
adecuados basados en compatibilidad

ENFOQUE EN RESULTADOS

Toma responsabilidad para la obtencién de resultados.

Tabla 9 Enfoque en resultados

Entendimiento Béasico e ENTIENDE los indicadores claves del rendimiento/de medida
e  ACEPTA responsabilidad por su trabajo, rendimiento y resultados
. LUCHA para sobrepasar sus metas

Conoce el Trabajo . CONTROLA su rendimiento contra el plan
. COMPARTE su preocupacion por el bajo rendimiento y CONTRIBUYE a
mejorarlo

. ENTIENDE, DIFERENCIA y ACTUA sobre la matriz de “mejor para Toldo”
versus “mejor para uno mismo” para lograr resultados

Puede Hacer . MONITOREA el rendimiento contra el plan y tomar las acciones correctivas
cuando se requiere

. ESTABLECE y TRABAJA sobre metas y estandares a corto/mediano plazo

. EMPRENDE compromisos desafiantes y trabaja para lograrlos

Sobresaliente . IDENTIFICA los requisitos de los recursos y la mejor forma de utilizarlos para

lograr las metas
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ANIMA a otros para alcanzar sus metas a pesar de las dificultades u

obstéculos
FIJA y TRABAJA hacia metas a medio/largo plazo

Modelo

PLANIFICA e IMPLEMENTA soluciones para sacar adelante el negocio y que

a largo plazo es de interés para cliente/negocio

ANIMA y PROMUEVE un ambiente en el cual todos contribuyen en forma

positiva hacia los resultados y rendimiento de la empresa

TRABAJAR EN CREAR EQUIPOS

Contribuye al equipo, logra compromiso y les inspira para sobresalir.

Tabla 10 Trabajar en crear equipos

Entendimiento Basico

DEMUESTRA entusiasmo y conciencia de "poder hacerlo"
TRABAJA bien en un equipo, y se lleva bien con los demés
COMPARTE informacién con los demas

Conoce el Trabajo

ASESORA a sus compafieros cuando se lo piden

DESARROLLA confianza y credibilidad con compafieros
PARTICIPA positiva y constructivamente en las reuniones del equipo
RESPETA y ESCUCHA las opiniones de otros

COOPERA con ofras funciones para alcanzar los objetivos comunes

Puede Hacer

ANIMA proactivamente a otros en situaciones dificiles

RECLUTA personal utilizando los procedimientos fijados y acordados por la
empresa

MEJORA los valores del individuo

ANIMA al equipo / compafieros para que se involucren y que contribuyan
con ideas

DELEGA tareas / actividades

IDENTIFICA varios factores motivacionales para el individuo / equipo y
motiva las mejores practicas / mejor desempefio

AGLUTINA a nuevos miembros en el equipo

Excepcional

Lidera con su ejemplo

UTILIZA las fortalezas del individuo/equipo

RECONOCE las fortalezas y debilidades del individuo / equipo

GENERA un fuerte compromiso del equipo

IDENTIFICA y TRABAJA en asuntos de moral / personales

RECONOCE y PREMIA al equipo, permitiéndoles ser el centro de atencion

Capaz de FACILITAR el proceso de cambio ayudando a la gente a
manejarlo, asi como la incertidumbre (comunicacion, objetivos, progreso,
mitigando las preocupaciones)

Modelo

AUTORIZA al equipo para que tomen decisiones

UTILIZA los recursos dentro de la compafiia para mejorar la capacidad del
equipo

DA TUTORIA a sus compafieros en las habilidades de trabajar en equipo
SE ESFUERZA en CREAR el equipo de cuenta global, ENTENDIENDO y
RECONOCIENDO las necesidades y dificultades del individuo / trabajo en
equipo en un ambiente virtual

Puede EVALUAR las capacidades actuales, DETERMINA la necesidad del
cambio y el IMPETU para el cambio
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MANEJARSE UNO MISMO / AL EQUIPO

Tiene altos valores personales, se responsabiliza por su propio desarrollo y discute

sus asuntos de rendimiento con otros.

Tabla 11 Manejo de uno mismo / al equipo

Entendimiento Béasico ESCUCHA los consejos y retroalimentacion y actda sobre ello

Se MANTIENE ACTUALIZADO

ENTIENDE las metas individuales/del equipo

DEMUESTRA presentacion personal excelente (vestidura, vehiculo,

herramientas de ventas)

e REDACTA cartas e informes de forma clara, concisa y gramaticalmente
correctas

e  ACTUA siempre en forma segura

. PLANIFICA actividades anticipadamente priorizando las tareas segln su
importancia y urgencia

Conoce el Trabajo e  Se RESPONSABILIZA en satisfacer sus propias necesidades de aprendizaje y
desarrollo

. BUSCA realimentacién sobre sus fortalezas y debilidades. CAMBIA su
comportamiento basandose en la retroalimentacion recibida

e ACEPTA comentarios sobre su persona o criticas sin ponerse defensivo u

agresivo

MANEJA su carga de trabajo

CUMPLE un desempefio en forma constante y estable

MANEJA sus fechas plazo

RESPONDE con flexibilidad a las demandas del trabajo, manejando diferentes

tareas simultdneamente

. IDENTIFICA donde hay que poner el mayor esfuerzo para lograr los mejores
resultados

Puede Hacer e CONOCE donde estan sus brechas en competencias / desempefio y BUSCA
corregirlas activamente

e RECONOCE atiempo los problemas con otros

. LLEVA A CABO retroalimentacién / revisiones honestas, a tiempo y constructivas
en forma periddica

e ACUERDA y ESTABLECE metas desafiantes para el individuo / equipo
alineados con los objetivos del negocio y que sobrepasan los resultados previos

. IDENTIFICA y MANEJA problemas de rendimiento, les da seguimiento y busca
apoyo / guia de Recursos Humanos cuando es necesario

e  TOMA acciones para reducir el estrés

e  Capaz de MANEJAR el flujo de informacion, ORGANIZA sus propios requisitos
de informacion y COMUNICA lo que requiere de sus compafieros

Excepcional ¢  TRANSFIERE el aprendizaje de una situacion a otra

. DESARROLLA habilidades para el futuro

. IMPLEMENTA procedimientos disciplinarios con el apoyo de Recursos
Humanos

e  ACONSEJA para lograr el mejoramiento

. CREA oportunidades para experimentar desafios que traspasan su propia
experiencia

Modelo . CREA un ambiente en el que la gente aprende de sus experiencias y puede
aplicar este aprendizaje a través de todo el negocio

o  ANIMA el deseo continuo de aprender

. MANEJA la emocién de los demas sin involucrarse de forma personal en ellos
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ESPIRITU EMPRESARIAL

Encuentra formas de mejorar el negocio y de afiadir valor a nuestros clientes.

Dispuesto a intentar nuevos métodos y tomar riesgos calculados.

Tabla 12 Espiritu empresarial

Entendimiento Bésico e  ACEPTA e IMPLEMENTA nuevas ideas con entusiasmo y compromiso

Conoce el Trabajo e FORMULA ideas para mejorar el servicio/ganarle a la competencia

Puede Hacer e Capaz de MOVERSE GUSTOSAMENTE de las tareas planificadas a las no
planificadas

. TRABAJA la rutina como se requiere

e Se INVOLUCRA ACTIVAMENTE en mejoras de las ventas, el servicio y el
proceso

e PREPARADO para tomar riesgos balanceados que han sido bien pensados
asegurando un riesgo minimo para Toldo

e ACTIVAMENTE BUSCA y ADOPTA ideas nuevas

Excepcional e IDENTIFICA e IMPLEMENTA exitosamente aquellas oportunidades que
simplifican los procesos del negocio / areas de mejora y que benefician al cliente,
ahorran tiempo y reducen costos

e CONVIERTE situaciones dificles y de alto riesgo en oportunidades,
reconociendo el impacto hacia las otras partes de la compafiia

e ANTICIPA las necesidades cambiantes del cliente / mercado y cambia el
enfoque de las actividades comerciales para lograr la ventaja competitiva

e  Puede EXPLOTAR la innovacion y nueva tecnologia para el mejor interés para
Toldo y el cliente

Modelo e CONTRIBUYE con los proyectos e iniciativas de toda la compaiiia

e ANTICIPA y ACTUA sobre las nuevas oportunidades en el mercado

e  TOMA decisiones valerosas y actua sobre ellas

El resumen gréfico de lo anterior se puede apreciar en la figura 14.
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Figura 14 Comportamiento, habilidades y conocimiento

CONOCIMIENTOS

Customer Value Proposition
Conocimiento del negocio

imi Manejo del cliente
Conocimientos Conoé?mnenlo del mercado

HABILIDADES

Formar Relaciones
Habilidades Ventas y Negociacion
Coaching, Desarrolio &
Entrenamiento
Co ientos Analisis y Solucion de problemas

COMPORTAMIENTOS
Orientacion a resultados
Trabajar en/crear equipos

Manejo del auto desempefio
y el del equipo

Enfoque empresarial

La totalidad de cargos de Toldo son comerciales y se ubicaran de acuerdo a sus
competencias y nivel de experiencia, esta Escalera de Ventas servira para ascender
dentro de la organizacion mejorando las competencias y desempefio de las
personas y sus trabajos. La figura 15 muestra el camino para el ascenso dentro de

la organizacion de ventas del parque.
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Figura 15. Escalera de ventas comerciales

Con Responsabilidades Sin responsabilidades
de supervision de supervision

Rep. Comercial consolidado

Nuevo en ventas

En las tablas de la 1 a la 6, se muestran los requisitos de competencias requeridas

para cada escalon de los cargos de venta que se definiran en Toldo.
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COMPETENCIAS REQUERIDAS
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Tabla 13. 1ler Escalén

Tabla 14. 2do Escalén
COMPETENCIAS REQUERIDAS

FPUESTO: Represertants Comeral

Competencia Ertencimients | Conccimiento Pusce
Hacer

Seguir

Conoormeenio del Mercado

Traika) ar Erverear equipos
|Managjo del autodesampano y o del eguipo
|Espirin: Empresana

KEY
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Tabla 15. 3er Escalon

COMPETENCAS REQUERIDAS

FRIE STCk: Reps ésentants Comsvcial | Soniorn)

Compabencia Entendimiento Conodmiando Puada Soboos ok odelo a
Bam ioo Pricticn S

F oo Rikcionis
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Cionccimisanto del Nogoco
Manig o C i
Cormcimionto del Mercads
Ot ki & R Risdos
Trabajar onkres apuipos
Manafo died sutodesempoiao y o dil ogulpo
Espiritn Empres arial
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Tabla 16. 4to Escalén
COARPETENCIAS REQUERIDAS
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Compatinc i Ertisrafirmisanba S e Mhoschirky &

Sapi

F e (K edacicrio
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Andlisks y Solscin de Probl

C e Bowrmwr Wil s Proposition (CWFY
L ordcimiito ol g oo
Mo de Clinbes
Conocimienio da Mercado
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COMPETENCAS REQUERITDAS

Tabla 17. 5to Escalon

| PUE STO: Gstimbis dh C v i chr Misitaho {local]

Competencia

Erterdimiento
Bmico

Conocimienio
Praciico

Scdiries nle

Soquir

Forma Hilat e

Warita y Hegociackn
Uit . it ool s ¥ [Enkrin arvmenl o

Andlisis y Sohsibn de Problemns

Customer Vialue Propos Eon (CWVA

Comacimiont del Hegocio

Mansgo de Clanbes
Conocimionto del Mer cada
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T'v kit estvc oy esquipm
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Tabla 18. 6to Escalon

COMPE TENCIAS REQUERIDAS

|PUESTD: Gerente Comercial
I:h‘.l'l"“'ﬂi E ritisrciirnl éndo ConoCImiaa

Scbreabe Moaso a

i%

Fonmiar Relacionss

aria y Megociacion

Tutoria Desarrolioy Entrenamsnio
Andisis y Solucion o Problemas
Custamen Valus Proposition (CVP)
Conocimiento el Negocio
|Mango de Clientes
Conocimiento del Mercad
Orentaciton 3 Resitados

Trabajar en'crear agupos
|Mango oel ascdesempano y o del aguipd
Espritu Empresarial

KEY

5.4.2 Evaluacion del Desempefio. En el momento de evaluar el desempefio del
trabajador se hara cuidadosamente, ya que incide directamente sobre la moral de

este y lo mas importante sobra la eficiencia de la empresa.

