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Resumen

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA UNIDAD ESTRATEGICA DE
NEGOCIOS EN SU GESTION CONSULTORES S.A.S ORIENTADA A OFRECER
PROGRAMAS DE FORMACION TECNICA EN RIESGOS LABORALES”

AUTOR: MARIA PAULA BAEZ SANCHEZ™

PALABRAS CLAVES: PLAN DE NEGOCIOS, UNIDAD ESTRATEGICA DE NEGOCIOS, FORMACION
TECNICA.

DESCRIPCION

El siguiente proyecto contiene un plan de negocios para la empresa Su Gestion SAS, que estudia la iniciativa comercial
de ofrecer programas de formacidn técnica en riesgos laborales en la ciudad de Bucaramanga, Santander.

La metodologia desarrollada inicia con un diagndstico general, utilizando fuentes de informacién primarias y
secundarias sobre el sector de educacidn en la ciudad de Bucaramanga con el propdsito de definir el target, después
de esto, se instauran estrategias necesarias para la localizacion, adecuacion, estructuracion y funcionamiento de la
institucién, también se realiz6 un estudio socio ambiental verificando que la institucion a crear, no genere un impacto
negativo en el mismo. Posteriormente se realiza un estudio legal con el fin de que la empresa pueda ser constituida
bajo todos los requisitos exigidos por la ley.

Se presentan los resultados cualitativos y cuantitativos del entorno, como la evaluacion financiera en donde se
determina la viabilidad del negocio y se proyectan los estados financieros por un periodo de 5 afios. Con este plan de
negocios se pretende dar a los directivos de la compafiia una herramienta para la toma de decision sobre invertir o0 no
en la idea de negocios.

Aunque existen multiples esquemas de plan de negocios, este trabajo abre las puertas a futuras investigaciones que
pretendan darle un enfoque innovador a esta empresa o las que surjan de ella.

* Trabajd de grado
* Facultad de Ingenierias Fisicomecanicas, Escuela de Estudios Industriales y Empresariales. Director Msc. Juan
Camilo Lésmez Peralta Tutor de Proyecto Carlos Andrés Tapias Padilla
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Abstract

TITLE: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF A STRATEGIC BUSINESS UNIT IN “SU
GESTION CONSULTORES S.A.S” ORIENTED TO OFFER PROGRAMS OF TECHNICAL
TRAINING IN LABOR RISKS".

AUTHOR: MARIA PAULA BAEZ SANCHEZ**
KEY WORDS: BUSINESS PLAN, STRATEGIC BUSINESS UNIT, TECHNICAL TRAINING.
CONTENT

The following project contains a business plan for the company “Su Gestion SAS”, which studies the commercial
initiative to offer technical training programs in occupational hazards in Bucaramanga city, Santander.

The methodology applied begins with a general diagnostic, using primary and secondary sources of information on
the education sector in Bucaramanga city with the purpose of defining the target, after that, were established the
strategies necessary for the location, adaptation, structuring and operation of the institution, a socio-environmental
study was also carried out verifying that the institution to be created does not generate a negative impact on it.
Subsequently a legal study is carried out so that the company can be constituted under all the requirements required
by law.

The qualitative and quantitative results of the environment are presented, such as the financial evaluation where the
viability of the business is determined and the financial statements are projected for a period of 5 years. With this
business plan it is intended to give the company's managers a tool for decision making about whether or not to invest
in the business idea.

Although they exist multiple business plan schemes, this work opens the door to future research that seeks to give an
innovative approach to this company or those that arise from it.

- Degree work

** Faculty of Mechanical-Mechanical Engineering. School of Industrial and Business Studies. Director Msc. Juan Camilo
Lésmez Peralta Tutor de Proyecto Carlos Andrés Tapias Padilla
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Introduccion

SU GESTION CONSULTORES S.A.S es una empresa dedicada a la prestacion de servicios de
asesoria e ingenieria en gestion empresarial, ubicada en Bucaramanga y reconocida gracias a la
calidad de su portafolio, idoneidad de los profesionales de la organizacion y ofrecimiento de
soluciones de acuerdo a la necesidad de cada cliente.

En el afio 2011, SU GESTION CONSULTORES S.A.S present6 una disminucion del 38,7%
de sus ventas e identificd un estancamiento en su crecimiento debido a la sobreoferta de servicios
profesionales relacionados con una de sus principales actividades misionales. Por lo anterior, en el
afio 2013 se llevé a cabo un Direccionamiento Estratégico que permitiera estructurar un nuevo
norte para la organizacion siendo seleccionadas las estrategias. Una de ellas es la creacion de una
unidad estratégica de educacion continuada pero, por recomendacion del Gerente General Juan

Camilo Lésmez, se desarrollara en educacion técnica. (ver figura 1)

*Creacion unidad de *Creacion unidad de
mercadeo mercadeo
Penetracion en Desarrollo del
el mercado mercado
Diversificacion Desarrollo del
concértrica producto
sUnidad sUnidad de disefio y
estratégica de desarrollo.
educacion sFortalecimiento de
continuada. estructura gerencial.

Figura 1. Estrategias Seleccionadas Su Gestién Consultores SASNota: (Lésmes, 2013)



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA UNIDAD ESTRATEGICA DE NEGOCIOS | 20

El presente proyecto de grado tiene como proposito el disefio de un plan de negocios para la
creacion de una unidad estratégica en Su Gestion Consultores SAS orientada a ofrecer programas
de formacion técnica en Riesgos Laborales, asegurando la sostenibilidad y rentabilidad
empresarial, ademas de mantener reconocimiento en el mercado gracias a la prestacion de servicio
de alta calidad y adaptabilidad a las necesidades especificas de cada cliente.

Inicialmente se realizard un diagndstico integral, analizando el entorno y las capacidades
internas de la organizacion con el objetivo de establecer un perfil competitivo a partir del cual se
determinaré la carta de navegacion de la nueva unidad estratégica de negocio (UEN) a través de
procesos eficientes en Su Gestion Consultores SAS.

Posteriormente, se realizaran los analisis legales, de mercados, técnicos, socio ambientales,
financieros y administrativos para identificar las necesidades propias y/o de los grupos de interes,
impactos generados, estrategias de penetracion y posicionamiento del programa a implementar,
ademas de todos aquellos pardmetros necesarios para el desarrollo exitoso de la idea.

Tabla 1.

Cumplimiento de objetivos

OBJETIVO ESPECIFICO CUMPLIMIENTO
Realizar un analisis externo e interno que permita identificar el entorno en .
L Capitulos 2 y 3.
el cual opera la organizacion.
Desarrollar un estudio de mercado para identificar la oferta y demanda de ,
R . . . Capitulo 4.
servicios similares y conocer las necesidades de los clientes potenciales.
Formular un plan de mercadeo, seleccionando el segmento objetivo o target
con el fin definir estrategias de penetracion y posicionamiento de la Capitulo 5
empresa.
Elaborar un andlisis técnico para la empresa que permita definir la .
L : PR Capitulo 6
ubicacion, recursos requeridos y tecnologia a implementar.
Realizar un estudio socio ambiental que permita identificar el potencial .
Capitulo 7

impacto generado por la idea de negocio a constituir.

Elaborar un andlisis legal que permita determinar los requerimientos
necesarios para poner en marcha el proyecto, teniendo en cuenta la Capitulo 8
reglamentacion estipulada para el sector.

Realizar un andlisis administrativo donde se especifique la estructura

Optima de la organizacion, formulando organigrama, manual de funciones Capitulo 9
y responsabilidades y estructura salarial.
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OBJETIVO ESPECIFICO CUMPLIMIENTO
Realizar un analisis financiero bajo diferentes escenarios econdmicos que
permita sustentar la viabilidad econémica de la idea de negocio.
Formular el direccionamiento estratégico determinando el modelo de
negocio, mision, vision y objetivos estratégicos, que determinen en rumbo Capitulo 11
de la organizacion a constituir.

Capitulo 10

1. Generalidades del proyecto

1.1. Generalidades de su Gestion Consultores S.A.S

1.1.1. Resefia Historica. Su Gestion Consultores S.A.S. nace con el objetivo de dar respuesta
a la preocupacion creciente de las industrias por los temas relacionados con la Gestién de Calidad,
Medio Ambiente, Seguridad y Salud Ocupacional.

En el afio 2009 pasa de ser una empresa unipersonal para constituirse en una Sociedad por
Acciones Simplificada S.A.S mediante matricula 05-194689-16 de la Camara de Comercio de
Bucaramanga, gracias a su crecimiento y posicionamiento en el mercado de la asesoria y
consultoria en sistemas de gestion, pero igualmente a la necesidad de fortalecerse y mostrarse con
mayor robustez como empresa.

La organizacion ofrecia como principal linea de servicio la asesoria y consultoria para la
implementacidn de sistemas de gestidn de calidad de conformidad con los requisitos de la norma
NTC 1SO 9001:2000 en razon al conocimiento de sus profesionales en este campo, lo que hizo
que la demanda de servicios por parte de entidades estatales (alcaldias, hospitales) y empresas
privadas de sectores como construccion, metalmecanico, transporte, educacion, vigilancia,
alimentos, turismo e hidrocarburos la posicionaran como una de las mas reconocidas en este

campo; sin embargo, gracias a la incursion en este ultimo sector, empieza a diferenciarse de sus
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competidores debido al fortalecimiento en las lineas de asesoria en seguridad, industrial, salud
ocupacional y gestion ambiental y a la profesionalizacion de su equipo en dicho campo.

Para principios de 2011 ajusta su portafolio de servicios orientando sus actividades hacia la
consultoria especializada en seguridad industrial y salud ocupacional en razon a la experiencia y
reconocimiento en este sector.

En 2013, redefine su mision, vision, politica y valores, conforme al direccionamiento

estratégico planteado en dicho afio.

1.1.2. Informacion General. Ubicacion de la empresa: Calle 53 N° 31 — 62 Oficina 101

Tipo de organizacion: Segun la clasificacion de empresas en Colombia se categorizaria de la
siguiente manera:

Micro Empresa: Menos de 10 trabajadores y monto de activos inferior a 500 salarios minimos
mensuales legales vigentes.

Sociedad Por Acciones Simplificada S.A.S: Tipo de sociedad mediante la cual fue constituida.

De servicios: De acuerdo a la actividad econémica que desarrolla

Privada: Capital proveniente de terceros diferentes al estado.

Clasificacion Tributaria: Régimen Comun.

1.1.3. Mision.Contribuir al desarrollo empresarial de la region a través de la prestacion de
servicios de asesoria, consultoria e ingenieria en gestion, entregando soluciones disefiadas a la

medida de las necesidades de nuestros clientes.
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1.1.4. Vision.Brindar soluciones y momentos de valor que contribuyan al éxito de nuestras
empresas clientes, promoviendo en ellas el mantener relaciones de largo plazo con Su Gestion

Consultores, constituyéndonos en su aliado estratégico.

1.1.5. Principios Corporativos.

Oportunidad: Entregamos lo que el cliente requiere en el momento que lo necesita de
conformidad con los acuerdos de niveles de servicio ofertados ANS.

Compromiso. Nos preocupamos por el éxito y rentabilidad de nuestros clientes para lo cual
integramos nuestros esfuerzos a los suyos para lograr objetivos conjuntos.

Conocimiento del cliente. Ofrecemos soluciones a la medida de las necesidades de nuestros

clientes basados en el entendimiento de sus operaciones.

1.1.6. Valores Corporativos.

Etica: Todas las acciones de los propietarios y colaboradores de la empresa se cefiiran siempre
dentro de un estricto marco ético que garantice a clientes, proveedores y demas componentes
del entorno de la empresa la transparencia y la buena fe con la que opera la organizacion.
Responsabilidad: Todas nuestras actuaciones se llevan a cabo bajo la reflexién, valoracion y
orientacion de las consecuencias de las mismas desde el plano de lo moral.

Honestidad: Nos regimos bajo el respeto a la verdad en relacion con nuestros grupos de interés,

los hechos y las personas.

1.1.7. Politica de Calidad. SU GESTION CONSULTORES S.A.S. es una organizacion

dedicada a la prestacion de servicios de asesoria, consultoria e ingenieria en gestion empresarial
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enfocada a superar las expectativas de sus clientes mediante el ofrecimiento de soluciones
organizacionales a la medida de sus necesidades.

Esto se logra a través del trabajo desarrollado por profesionales altamente calificados,
conocimiento del cliente y del mercado, compromiso de cumplimiento de requisitos legales y
reglamentarios y compromiso con el mejoramiento continuo de nuestros procesos que redunden

en garantia de buen servicio y la satisfaccion del cliente.

1.1.8. Organigrama

JUNTA DE SOCIOS

______________________

TECNICO COMERCIAL ADMINISTRATIVO
CONSULTOR \l/ ADMINISTRATIVOS
~L
COMERCIAL
CONSULTOR AUXILIAR
oL
CONSULTOR AUXILIAR
Lo
Figura 2. Organigrama de Su Gestion Consultores S.A.

Su Gestion Consultores S.A. (2019). Facebook: Asesoria, Consultoria e Ingenieria en gestion
empresarial. Bucaramanga. https://www.facebook.com/sugestionsasconsultores/

1.2. Titulo

Plan de Negocios para la Creacion de una Unidad Estratégica de Negocios en su Gestion

Consultores S.A.S Orientada a Ofrecer Programas de Formacion Técnica en Riesgos Laborales

1.3. Justificacion de la idea de negocio


https://www.facebook.com/sugestionsasconsultores/
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Actualmente, existen pocas empresas en el sector que desarrollan procesos de formacién técnica
en riesgos laborales, pese a la obligatoriedad que tienen de impartir formacion a todos sus
trabajadores por cuenta propia desde el momento de su contratacion, independientemente de la
modalidad o duracion del contrato de trabajo que estos tengan. Adicionalmente, el mercado
objetivo revela inconformismo ante la baja calidad de contenidos de la actual oferta y limitado
cubrimiento territorial para Santander, especialmente en sectores rurales o de dificil acceso.

Segun el Articulo 5 la resolucion 1111 de 2017 establecida por el Ministerio de Trabajo define
que: “El disefo, administracion y ejecucion del Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el
Trabajo, para empresas de diez (10) o menos trabajadores clasificadas en riesgo 1, II, 111, segun lo
establecido en el Decreto 1607 de 2002, o la norma que la adicione o sustituya, podré ser realizado
por técnicos o tecndlogos en Seguridad y Salud en el Trabajo o en alguna de sus areas, con licencia
vigente en Salud Ocupacional o Seguridad y Salud en el Trabajo, que acrediten minimo dos (2)
afios de experiencia en el desarrollo de actividades de Seguridad y Salud en el Trabajo y que
acrediten la aprobacion del curso de capacitacion virtual de cincuenta (50) horas”. Dando lugar a
una oportunidad de negocio ya que anteriormente s6lo podia ser realizado por profesionales con
especializacion en el tema.

En el 2013, el Gerente de Su Gestion Consultores S.A.S realizé un direccionamiento estratégico
para la empresa, en el que se determind, luego de las investigaciones y analisis realizados, que uno
de los objetivos estratégicos a implementar es la creacion de una unidad estratégica de negocio
hacia programas de formacion. Lo anterior refleja consecuencia de este direccionamiento con el
plan de negocios propuesto.

Asi mismo, se logra identificar como oportunidad de negocio, la deficiente oferta de planes de

capacitacion técnica en el SGSST y exigencias de la comunidad para la contratacion de Mano de
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obra Local, en zonas del pais donde se realiza la explotacion de hidrocarburos y/o minera. Su
Gestion Consultores S.A.S cubriria la demanda, llegando a estos sectores.

En consecuencia, el plan de negocios propuesto tiene como objetivo la creacion de una unidad
estratégica en Su Gestion Consultores S.A.S a fin de solucionar las hipétesis definidas en el

planteamiento del problema.
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2. Objetivos

2.1. Objetivo General

Formular un plan de negocios para la creacion de una unidad estratégica de negocios en Su
Gestion Consultores S.A.S orientada a ofrecer programas de formacion técnica en riesgos

laborales.

2.2. Objetivos Especificos

Realizar un andlisis externo e interno que permita identificar el entorno en el cual opera la
organizacion.

Desarrollar un estudio de mercado para identificar la oferta y demanda de servicios similares y
conocer las necesidades de los clientes potenciales.

Formular un plan de mercadeo, seleccionando el segmento objetivo o target con el fin definir
estrategias de penetracién y posicionamiento de la empresa.

Elaborar un analisis técnico para la empresa que permita definir la ubicacién, recursos
requeridos y tecnologia a implementar.

Realizar un estudio socio ambiental que permita identificar el potencial impacto generado por
la idea de negocio a constituir.

Elaborar un anélisis legal que permita determinar los requerimientos necesarios para poner en

marcha el proyecto, teniendo en cuenta la reglamentacion estipulada para el sector.
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Realizar un anélisis administrativo donde se especifique la estructura éptima de la organizacion,
formulando organigrama, manual de funciones y responsabilidades y estructura salarial.
Realizar un andlisis financiero bajo diferentes escenarios econdmicos que permita sustentar la
viabilidad econémica de la idea de negocio.

Formular el direccionamiento estratégico determinando el modelo de negocio, misién, vision y

objetivos estratégicos, que determinen en rumbo de la organizacion a constituir.

3. Generalidades de la formacién para el trabajo

Este analisis parte de la necesidad de adquirir conocimiento acertado de lo que ocurre en el sector
de la educacion relacionada con riesgos laborales y Seguridad y Salud en el trabajo, los parametros
que lo rigen o regulan, la dindmica del mercado y cualquier otra informacion que pueda ser
relevante para el desarrollo de éste proyecto, especialmente teniendo en cuenta que, la intencién
de incluir en el portafolio de servicios de Su Gestion Consultores, la oferta programas de
educacidn técnico en seguridad y salud en el trabajo, representa la exploracion de nuevos mercados
para la compafiia.

Se parte del hecho de que el modelo educativo de Colombia, se clasifica en dos tipos:

Educacion formal, brindada por instituciones educativas certificadas que otorgan grados y

titulos. Ademas, los programas estan compuestos por ciclos lectivos.

Educacion no formal, cuyo objetivo es formar, complementar o actualizar en temas académicos

0 laborales. Este tipo de educacion no puede reemplazar la educacion formal y se rige por la

Ley 115 de 1994 y los Decretos 114 de 1996 y 3011 de 1997.
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La ley general de educacién, (Ley 115 de 1994) en su articulo 5 numeral 11, contempla como
uno de los fines de la educacion “la formacion en la practica del trabajo, mediante los
conocimientos técnicos y habilidades, asi como en la valoracion del mismo como fundamento del
desarrollo individual y social.”

Ahora, es importante conocer la oferta de programas técnicos en Colombia relacionados con
riesgos laborales y SST, la cual se caracteriza en apéndice A.

Como se puede observar la oferta de programas en Seguridad y Salud en el trabajo es mayor
que Riesgos Laborales, esto es debido a que el plan de estudios de SST incluye formacién en
Riesgos Laborales.

Segun el Ministerio de Educacion Nacional, en Colombia la oferta académica en seguridad y
salud en el trabajo, a marzo de 2017, estaba compuesta por 143 programas, como lo muestra la

Figura 3.

143

PROGRAMAS
EN SST

57 86
PREGRADOS POSTGRADOS

3
15 27 15 72 13
: z PREGRADOS
TECNICOS TECNOLOGICOS UNIVERSITARIOS ESPECIALIZACIONES MAESTRIAS

Figura 3. Oferta académica en seguridad y salud en el trabajo.
Ministerio de Educacion Nacional. Sistema Nacional de Informacién de la Educacion Superior
SNIES.(2019). Recuperado de: https://www.mineducacion.gov.co/sistemasinfo/SNIES/

Por otro lado, la figura 4 presenta graficamente la cantidad de licencias de SST por
departamento, otorgadas a personas naturales en los afios 2013 a 2016, destacandose el aporte de

Bogota, Antioquia, Valle y Bolivar.


https://www.mineducacion.gov.co/sistemasinfo/SNIES/
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DEPARTAMENTOS CON MAYOR REPORTE DE LICENCIAS DE SST

BOGOTA | ANTIOQUIA VALLE BOLIVAR CUN.;:;AMA ATLANTICO |SANTANDER META BOYACA HUILA

m2013 27.2 83 12,1 7.2 23 6.0 9,5 41 3.9 2,2
2014 228 13.0 10,4 6,1 54 7.0 7.5 50 50 2.0
m2015 211 10,9 8,3 8,6 3.0 6,2 4,7 55 4.6 2,8
21018 27.6 10,2 68 8,5 10,5 2,0 0,0 4,0 3.0 2,4

Figura 4. Departamentos con mayor reporte de licencias de SST.

Ministerio de Educacion Nacional. Sistema Nacional de Informacién de la Educacion Superior
SNIES.(2019). Recuperado de: https://www.mineducacion.gov.co/sistemasinfo/SNIES/

Existe una alta correlacion entre el estado de salud de las personas de un pais o un territorio y
la disponibilidad de personal del area de la salud. Esto podria aplicar para el Talento Humano en
SST. Sin embargo, no se ha establecido el nimero de técnicos, tecndlogos, profesionales
universitarios y especialistas requeridos por el Sistema de Riesgos Laborales para atender de
manera adecuada las necesidades de la poblacion trabajadora en el pais, situacion que depende de
diversos factores como: los modelos de gestion, atencion y prestacion de servicios, los mecanismos
de acceso de la poblacion a la atencion, la cobertura del sistema de salud y de riesgos laborales,
entre otros.

En este sentido, la identificacion de necesidades de talento humano en SST ademas de tener
en cuenta las necesidades de la poblacién, también debe considerar la capacidad del Sistema y sus
instituciones, para integrar adecuadamente al talento humano a la dinamica de los servicios, para

no generar excesos de oferta, que deriven en desempleo, subempleo, bajas remuneraciones vy, en


https://www.mineducacion.gov.co/sistemasinfo/SNIES/
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general, condiciones laborales no deseables para este talento humano. (Ministerio de Salud y

Proteccién Social, 2017).

4. Andlisis del mercado

4.1. Anélisis del macroentorno

Pronosticar, explorar y vigilar el entorno general, es muy importante para detectar tendencias y
acontecimientos claves del pasado, presente y futuro de la sociedad y de los mercados existentes.
El éxito de una organizacion, se debe en numerosas ocasiones, a la capacidad que esta desarrolla
para predecir los cambios que se van a producir en su entorno (MARTINEZ & Artemio., 2012).
Por esta razdn, se estudian los factores que rodean y pueden afectar el funcionamiento de la Unidad

Estratégica, haciendo uso de la herramienta PEST.

4.1.1. Anédlisis PEST.La metodologia empleada para revisar el entorno general es el analisis
PEST que consiste en examinar el impacto de aquellos factores externos que estan fuera del control
de la empresa, pero que pueden afectar a su desarrollo a futuro. El andlisis PEST involucra cuatro
factores clave:

Factores politicos:

Colombia es un Estado social de derecho organizado en forma de Republica unitaria,
descentralizada, con autonomia de sus entidades territoriales, democratica, participativa y
pluralista, fundada en el respeto de la dignidad humana, en el trabajo y la solidaridad de las

personas que la integran y en la prevalencia del interés general. La Constitucion vigente adoptada
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enl991 que reformo la de 1886, es “norma de normas”. Son ramas del poder publico, la legislativa,
la ejecutiva y la judicial. Los diferentes 6rganos del Estado tienen funciones separadas, pero
colaboran armdnicamente para la realizacion de sus fines. (Organizacion de las Naciones Unidas,
2015).