Rias Khadem en su libro alineacion total*?, nos muestra los factores criticos de éxito
empresarial, donde se distribuira la responsabilidad entre todas las personas del

parque de emprendimiento; teniendo cada persona uno 0 mas indicadores.

42 KHADEM, Riaz. Alineacidn total: como convertir la visién de la empresa en realidad. Traducido por Antonio NUfiez. 2 ed.
Bogota: Grupo editorial Norma, 2008. 184 p. ISBN 978-958-45-0671-9.
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Una persona es responsable de entregar resultados para un indicador, aceptando
el indicador como su Factor Critico de Exito o FCE. Una 0 més personas pudieran
ser responsables de mejorar el resultado a través de una influencia de gestion,

aceptando el indicador como su Factor Critico de Gestion o FCG.

Una o mas personas pudieran ser responsables de mejorar el resultado a traves de
una influencia interfuncional, aceptando el indicador como su Factor Critico de
Influencia o FCI. Una persona es responsable de entregar los resultados para el
proyecto estratégico, aceptando el indicador como su indice de Exito para Proyecto
o IPE.

Una o mas personas pudieran ser responsables de mejorar el resultado del proyecto
a través de una influencia de gestion, aceptando el indicador como su indice de
Gestion para Proyecto o IPG. Una o mas personas pudieran ser responsables de
mejorar el resultado del proyecto a través de una influencia interfuncional,

aceptando el indicador como su indice de Influencia para Proyecto o IPI.

Factores

Factor Critico de Exito (FCE) — Indicadores de proceso son asignados al individuo
en el nivel apropiado mas bajo de la organizacién quien asume el rol de impacto
directo o bien FCE.

Factor Critico de Gestion (FCG) — Uno o mas FCEs son sumados y asignados al

siguiente nivel gerencial superior como un FCG (suma de FCEs de los
colaboradores).
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Factor Critico de Influencia (FCI) — Indicadores de proceso también son asignados
a aquellos que tienen influencia indispensable sobre el factor a través del rol del
FCI.

Factor de Influencia de Gestion (FIG) — Uno o mas FCls o FCEs de linea punteada

son sumados y asignados en una relaciéon matricial como un FIG.

indices

indice de Proyecto de Influencia (IPl) — Indicadores de proyectos también son
asignados a aquellos que tienen una influencia indispensable en lograr el éxito de

un IPE. Su rol sera el de IPI.

indice de Proyecto de Exito (IPE) — Indicadores de proyectos son asignados a la
persona con el nivel apropiado mas alto a con el rol de influencia directa o bien IPE.

indice de Proyecto de Gestion (IPG) — Uno o mas indicadores de proyecto similares
son asociados a un IPG al siguiente nivel gerencial superior (promedio de IPEs de

colaboradores directos).

indice de Influencia de Gestion (IIG) — Uno o mas IPIs o IPEs de linea punteada son

sumados y asignados a una relacion matricial como IIG.

En la figura 16 se muestra el nivel de responsabilidad del parque asignando FCEs
del Mapa y roles, asignando IPE del Mapa y roles, afiadiendo FCE/IPE faltantes de
la auto-definicion, determinando Roles para los nuevos factores, asignar pesos,

definiendo formulas y fuentes y definiendo metas.
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Figura 16. Accountability del parque

Nombre Indicad Factor Critico PROPOSITO CENTRAL
Empresas & Emmrerelimienes Crear empresarios y mejorar la calidad de
Creadas efectivos x Afio Emprendimiento iy
Vol. de Ventas ; L
Market ParKgE/ Vol.Ventas > =
Share sector Participacion de Mercado VALORES CENTRALES el ]
Crear ambiente para la puesta en marcha de ; .
Clima Labori B,R,M Bienestar ideas innovadoras. <
Rotacion Rotacion/# Contribuir al desarrollo productivo de
Personal empleados « Santander.
Introduccio % Productos Divertirse creando en el emprendimiento.
n Productos introducidos con éxito Innovacion
Valor Auyentar el miedo como novato para hacer
Accionistas Ebitda, EVA, ROI Generacion de Valor las cosas diferentes
Precio Actual/Precio
Precios Mercado Liderazgo OBJETIVO RETADOR
Desarrollo . .
de Gl edliEies Serla pr|mera empresa en el sector retail en
o . P alimentos en Santander
Productos creados x afio Diversificacion

DESCRIPCION VIVIDA

Seremos la principal empresa en el sector
retail de alimentos en santandery de las 5
principales en Colombia con
posicionamiento de nuestros productos en
Latinoamerica, creando la totalidad de las
categorias del sector mediante
emprendedores de la region promoviendo
propuestas de valor innovadoras.

El progreso de la empresa se medird através de una serie de ponderados, ente los
gue estaran, un cronograma actualizado, calidad de trabajo, cumplimiento de hitos,

buena administracion de recursos y participacion del cliente.

El parque se evaluara mensualmente usando esta serie de criterios, pero ademas
se hara un seguimiento dia a dia para alcanzar y cumplir las metas establecidas. El

resultado de a evaluacion sera un nimero asociado con el IPE.

Segun lo anterior escrito, en la tabla 7 se define la matriz con los factores criticos
del parque, los indicadores, y la clasificacion segun el rol del gerente, lider
comercial, lider de proyectos y el lider [+D+i.
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Tabla 19. Matriz del parque de emprendimiento.

Factor Critico Indicador Gerente| Lider Comercial | Lider Proyectos | Lider [+D+i
Emprendimiento # Emprendimientos efectivos x Afio FCG FCE FCl
Participacion de Mercado Vol. de Ventas ParKgE/ Vol.Ventas sector FCE FCl
Bienestar BRM FCl FCE

Rotacion/# empleados FCE

Innovacion % Productos introducidos con éxito FCl FCE
Generacion de Valor Ebitda, EVA, ROI FCG FCl FCE FCl
Liderazgo Precio Actual/Precio Mercado FCE
Diversificacion # de productos creados x afio FCG FCE

IE 1: Suministrar un ambiente adecuado para emprender (innovacion,

infraestructura, servicios compartidos y know how) IPE IPG 1Pl

IE 2: Posicionamiento de marca sombrilla para dar a conocer los productos de los

emprendimientos IPE IPG IPI

’Esmergia de los emprendimientos en objetivos y estrategias comunes IPE IPG

IE 4: Aseguramiento de canales de venta y distribucion, asi como asegurar el

almacenamiento y transporte eficientes (cross docking) IPG IPE

|E5: Convocatoria de estudiantes de pregrado con planes de negocio de proyecto de

grado IPE IPG

|E6: Basado en fuentes externas de informacion y tendencias de consumo, buscar

propuestas de negocio a los mismos. 1Pl IPG IPE

|@ Desarrollo paralelo de los canales de venta para productos del negocio. IPE IPG

También en la tabla 8 a la 11, se define la ponderacion que servira para evaluar el

desempefio

de cada uno de los cargos.

Tabla 20. Desempefio del Gerente
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Factor Critico Indicador Gerente %
Bienestar B,R,M FCl 5%
Innovacion % Productos introducidos con éxito FCI 20%
Generacion de Valor Ebitda, EVA, ROI FCG 20%

1E 1: Suministrar un ambiente adecuado para emprender (innovacion,

infraestructura, servicios compartidos y know how) IPE 30%

1E3: Sinergia de los emprendimientos en objetivos y estrategias comunes IPE 5%

IE 4: Aseguramiento de canales de venta y distribucion, asi como aseguarar el

almacenamiento y transporte efientes (cross docking) IPG 15%

1E6: Basado en fuentes externas de informacion y tendencias de consumo, buscar

propuestas de negocio a los mismos. IPI 5%
100%




Tabla 21. Desemperio de Lider Comercial

Factor Critico Indicador Lide rComercial %
Empre ndimi=nto £ Empend e s afectives x Afi LG 3%
Pasticipagon de Mencado Vol de Vents Parkgs) VolVentzs sector FLE I
i eneradon de Walar oida, EVA RO FCl 2%
Liderargo P i A chued) Predo Re nodo FCE 2%
Dirre rsificadion ¥ de producios oreados x afio FOG 5%
EY: Posciomnmiento de mancas om brila pere dara conoeerlos productos de os
i e o il e s IFE i
tEd-:.ﬁsn:@ urzsm i nto de cnales de yenta ydistribucion, 2si como assguenar o
MRECEnamienD yramspo e efentes jonoss docking] IFE i
LE: Convocatoria de e studizntes de pregrado con planes de negocio de proyedo de
rada IPE 5%
E::z"ﬂ o pamleio de los nales de venta e productos del negodo. IFE 1B
100%
Tabla 22. Desempefio del Lider de Proyectos
Factor Critico Indicador LiderProyectos %
Empre ndimiento FEmpendimientos efectivos x Afio FCE 3%
Pasticipadion de Mercado Vol d= Ventzs Parkgs! VolVemas secor FC1 5%
(Generadion de Valar thida, EVA, BD FCE 108
El: Zuministrarun ambi=nte adecuedo pam emarender nnovecon,
Ff?u.—Jv:Jz,x'—'dmcuﬂz‘.’dm‘r know how)] PG 5%
E}: Posicionmisnto de mancasom brilla pra dar 2 conooerlos produdos de los
L'H!":'Id i entos IPG 5%
FEI:E' nergiade los empendimi=ntos &n obj stivos §estrategias comunes PG 153
EC':‘TN:‘CE'.\:"‘E de estudizntes de pregrado con planes de negocio de proyecto de
rado IPG 1%
F;zzda en fuentes extermes de informadon y ndendzs de consumo, buscar
ropuestas de negodo 2 los mismos. IPG 1%
hﬂ:ez"\c o pamlelo de los canales de vemta pars productos deld negodo. IPG 1%
100%
Tabla 23. Desempefio del Lider [+D+i
Factor Critico Indicador Lider l+D+i k]
Emprendimisnto #Empendimizntos afectivos x AR FC1 1
EESETER BB FCE 2%
Rotadon /F empleados FCE 2%
knnowagon % P mod uchos intro duddos con £xito FCE 1
iGeneradon de Valor Soidda VA, BD ROl 8%
D= rssfacacon # de producios or=ados xafio FCE 5%
El: fumimstarun smbisne adeoedo pae emorender | mnovecon,
F'r'1-eri:.J1_.5e'.-'c'cs-\:aﬂ:z-.'dcu'r know how] 4] 1w
EX: Posicionzmiznto de marcaisom brillz perz dara conoozrlos productos de s
Lﬂ:'\ud’ Tl e 1Pl 5%
EfE Bas2do en fuentes extermes de informadion y imndendizs de consumo, buscar
h:l uestas de negodo 2 los mismos. IFE 10
1008
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5.5 ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

Para la realizacién de los pagos salariales del parque cada empleado tendra un
componente fijo y otro variable, calculado con base en las tablas dela7alally

su cumplimiento con la empresa.

Los lideres tendran una asignacion fija de $2°000.000 y una de $4°000.000 o mas,
por cumplimiento a los factores previamente establecidos, esto hace que la
motivacion para que cada emprendimiento obtenga los mejores resultados sea

parte integral de sus trabajos diarios.