Santander es un departamento que cuenta con una ventaja geoestratégica debido a que hace
parte del grupo de departamentos que conforman el corredor que conecta la frontera de Venezuela
con la zona del Urab4, los océanos y el centro del pais incluyendo la capital, Bogota DC.

La fuerza publica hace presencia en el departamento a través de la Quinta Brigada con sede en
Bucaramanga. Hasta antes de la firma de la paz en el afio 2016, en el departamento hacian presencia
las FARC en el centro del departamento, suroccidente de la provincia de Mares, norte del
Comunera y Guanentd; en Barrancabermeja, Cimitarra y parte de la provincia de Vélez. EI ELN,
que actualmente se encuentra en proceso de dialogo para el acuerdo de paz, actda en la region de
Soto Norte, en Mares y en Garcia Rovira.

En cuanto a las autodefensas, hacian presencia en la region del Magdalena medio, de la
provincia de Mares, de igual modo en el Sur del Cesar (www.derechoshumanos.gov.co, 2008).
Las acciones belicas se han disminuido notablemente desde la firma del acuerdo de paz, de igual
modo, las principales vias que llegan a Bucaramanga y atraviesan el departamento conectandolo
con otros, actualmente cuentan con niveles de seguridad propicios para el viajero.

El alcalde en curso, Rodolfo Herndndez, cuenta con la segunda mayor imagen favorable en el
pais. El 67% de los ciudadanos aseguraron sentir que la ciudad marcha por buen camino. La
seguridad ciudadana continuda siendo el factor con menor aprobacion por parte de los ciudadanos,

con una favorabilidad del 53% del total de los encuestados (www.vanguardia.com, 2017). El afio
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anterior hubo un intento de revocatoria del actual alcalde, sin embargo, las firmas recolectadas no
fueron entregadas por parte del comité revocatorio y la accion revocatoria no prospero.

El presupuesto para la ciudad en el presente afio 2017, quedd aprobado por el concejo de la
ciudad por 677 mil millones. La mayor inversion serd para la Secretaria de salud, que le fue
asignado casi el 30% de la inversion, educacion el 30% e infraestructura el 13%. (Blue radio,
2016).

Factores econdmicos.

Desde el afio 2008 la capital santandereana ha punteado en el pais por las buenas cifras
econdmicas que la convirtieron en el ‘boom’ financiero del pais, incluso, en algunos aspectos, por
encima de grandes urbes como Medellin, Cali y Barranquilla. Tan sélo inversionistas chilenos han
destinado en el area metropolitana méas de 300 millones de dolares que en los Ultimos afios se han
visto reflejados en almacenes de cadena y centros comerciales que han generado mas de 3mil
empleos.

La ciudad ha contado en los ultimos afios con el segundo mejor ingreso per cépita de todas las
ciudades del pais, con 1,8 millones de pesos al mes, después de Bogota, superando casi al doble el
ingreso nacional. Las necesidades bésicas estan siendo satisfechas en mas de un 95%, lo que
representa un mejoramiento en la calidad de vida de sus pobladores y una disminucion de la
pobreza extrema. Esto se debe a la cantidad de microempresas y negocios familiares que existen
en la ciudad y que representan un aumento en la cantidad de puestos laborales generados. (El
Tiempo, 2014)

De los 562.000 ocupados del AMB, existentes en abril y junio de 2015, las ramas econdémicas

que agrupan la mayor cantidad de ocupados son comercio, hoteles y restaurantes con 172.000
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ocupados, seguida por los servicios comunales, sociales y personales con 120.000 ocupados.
(Bucaramanga, 2016)

Un significativo crecimiento de la economia santandereana, acompafiado de una baja tasa de
crecimiento poblacional, contribuyd a que el PIB per cépita anual de Santander pasara de 3.045
dolares en 2001 a 12.105 dolares en 2011 (Precios corrientes sin ajuste por paridad). El siguiente
grafico muestra la diferencia de este indicador comparado con el de los principales departamentos.

En 2011 fue superior al de Bogota, Antioquia, Valle del cauca, Bolivar y Atlantico (Galvis, 2014).
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Figura 5. Comparacidn de ingreso per capita para los afios 2004 y 2017 en Santander.

DANE. Informacidn estadistica. Boletin Técnico cuentas departamentales. (2017)
www.dane.gov.co. Recuperado de:
https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/pib/departamentales/B_2015/Bol_dptal _2017preli

minar.pdf

La participacion del departamento de Santander en el PIB nacional para el afio 2017 fue del
5,7%, un incremento sostenido durante las Ultimas dos décadas. Es importante destacar que en el

PIB per cépita, Santander ocup6 el segundo puesto en el mismo periodo (US$9350, cerca de $28
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millones de pesos colombianos al afio). Las actividades que mas aportaron a estas cifras fueron
servicios sociales (Servicios publicos, servicios financieros, seguros, inmobiliarias) y de salud en
primer lugar, seguido por el sector hoteles y restaurantes y en tercer lugar el agropecuario. Es
importante notar un decrecimiento del sector Energia, petroleo y gas del 8,8% para el periodo 2015
a 2016. (Camara directa, 2017)

Mas de 1300 nuevas empresas constituidas en el 2016 para el sector gastronomico y 9935 en
total en los dltimos 10 afios. El sector restaurantes junto con el de hoteles aportd alrededor del
1,7% del PIB departamental para el mismo periodo. Actualmente existen 5281 empresas activas
(renovadas desde el 1 enero de 2016) en este sector en el Area Metropolitana de Bucaramanga,
con activos que superan los 119 mil millones de pesos. (Camara directa, 2017)

Durante el primer trimestre de 2017 se registra para Bucaramanga una inflacion del 4,4%, sin
embargo, se nota una disminucion en 2,9 puntos porcentuales respecto al mismo periodo del afio
anterior. La tasa de desempleo se ubica en 10%, con un aumento de 0,5 pp. Es notable el aumento
de 6,7% en cuanto a pasajeros movilizados en el Terminal de transporte, sin embargo, se percibe
una disminucién del 2% en la movilizacion de pasajeros en el aeropuerto que sirve a la ciudad.
(Cémara directa, 2017)

La tasa de desempleo en Santander para el afio 2016 se ubic6 en 7,3%, por debajo de la cifra
nacional de 9,2%, y presentando la tasa mas baja de desocupados entre las 5 principales economias
del pais, disminuyendo en 3,9 puntos porcentuales en la década 2006 a 2016. En cuanto al
subempleo el departamento redujo su tasa, que ocupaba niveles del 37% hace 10 afios y ahora se
encuentra en 23,4%.

Para agosto de 2017, el Banco de la Republica establecio la tasa de intervencion en 5,50%,

con una baja notable, luego de terminar el primer semestre del mismo afio en 6,25%. Bucaramanga
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se ubica en el tercer puesto a nivel nacional en disminucion de la inflacion para el afio 2017
respecto al afio anterior, con una disminucién importante en los precios de los alimentos. Sin
embargo, la vivienda, el vestuario y la educacion se mostraron al alza. (Camara directa, 2017)

Factores sociales:

La ciudad de Bucaramanga es una economia diversificada, con precios bajos, buena oferta
educativa y un sector empresarial pujante, lo que hace que sea la ciudad con los niveles de pobreza,
indigencia y desigualdad méas bajos de todo el pais, puesto que tiene la menor tasa de incidencia
de pobreza y la distribucién més equitativa de ingreso en Colombia. Ademas, su economia, durante
la primera década del siglo XXI crecio a tasas superiores a las de las cinco mayores economias
urbanas del pais. Las cifras de pobreza a nivel nacional se sitian en un 32%, mientras que en
Bucaramanga s6lo es del 10%, ademas de un coeficiente GINI (Desigualdad en la distribucion del

ingreso) de 0,399 frente al 0,406 del total nacional (Republica, 2019).
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Figura 6. Coeficiente GINI de ingresos de las principales areas metropolitanas de Colombia.

DANE. Informacién estadistica. Boletin Técnico cuentas departamentales. (2017)
www.dane.gov.co. Recuperado de:
https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/pib/departamentales/B 2015/Bol dptal 2017preli

minar.pdf
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Una de las fortalezas de Bucaramanga y su area metropolitana que han contribuido al
dinamismo de sus sistema econdémico y social, son las instituciones de formacién técnica y
superior, reconocidas por su alta calidad, que han generado capital humano con buen nivel de
educacion y centros de investigacion y desarrollo tecnolégico.

Mediante el Censo general de poblacion 2005 se encontré que la poblacion entre 15 y 64 afios,
en Bucaramanga promediaba 9,6 afios de estudios aprobados, superando en 1,4 afios el promedio
nacional (8,2). También la tasa de alfabetismo se presenté como la més alta (92,4%) entre las
principales seis ciudades para igual periodo y rango de edad.

Para el afio 2015, Santander muestra cifras del 91,4% de cobertura en educacion secundaria, y
segundo puesto nacional en cobertura en educacion superior, con un 63,2% para el mismo afo.

El desplazamiento forzado ubica a Santander en el puesto 22, con una disminucion notable de
mas del 50%. Todos estos indices son alentadores para la region. En el municipio de Bucaramanga
se tienen identificadas 44373 personas en condicion de victima de la violencia, de las cuales 22799
son mujeres y 21554 son hombres. (Bucaramanga, 2016)

En cuanto a homicidios, Santander ocupa el puesto 24 a nivel nacional. Durante los primeros
tres meses de 2017 la tasa de homicidios crecié en Bucaramanga a tasas que alcanzan el 26% en
relacion al mismo periodo en el 2016. Esta cifra va en aumento por la guerra que se libra entre
organizaciones dedicadas al micro-trafico y el hurto por el control de territorios para expandir su
actividad criminal.

Actualmente se registran tasas de turismo notablemente al alza, con una participacion del
12,8% de turistas extranjeros y 87,2% de turistas nacionales. El 85% de los visitantes lo hacen por
motivos personales, en su mayoria (mas del 50%) por vacaciones, recreacion y ocio, un cuarto del

total lo hace por visitar familiares y amigos. EI 15% restante del total de visitantes lo hace por
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negocios o motivos profesionales. En una gran medida (93,4%) pernoctan durante su estadia, con
una tendencia a los 2 y 3 dias de permanencia. (Sitursantander, 2017)

Factores tecnoldgicos:

Bucaramanga se distingue entre las principales ciudades colombianas por tener un capital
humano altamente capacitado, importantes centros de investigacion y desarrollo tecnoldgico,
instituciones educativas reconocidas en la region y el pais por su alta calidad.

De acuerdo con el Boletin Trimestral de las TIC, el nimero de conexiones a Internet llegé a
30,4 millones en marzo de este afio, o0 que representa un aumento de 7% con relacion al primer
trimestre del 2017.

Segun esta fuente; en cuanto a las conexiones a Internet fijas, los estratos 4, 1 y 2 fueron los
que registraron los mayores crecimientos en este periodo con relacion al primer trimestre del 2017,
con variaciones de 10,6%; 8,6% y 7,4%, respectivamente.

En Santander el nimero de investigadores crecio un 2,5% durante 2006-2010, superando el
promedio del pais (2,3%). Adicionalmente, ocupé el cuarto lugar con 195 grupos de investigacién
activos, de los cuales 10,3% estan clasificados en las categorias Al y A, que son las de mayor
rango en cuanto a conocimiento, ciencia y tecnologia. Los temas de mayor interés de investigacion
son recursos energeéticos, materiales, biotecnologia, tecnologia de la informacion, salud y ciencias

sociales (Galvis, 2014).
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Figura 7. Grupos de investigacion por area de conocimiento.

Ministerio de Tecnologias de la informacion y las comunicacidnes. www.mintic.gov.co (2017).
Recuperado de:  https://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-channel.html

Un importante indicador de desarrollo tecnoldgico es la aprobacion de patentes de innovacion.
Para Colombia el acumulado es de 181 entre 2001 y 2011. Desde 2010 hasta 2014 se aprobaron
cinco patentes para Santander (tres en ingenieria quimica y dos en ingenieria mecanica). Con la
nueva Ley de Regalias, las universidades vinculadas con las empresas podran acceder a mayores
recursos para investigaciones que desarrollen productos o servicios de innovacion.

Durante el afio 2015, Santander registré 13 invenciones patentadas, lo que muestra un aumento
del 18,2% respecto al afio anterior y lo ubica en segundo lugar después de Bogota, con un total de
31 patentes, pero con un decrecimiento del 36,7% respecto al afio anterior. Las patentes de
Santander corresponden asi: siete en ingenieria mecanica, tres en ingenieria quimica, una en
biotecnologia, una en ingenieria eléctrica y una en quimica farmacéutica. Le siguen Antioquia,

Valle y Quindio con 12,2 y 2 patentes respectivamente.
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Figura 8. Patentes de Santander para el afio 2015
Camara de Comercio de Bucaramanga. Camara Directa, (2017) Recuperado de:
https://www.camaradirecta.com/

Durante el afio 2015, Santander presentaba 521 marcas registradas en distribuidas de la
siguiente forma: 15 de bebidas, 29 en metales, 113 de alimentos, 45 de quimicos, 259 de servicios,
7 de tabaco, 25 de textiles y 28 de otros. Con estas cifras, Santander se ubica en el quinto lugar
después de Bogota, Antioquia, Valle del Cauca y Atlantico.

Conclusiones analisis PEST

Politicos:El Area metropolitana de Bucaramanga constituye una fuerte alianza geopolitica para
incentivar el comercio y la industria, asi como la fuerza laboral y la confianza inversionista. Por
su ubicacion, la ciudad proporciona ventajas estratégicas para la conectividad entre el centro y el
norte del pais, de igual modo con la frontera colombo-venezolana. La malla vial que une los
principales municipios del departamento de Santander se mantiene desde hace varios afios en muy
buen estado, lo que es favorable para el transito de turistas y mercaderes dentro del departamento
y hacia afuera de él, esta movilidad genera un flujo de personas dentro del centro de la region
(Bucarmanga) que garantiza un potencialidad de clientes para el negocio de la educacion.

Economicos: La ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana proporcionan un buen

panorama para la inversion. A pesar de que la economia de la regién dependia en gran medida de
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la produccién de petroleo, y teniendo en cuenta las bajas internacionales en los ultimos afios del
precio de éste, se puede decir que Bucaramanga se mantiene econémicamente al alza, debido a la
gran cantidad de empresas emergentes y establecidas tradicionalmente por las familias y los
emprendedores de la region.

Su PIB per cépita es de los mas altos del pais y su economia viene creciendo a tasas superiores
a las del promedio nacional. El afio 2017 se mostraba como un afio dificil para la economia de las
familias colombianas, debido al alza en los impuestos y la tasa de intervencion del Banco de la
Republica para contrarrestar la inflacion, sin embargo, la ciudad se ha mostrado con una tendencia
a la estabilidad de los precios de los productos y los alimentos.

Es importante considerar que la educacion superior es un sector que ha tomado fuerza en el
AMB y generado gran cantidad de profesionales, que gran parte de estos se establecen en la ciudad
y aportan su fuerza laboral calificada al mejoramiento de la region, lo cual genera un factor muy
importante de oportunidad para la idea en gestacion.

Sociales: Bucaramanga es una de las ciudades colombianas con mejores indicadores sociales.
Tiene una tasa relativamente baja de incidencia en pobreza y una distribucion mas equitativa del
ingreso. Se destaca por su alta cobertura, oferta y calidad en educacion. Sus altos indices de
formacion académica repercuten en un mejor desarrollo econémico, ademas de tener efecto en la
generacion de conocimiento, innovacion y productividad. Se destaca como una ciudad ordenada y
acogedora, con una seguridad aceptable en relacion a las demas ciudades del pais, asi como una
buena movilidad y conectividad interna. Es importante tener en cuenta que Bucaramanga es un
punto de concurrencia de personas de otros lugares del pais, que vienen para efectos de negocios,
turismo o educacion, lo cual genera un entorno muy nutrido de experiencias y contribuye al

mejoramiento de la ciudad en todos los aspectos.
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Tecnoldgicos: La ciudad de Bucaramanga se distingue actualmente por ser una ciudad
universitaria, con un recurso docente altamente formado y con interés en desarrollar investigacion.
Un gran numero de grupos de investigacion realizan sus actividades en la ciudad, aportando cada
mas patentes e investigadores a la cifra local. Es importante resaltar que estos estudios se enfocan
en diversas ramas del conocimiento, desde la medicina hasta la ingenieria o las ciencias humanas
que aportan al mejoramiento de los procesos de las industrias locales y por lo tanto al mejoramiento
de la economia de la region.

Otro aspecto a resaltar es la cobertura de los servicios de informacion digital y
telecomunicaciones, los cuales cuentan con una alta cobertura para Bucaramanga y su area
metropolitana, de este modo es una ciudad segura para el manejo de informacion y transacciones
digitales, asi como para la conexion con aliados y bancos de datos. Las empresas prestadoras de
este servicio compiten por el dominio de la localidad, lo cual garantiza una amplia gama de
servicios para particulares y empresas, asi como el mejoramiento continuo del mismo. (ver

Apéndice B).

4.2. Andlisis del microentorno

4.2.1. Modelo 5 Fuerzas de Porter. Iniciando con el andlisis del entorno de la empresa, se
aplica el modelo de las cinco Fuerzas de Porter, el cual considera como factor clave para el analisis
externo a los competidores de la organizacion.

Se desarrollo una tabla de evaluacion por cada una de las 5 fuerzas planteada por Porter,
presentando el resultado obtenido, luego de la evaluacion del Comité de Direccidn de Su Gestion

Consultores. A continuacion, en las tablas de la 2 a la 6, se presenta el desarrollo del modelo.
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En la tabla 2, se observa la puntuacion obtenida en la evaluacion, la cual indica que en el
sector existen ofertas educativas similares entre si dirigidos a un mismo mercado, sin embargo,
existe poca diferenciacion entre los competidores, tales como Corporacion Escuela Tecnoldgica
del Oriente, Eforsalud, Multitech, SENA. No obstante, la mayor ventaja competitiva la constituye
las barreras de entrada existentes en el sector, ver Anexo 3 donde se muestra una Listado
Instituciones Técnico laborales (Educacion para el trabajo) Bucaramanga y Santander.

Tabla 2.

Evaluacion de rivalidad entre competidores

NIVEL DE RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES
| Alin | Media Alio | Equilibria |!‘|l¢d:i11 Eujn| Bajo
1 Nivel de concentracion | | | | | X
2 Nivel de costos fijos | | | | | x
3 Velocidad de crecimiento del sector | | | | B
4 Costos de Cambio | | I |
5 Grado de hacinamiento | | | | x |
6 Incrementos en la capacidad | | | x | |
7 Presencia Extranjera | | | | | fad
8 Nivel de Barreras de Salida | | | | | bl
EVALUACION FINAL Alto | Medio Alte | Equilibrio |Medio Bajo| Bajo
NIVEL DE RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES [N 2 1 5
UEN SU GESTON CONSULTORES (SFTSST) o 25.0% 13%% 63%
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Figura 9. Grafico evaluacion de rivalidad entre competidores.

En la tabla 3 se evidencia el resultado en la evaluacion de la fuerza amenaza de nuevos
competidores, la cual indica que no es facil entrar a competir en el sector teniendo en cuenta que
la legislacion tanto para riesgos laborales o SST como para el sector de Educacion Formal, dados
los requerimientos de tipo legal, técnico y administrativo cuyo cumplimiento implica tiempo e
inversion lo cual dificilmente puede ser obtenido por una organizacién que recién quiera vincularse
al sector.

Tabla 3.

Evaluacion de amenaza de nuevos competidores

RIESGO DE INGRESO

| Alto |MedioAItolEquiIibrio}vledio Basz Bajo

Barreras de Entrada
Politicas Gubemamentales

Niveles de Subsidio X

Regulaciones y marco legal X

Grados de Impuestos x

Respuesta de Rivales

Nivel de liquidez x

Capacidad de endeudamiento x
EVALUACION FINAL Alto | Medio Alto| EquilibrioMedio Baj Bajo
RIESGO DE INGRESO N 2 1 2
UEN SU GESTON CONSULTORES (SFTSST) % 40.0% | 20.0% | 40.0%
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FUERZAS Y FUENTES COMPETITIVAS
UEN SU GESTON CONSULTORES (SFTSST)
RIESGO DE INGRESD

Bajo % ‘ |
Medio Bajo I
[ I | |
Equilibrio ] A
Medio Alto
Alto
. -
o 1 2 3 4 5 ] 7 8
NUMEROQ DE RESPUESTAS

Figura 10. Gréfico evaluacion de amenaza de nuevos competidores

En la tabla 4, la puntuacion obtenida en la evaluacion de la amenaza de servicios sustitutos
indica que las empresas del sector que ofrecen estos programas son susceptibles de reducir sus

ventas considerablemente debido a que el servicio ofrecido no es altamente diferenciado.

Tabla 4.

Evaluacién de amenaza de servicios sustitutos.

SERVICIOS SUSTITUTOS

| Alto | Medio Alta | Eqquilibrio |!\I¢d.i11 hjnl Bajo

1 Tendencizs a mejorar costos | | | x | |

2 Tendencias a mejorar precios | | | | fad |

3 Tendencias a mejoras en desempenio | | | | | *

4 Tendencias a altos rendimientos | | | | x |
EVALUACION FINAL Alto | Medio Alte | Equilibrio |Medio Bajo| Bajo
SERVICIOS SUSTITUTOS N 1 2 1
UEN S5U GESTON CONSULTORES (SFTSST) Yo 250% | 50,0% | 25.0%
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FUERZAS ¥ FUENTES COMPETITIVAS
UEN SU GESTON CONSULTORES (SFTSST)

SERVICIOS SUSTITUTOS

Bajo [A
Medio Bajo 1A
Equilibrio [ A
Medio Alto
Alto
< e -
a 1 2 3
NUMERO DE RESPUESTAS

Figura 11. Gréfico evaluacion de amenaza de servicios sustitutos.

Tabla 5.

Evaluacion de amenaza de poder de negociacion de clientes

PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES

| Alto | Medio Alte | Eqquilibrio |!\I¢d.i11 hjnl Bajo

1 Grado de concentracion | | | | | x

2 Importancia del proveedor para el comprador | | | | | x

3 Grado de hacinamiento | | | | | x

4 Costos de cambio | | | [ = |

5 Facilidad de Integracion hacia atris | | | | | x

& Informacion del comprador sobre el proveedor | | | | x |

7 Los compradores devengan bajos mdrgenes | | | | x |

# Grado de Importancia del Insumo | | | | | x
EVALUACION FINAL Alto | Medio Alte | Equilibric |Medio Bajo| Bajo
PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES N 3 5

UEN 5U GESTON CONSULTORES (SFTSST) Yo 37.5% | 63%
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FUERZAS ¥ FUENTES COMPETITIVAS
UEN SU GESTON CONSULTORES (SFTSST)
PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES

‘ | |
Bajo |/
| |
Medio Bajo [A
Equilibrio
Medio Alto
Alto
s e
o 1 2 3 4 § 6 7
NUMERD DE RESPUESTAS

Figura 12. Gréfico evaluacion de amenaza de poder de negociacion de clientes

La puntuacién obtenida en la evaluacion de esta variable indica que el poder de negociacion no
estd en manos de los clientes siendo para efectos del proyecto estudiantes egresados de la
educacion media, esto se vio representado en la tabla 5.

Tabla 6.

Evaluacion de amenaza de poder de negociacion de proveedores

PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES
[ atto [ Medio tte | Equitibrio [Medio Bajo|  Bajo

1 Grado de concentracion | | | | | x

2 Presion de sustitutos | | | | | =x

3 Nivel de ventaja | | | HE

4 Nivel de importancia del msumo en procesos | | | x | |

5 Costos de cambio | | | | | =x

& Amenaza de mtegracion hacia delante | | | | | =

7 Informacion del proveedor sobre el comprador | | | HE

8 Girado de hacinamiento | | | | | x
EVALUACION FINAL ) Alto | Medio Alte | Equilibrio [Medio Bajo|  Bajo
PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES M 1 1 5
UEN 5U GESTON CONSULTORES (SFTS5T) Yo 12.5% | 250% [ 62.5%
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FUERZAS ¥ FUENTES COMPETITIVAS
UEN SU GESTON CONSULTORES [SFTSST)
PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

‘ | |

Bajo H

Medio Bajo |

Equilibrio

Medio Alto

Alto

o 1 2 3 4 3 [

HUMERD DE RE 3PUESTA S

Figura 13. Gréafico evaluacion de amenaza de poder de negociacion de proveedores

Considerando que el sector evaluado es la formacion técnica en riesgos laborales, dadas las
exigentes barreras de entrada, la estabilidad y potencial de crecimiento que otorga ingresar al
sector, es muy bajo el poder de negociacion de los proveedores que para efectos del proyecto son
los proveedores de servicios tales como docencia, secretaria, cargos administrativos, entre otros;
ya que su intencidn precisamente es el acceso al mismo lo cual se evidencio en la tabla 6.

Por otra parte, la variedad de programas de educacion formal y alta oferta de profesionales
con especialidad en salud ocupacional en Bucaramanga, facilita el hecho de que posibles
proveedores sin experiencia en el campo decida prestar sus servicios, aceptando bajas
remuneraciones.

Resultados de la aplicacién del modelo de las 5 fuerzas de Porter De acuerdo con la
evaluacion realizada, los resultados producto de la aplicacion del Modelo para Su Gestion

Consultores se presentan en la Tabla 7:
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Tabla 7.

Resultado Aplicacion modelo de Porter- Barreras de entrada

GRADO DE ATRACTIVIDAD
CALCULO DE BARRERAS DE ENTRADA

Barreras de Entrada

Alto

Medio Aldto

Equilibrioe

Medio Bajo

Bajo

Inexistente

5

4

2

L]

Niveles de economias de escala

{Operaciones Compartidas

Acceso privilegiado materias primas

Procesos productivos especiales

Curva de aprendizaje

Curva de experiencia

Costos Compartidos

Tecnologia

Costos de Cambio

Tiempos de Respuesta

Posicion de Marca

Posicion de Disefio

Posicion de Servicio

Posicion de Precio

Patentes

Niveles de Inversion

Acceso a Canales

Tamaino Barreras de Entrada
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Tabla 8.

Barreras de Salida

GRADO DE ATRACTIVIDAD

TAMANO BARRERAS DE SALIDA

Alto Madio Alto Equilibria Madio Bajo Bajo Inaxistanta

Barreras de Salida

a. Activos Especializados
h. Costos Fijos de Salida
c. Inter-relaciones Estratégicas x
d. Barreras Emocionales

e. Restricciones Sociales - Gubernamentales

Tamaiio Barreras de Salida

ATRACTIVIDAD POR BARRERAS DE ENTRADA Y SALIDA
Barreras de Salida
0,00 - 1.87 2,60 233 217 &,00
T T
1 1
I : H
= Rendimientos bajos. riesposos.
083 ———— e H!
B
R I o ] il bkt
=
= 1 1
= 1 1
T 1 1 MEA
2  as0 H H 1
- i i
3 1 1
= 1 1 E
o 1 1
= i > i
o
R P e
1 1
1 1 ma
1 1
1 1
417 e ——— e ——— Hemmmeeee
1 1
i i A
F-bendim;nlns elevados, Eslables Rendimigntos elevados, fiesgosos.
5,00 X X H H
[ B ME E (X5 A
AL Alto MB: Medio Bajo
MA: Medio Alto B: Bajo
E- Equilibrio I: Inexistemte

Figura 14. Gréfico de atractividad por barreras de entrada y salida

La rivalidad entre los actuales competidores del sector es moderada con tendencia a

incrementarse de manera proporcional al crecimiento de la industria.
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Por otra parte, la elasticidad de la demanda conlleva a que la amenaza de servicios sustitutos
sea alta y mas aun con el potencial de competidores que estdn emergiendo en la zona.

Con lo anterior se puede concluir que la atractividad del mercado es bastante considerable

ya que la evaluacion final determina “Rendimientos elevados y estables” (Ver grafica anterior) y

estas seran indispensables para las decisiones de ingreso o0 mantenimiento de la UEN.

5. Investigacion de mercado

El proyecto se basa en un tipo de investigacion de mercado descriptiva ya que se busca caracterizar
los servicios de EDUCACION TECNICA en seguridad y salud en el trabajo en la ciudad de
Bucaramanga y de acuerdo a esto establecer una propuesta educativa que cubra la mayor parte de
la demanda evidenciada en la poblacién o los clientes objetivos y que a su vez se articule con el
plan estratégico de SU GESTION CONSULTORES SAS.

El nivel investigativo corresponde a una investigacion de campo donde se consultan
directamente los estudiantes, acerca de sus preferencias al momento de elegir una carrera. Se basa
también en fuentes externas secundarias en especial segmentacion del mercado y analisis de la

competencia.

5.1. Investigacion de mercado aplicada a la demanda

5.1.1. Objetivos de la Investigacion. Realizar un estudio de mercados a través de la

recoleccion de informacion de fuentes primarias y secundarias que permita identificar los

elementos diferenciadores de calidad y servicio para la prestacion de servicios de formacion
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técnica laboral, dirigida a empleados y estudiantes del Area Metropolitana de Bucaramanga,

determinando su viabilidad comercial.

5.1.1.1. Objetivos especificos. Conocer el mercado potencial y objetivo de la prestacion de
servicios de formacion que facilite el proceso ensefianza-aprendizaje, mediante las variables de
segmentacion, identificando la franja del mercado a la cual va dirigida el proyecto.

Determinar la demanda total y efectiva de la prestacion de servicios de formacion que facilite
el proceso de ensefianza-aprendizaje, mediante los resultados obtenidos de la investigacion de
mercados realizada en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana, conociendo el
consumo anual del servicio.

Realizar un analisis sobre la oferta mediante la obtencion de informacion de la competencia que
permita determinar las fortalezas y debilidades del sector para poder asi evaluar el nivel de
competitividad que se puede alcanzar.

Realizar un analisis de precios de la competencia mediante un comparativo de las principales
oferentes, seleccionando las estrategias mas adecuadas para incursionar en mercado de la
prestacion de servicios de formacion que facilite el proceso de ensefianza-aprendizaje.

Disefiar un plan publicitario y promocional mediante el analisis de medios de mayor impacto,
que permita informar y persuadir en la prestacion de servicios de formacion que facilite el

proceso de ensefianza-aprendizaje.

5.1.2. Necesidades de Informacion.

e Establecer la ubicacion de los clientes.
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¢ ldentificar el namero de compradores potenciales y la frecuencia en Bucaramanga y su area
metropolitana.

e Determinar qué atributos del servicio representan importantes argumentos de compra.

e Conocer los productos sustitutos del servicio aceptados por la demanda potencial.

e Determinar la posicion del cliente respecto a las caracteristicas del servicio que representan
ventajas en comparacion con los servicios sustitutos existentes en el mercado.

e Determinar el rango del precio de venta aceptado por la demanda potencial.

5.1.3. Fuentes de Datos

Fuentes Primarias: Encuesta dirigidas al consumidor final (mercado objetivo), jovenes
egresados de 11 grado de los estratos 1,2 y 3.

Fuentes secundarias: Ministerio de educacion, secretaria de educacion departamental, plan de
desarrollo del departamento, alcaldias y secretarias de los municipios.

5.1.4. Disefio de la Investigacion.El tipo de investigacion es descriptiva y exploratoria. El
objetivo de la investigacidn descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones, costumbres y
actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y
personas. La funcion de la investigacion exploratoria es descubrir las bases y recabar informacion

que permita como resultado del estudio, la formulacion de una hipotesis.

5.1.5. Disefio de la Muestra. El muestreo estadistico permite seleccionar y estudiar Unicamente
una parte de la poblacion gue se esta analizando y a partir de esto, hacer inferencias sobre dicha
poblacién.

Definicion de la Poblacion.
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Elemento: Personas que estan en bulsqueda de carreras técnicas laborales y que tengan
aprobado el grado 11 (Bachiller Académico).

Unidad de muestreo: En esta investigacion la unidad de muestreo son los jovenes egresados
de grado 11.

Alcance: Bucaramanga.

Tiempo: Octubre de 2018.

5.1.6. Recopilacion de Datos. Se van a desarrollar encuestas para determinar las necesidades

y expectativas de los clientes potenciales con respecto a este proyecto de investigacion

5.1.7. Anélisis de Datos. El analisis de los datos obtenidos se realiza a través de tabulacion y
comparacion de resultados con el fin de observar el comportamiento de las preferencias y grado

de aceptacion de la poblacién de estudio.

5.1.8. Tamafo de muestra (Metodologia) De acuerdo a la teoria de investigacion de
mercados, se calcula el tamafio de la muestra de poblacién a encuestar, teniendo en cuenta las
siguientes consideraciones:

Uso de la formula de tamafio de muestra para poblaciones finitas:

B N+*Zixp*q
n_dz*(N—1)+Z02<*p*q

Donde:
n= Tamarfio de muestra
N= Tamario de poblacién o Universo

p= Probabilidad de ocurrencia (0.5)
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g= Probabilidad de que no ocurra: (1-p): (0.5)
Zs. Se define un error de 5%; a=5%. Por tablas de distribucién normal se determina el
coeficiente Z; Z,=1,96

Entonces, el tamafio de la poblacion se obtuvo de una informacién proporcionada por la

Secretaria de Educacion de Bucaramanga la cual se ve reflejada la tabla 9

Tabla 9.
Poblacion promedio aprobada en educacion media (2011 - 2017)
POBLACION PROMEDIO APROBADA EN EDUCACION MEDIA (2011 - 2017)

Municipio 2.011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 Promedio
Bucaramanga 04832 93.286 91.894 90.488 89.080 87.686 86.344 90.516
Floridablanca 48.574 47586 46.609 45.654 44743 43.864 43.054 45.726
Piedecuesta 26.667 26.605 26.664 26.694 26.764 26.866 27.012 26.753
Girén 33.884 34.034 34331 34569 34.853 35.166 35529 34.624

TOTAL 197.619

* Datos estimados Nota. Datos de MEN - SNIES
Para la elaboracion de la anterior tabla se toma la poblacidn total de estudiantes reportadas por
el MEN para cada municipio y se multiplico por la tasa de aprobacion media reportada por este

ministerio para los mismos. En la tabla 10 se refleja la tasa de aprobacién media por municipio.

Tabla 10.

Tasa de aprobacion de educacion media

Tasa Aprobacién
Edu. Media
93,42%
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93,89%
90,66%
95,70%

Nota. Datos de MEN - SNIES

Ahora bien, con un universo de 197.619 estudiantes en promedio que anualmente culminan el
grado 11, un nivel de confianza de 95% vy error de 5%, la muestra seria igual a 383, es decir, se
aplicara una encuesta a 383 estudiantes de grado 11 haciendo la salvedad de que no es un muestreo
aleatorio para efectos de los resultados.

n=383 ENCUESTAS
El apéndice C muestra el disefio de la encuesta dirigida a jévenes egresados de once grado de

la ciudad de Bucaramanga.

5.1.9. Resultados de la Investigacion. A continuacién, se presentan las preguntas de la
encuesta junto con su respectivo andlisis. También, en el apéndice D se evidencian los resultados
graficamente.

Pregunta 1: Con la culminacion del bachillerato, usted planea:

Andlisis: Segun la encuesta aplicada y con respecto a la pregunta se aprecia que existe un 75,5%
de la poblacién encuestada que tiene intencion de continuar con estudios superiores, lo cual
muestra un potencial favorable para el desarrollo del proyecto, dado que estas intensiones se
pueden potenciar en matriculas efectivas para el proyecto.

Pregunta 2. Si su respuesta a la pregunta anterior fue “NO CONTINUARE ESTUDIANDO?”,

por favor elija el motivo:
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Analisis: Frente a esta pregunta se evidencia que la gran mayoria de encuestados de la
poblacion objeto de estudio no tiene intencion de seguir estudiando por que no cuenta con los
recursos econdmicos (66,3%), lo cual brinda informacién pertinente para definir una estrategia de
captacion de esta poblacion mediante algiin mecanismo de financiacion y el 34% no esté interesado
en seguir estudiando.

Pregunta 3. Si su interés es seguir estudiando ;Que qué tipo de carrera desea realizar?

Analisis: La respuesta a esta pregunta determina una intencion de estudiar programas técnicos
y formacién para el trabajo de 38,6%, los demds porcentajes estan distribuidos para otras
modalidades de formacion, Esto indica claramente que sumando estos dos porcentajes se cuenta
con un numero muy significativo de clientes potencial para el proyecto.

Pregunta 4. ;Conoce usted la formacion para el trabajo (formacion en competencias laborales)?

Analisis: Existe un porcentaje importante del 75% de los encuestados que afirman conocer los
programas de formacion para el trabajo, lo cual es favorable para la ejecucion del proyecto porque
se demuestra que de alguna forma los prospectos conocen que es la formacidon que se pretende
impartir.

Pregunta 5. ;Considera la formacion en competencias laborales importante para su desempeio
futuro?

Analisis: Frente a esta pregunta se puede inferir que un gran nimero de encuestados, 55%
entienden que una formacion en competencias laborales es importante para el desempefio en las
organizaciones, este resultado es apropiado para lo que se pretende realizar con el proyecto de
formacion para el trabajo.

Pregunta 6. ;Si se creara un programa de formacion técnica en salud y seguridad en el trabajo

en la ciudad de Bucaramanga, ;estaria usted dispuesto a matricularse en este programa?
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Analisis: Frente a esta pregunta se puede inferir que un gran nimero de encuestados, el 60%
muestran interés en matricularse en un programa de formacion para el trabajo.

Pregunta 7. ;Doénde le interesaria que estuviera localizado el centro de formacion para el
trabajo?

Analisis: Frente a esta pregunta se puede concluir que las personas consideran en un 42% que
la mejor localizacion del centro de formacion para el trabajo puede ser en la zona de Cabecera y
en un 38% en la zona del centro.

Pregunta 8. ;Como efectuaria el pago para la contratacion del servicio?

Analisis: El 29,9% de las personas encuestadas estaria dispuesto a pagar con crédito mediante
una cooperativa, igualmente mediante crédito con el Icetex, el 11% crédito con algin Banco de la
ciudad y 19% afirman estar dispuestos a pagar en efectivo.

Pregunta 9. Seleccione la modalidad de estudio que prefiere:

Analisis Frente a esta pregunta se puede concluir que las personas consideran en un 40%
prefieren la modalidad de estudio presencial, seguida de la virtual con un 35% y en tltima instancia
la modalidad a Distancia y Semi presencial.

Pregunta 10. ;Cual seria el horario presencial que mas le gustaria para desarrollar su formacion
técnica?

Analisis: El 86% de los encuestados consideran la mejor opcion en el horario para estudiar una
carrera técnica el horario nocturno, el 13,4% afirma tener preferencia para el horario diurno. Esto
da una pauta clara para establecer los horarios, las actividades y servicios a ofrecer dentro de la
estrategia de servicio.

Pregunta 11. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por concepto de matricula como Técnico

laboral en Seguridad y Salud en el Trabajo?
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Analisis: La disposicion a pagar por la prestacion del servicio ofertado estaria entre $ 1.300.00
y $1.500.000 (87%), estaria dispuesto a pagar entre $ 1.500.001 y $1.800.000 el 9%, estaria
dispuesto a pagar una tarifa por encima $ 1.801.000 solamente el 4,1% de los encuestados.

Pregunta 12. ;Si su intencion fuera buscar informacion acerca de la formacion técnica a través
de qué medio lo haria?

Analisis: A través de esta pregunta los encuestados manifestaron que los medios de
comunicacion con mayor acogida son la Internet 49.3%, las redes sociales con el 23,9% y la radio
con un 21,5% de los encuestado.

Pregunta 13. Siendo PI: Poco importante, I: Importante y MI: Muy importante, que nivel de
importancia tendria para usted a la hora de escoger un programa técnico en salud y seguridad en
el trabajo.

Analisis. Es claro que la gran mayoria de las personas encuestadas a la hora de escoger un
programa técnico le dan mayor valor a el precio del programa en un 96%, la ubicacion en un 90%,
calidad de los curriculos en un 69% y al nivel de los docentes en un 63%, esto puede ser una base
fundamental para el desarrollo del proyecto.

Pregunta 14. ;Qué tan importante seria para usted, que esta formacion técnica laboral la
ofrezca una organizacion de asesoria e ingenieria en gestion empresarial?

Analisis: Esta pregunta nos muestra que un 35% de los encuestados les es importante quien
respalda la formacién, un 22% les parece poco importante, un 17% les parece muy importante y

solo un 23% les es indiferente.

5.2. Estimacién de la demanda. Para la estimaciéon de la demanda se tuvieron en cuenta los

siguientes criterios:
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- Informacién obtenida del Ministerio de Educacion Nacional donde deduce un crecimiento
promedio para los estudios técnicos y tecnoldgicos de 1,6% (tomando los 3 ultimos afios) de
estos datos.

- Contando con un universo de 197.619 y de conformidad con la pregunta No.1, el 75,5% de
los encuestados tienen la intencidn de continuar con estudios superiores, de estos el 38,6%
estaria dispuesto a matricularse en programas técnicos y de formacion para el trabajo
(Pregunta no.3) y de estos un 3,9% lo harian en el segundo semestre del afio (pregunta No.1).
197.619 x 75,5% = 149.202 x 38.6% = 57.592 x 2 (veces al afio) = 115.184 servicios en

promedio por afio.

5.2.1. Proyeccion de la demanda. De acuerdo a la investigacion realizada y segun cifras del
Ministerio de Educacion Nacional, el crecimiento promedio de matriculas en educacion técnica y
tecnoldgica esta creciendo a una tasa de (1,6) por periodo. Con estos datos, el crecimiento de la
demanda para programas de educacion superior del area metropolitana para el proyecto en

mencidn se evidencia en la tabla 11.

Tabla 11.

Demanda total proyectada a 5 afios.

Afo 1 Afio2  Afio3 Ano4  Afob
Crecimiento promedio de prospectos (IES) 160%  160% 160%  1.60%
(segiin MEN) : : ' ’

Numero de Graduados en promedio 197.619 200.781 203.993 207.257 210.573

Personas con intension de matricularse en ;g cos 157991 154423 156.894 159.404
educacion superior

Persongg copm-tensmn de tomar el Servicios de 57745 58.669 59607 60561 61530
formacion técnica

Frecuencia de compra al afio 2 2 2 2 2

Promedio de servicios al afio 115.489 117.337 119.215 121.122 123.060
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Proyeccion de la Demanda
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Figura 15. Proyeccion de la demanda

La demanda calculada y proyectada anteriormente nos muestra el nUmero de personas con
intensién de comprar servicios de formacion técnica, cuyos compradores estarian atendidos por la
competencia (Satisfechos o Insatisfechos), Su gestion FSST pretende satisfacer un porcentaje de

dicha demanda, para ello se calcula el mercado objetivo del proyecto.

5.2.2. Calculo del Mercado Objetivo. La demanda proyectada es 57.745 personas interesadas
en la formacion técnica. Para efectos de nuestro proyecto, estudio técnico y financiero, el
investigador decide alcanzar para él durante el periodo de evaluacion (5 afios) el 1,4% del valor
total de la demanda y en los siguientes afios el crecimiento seguira el comportamiento proyectado
del Ministerio de Educacion del 1,6%.

M.O =57.745 x 1,4% = 808 estudiantes.

5.3. Oferta o competencia.
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5.3.1. Necesidades de informacion
Se requiere identificar las empresas o instituciones mas representativas del sector de servicios
educativos en Bucaramanga y su Area Metropolitana.

Se requiere identificar las fortalezas y debilidades de cada una de estas empresas.

5.3.2. Competencia.Tomando como fuente el ranking de instituciones de formacion técnica en
Bucaramanga obtenida por medio de la Cdmara de Comercio de Bucaramanga, se analizan las
cuatro primeras instituciones para el estudio de la competencia donde se analizan factores como
experiencia, innovacion, infraestructura, variedad de programas ofertados, competitividad en

precios, fortalezas, debilidades; estos pueden ser apreciados en el apéndice E.

6. Plan de Mercadeo

6.1. Canales de comercializacion.

Los canales de comercializacion son las vias a través de las cuales se llevan a cabo las ventas y se
distribuyen los bienes o servicios de una empresa. Se debe analizar cémo llegan los productos o
servicios al consumidor final, dado que la utilizacion de canales adecuados mejora la eficiencia de
las ventas. Cuanto mas largo o extenso sea el canal de comercializacion, es decir, cuanto mayor
sea el nimero intermediarios, menor sera el beneficio que quede para el productor o prestador del

servicio. La funcién primordial de un canal de comercializacion consiste en reducir los costos.

6.1.1. Estructura de los canales actuales. Existen dos canales que son los siguientes:
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Canales directos, son aquellos en los cuales la comercializacién de productos o servicios se
realiza sin intermediarios, la venta se hace de forma directa entre el prestador o productor y el
consumidor final, también conocido como nivel 0.

Canales indirectos, son aquellos en los cuales en la comercializacion de los productos o
servicios actian dos o més intermediarios, también conocidos por niveles descritos de la

siguiente manera (Muiiiz, 2008).

6.1.2. Ventajas y desventajas de los canales actuales. En la tabla 12 se puede evidenciar las
ventajas y desventajas de los canales de comercializacién en la ciudad.
Tabla 12.

Ventajas y desventajas de canales de comercializacion.

Ventajas Desventajas

Control total de los clientes Mayor conexidn, mayores costos
Canales Manejo dirfacto de la infor_macic’)n Mayor !nvers!c:)n de activo fijo
Directos Contfac_t(? dlr_e,cto con gl cliente Mayqr.mver.s!on dfa stocks

Sensibilizacion del cliente Administracion mas costosa

Mayor ganancia menor comision. Financiamiento directo de las ventas

Conexion, amplia cobertura Menor Promocion que los directos

Financiamiento propio Control relativo, especialmente en
Canales Organiz_ac!én de ventas propia los precios o _
Indirectos Mantenlmlento_c’je stocks ] Men(_)[ contrlbl_mo_n marginal con

Complementacion de lineas de relacion al precio final de ventas

productos y variedades de surtido Volumenes de compra adicionales a

Especializacién por zonas o0 areas politicas ajenas al fabricante

6.1.3 Seleccion de los canales de comercializacidn. Para la venta del servicio se seleccionara
un canal directo, donde no existen intermediarios, eligiendo como estrategia la promocién del

nuevo proyecto por medio de conferencias y visitas programadas a la planta fisica del proyecto,
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dando asi un enfoque diferenciador de la competencia y poder penetrar en el mercado de forma

efectiva.

6.2. Precio.

6.2.1. Anélisis de precios de la competencia. Este analisis se observa en la tabla 13.
Tabla 13.

Analisis de precios.

Coorporaciéon

escuela tecnoldgica SENA-  servicio
Institucion del oriente- Eforsalud Multitech nacional de
institucion de aprendizaje

educacion superior

s . s Técnico laboral
Técnica profesional Técnico laboral en

Titulo obtenido  en higiene y seguridad seguridad _5|stema:js q Telcrgjlco Iabo_ral eln
en el trabajo ocupacional mteg[a 0S e salud ocupaciona
gestion
Valor semestre $ 1,328,000 $ 1,633,700 Gratis
Valor inscripcion  $ 109,000 $ 20,000 $2.400.000 Gratis
Duracion 3 semestres 3 semestres 1 aho- afo y 4 semestres

medio

De acuerdo a la investigacion de mercados realizada, el precio que estarian dispuesto a pagar

los encuestados por este tipo de servicio es en promedio $ 1.400.000 por semestre.