5.6 RELACIONES DE TRABAJO

El clima organizacional es indispensable para asegurar la productividad eficiente de
ParKgE, a medida del parque crezca se uniran mas emprendedores a esta gran
empresa donde cada persona es de suma importancia para formar una familia
donde el apoyo incondicional de uno con el otro ser& la base fundamental para la
realizacion de estas, ademas de ello se mantendra comunicacion constante por los
diferentes medios ya sean escritos o verbales, estimulado una excelente relacion
de trabajo en equipo y entre todos llevar a cada una de las empresa a su maxima

productividad y asi crecer cada dia mas en el mercado.

La motivacion para cada emprendedor se dara teniendo en cuenta su produccion y
la calidad de cada uno de sus productos y contribuyendo a mejoramiento de ellos,
llevandolo un cuadro de honor donde se le hara un reconocimiento al emprendedor

gue sea mas productivo en ese mes.
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El modelo de gestidon del parque tendra dos aspectos importantes tales como el

Ofrecimiento y Exigencias de ParKgE hacia y desde los emprendedores.

OFRECIMIENTO:

Espacio con ambiente de negocios, creacion, investigacion, desarrollo e
innovacion donde el ser novato es ventaja.

Espacio fisico para elaborar los productos y servicios.

Costos compartidos en alquiler de bodegas, servicios publicos y de operacion
y logistica.

Asesoria, acompafamiento, coaching y ejecucion de la idea de negocio
hasta la ejecucién en el mercado real.

Agencia de marketing propia donde se disefien marcas, empaque, etiquetas
y planes de mercadeo para cada producto o servicio.

Espacio fisico en los canales de venta del parque.

Entrar como socio industrial con asignacion salarial, sin contribucién
monetaria a la sociedad y con posibilidad de adquisicion de paquete
accionario de cada compafia por consecucion de resultados.

Posibilidad participar en la junta directiva del parque y de invertir en nuevas
compafiias como socio preferente del parque.

EXIGENCIAS:

Estar de acuerdo con todos los tipos de contratacién del parque.
Cumplimiento de plan de Capacitacion ParKgE en Liderazgo, Marketing,
modelos de planes de negocio, Ventas, Operaciones, Logistica y Finanzas.
Planes de negocio segun orientacion del parque.

Disponibilidad y dedicacion 100% en tiempo y lugar de residencia.
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Acuerdo de confidencialidad de todos los temas en la relacion ParKgE con
Emprendedor.

Cumplimiento de contrato laboral e indicadores de gestion ParKgE.

Cumplir a cabalidad el direccionamiento estratégico del parque de
emprendimiento.
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6. ESTUDIO LEGAL

6.1 REGIMEN DE CONSTITUCION DEL PARQUE

Se consulta en la camara de comercio de Bucaramanga“?, siendo la primera

consulta es la homonimia de ParKgE y no se encuentran coincidencias.

Se escoge el tipo de Sociedad Por Acciones Simplificadas cuyo tramite incluye la
constitucion mediante documento privado ante Camara de Comercio o Escritura
Publica ante Notario con uno o més accionistas quienes responden hasta por el
monto del capital que han suministrado a la sociedad. Se debe definir en el
documento privado de constitucion el nombre, documento de identidad y domicilio
de los accionistas, el domicilio principal de la sociedad y el de las distintas
sucursales que se establezcan, asi como el capital autorizado, suscrito y pagado, la
clase, nimero y valor nominal de las acciones representativas del capital y la forma
y términos en que éstas deberan pagarse. La estructura organica de la sociedad,
su administracion y el funcionamiento de sus érganos pueden ser determinados
libremente por los accionistas, quienes solamente se encuentran obligados a
designar un representante legal de la compafia. Su razon social sera la
denominacion que definan sus accionistas, pero seguido de las siglas sociedad por

acciones simplificada o de las letras S.A.S

El tipo de Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S) permite fijar las reglas que
van a regir el funcionamiento de la sociedad de acuerdo con los intereses del

creador de ParKgE, el resultado son estatutos flexibles, la SAS permite escoger las

43 Camara de Comercio de Bucaramanga. [sitio web]. Bucaramanga: CAE (Centro de atencion empresarial). [Consulta: 05 de
agosto 2016]. Disponible en: http://www.sintramites.com/sintramites/General/Homonimia.aspx
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normas societarias mas convenientes, por ser una regulacion flexible que puede ser
adaptada a las condiciones y requerimientos especiales de cada quien.

Entre las bondades que ofrecen las SAS se destaca el hecho de que se limite la
responsabilidad de los empresarios sin tener que acudir a la estructura de la

sociedad anénima.

Es una clase de asociacion empresarial flexible y menos costosa para agilizar la
realizacion de negocios y también para garantizar el crecimiento, toda vez que hace
mas facil contar con el apoyo de fondos de capital de riesgo y capital semilla, tan

importantes en la fase de emprendimiento.

En la SAS, el pago del capital puede diferirse hasta por un plazo méximo de dos
afos, sin que se exija el aporte de ningin monto especifico minimo inicial. Esto
facilita su constitucion y da a los socios un crédito de dos afios para que obtengan

el capital necesario para el pago de las acciones.

Adicionalmente, la sociedad puede libremente establecer las condiciones y

proporciones en gue se realice el pago del capital.

Bajo este esquema societario se da libertad para crear diversas clases y series de
acciones, como son las ordinarias, por ejemplo. De esta manera, los empresarios

tienen mas posibilidades de acceder a capital a traveés de sus socios.
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Este instrumento de desarrollo empresarial también facilita la atraccion de inversion
extranjera, toda vez que la norma aprobada en Colombia es consecuente con los

lineamientos internacionales.

Figura 17. Consulta Industriay Comercio para ParKgE

< Industria v Comgrcio S e
BUPERINTENDENE 1A Emm

Signos distintivos  »Criterics de consulta

La informacion se encuentra actualizada hasta el 30 de Junio de 2016

[ i [

bl e o

® X .
Fuente: www.serviciospub.sic.gov.co
Figura 18. Consulta Industriay Comercio para Toldo
SUrENNTEnOERCIA s

Signos distintivos  »Criterios do consulta

La informacion se encuentra actualizada hasta el 30 de Junio de 2016

Copwzmnse

s e rm s dr e e g

Fuente: www.serviciospub.sic.gov.co
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Figura 19. Consulta Industriay Comercio para Ancla Flor

Industria y Comercio o o
SUPERINTENDENCIA (-mm

Signos distintivos  »Criterics de consulta

La informacion se encuentra actualizada hasta el 30 de Junio de 2016

Lacetmnse

®

Fuente: www.serviciospub.sic.gov.co

6.2 TRAMITES DE IMPLANTACION

6.2.1 TrAmites y permisos para inicio de actividades

v" Verificacion del nombre de la Sociedad Mercantil a constituir.

v Consulta del cédigo ClIU de la actividad econémica de la firma

v Obtencién del numero de identificacion tributaria (NIT) para impuestos del orden
nacional.

v Realizacion del Registro Unico Empresarial y Social (RUES).

v Presentacion del acta de constitucién y los estatus de la sociedad mercantil en
una notaria.

v" Inscripcién de la sociedad en el registro mercantil.

v/ Pago de derechos de registro de matricula mercantil.

v Obtencién del certificado del uso de suelo

v" Inscripcién en el registro de industria y comercio
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v Obtencidn de la certificacion de seguridad.

6.2.2 Documentacion necesaria para la constitucion de la empresa. Para la
constitucién de la sociedad se debe realizar un documento privado el cual debe
autenticarse por os socios e inscribirse en el Registro Mercantil de la camara de

comercio, los pasos a seguir son**:

1. Redactar el contrato o acto unilateral constitutivo SAS. Este documento debe
incluir: nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas; razén social
o denominacion de la sociedad (seguida de la palabra Sociedad por Acciones
Simplificada); el domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales; el
capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones; y la forma de administracion y el nombre de sus administradores,

especificando sus facultades.

2. Autenticar las firmas de las personas que suscriben el documento de
constituciéon. La constitucion podra hacerse directamente o a través de apoderado
en la Camara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio.

3. Inscribir el documento privado en el Registro Mercantil de la Camara de

Comercio.

4. Ante la Camara de comercio se diligencian los formularios del Registro Unico
Empresarial (RUE), el formulario de inscripcion en el RUT y el pago de la matricula
mercantil, el impuesto de registro y los derechos de inscripcion.

4 ¢Por qué vale la pena constituir una SAS? [en linea]. Bogota: Revista semana, 2015. [Consulta: 10 de agosto 2016].
Disponible en: http://www.finanzaspersonales.com.co/impuestos/articulo/por-que-vale-pena-constituir-sas/37888

141



6.3 TRAMITES FISCALES

6.3.1 Costo de constitucion y puesta en marcha de la firma

Tabla 24 Costo de constitucion y puesta en marcha de la firma

RUBRO MONTO
Registro Unico Tributario $0
Registro Unico Empresarial y Social (63,99% SMMLV) $441.000
Legalizacion acta de constitucion $325.000%
Certificado del Uso de Suelo $45.964
Registro de industria y Comercio $0
Certificado de Seguridad (2 SLMDLV) $45.964

6.4 TRAMITES LABORALES
Tabla 25 Obligaciones Tributarias
RUBRO MONTO

Tarifa Anual Matricula Registro Publico Mercantil

63,99% SMMLV (Anual)

Impuesto sobre la Renta

25% (Anual)

CREE (2017 Y 2018) 8% y 9%
Impuestos de Industria y Comercio 10 x 1000 (Anual)
Impuestos del valor agregado IVA 16%

Impuesto a la riqueza (2015,2016, 2017 y 2018)

0,20%; 0,15%; 0,05% y 0,125%

Tabla 26 Inscripcion Registro Mercantil

RUBRO MONTO
Formulario Registro Mercantil (0,70% SMMLV) $4.800
Inscripcion de actas y doc. en el RM (5,224% SMMLYV) $36.000
Inscripcién de libros (1,74% SMMLV) $12.000
Depositos de Estados Financieros $19.300
Copias doc. registros publicos $200
Inscripcion de proponentes (65,85% SMMLYV) $461.000
Expedicion de copias (0,35% SMMLYV) $2.400
Certificados de proponente (6,01% SMMLYV) $41.000
Cuota de afiliacion, segin activos $49.000

45 NOTARIA DE BOGOTA, Gastos Notariales de escritura, beneficencia y registro. 2016. [Consultado 10 de agosto 2016].

Disponible en: http://www.notarial9bogota.com/tarifas-notariales-2016
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Derecho por Registro de Matricula de Establecimiento
(11,19% SMMLV) $116.000
COSTO TOTAL $1.599.628

6.5 CONTRATOS CON EMPRENDEDORES

El parque de emprendimiento tendra una politica de contratacion para la totalidad
de los emprendedores que deseen pertenecer a él. La inversion total para cada
emprendimiento serd asumida por el parque que tendra el 70% de las acciones de
cada empresa, dejando un 30% para que el emprendedor las adquiera como socio
industrial por cumplimiento de exigencias del parque tales como valores,
comportamientos, metas de volumen y de utilidades entre otras, el tipo de contrato

escogido es de concesion, cuyas caracteristicas se enuncian a continuacion:

e Concepto: Un contrato de concesion es aquel contrato entre dos personas con
el objeto de otorgar a una persona llamada concesionario, la prestacién, operacion,
explotacion, organizacion y/o gestion, total o parcial, de un producto, marca o
servicio, 0 la construccion, explotacibn o conservacion de una obra o bien
destinados al servicio, asi como aquellas actividades necesarias para la adecuada
prestacion o funcionamiento de la obra o servicio por cuenta y riesgo del
concesionario y bajo la vigilancia y control de la entidad contratante, a cambio de
una remuneracion que puede consistir en derechos, tarifas, tasas, valoracién, o en
la participacion que se le otorgue en la explotacion del bien, o en una suma
periodica, Unica o porcentual y en general, en cualquier otra modalidad de

contraprestacion que las partes acuerden.