6.2.2. Estrategia de fijacion de precios. La estrategia de fijacion de precios correcta que una
empresa establece para sus productos, debe tomarse como una herramienta muy importante para
lograr los resultados deseados.

La correcta eleccion de una estrategia debe tener como base la siguiente informacion vital para

que sea un exito.
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-Servicio — Tipo — Caracteristicas
-Tipo de mercado — Competencia
-Objetivos de la Institucion para con el servicio.
Las estrategias planteadas para iniciar con el proyecto seran:
En el mercado de la EDUCACION TECNICA en salud y seguridad en el trabajo, los precios
son definidos por la institucion Educativa, y regulados por la secretaria de Educacién competente.
Inicialmente la UEN incursionaréd en el mercado con el precio base que como se mencion0
anteriormente es de $1.400.000 por semestre. A largo plazo se plantea impartir estrategias de
precios tales como:
e 10% de descuento por pagos hasta XX fecha previa al inicio de clases
e 5% de descuento adicional por referidos efectivamente matriculados
e 5% de descuento para estudiantes con promedio igual o superior a 4.7
e Los precios se ajustaran anualmente, teniendo en cuenta que no pueden superar el indice
de inflacion del afio inmediatamente anterior, en cumplimiento a las normas del Ministerio
de Educacion Nacional.
Si existe uno o mas referidos por algunos de los usuarios del servicio, tanto estos como los
nuevos compradores del programa tendran un 15% de descuento en el pago mensual durante un

afio.

6.3. Publicidad.

6.3.1. Objetivos
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e Informar quienes somos, que se va a vender y como se va a ofrecer, mediante un analisis
y seleccion de medios que se consideren de mayor impacto para generar posicionamiento
y recordacion del servicio.

e Disefar estrategias de comunicacion efectiva mediante anélisis y seleccion de medios

despertando el interés del consumo y uso del servicio.

6.3.2. Logotipo. El logotipo esta compuesto por el nombre “Su Gestion Formacion en Salud y
Seguridad en el Trabajo” que genera recordacion, es facil de escribir, facil de pronunciar; por lo

tanto, facil de recordar. Las letras en color azul oscuro para expresar elegancia y sofisticacion.

Su

estion

FORMACION EN SALUD Y
SEGURIDAD EN EL TRABJO

Figura 16. Logo de la empresa

Su Gestion Consultores S.A. (2019). Facebook: Asesoria, Consultoria e Ingenieria en gestion
empresarial. Bucaramanga. https://www.facebook.com/sugestionsasconsultores/
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En cuanto a las imégenes utilizadas, se busca identificar inmediatamente cual es el producto,
pues las imagenes de seguridad se identifican inmediatamente que es un servicio de formacion en

seguridad y salud.

6.3.3. Slogan. El eslogan utilizado para la UEN sera: “;Formacion para una mayor Salud y

Seguridad en el Trabajo!”

6.3.4. Andlisis de medios. En la tabla 14 se puede apreciar el analisis de medios publicitarios

presentes en la ciudad de Bucaramanga.

Tabla 14.

Analisis de medios publicitarios.

Medio presentes en

Medios Ventajas Limitaciones
Bucaramanga
Periddicos Vanguardia Liberal Buena cobertura de Corta vida, mala calidad de
El Espectador mercado local, amplia produccion, escasa audiencia
El Tiempo aceptacion 'y gran de consulta de periodicos.
Gente (cabecera) credibilidad
Television Canal Tro Combina imagen, Costo relativamente  alto,
sonido y movimiento. imagen de correo de
Es atractivo a los propaganda.
sentidos y de gran
alcance.
Principales: Uso masivo, alta Sdlo presentacion de audio,
Radio Caracol Radio selectividad mejor atencion que en la
RCN Radio demogréafica y bajo television, tarifas sin tasas
costo. estandarizadas, exposicion
fugaz.
Publicidad Volantes Flexibilidad, gran No hay selectividad de la
Exterior Puerta a Puerta exposicion  repetida, audiencia, limitaciones
Perifoneo bajo costo y baja creativas.

Vallas publicitarias competencia.
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6.3.5. Seleccion de medios. Cada medio ofrece ventajas y desventajas, por lo tanto, se deben
tener en cuenta las siguientes caracteristicas para definir los medios més adecuados para la
institucion.

Habitos de la audiencia objetivo:

Servicio: Cada tipo de medio publicitario tiene su propio potencial de demostracion,

visualizacion, explicacion, creatividad y colorido.

Mensaje: Debe ser publicitado en un medio agil y de rapida difusion.

Costos: Se debe escoger el medio financiero que se ajuste al presupuesto inicial.

La seleccidn hecha para el proyecto de formacion técnica en seguridad y salud para el trabajo

en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana, de acuerdo al analisis que se hizo de los

medios de comunicacion, selecciono para el proyecto, aquellos medios que se ajustan mejor a

la forma de vida de sus clientes objetivos y potenciales (estratos 1,2 y 3 de la Ciudad de

Bucaramanga) y a su disponibilidad.

6.3.6. Estrategias publicitarias.

Medios seleccionados:

e Radio: Caracol Radio: cufias publicitarias.

e Periddicos: Vanguardia Liberal: Mensajes cortos de gran recordacién y gran impacto.

e Publicidad Exterior: VVolantes, Tarjetas de presentacion.

e Auviso Publicitario: Se ubicara frente al lugar donde funcionara la institucion para que sea
facilmente ubicable y para que aquellos que circulen por el lugar puedan darse cuenta del

funcionamiento de esta institucién de formacion.
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e Publicidad en la web: Disefio e implementacion de Pagina Web: incluye hosting durante
un afo, disefio de pagina totalmente interactiva y administrable para manejo de

informacion y actividades de la institucion.

6.4. Presupuesto de publicidad y promocion.

6.4.1. Publicidad de lanzamiento. En la tabla 15 se evidencia el presupuesto de publicidad y
lanzamiento para la UEN.
Tabla 15.

Presupuesto de Publicidad y lanzamiento.

Concepto Cantidad Prgcm_ Valor Total
Unitario

Publicidad en Periddico: Vanguardia Liberal,

aviso blanco y neg6 10cm X 5 cm. Iniciando 15 15 $123.333 $1.849.995

dias antes de la inauguracion.

Cufias Radiales: Caracol Radio, programa los

40 principales 90.7 FM horarios: 3p.m4 p.m, 40 impactos

5 p. m, 6 p. m, duracion 20” 4 impactos diarios diarios $38.000 $760.000
por 10 dias.

Tarjetas de presentacion 4.000 $12 $48.000
Aviso Publicitario en base de panaflex con

acrilico realzado de 2.50 mts x 2.00 mts. ! $1.400.000 $1.400.000
Volantes full color de media carta. 2.000 $ $200.000

Disefio e implementacién de pagina Web,

incluye hosting durante un afo, disefio de

pagina totalmente interactiva y administrable 1 $ 1.500.000 $ 1.500.000
para manejo de informacién y actividades de

jugando a aprender.

TOTAL $5.757.995
Nota: FM Estéreo, Vanguardia Liberal.

6.4.2. Publicidad de operacion. A continuacion, en la tabla 16 se numera los valores
correspondientes a publicidad por el primer mes y el primer afio de operacion y sostenimiento, de

acuerdo a las estrategias establecidas.
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Tabla 16.

Presupuesto de Operacion al primer mes y al afio.

Concepto Costo $/ mes Costo$/ aio
Tarjetas de presentacion $12.000 $ 144.000

Volantes $200.000 $ 2.400.000
Cufias radiales $420.000 $ 3.840.000
Publicidad Vanguardia Liberal $ 246.666 $ 2.359.992
TOTAL $ 878.666 $8.743.992

Nota: Diferentes cotizaciones.

7. Analisis Técnico

El estudio técnico definira las especificaciones técnicas de los insumos necesarios para ejecutar el
proyecto: el tipo y la cantidad de materias primas e insumos materiales; el nivel de calificacion de
la mano de obra; la maquinaria y los equipos requeridos; la programacion de inversiones iniciales.
Esta informacidn jugara dos papeles en el ciclo del proyecto: primero, dentro de la misma etapa
de preparacion, proveera la informacion indispensable para realizar las evaluaciones financiera,
econdmica y social asi posteriormente constituird las bases de la normativa técnica para la

ejecucién del proyecto.

7.1. Determinacion del tamafio éptimo del proyecto.

El tamafio de un proyecto es su capacidad de produccién o prestacion de servicio durante un

periodo de tiempo de funcionamiento que se considera normal para las circunstancias y tipo de
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proyecto de que se trata. EI tamafio de un proyecto es una funcién de la capacidad de produccion,
del tiempo y de la operacidn en conjunto.

De igual forma para el célculo del tamafio del proyecto se tiene en cuenta los resultados de la
investigacion de mercados y el célculo del mercado objetivo (808 estudiantes). Segun esta cifra se

calcula la capacidad del proyecto.

7.1.1. Capacidad total disefiada por servicio. El local donde funcionaré la institucion, contara
con nueve aulas acondicionadas para la prestacion del servicio con cupo cada uno de cuarenta y
cinco (45) estudiantes por cada salén. También se contara con atencion en dos jornadas, lo cual
serian 18 cursos que requeriran de 4,4 docentes; de estos, 4 seran tiempo completo con carga de
40 horas semanales y 1 docente de hora céatedra para atender las jornadas de atencion de clases de
6:00 a 8:00 a.m. - 6:00 a 10 pm. Las instalaciones inicialmente disefiadas tendran capacidad para
la atencion 810 estudiantes teniendo en cuenta las dos jornadas, segun los célculos anteriores se
proyecta atender dos estudiantes mas de los proyectados en el calculo del mercado objetivo, por
tal razdn el porcentaje de la demanda se ajusta de 1,4% a 1,402%.

Tablal?.

Capacidad disefiada

Aulas Disponibles 9
Horarios de trabajo (Jornadas) 2
Horas/semana 12
Profesores 4,4

7.1.2. Capacidad instalada. Corresponde a la cantidad maxima de prestacion del servicio

disponible, teniendo en cuenta el personal, la infraestructura requerida y la capacidad econdmica,
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se dispone de un 66% de la capacidad total disefiada segun las condiciones locativas y la atencién

personalizada.

7.1.3. Capacidad utilizada y proyectada. Se estima que el programa iniciara actividades
durante el primer afio con un 66% de la capacidad disefiada. La capacidad minima utilizada
inicialmente sera de 532 estudiantes y la proyeccidn que se tiene para el proyecto se puede observar
en las tablas 18 y 19. Ademas, teniendo en cuenta las estimaciones del Ministerio de Educacion
Nacional con una tasa de crecimiento medio de (1,6%) para programas Técnicos y Tecnoldgicos
por afio (la cual se puede evidenciar en la tabla 20), se logra en cinco afios un numero total de 808
estudiantes matriculados en los programas ofrecidos. Llegando solo al 100% de la capacidad
disefada.

Tabla 18.

Proyeccion de estudiantes matriculados

Presentacion Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
NuUmero de Matriculados 532 692 715 756 808
Inscripciones 397 403 410 416 423
% Capacidad instalada 66% 85% 88% 93% 100%
Tabla 19.

Proyeccion de estudiantes matriculados con desercién

AR0S Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Cohortes Sem. |l Sem. Il Sem.l Sem. Il Sem.l Sem. Il Sem.|l Sem. Il Sem.| Sem. Il
Cohorte1 198 135 62 Grado

Cohorte 2 198 91 42 Grado

Cohorte 3 202 93 51 Grado

Cohorte 4 202 111 50 Grado

Cohorte 5 205 93 51 Grado

Cohorte 6 205 113 62 Grado
Cohorte 7 208 114 52 Grado

Cohorte 8 208 94 74
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Cohorte 9 211 165
Cohorte 10 211
Totales 532 692 715 756 808
Tabla 20.
Tasa de crecimiento Técnicos y Tecnologicos - MEN
Crecimiento
Ao 2008 2009 2010 2011* 2012* 2013* 2014 2015 Anual
(2012-2015)
Total IES 85% 155% -0,7% 14,3% -1,0% 42% 3,7% -3,0% 1,6%
Matricula SENA 26,1% 05% 183% 29% 33% 208% 7,7% 3,7% 10,5%
Tecnblogos 81,0% 92,8% 605% 125% 34% 21,0% 7,7/% 3,7% 10,6%
Total 173% 74% 89% 81% 12% 13,0% 6,0% 09% 6,5%
Nota. MEN y SENA
Tabla 21.
Capacidad fisica proyectada a 5 afios
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Creciente del sub sector 1,60% 1,60% 1,60% 1,60%
No. Servicios 532 692 715 756 808

La capacidad de las instalaciones, los profesionales y materiales e insumos para el desarrollo
de cada uno de los programas se iran requiriendo en la medida que crezca el proyecto, el aumento
mostrado en cada afio no requiere de una inversion muy alta y la idea es tener una provision de los

ingresos del primer afio para poder reinvertir en el proyecto.

7.2. Macro localizacion.

La empresa estara localizada en la ciudad de Bucaramanga, Santander, Colombia.

Bucaramanga, capital del departamento de Santander, limita por el Oriente con los municipios

de Matanza, Charta y Tona; por el Occidente con el municipio de Giron; por el Norte con el
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municipio de Rionegro y por el Sur con el municipio de Floridablanca. Su poblacion suma

alrededor de 528.683 (Proyeccién DANE 2018).

Figura 17. Divisién Politico Urbana de la Ciudad de Bucaramanga, Santander.

Alcaldia de Bucaramanga (2019). Recuperado de: https://www.bucaramanga.gov.co/Inicio/

7.3. Micro localizacion

La localizacion especifica esta determinada por las condiciones adecuadas que presentan los
diferentes sectores de la ciudad escogidos como base para este proyecto que seran Zona Cabecera,
Zona Floridablanca (Cafiaveral) y la Zona Centro, en la tabla 22 se puede apreciar la descripcion
de los predios para el estudio. Es conveniente recurrir a la técnica de seleccidn de ponderacion de
los factores y puntuacién de los factores y grados asi:

Analisis y decision de localizacién mediante cuantificacion de factores

Tabla 22.

Descripcidn de predios para estudio de micro localizacion

Descripcion Local A Local B Local C
Ubicacion Zona Centro Zona Floridablanca Zona Cabecera
Estrato 4 6 4
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Area 290 m? 300 m? 265 m?

Valor arriendo  $2.200.000 $2.600.000 $3.500.000

Servicios Agua, luz, gas Agua, luz, gas Agua, luz, gas
natural y teléfono  natural y teléfono natural y teléfono

Los predios anteriormente seleccionados fueron revisados en Planeacion Municipal, de acuerdo
a la carta urbana para Bucaramanga, para lo cual no hay ninguna restriccion para el proyecto.

A continuacién, se describen los factores seleccionados para ser evaluados y valorados, de
acuerdo al método cualitativo por puntos:

F1. Tipo de actividad que se desarrolla en el sector: El factor eval(a si el sector se encuentra

cerca de establecimientos comerciales que manejan gran numero tanto de clientes como de

empleados.

F2. Canon de arrendamiento: Evalua si el valor correspondiente al canon de arrendamiento

es alto, aceptable, 0 econémico.

F3. Disponibilidad de servicios publicos: Evalla si el lugar dispone de servicios publicos para

el normal desarrollo de las actividades, tales como servicio telefénico, energia eléctrica, gas y

acueducto.

F4. Area disponible. Evalta si el lugar -area- es el requerido para el montaje de la institucion

y cuenta con la disponibilidad suficiente de espacio para una adecuada distribucion de la

infraestructura a instalar.

F5. Condiciones de vias de comunicacion: Involucra la existencia de facil acceso y estado

de las vias.

Division de los factores en grados

F1. Tipo de actividad que se desarrolla en el sector

Grado:

1. Coinciden pocos establecimientos comerciales reconocidos.
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2. Coinciden algunos de los establecimientos comerciales reconocidos.
3. Coinciden la mayoria de establecimientos comerciales reconocidos.
F2. Canon de arrendamiento
Grado:
1. Canon de arrendamiento (=$ 3.500.000)
2. Canon de arrendamiento ($ 2.000.001- $ 3.499.999)
3. Canon de arrendamiento (<$ 2.000.000)
F3. Disponibilidad de servicios publicos
Grado:
1. Cuenta con aguay luz
2. Cuenta con agua, luz y teléfono
3. Cuenta con agua, luz, gas y teléfono
F4. Area disponible
Grado:
1. Area de 100 a 200 mts?
2. Area de 200 a 300 mts?
3. Area de més de 300 mts?
F5. Condiciones de vias de comunicacion
Grado.
1 Vias de acceso aceptables.
2 Buenas vias de acceso.

3 Excelentes vias de acceso.
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Para efectos de la ponderacion se determind en base a un total de 900 puntos que se pueden

apreciar en la Tabla 23:

Tabla 23.

Puntuacion de los factores de micro localizacion

Factor Ponderacion Puntaje
Grado 1 =15
F1 15% Grado 2 = 45
Grado 3=75
Grado1=20
F2 20% Grado 2 =60
Grado 3 =100
Grado 1 =15
F3 15% Grado 2 =45
Grado 3=75
Grado 1 =30
F4 30% Grado 2 =90
Grado 3 =150
Grado 1 =20
F5 20% Grado 2 =60
Grado 3 =100

Tabla 24

Analisis de los factores y puntuacion

Eactor Impqrtancia Predio a o Predio b o Predio c o
relativa Grado Calificacién Grado Calificacion Grado Calificacién

1 0,15 2 45 2 45 3 75

2 0,2 2 60 2 60 1 20

3 0,15 3 75 3 75 3 75

4 0,3 2 90 2 90 2 20

5 0,2 2 60 2 60 3 100

Total 1 330 330 360
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Tabla 25.

Analisis de los factores y puntuacion- calificacion ponderada

Predio A Predio B Predio C
Importancia Calificacién Calificacién Calificacion
Factor .
relativa ponderada ponderada ponderada
1 0,15 6,75 6,75 11,25
2 0,2 12 12 4
3 0,15 11,25 11,25 11,25
4 0,3 27 27 27
5 0,2 12 12 20
TOTAL 1 69 69 73,5

Como se observa en las tablas 24 y 25, de acuerdo a la ponderacién y a la calificacion por
puntos, el mejor local para la ubicacion del proyecto de formacion, es el predio C, el cual se
encuentra ubicado en la zona de Cabecera.

7.4. Ingenieria del proyecto

7.4.1. Ficha técnica del servicio a ofrecer. La ficha técnica del servicio a ofrecer se evidencia

en la tabla 26.

Tabla 26.

Ficha técnica del servicio a ofrecer

Ficha Técnica Del Servicio A Ofrecer

NOMBRE DEL Técnico laboral en SST

PROGRAMA

DURACION 3 semestres

TITULO OTORGADO Técnico laboral en SST

CAMPO DE ACCION DEL ElI  egresado  estard en la  capacidad  de:
EGRESADO *Apoyar en las actividades de Higiene Industrial.

*Apoyar las actividades de seguridad industrial.
*Realizar acompafiamiento en las investigaciones de

accidente
*Capacitar al personal de la compafiia en temas relacionados
con la SST

*Ejecutar el sistema de gestion de SST.
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Ficha Teécnica Del Servicio A Ofrecer

PROPUESTA DE VALOR La propuesta educativa de Su Gestion Consultores, tiene
como proposito principal la formacion de alta calidad
ofreciendo posteriormente al mercado laboral Técnicos con
un perfil altamente competitivo.
Su Gestidn se interesa en que la propuesta se ajuste a las
necesidades del mercado generando satisfaccion y mayores
posibilidades de acceder al programa.
El programa académico se enfoca en un proceso de
aprendizaje dinamico que se organiza y articula con el sector
productivo, mediante el aprovechamiento de convenios y
buen relacionamiento de los actuales clientes que solicitan
los servicios de consultoria en SST a la compafiia

7.5. El proceso de prestacion del servicio - ingenieria del proyecto.

7.5.1. Descripcion técnica del proceso. Constituyen la base motivadora o instrumentos de
provocacion del proceso:

Admisién. En este proceso es de vital importancia dar la informacion correcta para que cada
postulante pueda cumplir con cada requisito y estar al tanto de las fechas para ser admitido para el
programa propuesto.

Al momento en que los profesionales encargados terminen de realizar las entrevistas y hayan
emitido un concepto de cada uno de los postulantes, el programa procedera a revisarlo y realizar
las acciones pertinentes para seleccionar a los estudiantes admitidos, una vez culminada la
seleccidn, el programa enviard un email a cada postulante en la que se le informaré acerca de su
estado de admision.

Para este caso, en el programa creard 2 cartas diferentes, esto dependiendo de si fue o0 no
aceptado, asi mismo, los funcionarios realizardn llamadas telefénicas a cada estudiante o

postulante, para confirmar que hayan recibido la informacion.
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Matricula. Cuando el prospecto esté informado sobre la admision en el programa, éste debe
solicitar el recibo de pago de matricula y entregar el comprobante de pago en la oficina de
secretaria. Seguidamente, asistir a la reunion de induccion, en la cual se hara entrega de las
generalidades del programa, como son: los horarios de clase del estudiante, horarios de atencion,
presentacion de docentes y directivos de la institucion.

Seguimiento. Durante el proceso de formacion, el programa llevaré a cabo un seguimiento, en
el cual se observard tanto el avance del estudiante y el desempefio de cada uno de los
colaboradores.

Este seguimiento serd& PHVA (Planificar, Hacer, Verificar y Actuar), con el que se pretende
hacer mejoramiento continuo dentro del programa, con el fin de ofrecer un servicio que satisfaga
las necesidades de los clientes y beneficiarios.

En caso de que existan dificultades con los estudiantes durante el proceso de formacion, el
programa ofrecerd servicios complementarios como psicologia, terapia ocupacional, jornadas

deportivas y talleres que pretenden fortalecer los puntos débiles.

MAPA DE PROCESOS
- .

PROCESOS MISIONALES

¢ —# GESTIOM ACADEMICA GESTION A LA COMUNIDAD ¢

x

GESTROM ] [ ] GESTROMN OF

ADPAIPETRATIA ¥ GESTIOM DE SERVICIOS

FIMANCIERA | DOCEMRCIA ] COMPLEMENTARICS

LA SOCIEDAD (NECESIDADES , EXPECTATIVAS)

GESTION DE BRHH EVALLACION

[SWILIVLI3453 A STAVORSTIAN ‘OUNIINMAINND] OWa31205 W

Figura 18. Mapa de procesos
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El mapa de procesos presentado en la figura 18 ubica cada una de las areas funcionales de la
empresa, en donde se identifican las entradas representadas en los requisitos del cliente y las salidas
representadas en clientes satisfechos, si cada una de las areas funciona de manera coordinada en
cada uno de los momentos en que debe actuar para prestar el servicio se obtendran los resultados

de calidad esperados.

7.5.2. Diagrama procedimiento. Este diagrama describe la forma en que los prospectos inician
un proceso de solicitud de inscripcion ligado al hecho de que si esté interesado se haré el proceso
de matricula correspondiente, y si no lo quiere realizar en ese instante, se brindara toda la
informacion pertinente y se realizara un seguimiento a ese cliente potencial. El proceso de
matricula de Estudiantes Nuevos se muestra en la figura 19, el proceso de matricula de Estudiantes
Antiguo se muestra en la figura 20, el proceso de direccion en la figura 21, el proceso de secretaria

en la figura 22, el proceso.
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Proceso de matricula de Estudiantes Nuevos.