En este caso el contrato sera entre ParKgE y el Emprendedor de cada linea de

productos o servicios (supermercado, Cross Docking, agencia de marketing y
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servicios contables), los derechos son el paquete accionario hasta el 30% por

cumplimiento de exigencias del parque.

¢ Nacimiento: El contrato de concesion se puede formalizar mediante documento
privado o publico, o por simple acuerdo entre las partes, pero por las connotaciones
que este puede tener y las obligaciones y derechos que dé él se pueden derivar, es
recomendable que este se haga siempre por escrito, puesto que sera la mejor

prueba para demostrar los derechos originados en el contrato.

e Sujetos

1. Concedente. La persona, entidad o empresa duefia, propietaria del producto,

servicio marca, patente, etc.

2. Concesionario. La persona, entidad o empresa que explota por su cuenta el
producto, servicio, marca, patente, etc.

e Caracteristicas

- Consensual: Como todo contrato, el contrato de concesion es el resultado de un
acuerdo de voluntad que concluye en el perfeccionamiento con el simple
consentimiento de las partes.

- Bilateral: Necesariamente se requiere de la existencia de dos partes para la

celebracién y existencia del contrato.

- De trato sucesivo: Resulta del compromiso en el tiempo de duracidn del contrato
a cumplir con las obligaciones de estos, lo que implica necesariamente una
ejecucion sucesiva de los actos propios del contrato, conducentes a la realizaciéon

plena de este.
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- Oneroso: El contrato de concesion significa una remuneracion para el concedente
gue puede consistir en derechos, tarifas, tasas, valoracion, o en la participacion que
se le otorgue en la explotacion del bien, o en una suma periddica, Unica o porcentual
y en general, en cualquier otra modalidad de contraprestacion que las partes

acuerden.

- Atipico: La legislacion colombiana no regula este tipo de contrato, ni el codigo de
comercio ni el cédigo civil lo mencionan expresamente, por lo que estos contratos
se rigen por el principio de libertad contractual, pudiendo las partes pactar su forma,

efectos y extincidén del contrato, siempre dentro del marco general de la ley.

- Revertible: A la finalizacion o extincion del contrato de concesion, el concesionario
debe devolver los bienes (en forma gratuita, sin compensacion) que se le hubieren
entregado para la ejecucion o explotacion del objeto del contrato, puesto que es de
la naturaleza y esencia del contrato de concesion, la reversion, restitucion de los

bienes destinados a la explotacién de la cosa concedida.

e Obligaciones de las partes

Concedente.

1. Autorizar al concesionario para el uso o explotacion de la cosa concedida. Esta
autorizacion es la que le permite al concesionario actuar por cuenta propia, y debe
constar por escrito en el contrato, pues se constituye como Unica prueba para

demostrar su derecho a explotar la cosa concedida.

2. Realizar lo pactado, lo cual puede consistir en hacer o no hacer, como por ejemplo
el no colocar (no hacer) otro almacén en la misma region o ciudad en donde el
concesionario colocara el suyo, o en el de mantener (hacer) la calidad de la cosa

que el concesionario explota.
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3. Entregarle en la forma, plazos y condiciones al concesionario los bienes y

mercancias segun lo pactado en el contrato.

4. Suministrar el concesionario la informacion pertinente, la capacitacion vy

asistencia técnica sobre el producto, servicios o marca concedida.

5. Las demés obligaciones que haya pactado como por ejemplo la exclusividad a
favor del concesionario, lo que significa que no entregara en concesion, el mismo
producto, marca o servicio a otra persona dentro de una determinada éarea

geografica, ni lo instalara €l mismo.

Concesionario.

1. Explotar la cosa concedida o la actividad a nombre y por cuenta propia. Esta
resulta ser la obligacién esencial del concesionario puesto que es el objeto mismo

del contrato de concesion y se debe cumplir en las condiciones pactadas.

2. El concesionario debe hacer lo necesario asi se accesorio, para desarrollar la
actividad u objeto plenamente en las condiciones pactadas. Esta obligacion resulta
sustancial porque del cumplimiento de ella puede depender la calidad y la imagen
de los productos, servicios 0 marca proporcionados por del concedente. Asi como
el concedente tiene la obligacion de mantener la calidad e imagen de sus productos
y servicios, el concesionario tiene la obligacion de mantener y preservar esa calidad

e imagen.

3. Permitir el control del concedente. Aunque el concesionario actia a nhombre y
cuenta propia y esto supone una independencia juridica, economica Yy
administrativa, el concedente mantiene el derecho a supervisar y vigilar el manejo

gue el concesionario haga de su actividad, productos o servicios. Esto se debe
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entender como la obligacidn que tiene el concesionario de mantener las condiciones
necesarias para que los productos y servicios se mantengan y se presten en las
mismas condiciones en que las presta 0 mantiene el concedente; esto en aras de

mantener la calidad y la imagen del producto, servicio o marca.

4. Pagar al concedente en la forma, lugar y plazos pactados, por el derecho a
explotar la cosa concedida, segun se haya pactado.

5. Custodiar los bienes entregados en concesion e implementar los controles y
actividades necesarias para asegurar su estado original. Es importante tener
presente que el concesionario no le puede dar un uso a los bienes diferentes al

pactado y propio del objeto del contrato.

6. Las demas obligaciones pactadas.

e Responsabilidad: En principio, la responsabilidad ante terceros es exclusiva del
concesionario, debido a que este, por la naturaleza del contrato de concesion, actla
a nombre y cuenta propia, o que supone que debera asumir cualquier consecuencia
o reclamo de terceros. Esta responsabilidad durard por el tiempo que dure el

contrato.

No obstante, pueden existir excepcion frente a la responsabilidad ante terceros,
teniendo en cuenta la naturaleza de los productos o servicios explotados. En todo
caso, el responsable ante terceros es el concesionario, esto sin perjuicio del derecho

de repeticion que tiene el concesionario frente al concedente.

e Extincién del contrato: El contrato de concesion, por ser un contrato atipico,

se rige por el principio de libertad contractual, o cual permite a las partes y

147



siempre dentro del marco general de la ley, pactar sus formas de extincion, que en
su defecto y en todo caso serdn como minimo la finalizacion del tiempo de

duracion del contrato, el incumplimiento de las partes, la incapacidad de ejecucién
del objeto del contrato y el mutuo acuerdo como esencia de todo contrato como lo

es la voluntad de las partes.

El modelo de contrato de concesidén se encuentra en construccién por parte del
abogado consultor y estara listo para arranque de operaciones del parque de

eprendimiento.se adjunta en los documentos anexos.
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7. ESTUDIO FINANCIERO

7.1 COSTOS Y GASTOS, CAPITAL SOCIAL, CREDITOS, ENTRADAS Y
SALIDAS

INVERSIONES EN BIENES DE CAPITAL (CAPEX): Las inversiones asociadas
para la puesta en marcha del parque son la construccion de las bodegas
polivalentes para los emprendedores y su alistamiento para producir que incluyen
las adecuaciones de servicios, adicional se preveé la inversidén para la maquinaria y

equipo de cada emprendimiento

GASTOS OPERATIVOS (OPEX): Los gastos para arranque y operacion del parque
son los de capital de trabajo para compra de materias primas y operativos por parte
de los emprendedores, arriendos, mercancias del supermercado del parque de
emprendimiento (Toldo), Constitucién, marcas, permisos, software, seguros,

papeleria, servicios publicos, mercadeo y ventas y de personal.

A continuacién, se muestra tabla de los egresos del parque.
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Tabla 27 Egresos del parque

EGRESOS
Cifras en Millones de Pesos 2.017 | 2.018 | 2.019 | 2.020 | 2.021 | 2.022 | 2.023

CAPEX

Bodegas Polivalentes 35

Alistamiento Bodegas 21

Alistamiento Oficina Central 10

Inversion en Emprendimientos 180 | 220

Total 26| 220

OPEX

Materias Primas Emprendimientos 9 | 110

Arriendos 36

Mercancias Toldo 80

Constitucion, Marcas, Permisos, Software,
Seguros, Papeleria, Serv. Publicos 42

Mercadeoy Ventas 60 58 61 64 67 70 74
Remuneracion 1 Gerente y 3 Lideres 54 76 79 83 88 92 9%
Servicios Contables 46

Servicios Secretaria, Generales y Celaduria 40 42 44 47 49 51 54
Total 449 | 286| 184 194 203 214 | 224
TOTAL 695 506 184 194 203 214 224

El costo de la construccion de las bodegas polivalentes es de $4.000.000 cada una,
$3.000.000 el alistamiento de estas, $10.000.000 el alistamiento para la oficina
central, $20.000.000 en la inversion en la maquinaria de los emprendedores dando
asi la inversién total en la parte de emprendimiento $10.000.000 para la compra de
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las materias primas para los emprendedores y $80.000.000 en la compra de

mercancia para el supermercado.

7.2 PROYECCION DE FLUJO DE CAJA

Se elabora el flujo de caja, el cual muestra que se requiere de una inversion por
parte del autor del proyecto de 1,300 millones de pesos para soportar el arranque
de la operacion del parque durante el primer afio, ya con los ingresos siguientes en
los afios posteriores el parque muestra solidez para soportar la operacién de

funcionamiento y crecimiento, los resultados se muestran a continuacion.

Tabla 28 Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

Cifras en Millones de Pesos 2.017 | 2.018 | 2.019 | 2.020 | 2.021| 2.022 | 2.023
SALDO INICIAL | 1.300| 730 473| s848| 1528 2.611 | 4.099 |
INGRESOS 125 248 60| 873] 1.287] 1.701] 2143
EGRESOS 695 | 06| 184| 194 203] 214 224
| NETO |- 570|- 258| 376| 679 1.084| 1.487 | 1.919|
| SALDO FINAL | 730| 473| 848| 1528 2.611] 4.099 | 6.017 |

7.3 ESTADO DE RESULTADOS

INGRESOS: Los ingresos del parque estaran dados por la administracion que
incluye los servicios de arrendamiento de bodega para producir, servicios publicos

compartidos, servicios de liderazgo comercial, proyectos y administrativo financiero,
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contable, secretarial y de seguridad. El parque invertird en cada uno de los
emprendimientos para maquinaria, equipo y capital de trabajo, la sumatoria de estas
cantidades se haran mediante la figura de un préstamo que sera pagado en la

operacion de cada empresa.

Las ventas sera el cobro de $2.000.000 por administracion para cada emprendedor,
mas un préstamo que se les hara para garantizar el éptimo funcionamiento de las
plantas, la utilidad bruta estd contemplada por $15.000.000 el primer afio,
$30.000.000 el segundo afio y $50.000 el tercer afio

Tabla 29 Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Cifras en Millones de Pesos 2.017 | 2.018 | 2.019 | 2.020 2.021 2.022 2.023
INGRESOS
Ventas 25 248 560 873 | 1.287| 1.701| 2.143
UTILIDAD BRUTA 25 248 560 873 | 1.287 | 1.701 | 2.143
Gastos Operacionales
Gastos de Administracion y Ventas 27 175 183 193 202 213 223
UTILIDAD OPERACIONAL - 2 73 377 680 | 1.085 | 1.488 | 1.920

Ingresos No Operacionales - - - - - - -
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES - - - - - - -

Gastos No Operacionales 1 1 1 1 1 1 1
TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES 1 1 1 1 1 1
| UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO |- 3] 72] 376] 79| 1.084| 1487 1.919]

| PROVISION IMPORENTA -1 -1 - -] - - -
| UTILIDAD DEL EJERCICIO - 3] 72] 376] 679] 1.084] 1487 1.919]

BALANCE GENERAL: Se aprecian las principales cuentas del balance general
asociadas a los activos, se muestra que el activo corriente es igual en proporcion al
activo en propiedad, planta y equipo, el parque se financiara con recursos propios y
se espera utilidades del ejercicio para el cuarto afio que incremente el patrimonio

del parque, los datos se muestran a continuacion.
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Tabla 30 Balance General

BALANCE GENERAL
Cifras en Millones de Pesos 2.017 | 2.018 | 2.019 | 2.020 | 2.021 | 2.022 | 2.023
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja 2 2 2 2 2 2 2
Bancos 486 53 244 729 | 1.610| 2.883 | 4.578
Prestamos a Emprendimientos 369 654 839 ( 1.033 | 1.236| 1450 | 1.674
Mercancias Toldo 80 80 80 80 80 80 80
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 937 789 | 1.165 | 1.844 | 2.928 | 4.415 | 6.334
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
Bodegas en Montaje 36 36 36 36 36 36 36
Alistamiento Bodegas 21 21 21 21 21 21 21
Montaje Oficina Principal 9 9 9 9 9 9 9
Inversion Maquinaria en Emprendimientos 180 400 400 400 400 400 400
TOTAL PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO 246 466 466 466 466 466 466
TOTALACTIVO | 1183 | 1.255 | 1.631 | 2.310 | 3.394 | 4.881 | 6.800 |
PASIVO
Obligaciones Financieras - - - - - - -
Cuentas por pagar - - - - - - -
TOTAL PASIVO - - - - - - -
PATRIMONIO

Capital Social 1.300 | 1.300 | 1.300 | 1.300 [ 1.300 | 1.300 | 1.300
Resultado del Ejercicio - 3 72 376 679 | 1.084 | 1.487 | 1.919
Resultado de Ejercicios Anteriores - 114 |- 117 |- 45 331 | 1.010 | 2.094 | 3.581
TOTAL PATRIMONIO 1.183 | 1.255 | 1.631 | 2.310 | 3.394 | 4.881 | 6.800
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | 1183 | 1.255 | 1.631 | 2.310 | 3.394 | 4.881 | 6.800 |

7.4 INDICADORES FINANCIEROS

Los criterios que se utilizan para medir la bondad del proyecto son los conocidos
como indicadores integrales de evaluacion: Valor Presente Neto (VPN) y Tasa
Interna de Retorno (TIR),
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Para el analisis se utilizara el modelo CAPM (Capital Gasset Pricing Model),
este es un modelo de valoracion de activos financiero que nos permite conocer
cudl es la rentabilidad esperada de una inversion. En la siguiente ecuacion se
define su célculo:

Ri =Re—=B(R, —Ry)

Donde:
Ir es la rentabilidad esperada o exigida de las acciones
Rf es la rentabilidad del activo sin riesgo, TES 6,950%

Rm es la rentabilidad anual del mercado de referencia de las acciones analizadas

correspondientes a nutresa por 4%

(Rm- RY) es la prima de riesgo del mercado

B Beta sectorial para la industrial alimentos a 26 de agosto de 2016 de 0.54, en este

caso B< 1, nos explica que el nivel de riego de las acciones es menor al riesgo del

mercado

El céalculo para el ejercicio da el 8.5% de rentabilidad esperada en el sector de

alimentos y bebidas en Colombia, el anterior célculo se incorpora al andlisis de TIR

y VPN descrito a continuacion.
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Tabla 31 Analisis de TIRy VPN

Afo 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 Tasa de VPN
Periodo 0 1 2 3 4 5 6 7 descuento
Inversion (1.300) - - - - - - -
Ingresos 0 125 248 560 873 1.287 1.701 2.143
Egresos 0 695 506 184 194 203 214 224
Flujo (1.300) (570) (258) 376 679 1.084 1.487 1.919 8,5% $1.457
Factor de descuento 100% 92% 85% 78% 72% 67% 61% 56%
Valor Presente (1.300) (525) (219) 294 490 721 912 1.084
Valor Presente Neto 1.457

El resultado es favorable ya que el VPN es mayor a cero, lo que implica que se

estara recuperando la inversion.

Grafica 19 VPN

Ano

2016

2017

2018 2019 2020 2021 2022 2023 TIR
Periodo 0 1 2 3 4 5 6 7
Inversion (1.300) - - - - - - -
Ingresos 0 125 248 560 873 1.287 1.701 2.143
Egresos 0 695 506 184 194 203 214 224
Flujo (1.300) (570) (258) 376 679 1.084 1.487 1.919 21%
VPN Tasa $3.000
$1.921 6% $2.000
$1.457 8,5% o
$ 1.000
$922 12% \
S0 21% >0
($576) 30%| | (>1000)

La TIR es mayor al margen de ganancia minimo esperado del 8.5%, el proyecto

resulta rentable ya que supera el minimo requerido esperado por el inversionista. El

resultado es bueno ya que adicional

emprendimientos.

el
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8. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Para la definicién del direccionamiento estratégico del parque se tendra de guia el
concepto “Alineacion Total es alinear la visibn misma con las necesidades urgentes
de la humanidad™®, este concepto es un proceso efectivo de liderazgo para unificar
a los colaboradores de la organizacion en busca de una vision compartida y

estrategia acordada.

8.1 IDEOLOGIA CENTRAL

Jim Collins y Jerry I. Porras#’, definen el caracter de la organizacién, su identidad.
Para esto se establecerd el Propésito y los Valores Centrales. Fuente: Building Your

Company’s Vision, James C. Collins, Jerry |. Porras

Propdsito Central
Captura el alma de la empresa. Perdura, es inspirador y motiva el progreso.
El propdsito central del parque sera: “Crear empresarios y mejorar la calidad de

vida”.
Valores Centrales
Lo que se cree. Comportamientos que guian el actuar de las personas en la

empresa.

Los Valores Centrales del parque seran:

4 KHADEM, Riaz. Alineacion total: Como convertir la vision de la empresa en realidad. Traducido por Antonio Ndfiez. 2 ed.
Bogota: Grupo Editorial Norma, 2008. 184 p. ISBN 978-958-45-0671-9.

47 COLLINS, Jim y PORRAS, Jerry. Building Your Company's Vision [en linea]. Canada: Harvard Business Review, 1996.
[Consulta: 03 de febrero 2016]. Disponible en: http://www.ieseinsight.com/doc.aspx?id=1125
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-Crear ambiente para la puesta en marcha de ideas innovadoras.
-Contribuir al desarrollo productivo de Santander.
-Divertirse creando en el emprendimiento.

-Ahuyentar el miedo como novato para hacer las cosas diferentes.

8.2 VISION

Establece en dénde quiere estar la organizacion en el futuro. Para elaborar esta

definicion se requiere definir el Objetivo Retador y la Descripcién Vivida.

Objetivo Retador
Lo que se quiere alcanzar en el largo plazo (10 afios). Genera foco. Es medible y

tiene una linea definida de llegada.

El Objetivo Retador del parque seré:

Ser la primera empresa en el sector retail en alimentos en Santander.

Descripcion Vivida

Descripcion apasionante de cdmo seria lograr el objetivo retador.

La Descripcién Vivida del parque sera:

Seremos la principal empresa en el sector retail de alimentos en Santander y de las
5 principales en Colombia con posicionamiento de nuestros productos en
Latinoamérica, creando la totalidad de las categorias del sector mediante

emprendedores de la regién promoviendo propuestas de valor innovadoras.
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8.3 GRUPOS DE INTERES

Los Grupos de interés o Stakeholders, son aquellas personas 0 grupos cuyos

intereses y/o requerimientos pueden tener un impacto o son impactados por las

respuestas del parque.

En la tabla 12, se puede apreciar los diferentes grupos de interés, asi como sus

expectativas, propuesta de valor y objetivos estratégicos por cada grupo.

Tabla 32. Grupos de interés, expectativas, propuesta de valor y objetivos

estratégicos.

Grupo de Expectativas Propuesta de Valor Objetivo Estrategico
Interes
Accionistas Rentabilidad
Desarrollar canales de proveeduriay ventas; 5emp x afioy 3
Crecimento 10 unidades de empredimiento y 10 Spmk . P v P v
spmk x afio
Participacion de mercado Incremento MS en Santander Abarcar el 1% MS ler afio, 3% en 5 afios y 10% en 10 afios
Acompafiamiento e infraestructura para garatizar costos Instalar Parque de empredimiento que conste de 5 bodegas
Emprendedores |Arranque de la empresa i . - - )
bajos. y 3spmk primer afio, zonay servicios compartidos
Posicionamiento
Ventas Garantia de canal de ventas Implemnetar 3 spmk primer afio y nuevos canales AnclaFlor
- X Ganar descuentos financieros por pago de contado y alta
Proveedores Cumplimiento Pagos atiempo

rotacion

Salarios Justos y Desarrollo
Medicina Justa para la familia

Variables por resultados y desempefio en plan de carrera
Medicina prepagada

Rentabilidad
Exclusividad Acuerdos de compras Disminuir costos por acuerdos de exclusividad anuales
Colaboradores  |Estabilidad Contratos a termino indefinidos Minimizar alta rotacion de personal

Generar vinculo de sentido de pertennecia
Mejorar nivel de vida de los colaboradores

Comunidad Empleo

Mejoramiento de la Zona
Opotunidades de negocios
asociados

Asegurar que el 80% de los empleados pertenezcanala
zona

Mini banco de proveedores de la zona

Generar red de apoyo y compras de la zona

Participar de los microempresarios mediante joint venture
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8.4 ANALISIS DEL ENTORNO

Para analizar el entorno se utilizara la herramienta 5 fuerzas de Porter, marco
creado por Michael Porter, en el cual se muestran cinco fuerzas que influencian un
mercado, las cuales permiten comprender el contexto en el que se mueve una

empresa y analizar su rivalidad competitiva.

v’ Competidores Potenciales: Barrera de entrada baja, por pocos esquemas
similares.

v Poder negociacion de clientes: Bajo, no hay capital para emprender, no hay
modelos similares, areas de apoyo lentas o nulas.

v' Poder negociaciéon de proveedores: Bajo, compras por escalas sobre oferta,
variedad de proveedores. maquinaria y materias primas.

v Productos sustitutos: Bajo por demoras en entrega de recursos, por
competidores.

v Intensidad de la competencia: Bajo por la suma de las rivalidades de las
fuerzas anteriores, siendo rentable por existir menos participacion de
competidores.

8.5 ANALISIS DEL NEGOCIO

Ciclo de Vida
La vida de un negocio se puede entender como una sucesion de varias fases en las
gue el negocio tiene un comportamiento distinto. El Ciclo de Vida de un negocio se

divide en las siguientes etapas: Introduccion, Desarrollo, Madurez y Declive.

En la figura 20, se muestra la etapa donde se encuentra el parque y sus principales

sustitutos o complementos.
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Figura 20. Etapa de ParKgE

ParKgE

Modelo de Negocio
empredimiento, es
un parque privado
que apoya a creacion
de nuevas empresas.
Nichode productos
de consumo masivo
de alta calidad y
bajos precios.

Fondo

Emprender

Por un pais de propletarios %

NNpulsa

Colombia

Ventas

Introduccion Desarrollo Madurez

Tiempo

El parque se encuentra en la etapa de introduccién y es la de generacion de

expectativa de negocio y desarrollar un mercado.

Matriz Boston Consulting Group.

La matriz BCG (Boston Consulting Group) permite ubicar los diferentes negocios en
una gréfica de Crecimiento del Mercado vs. Participacion Relativa de Mercado, con
el objetivo de definir como distribuir los recursos de la organizacion de acuerdo a

donde esté situado el negocio dentro de la matriz.
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Figura 21. Matriz BCG de ParKgE

Estrella Interrogacion NEGOCIOS
3 a ™ L ) . Empredimiento
g N\ 1 y
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o <\
Q@ | € Prosumidor

Baja

Tasa de crecimiento del Mercado

Vaca generadora de Lpe"o.

dinero
Alta Baja

Participacion relativa en el mercado

La unidad de negocio de emprendimiento se encuentra en Estrella lo cual nos
menciona que es un Negocio con alta participacion en un mercado de alto
crecimiento. Puede generar dinero, pero requiere de inversion para mantenerse

debido al crecimiento del mercado.