TECNICO LABORAL EN
SST

PROCESO DE MATRIC ULAS
ESTUDIANTES NUEVOS

APERTURA DE
CONVOCATORIAS

CONTACTO INIQAL
CON EL ESTUDIANTE

REVISION DE LOS
REQUISITOS Y
DOCUMENTOS

NO CUMPLE

ENTREVISTA, PRUEBA INSCRIPCION BASE
DE APTITUDES DE DATOS COMO
ARTISTICAS CLIENTE POTENCIAL

SATISFACTORIO NO SATISFACTORIO

REGISTRO DE
bt ASESORIA TECNICA
PARA
GENERACION DE CUMPLIMIENTO DE
A 2 REQUISITOS
VOLANTE DE PAGO

RECIBO DE PAGO
EFECTUADO Y
FOR MU LARIO
DIUGENCIADO

INICIO DE QLASES

Figura 19. Proceso de matricula de Estudiantes Nuevos

Proceso de matricula de Estudiantes Antiguos
Este proceso se presenta a traves del siguiente flujograma:

TECHICO LABCRAL EM
S5T

PROCESO DE MATRICULS
ESTUDIANTES ANTIGUOS
3

REGISTRO DE
ASIGHNATURAS POR
PARTE DEL ESTUDIANTE

REWVISIOMN DE CREDITOS
APROBADOS Y

MATERIAS COULMIMNADAS

GENERACION DE
FORMULARD ¥
COMPROBANTE DE
PAGD

RECIBO DE PAGD
EFECTUADO ¥
FORMULARIO
DILGENCLADO

INICHD DE CLASES

Figura 20. Proceso de matricula de Estudiantes Antiguos
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i

| PROCESO |

+

I DIRECCION |

i

DIRIGIR PLANEACION
EJECUTIV A

Il

EJECUCIHON Y EVALUACION DE
PROYECTOS INSTITUCIONALES

1

PLAN
ESTRATEGICO

£ =1

VELAR POR EL. CUMPLIMIENTO DE
LA COMUNIDAD EDUCATIVA

4

PLANTEA ORGANIZACION DE LOS
ORGANOS DE CONTROL

REORGANILZAR

PERMITE
PARTICIPACION

SUPERVISA Y CONTROLA E
CUMPLIMIENTO DE FUNCHONES

| PROMUEVE EL |

MEJORAMIENTO DE LA
CALIDAD EIMICATIV A

Figura 21. Proceso de Direccion
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PROCESO DI
ALUMNOS

|

| SECRETARIA |

ACADEMICA

i

l MANEJO DEL PROCESO DE |

MATRICULAS E INSCRIPCIONES

.

EXPEDICION DE
CERTIFICADOS Y
CONSTANCIAS

!

CONTROL Y REGISTRO
DE ALUMNOS

ELABORACION DE FICHAS DE

ALUMNOS NUEVOS Y
ANTIGUOS

RESTABLECER
—» DOCUMENTACION

RECEPCIONAR
MATRICULAS?

INSCRIPCION EN EL SISTEMA DE
MATRICULAS

3

ANEXO DE LA
DOCUMENTACION

+

ASIGNACION DE
LA JORNADA

¥
ORGANIZACION DE LISTAS DEL
CURSO

Figura 22. Proceso Secretaria Académica
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DILIGENCIAR
UN FORMATO

DILIGENCIAR
FORMATO Y
FNTRECAR CARTNET

IS0 DEL MATERIAL

INFORME A
COORDINACION

ESPERAR
ENTREGA

REVIZAR EL MATERIAL

PRESTADO
FOTOCOMAS
ELEMENTOS DE
MATERIAL O
FOTOCIPIAS

SOLICITUD DE
DOCENTES O LIBROS

CONRTINACHINFS

SACAR
FOTOCOPIAS

REVISION DE LA
UBICACION Y ESTADD
T 1036 1 TRROS

INVENTARIO FISICO
ANUAL

ELABORAR INFORME
DE PERDIDAS

REALIZAR INFORME DE
ANOMALIAS

Com

Figura 23. Proceso Biblioteca
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PROCESDS

!

ACTIVIDADES
INSTITUCIONALES

.

MATRICULA

|

DESARROLLO DEL PLAN DE
ESTUIMOS PE

'

DISENO CURRICULAR

:

(HGANIZACKIN E INICIO
DE ACTIVIDADES
ACAEMCAL

DESARROLLO ACADEMICO
Y EVALUACION

!

RETROALIMENTACION

Figura 24. Proceso General

7.5.3. Recursos.

7.5.3.1. Recurso humano. En la tabla 27 se evidencia la mano de obra directa a contratar. De

igual manera, en la tabla 28 se muestra la mano de obra indirecta.
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Tabla 27.

Mano de obra directa.

CARGO
Director

Secretaria General
Profesores

Tabla 28.

Mano de obra indirecta

Mano de obra indirecta
Servicios generales (2)
Cargos administrativos (2)
Contador

Bibliotec6logo

Intensidad horaria de trabajo
8 horas diarias

8 horas diarias

4 horas semanales

8 horas diarias

7.5.3.2. Recurso fisico. Los recursos fisicos requeridos para la UEN son los equipos se oficina

los cuales pueden ser observados en la tabla 29, la dotacion de salones que se evidencia en la tabla

30, laboratorio y su respectiva dotacion en la tabla 31 y la dotacion para la biblioteca en la tabla

32.

Tabla 29.

Equipos de oficina

Articulo

Escritorios

Sillas

Teléfonos

Planta telefénica
Computadores

Sillas visitantes
Software adm y contable

NUmero

N I =Y NIENIEN|
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Tabla 30.

Dotacion salones
Articulo NUmero
Sillas 315
Tableros 9

Mesa profesor 9
Silla profesor 9
Ventiladores 9
Video beam 9
Tabla 31.
Laboratorio
Articulo NUmero
Escritorios 5
Sillas 9
Teléfonos 5

Elementos varios de

seguridad industrial varios
Computadores 5
Estanteria 4
Tabla 32.
Dotacion Biblioteca
Articulo Ndmero
Televisor 42 2
Escritorio 1
Silla escritorio 1
Computadores 3
Material bibliogréafico Varios
Escaner impresora 1
Estanteria 3
Mesas 6
Sillas individuales 24

7.5.4. Distribucion de la planta. En la tabla 33 se puede observar la distribucion de la planta.



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA UNIDAD ESTRATEGICA DE NEGOCIOS | 89

Tabla 33.

Distribucion de la planta

Area
Administrativa
Salones de clase

Recepcién - sala de espera

Cafeteria

Sala de estudio y biblioteca

Servicios sanitarios
Total

M2
30
110
20
30
50
25
265

Como se puede apreciar en el plano, las areas definidas cuentan con el espacio suficiente para

prestar un servicio adecuado, y cada &rea se encuentra bien definida lo cual permite un mayor

aprovechamiento del lugar y del tiempo que dura cada uno de los cursos, los cuales no seran

interrumpidos en ninglin momento.
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Figura 25.

Distribucion de la planta (Primer piso)
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Figura 26. Distribucién de la planta (Segundo piso)

8. Analisis del Impacto Ambiental

El objetivo de este capitulo es

ambientales y sociales que traeria para la comunidad y para el medio ambiente la ejecucién del

proyecto a largo plazo.

Predecir con certeza la magnitud del impacto social-ambiental es casi imposible, ya que este no
se produce inmediatamente y requiere tiempo para desarrollarse. Sin embargo, un analisis

preliminar de los impactos permite detectar y evitar efectos no deseables que puedan ser causados

realizar un analisis general de las posibles consecuencias

por la puesta en marcha de la unidad estratégica de negocio.

8.1. Matriz Leopold
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Por medio de esta herramienta se realiza una evaluacion de los impactos que genera la ejecucion
del proyecto sobre las caracteristicas socio ambientales que lo rodea. Se contrasta las condiciones
del medio susceptible a recibir impacto y las acciones del proyecto que pueden causar efectos en
estas.

1. Se debe elaborar una matriz, cuyas filas representan los factores ambientales y sus
columnas las acciones del proyecto.

2. Se confronta cada factor con cada accion para determinar la magnitud y la importancia de
esta relacion. Para evaluar la magnitud se asigna un numero de uno a diez siendo uno el
impacto minimo, delante de cada nimero se coloca el signo negativo (-) si el impacto es
perjudicial y positivo (+) si es beneficioso; se anota en la parte superior del tridngulo
formado por la celda con la linea diagonal. La importancia es el valor mide la relevancia
del factor considerado y se califica con valores de uno a diez, siendo uno la importancia
minima 1; se anota en la parte inferior del tridngulo formado por la celda con la linea
diagonal.

3. Se totalizan las calificaciones de la magnitud y la importancia, sumando los valores de las
filas y las columnas.

4. Se identifican los resultados méas bajos y més altos para determinar las relaciones mas
perjudiciales y benéficas, respectivamente.

A continuacion, en la tabla 34 se evidencian la matriz de Leopold aplicada a la UEN.
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Tabla 34.

Matriz de Leopold

) ) ACCIONES DEL PROVECTO CON POSIBLES EFECTOS
Magnitud: 1-10 Importancia: 1-10 -
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Se encontrd que los factores mas afectados del proyecto son la atmosfera por el ruido, el agua
y las redes de servicios. Por lo cual se debe realizar un plan de accién para reducir el impacto
ambiental generado en estos.

El impacto ambiental serd reducido por medio de acciones como el reciclaje, con lo cual se
contara con contenedores dispuestos para los desechos renovables y no renovables que genere el
establecimiento, ademas de realizar una prestacion del servicio limpia de manera que se reduzcan

los riesgos para los usuarios y se aumente la eficiencia del servicio.
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La creacién de un nuevo establecimiento requiere ademas que se cumplan las normas
urbanisticas establecidas por el Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, en el
Decreto No. 1469 de abril 30 de 2010 que reglamenta el uso de suelo, tipos de licencias con sus
modalidades (incluida la licencia de construccion), determina los procedimientos para la

expedicion y vigencia de las licencias, permisos de ocupacion, entre otros.

8.1.1. Plan de Mitigacion.

e El uso de la Luz serd un poco alto, debido al uso de los computadores y las luces en los
salones en el horario nocturno. El plan de contingencia que se hara es solo utilizar las luces
cuando sea necesario, pues durante el dia se aprovechara la luz natural y se pintara la
bodega de modo que quede clara y asi solo prender las luces solo en la noche. Una vez
terminado la jornada laboral se apagara y se desconectaran todos los electrodomésticos,
en los salones se utilizaran bombillos tipo led.

e El uso del agua es bajo debido a que solo se utilizara para las necesidades fisiologicas.

e La impresion de documentos es baja porque la institucion solo imprimira cuando sea
estrictamente necesario, de lo contrario todo se manejara electrénicamente.

e El uso de equipos de cdmputo es alto debido a que la institucion se manejara gran parte de
la informacion por medio de la web, pero el plan de contingencia se proyecta en el ahorro
de luz, en los periodos de descanso, como es al medio dia se apagara y una vez terminada
la jornada laboral se desenchufaran todos los cables que estén conectados al toma

corriente.
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e La limpieza de los salones es baja debido a que su mantenimiento es sencillo debido a la
misma naturaleza de la prestacion del servicio. Se realizaran aseos diariamente y se
recogeran los desechos en las respectivas bosas de reciclaje.

e Lapublicidad de lanzamiento es baja debido a que la empresa repartird unos volantes para
promocionarse, pero este papel seré biodegradable para contribuir al medio ambiente, y la

mayor parte de publicidad sera por medio de la web.

9. Analisis Legal

9.1. Requerimientos legales para la constitucion del instituto.

Para la creacién del instituto es esencial identificar y definir todos y cada uno de los aspectos

legales y tramites burocraticos, para evitar que a largo plazo este comprometa su funcionamiento.

9.1.1. Fundamentos legales. En la tabla 35 se describen las leyes, articulos y decretos que rigen

la ejecucion de un instituto técnico laboral en Colombia.

Tabla 35.

Fundamentos legales

Fundamento Legal Aplicacion al Proyecto
Ley general de la educacion, titulo 11, Estructura del servicio educativo.
capitulo 2.
Senfala la educacion como un derecho para todas
Articulo 67 de la constitucion politica de las personas de manera que tengan acceso al
Colombia conocimiento, la ciencia y demas bienes y

valores culturales.
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Fundamento Legal Aplicacion al Proyecto
Reglamenta la  organizacién, oferta vy
Decreto 4904 de 2009 funcionamiento de la prestacion del servicio
educativo.
Decreto 2020 de 2006 Se modifica el articulo 4° del Decreto 2020 de

2006 y se dictan otras disposiciones referentes a
la certificacion de calidad de la formacion para

el trabajo.
Guia #29 Educacion para el trabajo y el Verificacion de los requisitos bésicos de
desarrollo humano funcionamiento de programas de formacion
para el trabajo y el desarrollo humano.
Decreto 993 2003 Se reglamenta el Contrato de Aprendizaje y se

dictan otras disposiciones.
Ley Estatutaria 1618 de 2013 Capitulo 1V, Establece las disposiciones para garantizar el
Articulo 9, Articulo 11 Y Articulo 13 pleno ejercicio de los derechos de PcD
(Personas con discapacidad).

9.1.2. Constitucion Juridica de la Empresa. Para la creacion de una institucion de educacién
para el trabajo y el desarrollo humano de caracter privado y el ofrecimiento de programas el
interesado ya sea una persona natural o juridica, debe solicitar la licencia de funcionamiento y el
registro del programa a la Secretaria de Educacion de la entidad territorial certificada de la
jurisdiccion que corresponda al lugar de prestacion del servicio.

Para la obtencion de la licencia de funcionamiento y el registro del programa se debe presentar
a la respectiva Secretaria de Educacién, un proyecto educativo institucional el cual se puede

evidenciar en el (apéndice F).

9.1.3. Requisitos legales. Con la expedicion del Decreto 2888, las instituciones que ofrezcan
programas para la formacion para el trabajo y el desarrollo humano (no formal) deben tener, entre
otros, plan de estudios, autoevaluacion institucional y los recursos financieros y de infraestructura

adecuados.
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Los registros de los programas, que otorga la secretaria de educacion del ente territorial
respectivo, tendran vigencia de 5 afios. En los proximos 18 meses estas instituciones deberan
solicitar la renovacion del registro de los programas que ofrecen actualmente.

El decreto permite que estos programas se articulen con la educacion media y la superior. Las
instituciones que ofrezcan el servicio educativo para el trabajo y el desarrollo humano (antes
conocido como no formal) tendran que cumplir nuevos requisitos para su funcionamiento, segin
lo ordena el decreto 2888 del 31 de julio de 2007, expedido por el Gobierno Nacional.

La nueva norma también aplica para las instituciones que actualmente ofrecen programas. Estas
tendran plazo de un afio y medio para solicitar la renovacion del registro. De lo contrario, no podran
vincular nuevos estudiantes y deberan garantizar que quienes estén matriculados culminen su ciclo
académico.

"Vencido el término anterior sin que se haya presentado dicha solicitud, expirara el registro de
los programas y la institucion no podra admitir nuevos estudiantes para tales programas”,
contempla el decreto.

Para que sea aprobado, el programa debe tener, entre otros, los siguientes requisitos:
denominacién (si es de formacion laboral la denominacion debe estar asociada con la Clasificacion
Nacional de Ocupaciones), justificacion, plan de estudios, autoevaluacién institucional,
organizacion administrativa, recursos especificos y financiacion.

Programas en formacién laboral y formacién académica

Las instituciones de educacion para el trabajo y el desarrollo humano podran ofrecer programas
en dos campos de formacion: laboral y académica. Para este proyecto se ofrecera programacion en

formacién laboral.
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Para el primer caso, la formacion debe garantizar el desarrollo de las competencias laborales
especificas en los estudiantes. Para ser registrado, segun el decreto, "el programa debe tener una
duracion minima de 600 horas. Al menos el cincuenta por ciento de la duracion del programa debe
corresponder a la formacidn practica tanto para programas en la metodologia presencial como a
distancia".

Los programas de formacion académica deben tener una duracion minima de 160 horas. Aplica
para la oferta en temas de la ciencia, las matemaéticas, la técnica, la tecnoldgica, las humanidades,
el arte, los idiomas, la recreacion, el deporte, entre otros.

El decreto aclara que estas instituciones no podran ofrecer, directamente ni a través de
convenios, programas organizados en ciclos propedéuticos y del nivel técnico profesional,
tecnoldgico o profesional.

Créditos académicos y articulacion con la educacion formal

La norma permite que estos programas se puedan articular con la educacién media (grados 10
y 11) y con la educacién superior. Asi mismo, deberan tener un mecanismo de valoracion de
experiencias y practicas para los estudiantes que tengan algin conocimiento previo sobre programa
que deseen cursar.

Entre otras caracteristicas, estas instituciones podran estructurar sus planes de estudio por
créditos académicos (un crédito equivale a 48 horas de trabajo del estudiante) y entrar en procesos
de certificacion de calidad. Para este Gltimo, deberan someterse a una evaluacion de las normas
técnicas de calidad, ya sea para los programas o para la institucion.

Asi mismo, estan autorizadas para ofrecer programas con la metodologia de educacion

presencial y a distancia. Para eso, en la evaluacion que realice la secretaria de educacion se debe
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incluir un concepto del Sena o de una institucion de educacién superior que ofrezca programas
virtuales.

Con la expedicion de esta norma, el Ministerio de Educacion Nacional adquiere una serie de
compromisos. Entre ellos la creacion de un sistema de informacion para conocer cuéles son las
instituciones y los programas que cumplen los requisitos, y la elaboracion de una guia que oriente
a las secretarias de educacion de las entidades territoriales certificadas sobre como hacer las
correspondientes evaluaciones de los programas (decreto 2888 del 31 de julio de 2007).

Licencias y requisitos minimos

La creacion de un nuevo establecimiento educativo privado exige el cumplimiento de unas
condiciones minimas, que son requisito para que la secretaria de educacion autorice su apertura 'y
operacion, mediante la expedicion de una Licencia de Funcionamiento. Este requisito es un acto
administrativo de reconocimiento oficial por medio del cual la Secretaria de Educacién autoriza la
apertura y operacion en su entidad territorial.

La licencia de funcionamiento es el permiso estatal otorgado al particular para que una de sus
funciones, como es la prestacion del servicio publico educativo, pueda ser cumplida por éste, sin
disminucion de las finalidades del servicio, de la formacion integral de los alumnos y de la equidad,
eficiencia y calidad de la educacién. Este permiso significa que el Estado, como garante de la
comunidad, da certeza de que el particular asume el compromiso de participar en la prestacion del
servicio publico educativo y ofrece las garantias y condiciones esenciales de pedagogia,
administracion, financiacion, infraestructura y dotacion requeridos para desarrollar procesos
educativos eficientes y de calidad.

Para reglamentar la expedicion de licencias de funcionamiento, el Ministerio de Educacion

Nacional emitio el Decreto 3433 de septiembre 12 de 2008, el cual fue compilado y anulado por
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el Decreto 1075 de 2015, articulos 2.3.2.1.1. a 2.3.2.1.11., y establece tres modalidades de la
licencia:
Definitiva, cuando quien va a abrir la institucion de formacion técnica ha presentado todos los
requisitos exigidos. Se expide por tiempo indefinido.
Condicional, cuando el interesado ha presentado todos los requisitos excepto el concepto
sanitario o el permiso de ocupacion. Se expide por cuatro afios, y se prorroga por periodos de
un afio, a solicitud del particular, si éste demuestra haber hecho las gestiones para obtenerlas
Provisional, esta licencia no permite operar, pero es un aval al proyecto educativo, cuando el
particular todavia no tiene licencia de construccién. Una vez obtenida, puede iniciar las

gestiones de licencia, compra, adecuacién o arriendo de la edificacién en que funcionara.

9.1.4. Tipo de sociedad. El tipo de sociedad que se desea constituir es una SAS, La sociedad
por acciones simplificada es una sociedad de capitales cuya naturaleza sera siempre comercial,
independientemente de las actividades previstas en su objeto social. Para efectos tributarios, la
sociedad por acciones simplificada se regira por las reglas aplicables a la sociedad anénima.

La creacion de la SAS se hace por medio de un documento privado, que debe autenticarse por
quienes participan en su suscripcion e inscribirse en el Registro Mercantil de la Cédmara de
Comercio.

La SAS no estaré obligada a tener junta directiva, salvo prevision estatutaria en contrario. Si no
se estipula la creacion de una junta directiva, la totalidad de las funciones de administracion y

representacion legal le corresponderan al representante legal designado por la asamblea.
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Una estructura agil, con menos costos, con la responsabilidad clara, y donde un solo
emprendedor puede ser el titular de la propiedad es lo que propone la Sociedad por Acciones
Simplificadas (SAS), la nueva modalidad de creacién de empresas que esta tomando fuerza en el

sistema societario colombiano.

9.1.5. Gastos de constitucion. Para llevar a cabo la constitucion del instituto es necesario hacer
gastos relacionados con: La autentificacion de firmas, derechos de registro, compra de hojas y
formularios, tarifa de derecho de matricula mercantil, impuesto de registro mercantil y licencia de
funcionamiento.

Las Tarifa de derecho de matricula mercantil e Impuesto de registro mercantil varian
dependiendo del monto de activos (Confecamaras Red de Camaras de Comercio, 2018). En la tabla

36 se puede ver los gastos de constitucion de la UEN.

Tabla 36.

Gastos de Constitucion

Inversion diferida Valor total
Registro de la empresa en Camara de Comercio 452.000
Registro establecimiento en Cdmara de Comercio 139.000
Permiso funcionamiento Alcaldia Local 30.000
Permiso Cuerpo de Bomberos 25.000
Permiso Secretaria de Salud 35.000
Derechos inscripcion de libros 57.000
TOTAL 738.000

Nota. Camara directa, 2019

10. Andalisis Administrativo

10.1. Cultura Organizacional
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Quienes Somos: Somos una institucion de formacion para el trabajo que orienta sus servicios al
desarrollo de personas integras, competentes a los requerimientos y reconocimientos de los
sectores productivos. En consecuencia, el proyecto institucional busca lograr la satisfaccion de los
clientes mediante el uso eficiente y eficaz de sus recursos, el mejoramiento continuo de sus

procesos Y la pertinencia educativa.

10.1.1. Mision. Su Gestion FTSS, es una institucion lider en la oferta y ejecucion de diversos
programas de educacion y formacion para el trabajo que en condiciones pedagdgicas contribuyen
al desarrollo productivo de personas con competencias laborales, fortalecidas en el ser, el conocer
y el hacer, mediante los sistemas de gestion de calidad integral respondiendo a las necesidades de

los sectores de la region.

10.1.2. Vision. Constituirse durante los préximos cinco afios como una institucion que
interactta con el entorno para disefiar, ofrecer y ejecutar programas de formacion pertinentes para
las personas que deseen participar en el trabajo productivo, con personal competente, consciente
de la educacién y el desarrollo del talento humano, de la formacién de personas con valores y
principios favorables a la convivencia en paz, con responsabilidad social y capaz de formar parte

del desarrollo en las organizaciones de diversos sectores socioeconémicos.