La unidad de negocio de los supermercados y la distribucion ancla flor se encuentra
en vaca generadora de dinero lo cual nos dice que es un negocio con alta
participacion en un mercado maduro de crecimiento lento. Requiere poca inversion
y genera dinero que puede mantener otros negocios en su inicio 0 creacion hasta

lograr la rentabilidad esperada de los mismos.

La unidad de negocio de prosumidor se encuentra en interrogacion, lo cual nos dice
gue es un negocio con baja participacibn en un mercado de alto crecimiento.
requiere recursos para aumentar su participacion, pero es incierto si va a tener éxito

en convertirse en estrella.
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8.6 DOFA

DOFA, es una herramienta analitica que permite examinar la interaccion entre las

caracteristicas particulares de la Organizacion y el entorno en el cual ésta compite.

El andlisis debe resaltar las fortalezas y las debilidades internas al comparar el
negocio de manera objetiva y realista con las oportunidades y amenazas claves del

entorno.

En la figura 22, se aprecia el DOFA del parque de emprendimiento.

Figura 22. DOFA ParKgE

OPORTUNIDADES | AMENAZAS

Desarrollo de cultura de

empredimiento. Reforma tributaria.
Beneficios gov para creacion
EXTERNO  de empresas. TLC.
Devaluacion moneda. Generacion de nuevas iniciativas.
DEBILIDADES
Negocio Innovador. Crecimiento economias de escala.
Cobertura limitada a apoyo de
INTERNO  Propuestas de Valor. proyectos.
Nuevos canales de Infraestructura y recursos
distribucion. limitados

Financiacion privada.

El parque estara al igual que cualquier compariia que se establezca en Colombia
con grandes oportunidades que se vuelven retos para explotar y los negocios que
involucren el elemento diferenciador e innovador tendran mas impacto para
aprovechar estas oportunidades y mitigar las amenazas. ParKgE tendra como la

investigacion de las necesidades del cliente a través de las propuestas de valor de
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cada unidad de negocio para cubrir con creces las debilidades reales, el camino de
la creatividad y de explotacion de nuevas tendencias se convierte en trabajo a

realizar en ParKgE.

8.7 FORMULACION ESTRATEGICA

8.7.1 Estrategia de Crecimiento. La Matriz de Ansoff, también denominada matriz
producto-mercado, es una de las principales herramientas de estrategia empresarial
y de marketing estratégico. es Util para aquellas empresas que se han fijado

objetivos de crecimiento.

En la Figura 23, se encuentra la decision para crecer del parque.

Figura 23. Decision de crecer de ParKgE

Mercados
ﬂ Nuevos
g | PAKGE
) - s 2. Desarrollo
> Penetracion de mercado
|:;\ E de mercado
’f Productos
‘::> /4 | 3. Desarrollo 4,
/ E de Diversifica-
’—f> = productos cién
l.'
@} Proveedores > Integracion > I Clientes

1 1

Competidores

Esta estrategia de crecimiento enfoca el negocio en vender los productos actuales

de la empresa en los mercados actuales. La idea es enfocarse en productos y
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mercados que la empresa conoce muy bien, ya que cuenta con buena informacion
acerca de los competidores y de las necesidades de los clientes. Buscando alcanzar

cuatro objetivos principales:

1. Mantener o incrementar la participacion en el mercado de los productos actuales:

esto se puede alcanzar mediante una combinacion de estrategias.

2. Asegurar el dominio de mercados en crecimiento.

3. Aumentar el consumo de los clientes o usuarios actuales: ofreciendo una mayor
unidad de compra, con un producto de menor vida util, creando nuevos usos o

por medio de incentivos econémicos.

4. Captar clientes actuales o potenciales de la competencia: esto requerira

campafas promocionales agresivas, soportadas por estrategias de precios.

Para ellos se define los siguientes aspectos:

Porque

Negocio presenta caracteristicas diferenciadoras e innovadoras
Negocio nuevo

Tiene unidades de negocio complementarias

Tiene un mercado definido y extenso

Como

Se definen acciones vitales a realizar:

Accion vital 1: Convocatoria de estudiantes de pregrado con planes de negocio de
proyecto de grado

Accion vital 2: Basado en fuentes externas de informacion y tendencias de consumo,

buscar propuestas de negocio a los mismos.
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Accion vital 3: Desarrollo paralelo de los canales de venta para productos del
negocio.

Accidn vital 4: Diferenciacion por productos de alta calidad y bajo precio.

8.7.2 Estrategia Competitiva. Para definir la estrategia competitiva se escoge el
Modelo Delta que es un nuevo marco estratégico que sitda al cliente al centro de la
gestion. Examina las opciones primarias disponibles para establecer una
vinculacién con el cliente y propone como ligar la estrategia y la ejecucion a través

del alineamiento adaptativo en los procesos.

En la siguiente figura se explican los diferentes sitios en los cuales se puede definir

la estrategia de una empresa.

Figura 24. Estrategia ParKgE

CONSOLIDACION
DEL SISTEMA

Estandarde
propiedades
registradas

Mercado
dominante

Canal
exclusivo
Liderazgo
Amplitud en costes
horizontal
SOLUCION MEJOR
INTEGRAL O L PRODUCTO

AL CLIENTE Redefinicion
de la experiencia
con el cliente

Integracion

. Diferenciacion
con el cliente
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En la figura 25, se muestra la posicion del parque de emprendimiento.

Figura 25. Posicionamiento de ParKgE

Integracion con los clientes: Hacerse cargo de
algunas actividades que antes ejecutaba el cliente ,
dandole un servicio valioso y mejorando su
rentabilidad. Ejemplo: Dell.

| SOLUCION INTEGRAL AL CLIENTE

Para esta posicion se definen los siguientes aspectos:

Porque

El emprendedor se hacia cargo en la totalidad del proyecto, en este punto entra
ParKgE a encargarse de proporcionar recursos d infraestructura y financiaciéon para

pasar de intento a empresa.

Como

Se definen acciones criticas a realizar:

Actividad Critica 1. Suministrar un ambiente adecuado para emprender (innovacién,
infraestructura, servicios compartidos y know how)

Actividad Critica 2: Posicionamiento de marca sombrilla para dar a conocer los
productos de los emprendimientos

Actividad Critica 3: Sinergia de los emprendimientos en objetivos y estrategias

comunes
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Actividad Critica 4: Aseguramiento de canales de venta y distribucién, asi como

asegurar el almacenamiento y transporte eficientes (cross docking)

8.8 ARBOL DE ESTRATEGIA

Una iniciativa estratégica es un conjunto de mdltiples actividades e hitos
relacionados, disefiadas a tener un impacto significativo sobre la estrategia, que

toman mas de seis meses en completarse.

Si las tareas son importantes, pero pocas, si no estan relacionadas o pueden ser
realizadas en un marco de seis meses, no les llamamos iniciativas estratégicas, sino
compromisos. Un compromiso estratégico tiene fecha de elaboracién menor a seis

meses, tiene un Unico responsable y tiene un entregable puntual.

Estrategias de Unidad de Negocio (EUN)
Por cada Unidad de Negocio de la Organizacion, se identifican las estrategias de
crecimiento y competitiva y se asocian las iniciativas estratégicas para cumplir con

cada una de estas estrategias.

Estrategias de Sinergias (ESI)

Se identifican las iniciativas estratégicas que generaran sinergias entre las
Unidades de Negocio. La sinergia es la produccion de efectos adicionales que
resulta del trabajo conjunto de dos o0 mas Unidades de Negocio, teniendo en cuenta

gue esos efectos no se producirian si estas unidades actuaran por separado.
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Estrategias de Cierre de Brechas (CB)

Se identifican las iniciativas estratégicas que permitiran cerrar la brecha de los

procesos actuales para cumplir con la vision.

En la figura 26, se muestra el arbol de estrategia del parque de emprendimiento
donde se identifican las iniciativas que se necesitan para cumplir con la estrategia,
se clasifican las iniciativas de acuerdo a las EUN, ESI y CB, se determinan si las
estrategias se ejecutaran en el préximo afio o en un tiempo mayor, se distribuyen

100 puntos entre cada una de las ramas (EUN, ESI o CB) y se verifican los

compromisos estratégicos.

Figura 26. Arbol de estrategia de ParKgE

En la figura 27, se muestra el despliegue del arbol de estrategia del parque de

emprendimiento:
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Tipo EUN,{ Time | %
Iniciativas Estrategica ESI, CB.

IE 1: Suministrar un ambiente adecuado para emprender (innovacion,
T - . EUN  |<1lyear| 20%
infraestructura, servicios compartidos y know how) EUN | 50%
IE2: Posicionamiento de marca sombrilla para dar a conocer los productos
T . CB >1year| 10%
de los emprendimientos ESI [20%

N - - . ESI <lyear| 5%
IE3: Sinergia de los emprendimientos en objetivos y estrategias comunes CB |30%
IE4: Aseguramiento de canales de ventay distribucion, asi como asegurar

. ) . EUN  |<1lyear| 15%
el almacenamiento y transporte efientes (cross docking) 50%
|E5: Convocatoria de estudiantes de pregrado con planes de negocio de EUN  |<1lyear| 10%
proyecto de grado
IE6: Basado en fuentes externas de informacion y tendencias de consumo,
o . . EUN |>1year| 5%
buscar propuestas de negocio a los mismos.
IE7: Desarrollo paralelo de los canales de venta para productos del
- ESI <1lyear| 15%
negocio.
|E8: Diferenciacion por productos de alta calidad y bajo precio. CB >1year| 20% | 50%
100%




Figura 27. Arbol de Estrategia de ParKgE

|E1: Suministrarunambiente adecuado paraemprender <
(innovacion, infraestructura, servicios compartidos y know how) 20%
IE 4: Aseguramiento de canales de ventay distribucion, asi como S
aseguararel almacenamientoytransporte efientes (cross docking) 15%
Estrategias de unidades de negocio f—
N IES: Convocatoria de estudiantes de pregrado con planes de < 50%
negocio de proyectode grado 10%
N IE6: Basado en fuentes externas de informaciony tendencias de <
consumo, buscar propuestas de negocio alos mismos 5%
. L IE3: Sinergiade los emprendimientos en objetivosy estrategias
Estrategias de sinergia
: 8 comunes > 20% 5%
[E2: Desarrollarel plan de posicionamiento de marcasombrilla <
para dar a conocer los productos de los emprendimientos 30%
Estrategias de cierre de brechas 30%
IE7: Desarrollo paralelo de los canales de venta para productos del S
negocio 15%
>0< year

8.9 MODELO DE GESTION

El propdsito es ayudar a cada colaborador de la organizacién a lograr el éxito en su
contribucién a la vision y estrategia, midiendo sus resultados mediante su Informe

de Enfoque (Scorecard).

* Proceso de Resultado en Equipo — Definir e implementar un plan de accién
enfocado en mejorar el desempefio de sus indicadores con el apoyo de sus

colaboradores directos.
* Proceso de Resultado Vertical — Recibir ayuda de su jefe para mejorar sus planes

de accion.
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Proceso de resultados en equipo
El Proceso tiene reuniones alineadas para tomar decisiones y ejecucion de las
decisiones entre reuniones, es un enfoque ascendente. Es un proceso continuo que

enfoca a cada equipo en el “Informe de Enfoque” del lider del equipo.

Conversaciones Proceso de Resultados en Equipo:

1. Cultura — Reforzar un comportamiento de uno de los valores.

2. Desempefio — Desarrollar un plan de accion para mejorar un indicador del lider
del equipo.

3. Desarrollo de Trabajo en Equipo — Evaluar el nivel de cohesién y contribucion de
los miembros y definir un plan para mejorar.

4. Sinergia — Compartir aprendizajes de los miembros y/o pedir conocimiento

Anélisis
En las conversaciones de desempefio se tendra en cuenta la siguiente metodologia
descrita en la figura 30: Un problema es un efecto causado por un evento, o "causa

raiz". Si se elimina la raiz, el problema desaparecera.

Por lo tanto, si usted tiene un problema, es debido a dos cosas: la "causa raiz" y sus
vulnerabilidades. Si bien se elimina la causa raiz, el problema le ha proporcionado

la oportunidad de eliminar sus vulnerabilidades también.

Por lo tanto, la planificacién de la accién debe incluir la eliminacion de la causa raiz

y corregir las vulnerabilidades correspondientes.
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Figura 28. Analisis de problemas

Eliminar la "causa
raiz"y
vulnerabilidades

\ \ \

“Causa Raiz” &

Problema Vulnerabilidades

Problema / Oportunidad Causas Estrategia del Plan de Accién
. Formule la
Defina el Encuentre la .
_ estrategia
Problema causa raiz

de solucion

Un factor critico de éxito es la medida de resultado de un proceso. Cuando una
"causa raiz" actla sobre este proceso se manifiesta en un problema. El problema
nos da la oportunidad de encontrar tanto en la "causa raiz" y las vulnerabilidades en

el proceso que se vieron afectados por la "causa raiz".

Los planes de Accion deben abordar ambos. Si la "causa raiz" esta fuera de su
ambito de control, el Plan de Accién implicara la eliminacion de las vulnerabilidades.
Por ejemplo, si la "causa raiz" es la entrada de un competidor fuerte en el mercado,
no se puede quitar eso, pero usted puede trabajar en el fortalecimiento de sus

vulnerabilidades.

Andlisis de las causas: Después de definir el problema, inicia la basqueda de las

principales causas. Un andlisis de causas simple puede tener los siguientes pasos:
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1. Lluvia de Ideas: sin evaluar cada opinion, los miembros del equipo aportan las

causas que se les viene a la mente. El anotador apunta cada una de ellas.

2. Eliminacion de duplicados y agrupacion: se eliminan duplicados y se agrupan

causas similares a manera de reducir la lista.

3. Separacion: se separan las causas sobre las que podemos realizar acciones para

resolverlas de aquellas que estan totalmente fuera de nuestro control.

4. Ordenar por impacto: se ordenan las causas por el impacto que tienen en el

problema de mas a menos.

Estrategia de solucion: Un enfoque de pensamiento lineal seria formular una

solucién para cada causa identificada.

Esto va a producir resultados, pero un enfoque mas creativo podria producir mejores
resultados. Esto involucraria la concepcion de una estrategia que impacte las
causas. La creatividad puede venir a través de la sintesis, el ordenamiento y la

secuenciacion de los pasos.

La mejor practica es identificar al menos un par de estrategias de solucion. Luego,
mirando la relacion costo/beneficio, la probabilidad de éxito y el tiempo de

implementacion.
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8.10 MAPA ESTRATEGICO

Los mapas estratégicos son la herramienta por excelencia para lograr el adecuado
entendimiento de la estrategia y el alineamiento de la gestidén de la organizacion.
Supone el entendimiento de las relaciones de causalidad mas importantes entre

objetivos estratégicos en el sistema organizacional.

En la figura 29, se muestra el mapa estratégico del parque con las caracteristicas
tales como creacion de valor para el parque, la conexion logica (vinculos causa-
efecto) entre objetivos, inclusion de objetivos que representen las diferentes
perspectivas de la Estrategia, inclusion de objetivos con el mismo nivel de detalle,
muestra un flujo de creacién de valor de objetivos de desempefio a objetivos de

resultados y no es un flujograma.

Figura 29. Mapa estratégico de ParKgE

| Estratégia de Crecimiento de los ingresos | | Estrategla de Productlwdad

4 LN
. M la utili d
m Aumentar Ios ingresos ejorar :cl: flizacién de Mejorar estructura de costos.
umentar la disponibilida
m roponer precios competitivos. Captar clientes. Mejorar Imagen/Marca D
inventarios

A

Gestion de clientes Regul orios Gestion de operaciones

Mejorar el sistema de cross
Procesos @f@ Certificar el swte@ 4 dockD educir costos operacionale;

Simular estado de resultados. : Desarrollar talento Capacitar al personal Incentivar la generacién de Automatizar procesos internos
Aprendizaje 4 ) P P ideas y soluciones : P
H v H

nfocar cultura al clientey a
erar solucion
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En la figura 30, se muestra los indicadores financieros de clientes para el parque de

emprendimiento.

Figura 30. Indicadores de financiera y clientes de ParKgE

Mejor relacion
precio/valor

Ebitda 10%
ROI 20% Nuevos canales

Fzas de venta consultiva

Abarcar el 1% MS ler
afio, 3% en 5afios y
10% en 10 afios

Apertura de spmky
desarrollo de ancla flor

Participacion de
Mercado

5empxafioy3 |Desarrollar canales de

Volumen de Ventas ~ K
spmk x afio proveeduriay ventas

8.11 ADMINISTRACION DEL CAMBIO

Es una disciplina metodoldgica para facilitar los cambios organizacionales mediante
la armonizacion de los diferentes factores de riesgo, actores y curvas de
comportamiento en los procesos de transformacién organizacional.

Es una metodologia que no se enfoca en QUE cambiar, sino en COMO las
decisiones de cambio pueden ser complementadas exitosamente. Es una disciplina

metodoldgica para facilitar la implantacién de cambios organizacionales.

Como factor clave para el éxito del parque esta la implementacién de la iniciativa
estratégica 4 que corresponde a el aseguramiento de nuevos e innovadores canales
de venta y distribucion, asi como asegurar el almacenamiento y transporte eficientes

(cross docking). Por lo anterior este IE sera la contemplada en esta etapa.
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Todo proceso de cambio genera, de forma natural en el ser humano, actitudes y
comportamientos que pueden facilitar o dificultar un proceso de transformacion

organizacional.

Es por esto que, el control permanentemente de los comportamientos de las
personas en un proceso de transformacion, permite identificar los factores de riesgo
gue se deben administrar.

Areas de Riesgo
Area de Riesgo Estratégico: Aquellos riesgos que surgen cuando las iniciativas

globales de cambio estan siendo implementadas en una Organizacion.

Figura 31. Area de riesgo estratégico

AREAS DE RIESGO: | Riesgos Estratégicos

CAPACIDAD DE CONOCIMIENTO DEL
ASIMILACION CAMBIO

ADMINISTRACION DE ARQUITECTURA
LAS DECISIONES DE IMPLEMENTACION

Capacidad de Asimilacién: Es la habilidad que tienen individuos o grupos de
absorber altos niveles de cambio mostrando el menor grado de comportamiento
disfuncional. Entre mas capacidad de asimilacién tengan las personas o grupos de
una Organizacion, mayor es la velocidad del cambio. Se entiende por
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disfuncionalidad cualquier accion o sentimiento relacionado con el cambio, que no
permite alcanzar la productividad y los estandares de calidad establecidos.

Conocimiento del Cambio: Es el conocimiento que la gente posee respecto a la
dinamica fundamental de la implementacion de proyectos. Este conocimiento ayuda
a los individuos a responder rapida y efectivamente durante la implementacion. El
conocimiento de las caracteristicas del cambio (etapas, tiempos, recursos, etc.)
aumenta la Capacidad de Asimilacion. Igualmente contempla el grado de
entendimiento que tienen los individuos respecto a la naturaleza y las razones que

existen para implementar el cambio.

Arquitectura de Implementacion: Es la capacidad que tiene una Organizacion de
administrar las iniciativas de cambio a través de un método disciplinado y
estructurado para implementar grandes proyectos de transformacion

organizacional.

Administracién de las decisiones: Al tener que tomar una decision que implique
cambio, la Alta Direccién debe determinar si las acciones propuestas excederan la
Capacidad de Asimilacién de la Organizacién, de lo contrario los cambios pueden
ocurrir, pero estaran acompafados de comportamientos disfuncionales costosos

que reducen el valor de los resultados finales.

Area de Riesgo Tactico: Aquellos riesgos derivados de la ejecucion de cada

proyecto en particular.
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Figura 32. Area de Riesgo Tactico ParKgE

AREAS DE RIESGO: | Riesgos Técticos

PATROCINIO

COMUNICACION

COMPETENCIAS

Patrocinio: Es el Compromiso resultante de la vision unificada y el direccionamiento

de la Alta Direccion hacia el proyecto de cambio.

Un patrocinador comprometido reconoce la demanda que un proyecto de cambio
tiene sobre los recursos organizacionales, incluyendo conocimiento, tiempo y
dinero, y los destina para el éxito del mismo. Igualmente es consciente de que el
cambio siempre va acompafado de costos personales u organizacionales y esta

dispuesto a pagar el precio.

Cultura: Cualquier cambio que se desee implantar en la Organizacién, debe ser
consistente con los rasgos culturales propios de la misma, de lo contrario las
iniciativas de cambio no podran ser implementadas adecuadamente. Igualmente,
las probabilidades de éxito en la implantacion crecen conforme crece la similitud

entre la cultura existente y la cultura requerida por la nueva iniciativa.

Resistencia: Es un componente natural del cambio, es la fuerza que se opone a
cualquier modificacion en el Status quo. Es un indicador del temor o incomodidad
de las personas por no poder seguir actuando y pensando, de acuerdo con sus

patrones establecidos. Para entender este fendmeno, es importante comprender las
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reacciones psicolégicas inherentes al cambio para desarrollar estrategias que

disminuyan la incertidumbre y el temor a modificar el status quo.

Competencias: Es el conjunto de conocimientos, habilidades y actitudes que deben
estar presentes en los diferentes actores para llevar a cabo con éxito el proceso de
transformacion. El éxito del proceso de cambio depende en gran medida del valor
equilibrado asignado a los aspectos tanto humanos como técnicos, por lo tanto, es
indispensable desarrollar y/o reforzar los conocimientos, habilidades y actitudes
necesarios en cada uno de los funcionarios de la Organizacion que les permita

interiorizar y apoyar el cambio.

Comunicacion: Son todas aquellas iniciativas que tienen como objetivo transmitir
a los actores involucrados en el proceso de transformacion, los objetivos, alcance,
roles, avances y beneficios del proceso, con el fin de iniciar la interiorizacion y

legitima adopcion del cambio.
En la figura 33, se muestra el ejemplo de la IE4 para el parque de emprendimiento

y sus variables y la ubicacion de los diferentes actores del cambio en la curva de

compromiso ideal.
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Figura 33. Ejemplo IE 4

|E4: Aseguramiento de nuevos e innovadores canales de venta y distribucion, asi como

asegurar el almac )y transporte efientes (cross docking)
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El proceso de administracion de cambio o de aprendizaje es entonces un

diagnéstico continuo, asi como una intervencién continua.
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9. MODELO 3D DEL PARQUE DE EMPRENDIMIENTO

En el modelo 3D se presenta la localizacion, disefio y definicion de los espacios que
tiene el parque de emprendimiento en la ciudad de Bucaramanga, siendo esta una

simulacion dando un aspecto real del montaje de este.

En la figura 34 se observa la vista superior del parque de emprendimiento ParKgE
apreciando las bodegas polivalentes, las oficinas administrativas y zonas comunes,
adicional a ello el Cross Docking donde se recibe la materia prima para luego

colocar el producto terminado.

Figura 34. Vista superior ParKgE

En la figura 35 se observa las bodegas polivalentes de los emprendedores siendo
estas para diversos usos de fabricacibn de productos teniendo la zona de
panaderia, embotelladora, entre otras. Las bodegas polivalentes se podran utilizar

grandes o pequefias segun lo demande el empresario.
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Figura 35. Bodegas Polivalentes

En la figura 36 se observan las oficinas administrativas y zonas de esparcimiento
donde los emprendedores tienen diferentes inmuebles para descansar y realizar
reuniones informales, teniendo como resultado un ambiente confortable para la

generacion de ideas y el desarrollo de estas.
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Figura 36. Oficinas administrativas ParKgE
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10.CONCLUSIONES

1. Este modelo de negocios impacta directamente en cdmo unir los esfuerzos de un
muy buen mercado meta con un potencial enorme de personas con las
competencias de conocimiento y actitud desarrolladas y de habilidades por
desarrollar, teniendo en cuenta que el emprendimiento es temporal ya que se
pasara al rol de empresario por cada uno de los integrantes del parque de

emprendimiento en el corto plazo.