10.1.3. Valores corporativos
e EIl Respeto: Consideracion, atencion, cortesia con las demas personas.
e La Justicia: Conocer, respetar, y hacer valer los derechos de los demas.

e La Autoestima: Es valorarse asi mismo, reconocer sus cualidades y limitaciones
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El Sentido de Pertenencia: Reconocer la Institucion apoyando proyectos.
e La Responsabilidad: Aceptar las consecuencias de nuestros actos libres y conscientes.
e La Honestidad: Hablar con franqueza, transparencia, claridad y rectitud.
e La Tolerancia: Aceptar a los demas en su individualidad y con sus diferencias.
e La Solidaridad: Identificarnos y socorrer a los menos favorecidos en sus dificultades y
necesidades.
Objetivos Corporativos
e Consolidarse como una de las mejores alternativas educativas para el trabajo de la
localidad, reconocida por la calidad del servicio y la innovacion permanente en la
prestacion del servicio.
e Mantener margenes de rentabilidad que garanticen la permanencia en el mercado y el

crecimiento continuo.

10.2. Estructura organizacional.

La estructura mas acertada para la institucién dado la legislacion vigente y las actividades que se
realizaran es la funcional o por funciones en la que la empresa estad conformada por areas con
responsabilidades y autoridad independientes, pero interrelacionadas, las cuales son transmitidas
a través de los jefes de cada area y se especializa el personal en funciones concretas de acuerdo a

sus funciones; la comunicacion por su parte es lineal y fluye vertical y horizontalmente.
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10.2.1. Organigrama
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Coordinaciory
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Figura 27. Organigrama para la nueva unidad estratégica de negocios en Su Gestion

Consultores SAS

El cargo de contador serd manejado a través de asesoria y se trabajara bajo la modalidad de

contrato por prestacion de servicios.

10.2.2. Descripcion de los puestos de trabajo. A continuacion, se presenta la descripcion
general de cada uno de los funcionarios:

Junta Directiva. Es el 6rgano que dirige la asociacion cuando la asamblea no esta reunida.

Es el que ha de coordinar el funcionamiento ordinario de la institucion y es elegida por la asamblea

segun los criterios que marquen nuestros estatutos.



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA UNIDAD ESTRATEGICA DE NEGOCIOS | 104

Director. Profesional con capacidad de plantear politicas, dirigir y direccionar los planes,
programas Yy proyectos de la unidad estratégica de negocio, garantizando el cumplimiento de los
criterios definidos por la mision, visién, politica y objetivos de la misma.

Secretaria General. Tecndlogo encargado del soporte y apoyo a la gestion administrativa de
la rectoria, con capacidad de tener registro oficial y legal académico actualizado en el proceso de
admisiones y matriculas de los estudiantes.

Coordinador Administrativo y financiero. Profesional capaz de planear, ejecutar, verificar e
implementar mejoras a planes, procesos y proyectos administrativos que permitan el desarrollo y
crecimiento de la institucion. Ademas; gestionar, ejecutar, supervisar y controlar las operaciones
presupuestales que afecten los recursos de la UEN, para optimizar el uso de los recursos asignados.

Coordinador Académico. Profesional capaz de orientar y coordinar los procesos de gestion
relacionados con la formacion humana y académica de la unidad estratégica de negocio;
coordinando los tiempos, espacios y recursos para el desarrollo de los procesos curriculares. De
igual manera estara encargado de los registros calificados.

Docente. Profesional cuyo fin es orientar y evaluar los procesos de aprendizaje en areas
especificas, promoviendo el desarrollo integral de los estudiantes y la mejora de sus competencias
mediante actividades que generen un mejor entendimiento, garantizando una mejora continua en
la educacion de los mismos.

Auxiliar Académico. Tecnologo encargado de labores secretariales, administrativas y
operativas de la Coordinacion, aplicando el Sistema de Gestion Documental, conservando

confidencialidad y acogiendo las recomendaciones impartidas por el Jefe Inmediato.
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Auxiliar Administrativo. Tecnologo encargado de labores secretariales, administrativas y
operativas de la Coordinacion, aplicando el Sistema de Gestion Documental, conservando
confidencialidad y acogiendo las recomendaciones impartidas por el Jefe Inmediato.

Bibliotectlogo. Dirigir, Supervisar y coordinar todas las actividades y al personal de la seccién
a su cargo y colaborar con sus superiores en la fijacion de politicas, métodos y procedimientos de
trabajo, asi como la elaboracién de programas y planes de desarrollo para el a su cargo.

Auxiliar de Servicios Generales. Persona encargada de realizar las labores de aseo, limpieza
y cafeteria, para brindar comodidad a los funcionarios y estudiantes en los sitios de trabajo del &rea

a la cual se esta prestando los servicios.

10.2.3. Gestion del talento humano.
Proceso de reclutamiento
La politica de reclutamiento y seleccion del personal a usar es de caracter mixto, a través de
convocatorias de talento humano por internet y/o mediante las oficinas de empleo. Posteriormente,
se optara por promover el desarrollo del personal que actualmente labora en la empresa.
Proceso de seleccion
Una vez recibidas las hojas de vida de los candidatos a cada cargo, se hara un analisis de las
hojas de vida, validando el cumplimiento de los requisitos definidos. Posteriormente se contactara
telefonicamente al candidato para validar su disponibilidad, y agendara la cita para su entrevista.
Una vez se cumpla con los anteriores requerimientos se procede a:
e Entrevista inicial: Realizada por el del Rector de la UEN, con el objetivo de identificar
las competencias, habilidades, experiencia, y otros aspectos de personalidad del candidato,

tales como la comunicacién verbal y no verbal, presentacion personal, entre otros.
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e Verificacion de referencias personales y profesionales, asi como la investigacion de
antecedentes: Su objetivo es comprobar la legitimidad de los documentos entregados por
el aspirante, asi como confirmar en los entes de control que no exista ningun antecedente
judicial, disciplinario o fiscal que impida la contratacion.

e Examen fisico: Es el conjunto de examenes fisicos que suministran informacién sobre
estado real de salud del aspirante.

e Oferta laboral: Si el aspirante cumple con los requisitos, se procede a firmar el contrato.

10.2.4. Contratacion del personal. El tipo de contrato de acuerdo al cargo desempefiado se
puede observar en la tabla 37.
Tabla 37.

Tipo de contrato para empleados de la unidad estratégica de negocio.

CARGO TIPO DE CONTRATO
Director Contrato Indefinido
Secretaria General Contrato Definido
Coordinador Administrativo y Financiero  Contrato Indefinido
Auxiliar Administrativo Contrato Definido
Bibliotecdlogo Contrato Definido
Servicios Generales (2) Contrato Definido
Coordinador Académico Contrato Indefinido
Docentes Contrato Definido
Auxiliar Académico Contrato Definido

Proceso de induccion

Consiste en brindar informacion a los empleados sobre la mision, vision, los valores y
antecedentes de la empresa, objetivos a alcanzar y el personal, asi como los de su area y puesto
especificos, que necesiten para que puedan llevar a cabo sus labores de manera satisfactoria para

el bienestar de la empresa.
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10.2.5. Asignacion salarial. El salario se determina segun el perfil y nivel de responsabilidades

y funciones de cada cargo, cumpliendo en todo caso con las normas legales vigentes. El salario en

la empresa, se pagard de forma mensual, comprendidos en valoracion de puntos por factor,

comenzando con un salario minimo legal vigente, el cual ascenderé de acuerdo a la carga laboral
y desempefio de labor asignada.

Para la estructura salarial se toman las prestaciones vigentes en el pais para el afio 2017 la cual

se puede observar en la tabla 38.

Tabla 38.

Distribucion de la carga prestacional

Porcentaje Valor en Pesos

SMMLYV 2019 $ 828.116
Auxilio de Transporte Mensual $ 97.032
Prestaciones Sociales

Prima de Servicios 8,33% $ 68.982
Cesantias 8,33% $ 68.982
Intereses de las Cesantias 1,00% $ 8.281
Vacaciones 4,17% $ 34.532
Aportes a Seguridad Social

Salud 8,50% $ 70.390
Pensién 12,00% $ 99.374
Riesgos Profesionales 0,52% $ 4.323
Parafiscales

Sena, ICBF 'y caja de 9,00% $ 74.530
compensacion

COSTO MENSUAL ASUMIDO POR EL $ 1.354.543

EMPLEADOR

De esto y segun los cargos escogidos y ya nombrados en la organizacion que tendra la empresa,
y los salarios establecidos para cada cargo, la estructura salarial es:

La estructura salarial de la Unidad Estratégica de Negocio se define tomando como base los
precios del mercado en la ciudad de Bucaramanga, Santander la cual puede ser observada en la

tabla 39 y tabla 40.
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Tabla 39.

Escala salarial del mercado en la ciudad de Bucaramanga

ESCALA SALARIAL PLANTA ADMINISTRATIVA

Escala
Denominacon Numero de Numero de salarial en
empleos empleos
smimv
DIRECCION
Director 1 7.370.232 8,9
Secretario Ejecutivo 1 2.732.783 3,3
PLANTA GENERAL
Secretario General 1 5.217.131 6,3
Auxiliar Administrativo 1 2.732.783 3,3
Secretario 1 2.484.348 3
Auxiliar Administrativo Il 1 2.070.290 2,5
Auxiliar Administrativo | 1 1.739.044 2,1
Auxiliar de Servicios Generales 1 1.739.044 2,1
Celador 1 1.739.044 2,1
TOTAL EMPLEOS 9
Tabla 40.
Escala salarial del mercado de docentes en la ciudad de Bucaramanga
ESCALA SALARIAL DOCENTES TIEMPO COMPLETO
. ASIGNACION BASICA ESCALA SALARIAL

GBI MENSUAL EN SMLMV

Sin titulo universitario 1.821.855 2,2

Profesor Auxiliar 2.484.348 3

Profesor Asistente 2.898.406 3,5

Profesor Asociado 3.146.841 3,8

Profesor Titular 3.395.276 41

Con base en los datos anteriores, en la tablas 41, 42 y 43 se relaciona el costo total incurrido
por personal a pagar para la operacion de la UEN.
Tabla 41.

Costo total incurrido por personal a pagar para la operacion de la UEN.

Cardo Salario Valor Aux Valor Total Valor
g Prestacional Tpte Mes Anual
Director 6.210.870 3.774.097 0 9.984.967 119.819.607

Secretaria General 3.146.841 1.912.209 0 5.059.050 60.708.601
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Cargo Salario Valor _ Aux Valor Total Valor
Prestacional Tpte Mes Anual
Coordinador
Administrativo y 2.981.218 1.811.567 0 4.792.784 57.513.411
Financiero
Auxiliar Administrativo 1.739.044 1.056.747 0 2.795.791 33.549.490
Servicios Generales 828.116  503.213 97.032  1.428.361 17.140.332
Servicios Generales 828.116  503.213 97.032  1.428.361 17.140.332
Bibliotecario 1.600.000 972.256 97.032  2.669.288 32.031.456
28.158.602 337.903.229
Tabla 42.
Costo total incurrido por personal a pagar para la operacién de la UEN 2.
. Valor Aux Valor Total
Cargo Salario Prestacional Tpte Mes Valor Anual
Coordinador 2.815.594 1.710.924 0 4.526.518 54.318.222
Académico
Auxiliar 1.739.044 1.056.747 0 2.795.791 33.549.490
Académico
Docentes TC 1 1.821.855 1.107.069 0 2.928.924 35.147.085
Docentes TC 2 1.821.855 1.107.069 0 2.928.924 35.147.085
Docentes TC 3 1.821.855 1.107.069 0 2.928.924 35.147.085
Docentes TC 4 1.821.855 1.107.069 0 2.928.924 35.147.085
Docente Catedra 1.059.968 0 0 1.059.968 12.719.616
COSTO TOTAL 20.097.972 241.175.667
Tabla 43.
Costo total incurrido por personal a pagar para la operacién de la UEN 3.
PERSONAL TEMPORAL POR SERVICIO PRESTADO
Cargo Salario Va_lor Aux Valor Valor
Prestacional  Tpte Total Mes Anual
Contador 400.000 0 0 400.000 4.800.000
STTIEO0E 2.750.000 0 0 2.750.000  33.000.000
Vigilancia
37.800.000

11. Estudio Econdmico y Financiero

11.1. Inversiones- inversion inicial
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Con base en la informacion obtenida en los estudios de Mercado y Técnico se procede a realizar
la cuantificacion de las inversiones requeridas para el montaje y puesta en marcha de la empresa.
La finalidad de este anlisis es traducir en términos cuantitativos, las estrategias que se contemplan
para la puesta en marcha de la Unidad Estratégica de Negocio, presentando las proyecciones
financieras en lo referente a los beneficios que generard la inversion inicial para un horizonte de 5

anos.

11.1.1. Activos fijos. Se refieren a las inversiones que permanecen constantes con el tiempo y
no se convertiran en efectivo en el ciclo normal de operaciones las cuales se encuentran en la tabla
44 conformado por el equipo de oficina.

Equipos e implementos

Tabla 44.

Equipo de oficina
ARTICULO NUMERO PRECIO PRECIO TOTAL

UNITARIO

Escritorios 7 $ 200.000 $ 1.400.000
Sillas 7 $150.000 $1.050.000
Teléfonos 7 $60.000 $420.000
Planta telefénica 1 $ 550.000 $ 550.000
Computadores 7 $ 1.700.000 $ 11.900.000
Sillas visitantes 14 $50.000 $ 700.000
TOTAL $16.020.000

En la tabla 45 se pueden evidenciar la inversion para la dotacion de salones.
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Tabla 45.
Dotacioén de Salones
ARTICULO NUMERO PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL

Sillas 532 $29.511 $ 15.750.000
Tableros 9 $ 75.000 $675.000
Mesa profesor 9 $ 80.000 $ 720.000
Silla profesor 9 $60.000 $ 540.000
Ventiladores 9 $90.000 $810.000
Videobean 9 $ 589.000 $5.301.000
TOTAL 23.796.000

En la tabla 46 se observa la dotacion de laboratorio para la UEN.

Tabla 46.

Dotacion de laboratorio
ARTICULO NUMERO PRECIO PRECIO

UNITARIO TOTAL

Escritorios 5 $ 150.000 $ 750.000
Sillas 9 $ 60.000 $ 540.000
Teléfonos 5 $ 60.000 $ 300.000
Elementos varios de seguridad industrial 1 $ 12.000.000 $12.000.000
Computadores 5 $ 1.700.000 $ 8.500.000
Estanteria 4 $ 150.000 $ 600.000
TOTAL 22.690.000

Posteriormente, se tiene la inversion para la dotacion de la biblioteca, esta puede ser observada

en la tabla 47.

Tabla 47.

Dotacion Biblioteca
ARTICULO NUMERO PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
Televisor 42 2 700.000 1.400.000
Escritorio 1 350.000 350.000
Silla escritorio 1 80.000 80.000
Computadores 3 1.700.000 5.100.000
Material bibliografico Varios 7.000.000 7.000.000

Escaner impresora 1 25.000 25.000




PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA UNIDAD ESTRATEGICA DE NEGOCIOS | 112

Estanteria 3 250.000 750.000
Mesas 6 150.000 900.000
Sillas individuales 24 50.000 1.200.000
TOTAL 16.805.000
Tabla 48.
Total Inversion Fija
INVERSION Valor
Inversion para oficinas 16.020.000
Inversion para salones 23.796.000
Inversién para laboratorio 22.690.000
Inversién para Biblioteca 16.805.000
Total 79.311.000

Total de inversion fija. Estara conformado por la inversion en maquinaria y equipo, muebles
y enseres para area administrativa, dotacion de laboratorio, salones y biblioteca, pudiéndose

reflejar en la tabla 48.

11.1.2. nversion diferida. Corresponde a todas las erogaciones de dinero que se deben realizar
antes de la puesta en marcha de la empresa y que son necesarias para su funcionamiento;
comprende los gastos pre operativos, como son: el estudio de factibilidad, formulario de registro
mercantil, adecuaciones locativas, publicidad de lanzamiento, instalaciones de equipos, registro de
libros de contabilidad, registro de matricula mercantil y licencia. Estos gastos seran amortizados

en los cinco afios siguientes al inicio de actividades de la empresa y se pueden observar la tabla

49.
Tabla 49.
Inversion diferida
INVERSION DIFERIDA VALOR VALOR
TOTAL DIFERIDO/ANO
Estudio de factibilidad 2.800.000 233.333
Registro de la empresa en Céamara de 452.000 37.667

Comercio
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Registro establecimiento en Camara de 139.000 11.583
Comercio

Permiso funcionamiento Alcaldia Local 30.000 2.500
Permiso Cuerpo de Bomberos 25.000 2.083
Permiso Secretaria de Salud 35.000 2.917
Pagina web 2.000.000 166.667
Plataforma 100.000 8.333
Licencia antivirus, software. 7.800.000 650.000
Software para la estacion central 3.500.000 291.667
Software adm y contable 6.000.000 500.000
Construcciones y adecuaciones 27.500.000 2.291.667
Publicidad de lanzamiento 5.757.995 479.833
TOTAL INVERSION DIFERIDA 56.138.995 4.678.250

El total de la inversion diferida es de $56.138.995, se tuvo en cuenta la inversion en
construcciones y edificaciones la cual esta representada en la tabla 50 y la publicidad de

lanzamiento en la tabla 51.

Tabla 50.
Construcciones y Edificaciones

CONCEPTO VALOR

Cambio sistema de luz, instalacion de polos a 12.000.000
tierra, adecuacion de lamparas fluorescentes

Adecuaciones para oficinas y salones 8.500.000
Suministro e instalacion 7.000.000

27.500.000
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Tabla 51.

Publicidad de lanzamiento

Concepto Cantidad Precio Valor Total
Unitario

Publicidad en Periédico: Vanguardia Liberal, aviso 15 $123.333 $1.849.995

blanco y negd 10cm X 5 cm. Iniciando 15 dias antes

de la inauguracion.

Cufas Radiales: Caracol Radio, programa los 40 40 impactos $ 38.000 $ 760.000
principales 90.7 FM horarios: 3 p.m4 p. m, 5 p. m, diarios

6 p. m, duracion 20 4 impactos diarios por 10 dias.

Tarjetas de presentacion 4.000 $12 $ 48.000
Aviso Publicitario en base de panaflex con acrilico 1 $ 1.400.000 $ 1.400.000
realzado de 2.50 mts x 2.00 mts.

Volantes full color de media carta. 2.000 $ $ 200.000
Disefio e implementacion de pagina Web, incluye 1 $ 1.500.000 $ 1.500.000

hosting durante un afio, disefio de pagina totalmente

interactiva y administrable para manejo de

informacion y actividades de jugando a aprender.

Total presupuesto 5.757.995

11.1.3. Inversion de capital de trabajo. EIl capital de trabajo de una empresa nueva debe
cubrir por lo menos los tres (3) primeros meses de funcionamiento dado que generalmente los
ingresos de este periodo no alcanzan a cubrir los gastos, en este caso, se cuenta con la ventaja de
recibir el pago de inscripciones y matriculas por anticipado, lo cual es un alivio para el flujo de
caja inicial. Sin embargo, existe un periodo comprendido entre los dos primeros meses, cuando se
empieza a dictar clases en el cual se debe contar con los gastos de la parte administrativa, mientras
se realiza el proceso de matriculas. A partir de esta fecha la institucion debe empezar a auto

sostenerse.

11.1.4. Costos de prestacion del servicio. Se incluyen los elementos esenciales del costo como

son la materia prima, la mano de obra directa y los costos indirectos de fabricacion asi:
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11.1.4.1. Materia prima e insumos. Hace referencia a los materiales necesarios para prestar el
servicio. Esta representado por servicio hace referencia a los materiales para las clases la cual se

observa en la tabla 52.

Tabla 52.
Materia prima proyectada para los 5 afios
. Cantida Costo Costo total Costo total Costo total Costo total Costo total
Materiales o o . . . . .
ano 1 unitario por mat. Prim. mat. Prim. mat. Prim. mat. Prim. mat. Prim.
Materiales directos producto  Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Marcadores Borrables 200 2.000 400.000 793.699 806.398 819.301 832.410
Borradores 200 3.900 780.000 1.547.713 1.572.477 1.597.636 1.623.199
Limpiador de tableros 200 3.558 711.600 1411991 1.434583 1.457.536 1.480.857
liquido
TOTALES 1.891.600 3.753.404 3.813.458 3.874.473 3.936.465

11.1.4.2. Mano de obra directa. Este item corresponde a la némina de los profesores vy el

personal académico. En la tabla 53 se refleja la MOD.

Tabla 53.

Mano de Obra Directa.

Cargo Salario I\D/?e!gt;cional ?g;(e Valor Total Mes Valor Anual
Coord. Académico 2.815.594 1.710.924 0 4.526.518 54.318.222
Auxiliar Académico 1.739.044 1.056.747 0 2.795.791 33.549.490
Docentes TC 1 1.821.855 1.107.069 0 2.928.924 35.147.085
Docentes TC 2 1.821.855 1.107.069 0 2.928.924 35.147.085
Docentes TC 3 1.821.855 1.107.069 0 2.928.924 35.147.085
Docentes TC 4 1.821.855 1.107.069 0 2.928.924 35.147.085
Docente Catedra 1.059.968 0 0 1.059.968 12.719.616
COSTO TOTAL 20.097.972 241.175.667

11.1.4.3. Costos indirectos de prestacion del servicio. Son aquellos que se generan durante la

prestacion del servicio de manera indirecta y estin compuestos por la depreciacion, la dotacion a
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los docentes, el mantenimiento a equipos y planta fisica, los servicios publicos y arriendo. En la

tabla 54 se observa el total de los CIF durante 5 afios.

Tabla 54.
Costos indirectos de prestacion del servicio para la UEN.
PRODUCTO Vr. Parcial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

mes

Servicios (agua, 562.800 6.753.600 6.753.600 6.753.600 6.753.600 6.753.600

luz

teléfono)60%

Seguros 132.185 1.586.220 1.586.220 1.586.220 1.586.220 1.586.220

Mantenimientos  178.333 2.140.000 2.140.000 2.140.000 2.140.000 2.140.000

y reparaciones

Depreciaciones 1.321.850 15.862.20 15.862.20 15.862.20 15.862.20 15.862.20
0 0 0 0 0

Sub-Total 2.195.168 26.342.02 26.342.02 26.342.02 26.342.02 26.342.02
0 0 0 0 0

Imprevistos 5%  109.758 1.317.101 1.317.101 1.317.101 1.317.101 1.317.101

Total CIF 2.304.927 27.659.12 27.659.12 27.659.12 27.659.12 27.659.12
1 1 1 1 1

Mantenimiento. Tanto los equipos de laboratorio, como los de sistemas necesitan ser revisados
periédicamente para alargar su vida Gtil, de tal manera que se buscara hacer un contrato con una
empresa especializada para que se encargue del mantenimiento preventivo y correctivo de todos
los equipos, mientras las instalaciones fisicas seran pintadas y refaccionadas una vez al afio

minimo, a continuacién, se relacionan estos costos en la tabla 55.

Tabla 55.

Mantenimiento
ELEMENTO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Equipos 890.000 890.000 890.000 890.000 890.000
Sistemas 770.000 770.000 770.000 770.000 770.000
Inmueble 480.000 480.000 480.000 480.000 480.000

Total 2.140.000 2.140.000 2.140.000 2.140.000 2.140.000
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Seguros. La poliza de seguros que se tomara para proteger los activos fijos contra robo,
incendio y desastre natural, genera gastos anuales equivalentes al 2% del valor de estos activos.

En la tabla 56, se presenta la proyeccion de dicho valor teniendo en cuenta la depreciacion.

Tabla 56.