2. Las estadisticas del programa de emprendimiento de la Universidad Industrial de
Santander en los Ultimos afios coinciden con las expuestas por el GEM vy
paraddjicamente en el momento que hay mas iniciativas para apoyar el
emprendimiento por parte del estado y entes privados, este en su resultado final se
ha reducido, lo que puede predecir que la iniciativa del parque de emprendimiento
sea una idea “ganadora” donde los emprendedores lleven a cabo en la realidad sus

empresas.

3. La decisién estratégica de iniciar el parque de emprendimiento en una etapa
inicial de sostenibilidad donde se incursionara en el mercado de consumo masivo
donde el autor posee gran experiencia hace que se tenga mayor probabilidad que
el parque tenga éxito y permanencia en el tiempo y asi poder entrar posteriormente

en otros mercados.
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4. Para el estudio del mercado objetivo se plante6 una nueva forma de hacerlo en
donde se involucré tendencias nuevas de realizar una propuesta de valor
apalancada en hacer de este mundo un lugar mejor con la creaciéon de nuevas
formas de hacer y apoyar los emprendimientos.

5. La investigacion de mercado concluyo que la propuesta de valor del parque de
emprendimiento fue aceptada por el mercado objetivo, verificando que el portafolio
de servicios y apoyos del parque sera de gran apoyo para los potenciales
emprendedores.

6. La creacidon de nuevos canales de distribucion del parque de emprendimiento y
sus estrategias de venta aseguran en buen porcentaje el arranque y continuidad del

parque y hace que el emprendedor tenga confianza a su paso de empresario.

7. La posibilidad de compartir costos en bodegas, maquinaria, servicios y reduccién
de intermediarios de ventas hace que la probabilidad de cumplir con la promesa de
valor del parque y de cada emprendedor de ofrecer productos de alta calidad a
precio justo se pueda cumplir trayendo beneficios para todos los integrantes de la

cadena de valor del parque.

8. Los ofrecimientos y exigencias del parque para con los emprendedores, asi como
la definicion de contratacion hace que el emprendedor tenga seguridad con su
empresa y que los resultados dependan de la gestion individual previo

acompafamiento del parque.
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9. La utilizacién de técnicas de mejoramiento continuo y operacion otorgan al

parque ventaja competitiva que se puede traducir en mejores productos y servicios.

10. Eldesarrollo de competencias se convierte en factor adicional a la propuesta
de valor para los emprendedores y lleva a los integrantes del proyecto a mejorar

continuamente como personas Yy profesionales para ser mejores empresarios.

11. La expectativa del proyecto, la inversion requerida, el tipo de contratacion,
los prondsticos de venta, los resultados financieros, VPN de $1.457 millones de
pesos, TIR del 21% superior al porcentaje del sector, adicional del porcentaje de
propiedad de las empresas gestionadas hacen que el proyecto sea viable desde el

punto de vista econdmico para el creador e inversor del parque.

12. El direccionamiento estratégico incluye teorias de autores reconocidos y
exitosos, asi como el nuevo modelo de Alineacion Total que hace que el parque sea
un sitio para emprender no solo las empresas sino un viaje de mejoramiento
individual, en equipo y que los resultados se obtengan por los mejores esfuerzos
enfocados en tecnologias de punta en un ambiente de creacion y disciplina con una

vision compartida y estrategia acordada.
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ANEXO A. DISENO DE CUESTIONARIO REALIZADO

ParKgE - Parque Genial de
Emprendimiento

El chjetivo general de este estudio es: Elaborar un meodelo de negocios para la puesta en marcha
de un parque de emprendimiento que incentive a potenciales emprendedores a la creacion de
empresas en Bucaramanga, con el fin de aportar al desarrello socioecondmico, regional.

Si usted accede a participar en este estudio, se le pedird completar una encuesta virtual, para la
cual se le pedird disponibilidad de un tiempo no mayer a 15 minutos. La participacion en este
estudio es estrictamente veluntaria. La informacién que se recoja sera confidencial y no se usara
para ningdn ctro propdsito fuera de la realizacién de esta investigacidn.

El detalle del cosentimiento infermade lo puede encontrar en: https://drive gocgle.com/open?

id=0B-TcCOfWecgaM2ZhvWGTWS3A3Yne

*Obligatorio

En constancia de lo anterior, si acepta participar
voluntariamente en la presente investigacion, por favor
seleccione la opcién ACEPTO; en caso contrario seleccionar NO
ACEPTO. *

O ACEPTO

© NO ACEPTO

SIGUIENTE

ParKgE - Parque Genial de
Emprendimiento

*Obligatoric

1. En que rango de edad se encuentra *

' 13 a 20 afios

' 21 a 34 afios

) 35 a 54 afios

) mas de 55 afios
2. Genero *

' Masculino

' Femenino

3. Ocupacion *
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4. ;Alguna vez ha pensado en emprender una empresa? *

-
.
L5

) Mo

5. Cuales de estos factores cree usted son los que impiden en el
momento de emprender su propio empresa. *

Falta de apoyo monetario para iniciar

Falta de experiencia en el sector de la empresa
Falta de acompanamiento y asesoria en el montaje
Es mejor tener experiencia primerc en una empresa
Estar solo emprendiendo es muy complicado

Los costos son muy elevados para mantenerse

Las ventas son dificiles y no estoy capacitado

Falta de ideas o no creer en ellas

N O O I I Y A I A

Otro:

6. Si tuviese apoyo en los factores descritos en la pregunta 5,
sconsideraria emprender una empresa? *

-
.
L5

0 Mo
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7. Califique de 1 a 5 los siguientes apoyos gque son importantes
en el momento de emprender, siendo 1 la minima y 5 la maxima
calificacion. *

1 2 3 4 5
Asesoria Integral al emprender O @ o )] O
Costos y servicios mininmos y
compartidos © © © © ©
Innovacién en productos y
servicios © © © © ©
Muevos canales de venta i @ o O @)
Supermercados propios para
vernts O O o o o
Reduccidn de intermediarios (2 O O o )]
Mejores ganancias O o o ) )
Apoyeo a sectores
desprotegidos o © © © ©
Marketing, Ventas y logistica
compartida o © © © ©
Inversion de arrangue i i o o @
Inicio dgil de operacién )] @] ] ] ]

8. ;Compraria productos innovadores? *
O ogj
2 No
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9. ;i Tiene sentido de pertenencia al ver una marca de Santander
con respecto a otra, en el momento de comprar un producto? *

o
[} ] B
- i

) No

10. ;Le gustaria ganar dinero al realizar sus compras? *

=,
L H
. |

i Mo

11. ;Piensa que las madres cabezas de familia tienen un
empleo justo? *

o
L H
o |

12. ; Apoyaria un proyecto en la compra de productos de
consumo masivo que involucre madres cabeza de familia y
contribuya al mejoramiento de su situacion? *

o
L H
o |

0l Mo

13. Si su respuesta anterior es afirmativa o negativa favor
escribir el por que
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14. ; Considera usted que el ser novato es simbolo de fracaso? *

o
[ H
. i

) Mo

15. Qué entidad conoce que actualmente apoya y suministra
recursos para crear empresa en Bucaramanga *

16. ;Le gustaria poder adquirir los productos de consumo
masivo con alta calidad y a un bajo costo? *

—
.
LS

17. Si su respuesta anterior es afirmativa o negativa favor
escribir el por que *

194



Por que medio le gustaria conocer mas sobre ParkKgE *

|:| e-mail
|:| Fedes Sociales

|:| Frensa
|:| Radio

|:| Televisian

|:| COriro:

LAlgan comentario adicional?

Mombre

Tu respuesta
Teléfono
Tu respuesta
e-rmail

Tu respuesta
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ANEXO B. AVAL COMITE DE ETICA

mo/o/f.ou
Buanmungs 10 MAY 016 06558
LAC—

Estudiance

JOSE ANTONIO CARDENAS FONTECHA
Maestria e Gerencia de Negocos MBA
Escusta de Estudios Industriadles y Empresariles
Urivarsidad lendustriad de Sartander

Presents

Asunto: Aval Comitt de Etica proyecss, “"Modelo de nmgocics parque de emprendimiento”,

Cordial Saludo. El Comith de Etica en Investigacicn Cientifica de la Universidad Industrial de Santander
(CEINCI-USS) en reunién realizada o 29 de abril y 2 de mayo de 2016, segin conssa e of acts N° 08, ha
evaluado el proyweto ded asunto y al respecto concepelx

En cormideraciin a que « proyecto cumple con todos ks requerimientos del CEINCI-US, el Comite
scverds por consenso APROBAR o documento en digital y @ consentimiento informade en duma
versian,

Se recomienda aplicar sugin corresponda a la investigaciin, la normatividad del Sistema de Gestién
Integral ce h Universidad, que ot dsponible en el eniace:
: A8 i : especidmente b rebdonado con el Manual de
Gestion Inegrado.
De gual manera emplear kas estrategias que considere necasirias para varificn que ol cormentinmienta
Informado ha sido comprundide por fon participaes. De otra parte, adoptar los mecarismos
necesarias para garantizar b corfidencalidad de & Informackdn recabada Tode dle amparade en o
reglamentaco en |2 Ley Estatutaria 1581 de 2012 del Corgraso de & Repiblica de Colombia. por & cual
se dictan dispasiciones para b protecodn de datos personakes y en k2 Rescluckdn de Recreria 1227 del
22 de agosto de 2013, scbre o tratamients de datos personales.

Asi mismo, redizar los trimites recesarics en ks instituciones pars acceder a la rformacan y a los
participantes. De igusd manera, socalizar los resultados generados en este proyecta en lis Fstancis
correspondientes.

Se recomirxiy que el imvestigador defina con la nstitucidn particpants, i esta autorza que lox
resuftados sean publcados en la bibhoteca de s Universidad,

Se solicita que se remita A correo del Comité, informacidn de ks sipumntes circunstarchs, cuando
lleguen a ccurrie:

- Reporte de mala prictica dentifica por parte de asalquier mismbro del equipo investigador.
= Notficackin previa de las modificacianes realizadas al protocolo.
- Reporte de cusquinr eventualidad que usted considera deba conscer el CEINCI-UIS,

Elbort Coser Hutemorir, revied Dora Inés Parra, aprobd Wikmas Ribéa.
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4110

Informe de avance scbre los aspectos éticos segin guia @ Instructive anexo. Este informe debe
enviarse a ka mitad del desarrolio de la investigacidn y o finalizar la misma segan el cronegrama
establecido en el Farmato FIN 65

El infarme debe ser emviado 3l correc: cainci sapuinientos @yis adu.co

En & momento ded saguimiento se verificard el cumplimiento de ks consideraciones éticas.

En nembre del CEINCIUIS le ofrecemos el apeye que usted considers necesario, para b aplicadén y
salvaguarda de los asuntos dtcos durante 3 Imvestgacian,

Arercamente,
Y i
R -
\ “
- y X
DO % PARRA

Prasidente Secretaria Técnico Cierntilica
CEINCIL. UIS CEINCI- UIS

Copia: Dra. Olga Patrica Chacdn Arias, Director Trabayjo de dnvestigacian.
Dr. Javier Eduardo Artas Osorio, Coordinador Masstria en Gerencia de Negocios, MBA.
Archive Comits de Etica en Investigacion Cientifica

Elbord Cesw Hastamors, revst Dora Inds Parra, aprobd Welman Rbon
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