Seguro area operativa
CONCEPTO VALOR MES VALOR ANO
Seguros Maquinaria y equipos 132.185 1.586.220
Total 132.185 1.586.220

Depreciacion. La depreciacion contabiliza la disminucion del potencial de utilidad de los
activos invertidos en un negocio, ya sea por la pérdida de valor debido al desgaste fisico derivado
de la utilizacién habitual del bien, como en el caso de la maquinaria, por el deterioro que provoca
la accion de los elementos, como en el caso de los inmuebles, o debido a la obsolescencia causada
por cambios tecnoldgicos y la introduccién de nuevas y mejores maquinas y métodos de
produccion; hay cuatro grandes grupos de activos que se deprecian a saber: maquinaria y equipo,
inmuebles, bienes muebles y equipos de sistemas. Las maquinas o equipos de produccion que
depreciaremos son los del laboratorio, biblioteca; se cuenta con bienes inmuebles propios; los
bienes muebles son todos aquellos que se encuentran en las aulas, sala de profesores y
administracion; los equipos de sistemas incluyen ademas de los de la sala del mismo nombre los

utilizados en el resto de la institucion, esto se refleja en la tabla 57.

Tabla 57.
Depreciacion
DESCRIPCION ANOS A VALOR VALOR VALOR
DEPRECIAR ACTIVOS MENSUAL ANUAL
Muebles y equipos 5 Afios 16.020.000 267.000 3.204.000
Muebles y equipos-salones 5 Afos 23.796.000 396.600 4.759.200

Muebles y equipos-Laboratorio 5 Afos 22.690.000 378.167 4.538.000
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Muebles y equipos-Biblioteca 5 Anos 16.805.000 280.083 3.361.000
TOTAL 79.311.000 1.321.850 15.862.200
Para finalizar los CIF se presenta en la tabla 58 los costos de servicios publicos.

Tabla 58.

Servicios Publicos
ELEMENTO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Agua 5.400.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000
Luz 3.480.000 3.480.000 3.480.000 3.480.000 3.480.000
Teléfonoy Tv  2.160.000 2.160.000 2.160.000 2.160.000 2.160.000
Gas 216000 216.000 216.000 216.000 216.000
Total 11.256.000 11.256.000 11.256.000 11.256.000 11.256.000

Total costos de prestacion del servicio. El total de los costos de prestacion de servicio esta
conformado por los costos materia prima, mano de obra directa y los costos indirectos de

fabricacion los cuales estan reflejados en la tabla 59.

Tabla 59

Total Costos de Prestacion del servicio

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Materiales e Insumos 1.891.600 3.753.404 3.813.458 3.874.473 3.936.465
Mano de Obra 241.175.667 241.175.667 241.175.667 241.175.667 241.175.667
directa

CIF 27.659.121 27.659.121 27.659.121 27.659.121 27.659.121
Total 270.726.388 272.588.192 272.648.246  272.709.261 272.771.253

11.1.4.4. Gastos de administracion y de ventas. Comprenden la nébmina del area administrativa
de la empresa, la depreciacion de muebles y enseres y del equipo de oficina, la amortizacion de la
inversion diferida, papeleria y publicidad.

Nomina del area administrativa. En cuanto a la ndmina del personal administrativo, esta

conformada por el director quien hace las veces de gerente y una secretaria, contratados por los
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doce meses del afio, dos empleadas de servicios generales, un coordinador administrativo, un
auxiliar administrativo y un bibliotecélogo.

La némina del area administrativa y los gastos de administracion y ventas se pueden observar
en el apéndice G.

Total capital de trabajo. Teniendo en cuenta las ventas y el hay flujo de efectivo se determino
un capital de trabajo para 30 dias, segun los conceptos de: materiales, mano de obra directa, costos
indirectos de fabricacion, gastos de administracion, venta y financiero. El total de capital de trabajo

se puede observar en la tabla 60.

Tabla 60.

Total capital de trabajo

CONCEPTO Mes Afiol MesAfio2 MesAfo3 MesAno4 Mes Afo5
Costo Materia prima 157.633 157.633 157.633 157.633 157.633
CostoMOD 20.097.972 20.097.972 20.097.972 20.097.972 20.097.972
CIF 2.304.927 2.304.927 2.304.927 2.304.927 2.304.927
Gastos de Admoén y ventas 36.485.468 36.485.468 36.485.468 36.485.468 36.485.468
TOTAL 59.046.001 59.046.001 59.046.001 59.046.001 59.046.001

11.1.4.5. Inversion total. Para la puesta en marcha y operacion de la empresa, se requiere de

una inversion total de $ 194.201.307 la cual se refleja en la tabla 61.

Tabla 61.

Inversion total
PLAN DE INVERSION TOTAL RECURSOS RECURSOS

Inversion Credito PROPIOS

A. Activos Fijos
Presupuesto de Inversion para oficinas 16.020.000 0 16.020.000
Presupuesto de Inversion en dotacion de salones 23.796.000 0 23.796.000
Dotacion laboratorio 22.690.000 0 22.690.000
Dotacién Biblioteca 16.805.000 16.805.000 0

Total Activos Fijos 79.311.000 16.805.000 62.506.000

B. Capital de Trabajo 0
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Insumos 157.633 157.633 0
Mano de obra 20.097.972 20.097.972 0
CIF 2.304.927 2.304.927 0
Gastos Admon. Y Ventas 36.485.468 36.485.468 0
Total Capital de trabajo 59.046.001 59.046.001 0
C. I. Diferida 56.138.995 0 56.138.995
Inversién Total 194.495.996 75.851.001 118.644.995

11.2. Fuentes de financiacion.

Para el montaje y puesta en marcha del proyecto se requiere de una inversion inicial de $
194.495.996, debido a la magnitud de la inversion se hace necesario conseguir SocioS
inversionistas, pero que teniendo en cuanta los estudios realizados hasta el momento es
perfectamente viable la ubicacion de personas que estén interesadas en este tipo de proyectos,

teniendo en cuanta lo anterior se establece la inversién en la tabla 62.

Tabla 62.

Fuentes de Financiacion
Concepto Valor Porcentaje
Crédito 75.851.001 39%
Recursos propios 118.644.995 61%
Total 194.495.996 100%

El plan de crédito para financiacion se puede observar en el Apéndice H.

11.3. Costos del servicio.

Dependiendo de la incidencia de los costos sobre cada uno de los diferentes servicios, se calculan

los costos fijos y variables, para determinar el valor de los costos totales.
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11.3.1. Costos fijos. Los costos fijos estdn compuestos por el valor de mantenimiento

administracién y operacion, seguros de administracion y operacion, depreciacion del area

administrativa y operativa, amortizacion de diferidos, honorarios por concepto de servicios

prestados por el contador y revisor fiscal entre otros. Los costos fijos pueden ser observados en la

tabla 63.

Tabla 63.

Costos Fijos CIF
CONCEPTO PARCIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1. COSTOS DE PRODUCCION
Sueldos y salarios 20.097.972 337.903.229 337.903.229 337.903.229 337.903.229 337.903.229
Servicios publicos 562.800 6.753.600 6.753.600 6.753.600 6.753.600 6.753.600
Depreciaciones 1.321.850 15.862.200 15.862.200 15.862.200 15.862.200  15.862.200
Amortizaciones 389.854 4.678.250 4.678.250 4.678.250 4.678.250 4.678.250
Seguros 132.185 1.586.220 1.586.220 1.586.220 1.586.220 1.586.220
Mantenimientos y 178.333 2.140.000 2.140.000 2.140.000 2.140.000 2.140.000
reparaciones
otros ( imprevistos) 109.758 1.317.101 1.317.101 1.317.101 1.317.101 1.317.101
TOTAL COSTOSDE 22.792.753 370.240.599 370.240.599 370.240.599 370.240.599 370.240.599
PRODUCCION
2. GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
Servicios  publicos 375.200 4.502.400 4.502.400 4.502.400 4.502.400 4.502.400
(agua, luz, telef) de
adminis
Arriendos 3.500.000 42.000.000 42.000.000 42.000.000 42.000.000 42.000.000
Honorarios 37.800.000 37.800.000 37.800.000 37.800.000 37.800.000 O
Insumos Aseo y 398.000 4.776.000 4.776.000 4.776.000 4.776.000 4.776.000
Cafeteria
Papeleria 175.000 2.100.000 2.100.000 2.100.000 2.100.000 2.100.000
Publicidad 728.666 8.743.992 8.743.992 8.743.992 8.743.992 8.743.992
TOTAL  GASTOS 42.976.866 99.922.392 99.922.392 99.922.392 99.922.392 62.122.392
DE ADMON Y
VENTAS
3. GASTOS FINANCIERQOS
Intereses 1.632.752  19.593.029 17.050.571 13.726.093  9.379.061 3.694.953
TOTAL GASTOS 1.632.752 19.593.029 17.050.571 13.726.093 9.379.061 3.694.953
FINANCIEROS
TOTAL COSTOS 67.402.372 489.756.021 487.213.562 483.889.084 479.542.052 436.057.944

(1+2+3)
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11.3.3. Costos variables. Conformados por la materia prima, mano de obra directa, servicios
publicos, papeleria, Gtiles de aseo y publicidad. Lo anterior se evidencia en la tabla 64.

Tabla 64.

Costos Unitarios por servicios

Costos unitarios por servicios
Afo

Numero de Matriculados 532
Valor por estudiante 1.400.000
Costo Fijos Anuales 489.756.021
Costos unitarios por servicios
Afo

Mano de obra 241.175.667
Materiales E Insumos 1.891.600
Total costos 732.823.288
Costo total por unidad 1.376.705

11.3.4. Costos totales. En la tabla 65 se pueden ver reflejados los costos totales.

Tabla 65.

Costos Totales

Gastos Admon. y Ventas ~ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos 337.903.229 337.903.229 337.903.229 337.903.229 337.903.229
Honorarios y prestacién de 37.800.000 37.800.000 37.800.000 37.800.000 37.800.000
servicios
Publicidad de operacion 8.743.992 8.743.992 8.743.992 8.743.992 8.743.992
Otros (Aseo, papeleria, 8.462.220 8.462.220 8.462.220 8.462.220 8.462.220
seguros, etc)
Depreciacion 15.862.200 15.862.200 15.862.200 15.862.200  15.862.200
Amortizaciones 4.678.250 4.678.250 4.678.250 4.678.250 4.678.250
Intereses 19.593.029 17.050.571 13.726.093 9.379.061 3.694.953
Total 433.042.920 430.500.461 427.175.983 422.828.951 417.144.843
Costos Fijos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Arriendos 42.000.000 42.000.000 42.000.000 42.000.000 42.000.000
Servicios Publicos
Agua 5.400.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000
Luz 3.480.000 3.480.000 3.480.000 3.480.000 3.480.000
Teléfonoy Tv 2.160.000 2.160.000 2.160.000 2.160.000 2.160.000
Gas 216.000 216.000 216.000 216.000 216.000
Total Serv. Publicos 11.256.000 11.256.000 11.256.000 11.256.000 11.256.000
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Gastos Admon.y Ventas ~ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mantenimiento y 2.140.000 2.140.000 2.140.000 2.140.000 2.140.000
Reparaciones

Otros 1.317.101 1.317.101 1.317.101 1.317.101 1.317.101
TOTAL 56.713.101 56.713.101 56.713.101 56.713.101 56.713.101
TOTAL CIF 489.756.021 487.213.562 483.889.084 479.542.052 473.857.944

11.3.5. Precio del servicio. Para determinar el precio del servicio se analizaron los resultados
arrojados por el estudio de mercados, en donde se preguntd por el precio que el cliente estaria
dispuesto a pagar por el servicio. Asi mismo se tuvo en cuenta los costos de prestacion del servicio
y los precios de la competencia; teniendo en cuanta lo anterior se define precio de venta para de
inicio del proyecto de $1.400.000, por semestre, teniendo en cuanta programa tendra 3 semestres
cada uno con 12 créditos académicos y se funcionara en dos horarios Diurno (8:00 a 12:00 m y
2:00 a 6:00 pm) y Nocturno (6:00 a 8:00 am y 6:00 a 10:00 pm), buscando asi penetrar el mercado
de forma rapida logrando mostrar y generar reconocimiento del nombre y los programas de la
institucién. En la tabla 66 se refleja el precio de venta del servicio.

El valor de la inscripcion para acceder a todo el programa que serd ofrecido en los horarios
propuestos serd $ 35.000.

En la tabla 66 se evidencia el precio de venta del servicio a ofrecer.

Tabla 66.

Precio de venta del servicio (Pago semestral)

A

COSTO VARIABLE UNITARIO $ 456.634
COSTO FIJO UNITARIO $ 527.071
COSTO UNITARIO TOTAL $ 983.705
PRECIO DE VENTA $ 1.400.001

11.4. Proyecciones financieras
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11.4.1. Ingresos Proyectados. Para la proyeccion de los ingresos se tiene en cuenta el nimero
de servicios a prestar, para los primeros cinco afios de vida Util del proyecto, multiplicados por el
precio de venta que permanece constante.

Las proyecciones financieras fueron realizadas teniendo en cuenta las proyecciones de la
capacidad utilizada hasta llegar a la vida util del proyecto a una capacidad del 100%, de aqui en
adelante un crecimiento mayor requeriré de inversion en infraestructura y demas, de igual forma
en estas proyecciones se contempl6 un indice de desercion estudiantil promedio del 42,8%; este
dato fue obtenido del sistema nacional de informacion de la educacion (SINES).

Los ingresos y egresos proyectados se pueden observar en el apéndice I.

11.5. Estados financieros.

11.5.1. Flujo de Caja Proyectado. Es la herramienta que presenta las entradas y salidas de
efectivo en un periodo de tiempo determinado, sirve como referencia para la elaboracion del
balance general proyectado y es utilizado para el calculo de las variables de evaluacion financiera

como el VPN y TIR. En la tabla 67 se puede apreciar el flujo de caja proyectado a cinco afnos.

Tabla 67.
Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA

PROYECTADO INICIAL ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENTRADAS
Disponible Mes - 97.612.159 348.502.665 555.772.895 809.507.179
Anterior
Recursos Propios 118.644.99 118.644.99 - - - -
5 5
Préstamo Bancario 75.851.001 75.851.001 - - - -
Ingresos por Ventas 759.114.90 982.300.749 1.014.835.5 1.073.532.9 1.145.991.20

9 22 73 1
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FLUJO DE CAJA

PROYECTADO INICIAL ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Recaudo Cartera
TOTAL ENTRADAS 194.495.99 953.610.90 1.079.912.90 1.363.338.1 1.629.305.8 1.955.498.37

(A) 6 5 8 87 67 9

SALIDAS

Inversiones y 135.449.99 135.449.99 - - - -

Constitucion 5 5

Insumos 1.891.600 3.813.942 3.874.965 3.936.965  3.999.956

Mano de Obra 241.175.66 241.175.667 241.175.667 241.175.667 241.175.667
7

Servicios Publicos 11.256.000 11.256.000 11.256.000 11.256.000 11.256.000

Arrendamientos 42.000.000 42.000.000 42.000.000 42.000.000 42.000.000

Mantenimiento y 2.140.000 2.140.000 2.140.000  2.140.000  2.140.000

Reparaciones

FLUJO DE CAJA

PROYECTADO INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Publicidad 8.743.992  8.743.992  8.743.992  8.743.992  8.743.992
Honorarios 37.800.000 37.800.000 37.800.000 37.800.000 37.800.000
Sueldos 337.903.229 337.903.229 337.903.229 337.903.229 337.903.229
Otros 9.779.321,00 9.779.321,00 9.779.321,0 9.779.321,0 9.779.321,00
0 0
Intereses Pagados 19.593.029 17.050.571 13.726.093 9.379.061  3.694.953
Impuestos 0 8.939.151  85.033.176 97.204.574 118.618.618
Pago Capital-Crédito 8.265.912 10.808.371 14.132.848 18.479.881 24.163.989
TOTAL  SALIDAS 135.449.99 855.998.745 731.410.244 807.565.292 819.798.689 841.275.725
(B) 5
DISPONIBLE FIN 59.046.001 97.612.159 348.502.665 555.772.895 809.507.179 1.114.222.65
ANO (A-B) (Capital de 4
trabajo)

11.5.2. Estado de Resultados Proyectado. Permite ver la utilidad obtenida por la empresa
durante los cinco afios proyectados. El estado de resultados sirve de base para la elaboracién del
balance general, flujo neto de caja, y para el célculo de la evaluacion financiera y razones
financieras basicas que dan soporte a determinar si el proyecto es viable, factible y rentable. El

estado de resultados proyectado puede ser observado en la tabla 68.
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Tabla 68.

Estado de Resultados Proyectado

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIA PROYECTADO

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

= Ingresos
Operacionales

+Matriculas e 759.114.909 982.300.749  1.014.835.522 1.073.532.973 1.145.991.201
Inscripciones
(-) Costos de Ventas 280.187.339 284.652.140 288.037.640  292.446.672  298.193.771
= Utilidad Bruta 478.927.570 697.648.609 726.797.882  781.086.301  847.797.429
(-) Gasto de Admon. y  433.042.920 430.500.461 427.175.983  422.828.951  417.144.843
Ventas
= Utilidad 45.884.651 267.148.148  299.621.898  358.257.350  430.652.586
Operacional
(-) Intereses 19.593.029 17.050.571 13.726.093 9.379.061 3.694.953
= Utilidad Ante 26.291.621 250.097.578  285.895.805  348.878.289  426.957.633
Impuestos
() Provisibn para 8.939.151,2 85.033.176,4 97.204.573,8 118.618.618,2 145.165.595,3
impuestos (34%)
= Utilidad Liquida 17.352.470 165.064.401 188.691.231  230.259.671  281.792.038
(1) Reserva Legal 1.735.247 16.506.440 18.869.123 23.025.967 28.179.204
(10%)
= Utilidad Neta 15.617.223 148.557.961  169.822.108  207.233.704  253.612.834

11.5.3. Balance General Proyectado. Informa en una fecha determinada la situacion
financiera de la empresa, presentando en forma clara el valor de sus propiedades y derechos, sus
obligaciones y su capital. Para este proyecto se elaboro este balance general tomando desde el afio

base y proyectado a cinco afios el cual se ve reflejado en la tabla 69.

Tabla 69.
Balance General Proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO
ANOO ANO1

ANO2 ANO3

Activos
Caja 194.495.9 97.612.15 348.502.6 555.772.8 809.507.1 1.114.222.6
96 9 65 95 79 54
Cuentas por Cobrar

TOTAL ACTIVO 194.495.9 97.612.15 348.502.6 555.772.8 809.507.1 1.114.222.6

CORRIENTE 96 9 65 95 79 o4
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BALANCE GENERAL PROYECTADO

ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Activos Fijos
Maquinaria y Equipo 79.311.00 79.311.00 79.311.00 79.311.00 79.311.000
0 0 0 0
Depreciacion Acumulada 15.862.20 31.724.40 47.586.60 63.448.80 79.311.000
0 0 0 0
TOTAL ACTIVO FIJO 0 63.448.80 47.586.60 31.724.40 15.862.20 0
0 0 0 0
Otros Activos
Inversiones Diferidas 56.138.99 56.138.99 56.138.99 56.138.99 56.138.995
5 5 5 5
Amortizaciones de Diferidos 4.678.250 9.356.499 14.034.74 18.712.99 23.391.248
9 8
TOTAL OTROS ACTIVOS 0 51.460.74 46.782.49 42.104.24 37.425.99 32.747.747
5 6 6 7
TOTAL ACTIVO 194.495.9 212.521.7 442.871.7 629.601.5 862.795.3 1.146.970.4
96 05 60 41 75 01
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Obligaciones Laborales 0
Obligaciones Bancarias 75.851.00 67.585.08 56.776.71 42.643.86 24.163.98 0
1 9 8 9 9
Impuestos por Pagar 8.939.151 85.033.17 97.204.57 118.618.6 145.165.595
6 4 18
TOTAL PASIVO 75.851.00 76.524.24 141.809.8 139.848.4 142.782.6 145.165.595
1 0 94 43 07
PATRIMONIO
Capital Social 118.644.9 118.644.9 118.644.9 118.644.9 118.644.9 118.644.995
95 95 95 95 95
Reserva Legal 1.735.247 18.241.68 37.110.81 60.136.77 88.315.981
7 0 7
Utilidades del Ejercicio 15.617.22 148.557.9 169.822.1 207.233.7 253.612.834
3 61 08 04
Utilidades acumuladas 15.617.22 164.175.1 333.997.2 541.230.996
3 84 92
TOTAL PATRIMONIO 118.644.9 135.997.4 301.061.8 489.753.0 720.012.7 1.001.804.8
95 65 66 98 68 06
TOTAL PASIVO +194.495.9 212.521.7 442.871.7 629.601.5 862.795.3 1.146.970.4
PATRIMONIO 96 05 60 41 75 01

11.6. Punto de equilibrio
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Es una herramienta basica con la cual se puede determinar el nimero minimo de servicios a
ofrecer, para que el proyecto cubra sus costos y gastos. En este punto la empresa ni pierde ni gana.
En la tabla 70 se puede observar el punto de equilibrio.

Tabla 70.
Punto de Equilibrio

Cantida

. ., Unid PVU Punto de VENTAS
Descripcion Prom. (mill) Cvu MC % Part MCP Equilibrio \o/le:Zj(srcta NETAS
NUmero de
Matriculado 929 1.4  $456.634 $943.366 100,0% $943.365 519 519 §726'821'81
S

$ . $726.821.81
020 14 $456.634 3, ... 100% 943.365 50 ¢

11.7. Evaluacion del proyecto.

La evaluacion es la medida de factores concurrentes y coadyuvantes, cuya naturaleza permite
definir la factibilidad de ejecucion del proyecto. La evaluacién de un proyecto se fundamenta en
la necesidad de establecer las técnicas para determinar lo que esta sucediendo y como ha ocurrido

y apuntar hacia lo que encierra el futuro si no se interviene ningun factor alterante.

11.7.1. Evaluacion social y los aspectos claves de la responsabilidad social empresarial. La
idea emprendedora busca generar la creacién de una empresa que comercialice programas de
formacion técnica laboral en Bucaramanga, y su area metropolitana.

Con la puesta en marcha del proyecto, se busca brindar un aporte a la sociedad que responda
a esos grandes retos y expectativas que se trazo la autora del proyecto, que bien encaminadas
generaran utilidades para sus propietarios y al mismo tiempo generara desarrollo para la ciudad.

El objetivo principal de la autora del proyecto sera la busqueda del buen posicionamiento de la
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empresa, buscando entrar en un mercado que ya existe, pero con un factor de diferenciacién en
cuanto a variedad en productos, prestacion del servicio y calidad.

Con el fin de dar y crear buenos resultados, se pueden tener en cuesta tres items de mayor
relevancia:

Desarrollo regional:

El desarrollo regional se presentaria en la ciudad de Bucaramanga, donde se contribuiria a
generar mayor emprendimiento econémico en la region.

Generacion de empleos:

La generacion de empleos es importante debido a que esta es una necesidad sentida y bésica, se
requiere de bastantes empleados y estos seran reconocidos como trabajadores legales, con todos
sus beneficios y todos sus derechos que se hagan bajo el marco legal de contratacion.

Compromiso tributario:

El pago de las obligaciones tributarias y legales de la empresa hace que esta cumpla con sus
compromisos que adquirié cuando se constituyé como una empresa en la camara de comercio. La
responsabilidad del pago oportuno de estos factores tributarios es parte de una responsabilidad

social para el progreso de la ciudad.

11.7.2. Evaluacion financiera. En la mayoria de organizaciones o empresas de tipo privado,
las decisiones financieras tienen un objetivo claro, "la maximizacion del patrimonio” por medio
de las utilidades.

Para evaluar la viabilidad del proyecto de inversion los indicadores mas utilizados son: Valor

presente neto, tasa interna de retorno, coeficiente beneficio costo, y periodo de recuperacion.
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Estos indicadores de evaluacion permiten dar una medida, mas o menos ajustada, de la
rentabilidad que proporcionard el proyecto de inversion, antes de iniciarlo. También permiten
compararlo con otros proyectos similares, y, en su caso, realizar los cambios en el proyecto que se

consideren oportunos para hacerlo més rentable.

11.7.2.1. Valor presente neto. Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos
descontados en el presente a la inversion inicial.

El VPN consiste en tomar los valores de cada alternativa en el punto cero; es decir se calculan
los valores presentes netos con base en la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) o tasa
de interés de oportunidad, que no es mas que la tasa atractiva para los socios del proyecto.

Se calcula a partir del flujo de caja neto proyectado para los 5 afios, y el valor de la inversion
inicial, y se halla sumado los valores de cada afio y se define como el valor monetario que puede
Ilegar a valer la empresa durante todos sus afios de proyeccion, traidos al valor presente o a pesos
presentes y resulta de restar los flujos netos de operacién generados en todos los periodos
proyectados, de la inversion inicial multiplicados por una tasa de interés dada. Esta tasa se le
denomina tasa de oportunidad. Esta tasa de oportunidad esta calculada en base a la tasa de interés
que en promedio estan pagando los bancos y corporaciones por el dinero dejado en dep6sito a mas
de 360 dias, la cual, en mayo del 2019, asciende al 4,52% segun las estadisticas del banco de la

republica, promedio anual (Banco de la Republica, s.f.).

11.7.2.2. Tasa minima de rendimiento. Es aquella que actia como marco de referencia para
hacer una inversion; por debajo de esta tasa no se deben hacer inversiones.

TMAR=i+f+i*f
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I = premio al riesgo

f = Inflacion afio actual entre 3 y 4% (El Banco de la Republica establecié una meta de

inflacién de entre 3 y 4% para todo el afio 2018 (Revista Dinero 2018))

Tasa promedio de colocacion: es la tasa de interés a la que colocan los créditos los
intermediarios financieros = inflacion/ tasa de colocacion interbancaria financiero.

Aplicando los conceptos adquiridos:

I =10% (Tasa de premio al riesgo)

f = inflacion promedio proyectada = 3,18%

TMAR = 13,49%

TMAR = (13,49 x 0.61) + (0,39x (27,12 x (1 — 0.34))

8.23 + 6,98

TMAR = 15,21%

Dado que el analisis se hace con pesos constantes se procede a deflactar la TMAR, sin los
efectos inflacionarios, a través del siguiente procedimiento.

TMAR deflactada:

(1+ TARM) 1,1521

TAMR= -1*100 = -1*100 = 11,66%
1+ T1) 1,0318

Para calcular el VPN se utiliza el costo de capital 6 TMAR; por lo tanto la formula a aplicar
para hallar el VPN en cinco afios es:
VPN= -A+ [EC1/(1+)  JH[FC2/(14i) 2]+. . +[FC5/(1+i)5]
En donde
A: Inversion inicial

FC: flujos de caja
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n: namero de afios (1,2,...5)
i: tipo de interés (TMAR) = 0.1166 =11,66%

Los resultados se pueden observar en la tabla 71.

Tabla 71.
Valor presente neto

Periodo  Inversién Flujos Netos Factor VPN VPN (0) VPN Acumulado
Afio Sin Actualizar a+in
0 -194.495.996 1 -194.495.996
1 38.566.159 1,1166 34.537.817 -159.958.178
2 250.890.505 1,2469 201.215.409 41.257.230
3 207.270.230 1,3923 148.868.374 190.125.604
4 253.734.284 1,5547 163.204.891 353.330.495
5 304.715.476 1,7360 175.524.213 528.854.709

528.854.7 |

353.330.4 |
—
190.125.6
41.257.230
Inversioé __,
Afi A
l Af 'Aﬁ Af Af
159.958.1 |
194.495.99 |

Figura 27. Flujo de caja

El valor presente neto es $ 528.854.709 al ser superior a cero (0), se concluye que el proyecto
es rentable y conveniente para su futura puesta en marcha. Valor relativamente alto si se tiene en
cuenta que los excedentes netos no se distribuyen y se van reinvierten en el desarrollo mismo del

proyecto, afo tras afio.
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11.7.2.3. Tasa Interna de Retorno. Es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero;

es decir que es la tasa que iguala la suma de los flujos a la inversion inicial. Esta se refleja en la

tabla 72.

La cual se obtiene a través de la aplicacion de la siguiente formula

A= [FCL/ (1+i)"L ] + [ FC2/ (1+i)*2 ]+...+ [FC5 / (1+i)"5 ]

A= Inversion inicial
FC: flujos de caja
n: ndmero de afios (1,2,...5)

I: tasa interna de retorno (TIR)

Tabla 72.

Tasa Interna de retorno TIR

VPN

528.854.709

TIO

DATOS
INVERSION
ANO 1
ANO 2
ANO 3
ANO 4
ANO 5

TIR

11,66%
VALOR
-194.495.996
38.566.159
250.890.505
207.270.230
253.734.284
304.715.476
72,88%

Segun la presente simulacion, la TIR (72,88%) es superior a la tasa de descuento (11,66%).

Significaria que por cada peso que se invierte en el proyecto esta retribuyendo $0,72.

11.7.2.4. Relacion costo beneficio. La relacion beneficio/costo (B/C) se calcula como el

cociente entre el VPN de los ingresos y el VPN de los egresos, y permite, como su nombre lo

indica, determinar la cantidad de ingresos que se obtiene por cada unidad de costo. “Cuando la
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relaciéon beneficio/costo es mayor que 1 (el valor presente de los ingresos supera el valor presente
de los egresos), se justifica el proyecto desde el punto de vista economico”. Cuando se calcula el
VPN del proyecto ya se tiene una idea tentativa del valor de B/C, puesto que si éste es mayor que
1 el VPN es positivo.

Para calcular la relacion beneficio/costo del presente proyecto, es necesario entonces hallar
primero el VPN de los ingresos y de los egresos. En la siguiente tabla se muestran los VPN de
ingresos y egresos para cada periodo y los VPN totales de ingresos y egresos, teniendo nuevamente
en cuenta que como los valores de las proyecciones son constantes, s6lo basta con sumar
aritméticamente. En la tabla 73 se evidencia la relacion costo/beneficio.

Tabla 73.

Relacioén costo - Beneficio

Relacién
Beneficio/Costo
VPN Ingresos 3.547.152.381

VPN Egresos 821.975.088

Valor

TIO 11,66%
RelacionB/C 4,3

Diagnostico RENTABLE
Entradas

Flujo Valor

1 759.114.909
2 982.300.749
3 1.014.835.522
4 1.073.532.973
5 1.145.991.201
Egresos

Flujo Valor

Inversion 194.495.996

1 38.566.159

2 250.890.505

3 207.270.230

4 253.734.284

5 304.715.476
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Esta relacion permite determinar los beneficios monetarios obtenidos del proyecto por cada
peso que se invierte, para este caso se obtuvo una relacion costo beneficio de 4.3, es decir por cada

peso invertido se obtiene 4,3 pesos de retorno.

11.7.2.5. Periodo de recuperacién. También denominado payback, paycash, payout o payoff,
indica el tiempo que la empresa tardaré en recuperar la inversion de 194.495.996, sumando los
flujos de caja positivos que incorporando una tasa del 11,66%, este periodo puede estar dado en
afios 0 meses.
Al sumar los flujos netos de los 2 primeros periodos da como resultado $ 289.456.664, lo que
significa que dado al valor de la inversidn esta se recuperara en un periodo inferior a 2 afios.
Por lo tanto, se hace necesario distribuir equitativamente el valor neto del segundo periodo
equivalente a $ 250.890.505, en los 12 meses del afio, dando como resultado un valor mensual de
$20.907.542, y este valor se divide en 30 dias resultado a $696.918/ dia. El periodo de recuperacion

puede ser evidenciado en la tabla 74.

Tabla 74.

Periodo de recuperacion

Periodo Tiempo Flujos Libres Saldos

0 $-194.495.996
1 1 afio 38.566.159 $-155.929.837
2 7 meses 146.352.794,6 $-9.577.042

3 13,8 dias 9.617.469,358 $40.427

El periodo de recuperacion de la empresa sera de 1 afio, 7 meses y 13,8 dias aproximadamente,
tiempo relativamente corto dada la inversion, sin embargo, esto se daria siempre y cuando se
reinvirtieran los excedentes netos afio tras afio en el desarrollo del proyecto y no hubiese

redistribucién de los mismo.
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11.7.2.6. Analisis de las razones financieras. Los datos estan relacionados con la evaluacion
financiera de la empresa en un fin de periodo contable y se tomaréan directamente del Balance

General.
e Bloque de liquidez. Mide la capacidad de la empresa para cumplir con las obligaciones

(pagos) a corto plazo. Se evidencia en la tabla 75.

Tabla 75.

Bloque de Liquidez
INDICADORES N ~ ~ o -
FINANCIEROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
LIQUIDEZ
RAZON CORRIENTE 1,28 2,46 3,97 5,67 7,68
CAPITAL NETO DE 21.087.920 206.692.77 415.924.45 666.724.572 969.057.059
TRABAJO 0 1

e Razon de liquidez

Activo Corriente
Razén de liquidez =

Pasivo corriente
Andlisis. Se aprecia en el resultado de este indicador que por cada peso ($1) que adeudara la
empresa en el corto plazo, en el afio 1 tendra capacidad de pago de $1.28, es decir que tendra
liquidez para atender los compromisos.
e Capital de trabajo. En la tabla 76 se evidencia el capital de trabajo.

Capital de trabajo= Activo corriente - Pasivo Corriente

Tabla 76.
Capital

Capital de Trabajo  Activo C. - Pasivo C. 97.612.159 21.087.920
76.524.240




PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA UNIDAD ESTRATEGICA DE NEGOCIOS | 137

Analisis. La empresa, cancelara la deuda de 75.851.001, en el afio 05 y le quedara un capital
de trabajo de $21.087.920, lo anterior representard operar sin deudas para los afios siguientes al
sexto afio y podré realizar nuevas inversiones financieras y operativas. Este puede ser observado
en la tabla 76.

e Bloque de endeudamiento. En la tabla 77 se puede conocer los resultados de los

inficadores financieros

Tabla 77.
Resultados de indicadores Financieros
Indicador Formula Valores ($) Resultado
Endeudamiento Pasivo Total 76.524.240 0,36
Activo total 212.521.705
Capital de Activo C. - Pasivo C. 97.612.159 21.087.920
Trabajo 76.524.240
Solidez Activo total 212.521.705 2,78
Pasivo Total 76.524.240

e Blogue de actividad. Se denomina también de rotacion y miden la eficiencia con la que
la empresa utilizara los activos y la velocidad con que seran recuperados a través de las

actividades operacionales. Lo anterior se refleja en la tabla 78.
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Tabla 78.
Bloque de actividad.

INDICADORES FINANCIEROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO DE UTILIDAD 1,71 2,45 2,52 2,67 2,84
MARGEN OPERACIONAL 0,06 0,27 0,30 0,33 0,38
MARGEN NETO DE UTILIDAD 0,02 0,15 0,17 0,19 0,22

e Bloque de rentabilidad. La rentabilidad es el resultado neto de un gran nimero de
politicas y decisiones que revelan con que eficiencia se administrara la empresa.

e Margen bruto de utilidad

Utilidad Bruta en ventas
Margen bruto de utilidad =

Ventas netas totales
Anélisis. El indicador muestra que por cada peso ($1) que la empresa., venda en el afio 01,

generard veinte y dos centavos ($0.63) de utilidad bruta.

12. Diagnostico estratégico

A continuacion se analizara a través de un perfil de capacidad interna — PCI — y un perfil de
oportunidades y amenazas — POAM -, la situacion en la que se encuentra al interior la nueva UEN
y su situacién frente al entorno, respectivamente. Después un diagrama de ponderacion de cada
uno de los perfiles realizados, dara como resultado la favorabilidad o desfavorabilidad que se tiene
para desarrollar este intraemprendimiento. En este proceso se tendra en cuenta cada uno los

siguientes factores:
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Institucional
: Pedagdégico )
Administrativo

Fortal
Debilidad

INTERNO

Amenaza %
EXTERNO Oportunidad S5aai
Competitivo

Figura 28. Diagnostico Estratégico

12.1. Perfil de Capacidades Internas — PCI.

En lo institucional se analizaron las capacidades de Su Gestion como un todo; en lo pedagdgico se
analiza los factores que tienen que ver con la prestacion misma del servicio y en lo administrativo
los factores que sirven de apoyo al proceso educativo. La tabla de la PCI de la unidad estratégica
de negocios se puede observar en el apéndice J.

Una vez se cuenta con la matriz PCI, se asigna un peso y una calificacion a cada item evaluado
de acuerdo a la importancia de cada uno el cual se puede observar en la Tabla 79.

1= Debilidad alta 2= Debilidad baja 3= Fortaleza media o baja 4= Fortaleza alta.

Tabla 79.

Matriz PCI
Factor Ponderacion Fortaleza Debilidad Subtotal
Capital de trabajo 0,08 4 0,32
Cumplimiento de leyes vy 01 4 0,40
normas
Planta fisica 0,05 2 0,10
Proyecto Educativo
Institucional - PEI - 0.1 3 0,30
Profesionalismo de los 0,09 5 0,18

profesores
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Valores agregados 0,1 4 0,40
Planeacion estratégica 0,1 4 0,40
Estructura organizacional 0,1 3 0,30
Actualizacion y desarrollo 0,09 4 0,36
Comunicacion Formal 0,05 4 0,20
Toma de decisiones 0,05 3 0,15
Control y seguimiento 0,09 4 0,36
TOTAL 1 37 4 35

Obtener un resultado de 3,5 puntos sobre un total maximo posible de 4 demuestra la
favorabilidad que tiene el proyecto desde sus capacidades internas y que es necesario una vez
puesto en marcha mejorar en aquellos factores donde se tiene una ponderacion baja. Dada la
importancia de los factores de: relaciones entre cada &rea, la calidad del servicio y la toma de

decisiones, seran evaluadas cuando esté en funcionamiento la institucion.

12.2. Perfil de oportunidades y amenazas.

La tabla del perfil de oportunidades y amenazas de la unidad estratégica de negocios se puede
observar en el apéndice K.

La ponderacion de estos factores se muestra en la siguiente tabla y al igual que con las
capacidades internas sigue las reglas para estos casos en la que se asigna un valor de 1 a 4 a cada
oportunidad y amenaza asi:

4= Oportunidad alta 3= Oportunidad baja 2= Amenaza media o baja 1= Amenaza alta.
A continuacion, se presenta la ponderacion del perfil de oportunidades y amenazas en la tabla

80.
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Tabla 80

Ponderacion Perfil de Oportunidades y Amenazas
Factor Ponderacion Oportunidad Amenaza Subtotal
Estabilidad y crecimiento econémico 0,06 3 0,18
Aumento de la capacidad adquisitiva 0,05 3 0,15
Lgs polltlcas de incentivo a la educacion 0,09 1 0,09
publica
Plan decenal de educacion 0,07 2 0,14
Aumento de los problemas sociales en 0,05 2 0,10
jovenes
Aumc_anto en el nimero de jovenes que 0,09 4 0,36
trabajan
Aumento de la tecnologia en el aula 0,07 3 0,21
Internet _ como hgrramlenta en 0,07 3 0,21
comunicacién y educacion.
Mej_oramlento Qe. la calidad ofrecida en 0,09 5 0,18
instituciones oficiales
Aumento de instituciones privadas con 0,09 5 0.18
convenio con el municipio
EX|genf:Ja de _Ios jévenes por una 0,09 4 0,36
educacion de calidad
Mayor crecimiento de la demanda frente 0,09 4 0,36
a la oferta
Ubicacion geografica 0,09 4 0,36
TOTAL 1 28 9 2,9

Estos resultados muestran que no se tiene un ambiente externo altamente favorable y que las
amenazas externas sobre el proyecto no se pueden desestimar, pero conocerlas e identificarlas hace

mas facil afrontarlas.

12.3. Formulacién estratégica.

12.3.1. Matriz FODA. Una vez el hecho el diagndstico respectivo se procede a plantear las

posibles estrategias a seguir partiendo de los perfiles de capacidades internas y el de oportunidades

y amenazas, los cuales son la base para realizar un analisis FODA.
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FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA Bl FACTORES EXTERNOS DE LA EMPRESA
DEBILIDADES AMENAZAS

1. Las politicas de incentivo a la educacion publica

1. Planta fisica 2. Plan decenal de educacion

2. Sitios de practica 3. Aumento de los problemas sociales en jévenes como:
3. Tecnologias de punta drogas, sexo, etc.

4. Software especializados 4. Mejoramiento de la calidad ofrecida en otras

instituciones de formacion técnica.
5. Aumento de instituciones que ofrecen el servicio de
educacion no formal en SST.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

1. Estabilidad y crecimiento econémico

2. Aumento de la capacidad adquisitiva

3. Aumento en el nimero de personas que estudian
programas tecnoldgicos

4. Aumento de la tecnologia en el aula

5. Internet como herramienta en comunicacion vy
educacion.

6. Exigencia de los padres de familia y estudiantes por
una educacion de calidad

7. Mayor crecimiento de la demanda frente a la oferta
8. Ubicacidn geogréfica

. Capital de trabajo

. Cumplimiento de leyes y normas

. Calidad del servicio

. Proyecto Educativo Institucional - PEI -
. Valores agregados

. Planeacién estratégica

. Estructura organizacional

. Actualizacion y desarrollo

. Comunicacion

0. Control y seguimiento

P OoO~NOOOTDE,WDNBE

Figura 29. Aspectos Interno y Externo

El Anélisis FODA se puede observar en el apéndice L.

12.3.2. Matriz PEYEA. La matriz de la posicidn estratégica y la evaluacion de la accion
(PEYEA), que se ilustra a continuacion, es otro instrumento importante para definir estrategias a
seguir. Su marco de cuatro cuadrantes indica si una estrategia es agresiva, conservadora, defensiva

0 competitiva.
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Los ejes de la matriz PEYEA representan dos dimensiones internas: fuerza financiera (FF) y
ventaja competitiva (VC) y dos dimensiones externas: estabilidad del ambiente (EA) y fuerza de
la industria (FI). Se empieza por asignar valores de 1 a 6 y -1 a -6, a cada uno de los factores
elegidos y se grafica el resultado; de acuerdo al cuadrante donde se localice la grafica se define el

tipo de estrategia a seguir asi:

Conservador - Agresiva

Defensiva Competitivo

Figura 30. Matriz PEYEA

Las estrategias a seguir de acuerdo al cuadrante son las siguientes:

Estrategias agresivas

Penetracion y desarrollo de mercado.

Integracion.

Diversificacion.
« Estrategias conservadoras

Penetracién de mercado.

Desarrollo del mercado.
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Desarrollo del producto.

Diversificacion concéntrica
« Estrategias defensivas

Atrincheramiento.

Desinversion.

Liquidacion.

Diversificacion concéntrica.

* Estrategias competitivas:

Integracidn hacia atras, hacia delante y horizontal.

Penetracién en el mercado.

Desarrollo en el mercado.

Desarrollo del producto
Para este estudio los valores y factores de cada uno de las dimensiones analizados se pueden
evidenciar en el apéndice M.
Promediando obtenemos los siguientes valores que son graficados en la ilustracion siguiente:
~Eje X=VC +FI=-3,6 +(3,8) = 0,23

-Eje Y =EA+FF=-3,0+(+4,2) = 1,2
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Coordenadas Cartesianas

Figura 31. Vector obtenido matriz PEYEA

12.4. Decision Estratégica.

Una vez evaluadas y definidas las posibles estrategias a seguir, utilizaremos la matriz cuantitativa
de la planificacion estratégica (MCPE), la cual permite evaluar las estrategias alternativas en forma
objetiva, con base en los factores criticos para el éxito, internos y externos, identificados con
anterioridad. Como se puede observar en la tabla siguiente, se han elegido tres estrategias tomadas
del analisis FODA y cumplen con el resultado del analisis PEYEA al ser la primera de
diversificacion, la segunda de penetracion y la tercera de integracion.

En la tabla 81 se puede observar la Matriz cuantitativa de la planificacion estratégica (MCPE)

de la UEN.
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Tabla 81.

Matriz cuantitativa de la planificacion estratégica (MCPE) de la UEN.

FACTORES PESO

Ofrecer
agregados
beneficien

a

La

jévenes trabajadores y maximo
otros basados en lasubicacion

nuevas tecnologias.

colegio y la sobre
demanda existente.

planeacion

valores estratégica

que garantizar
los aproveche

que

Gestionar
mediano
acuerdo

municipio para ofrecer

nuestra
receptora

en el
plazo un
con el
como

de

estudiantes publicos.

FACTORES INTERNOS éCI?Ilflcau Subtotal %z;llflcac Subtotal Calificacion tS.al:bto
Relaciones entre cada area 0,06 O 0 0 0 0 0
Capital de trabajo 0,05 3 0,15 2 0,1 1 0,05
Cumplimiento de leyes y normas 0,09 2 0,18 1 0,09 2 0,18
Planta fisica 0,07 2 0,14 3 0,21 4 0,28
Calidad del servicio 0,1 3 0,30 3 0,3 2 0,2
Proyecto Educativo Institucional PEI0,08 4 0,32 4 0,32 3 0,24
Profesionalismo de los profesores 0,08 2 0,16 1 0,08 2 0,16
Valores agregados 0,09 4 0,36 3 0,27 2 0,18
Planeacion estratégica 0,05 3 0,15 4 0,2 4 0,2
Estructura organizacional 0,07 0 0 0 0 2 0,14
Actualizacion y desarrollo 0,08 4 0,32 3 0,24 2 0,16
Comunicacién 008 0 0 2 0,16 0 0
Toma de decisiones 0,05 2 0,1 4 0,2 2 0,1
Control y seguimiento 005 1 0,05 2 0,1 1 0,05
FACTORES EXTERNOS

Estabilidad y crecimiento econ6mico 0,06 2 0,12 1 0,06 1 0,06
Aumento de la capacidad adquisitiva0,05 4 0,2 2 0,1 2 0,1
Las politicas de incentivo a 1a0,09 4 0,36 2 0,18 4 0,36
educacion publica

Plan decenal de educacion 0,07 2 0,14 1 0,07 2 0,14
Aumento de los problemas sociales0,05 0 0 0 0 1 0,05
en jovenes

Aumento en el nimero de jovenes0,09 4 0,36 2 0,18 1 0,09
gue trabajan

Aumento de la tecnologia en el aula 0,07 4 0,28 2 0,14 1 0,07
Internet como herramienta en0,07 4 0,28 1 0,07 1 0,07
comunicacioén y educacion.

Mejoramiento de la calidad ofrecida0,09 3 0,27 2 0,18 4 0,36
en instituciones oficiales

Aumento de instituciones privadas0,09 2 0,18 1 0,09 4 0,36
con convenio con el municipio

Exigencia de los jovenes por una0,09 4 0,36 2 0,18 3 0,27
educacion de calidad

Mayor crecimiento de la demanda0,09 1 0,09 4 0,36 4 0,36
frente a la oferta

Ubicacion geografica 009 1 0,09 4 0,36 3 0,27
TOTAL 4,96 4,24 4,50
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Calificacion.
1 no aceptable; 2 posiblemente aceptable; 3 probablemente aceptable; 4 la més aceptable.
Esta matriz arrojé como resultado que la estrategia méas atractiva es la de diversificacion

consistente en ofrecer valores agregados, aunque no con mucha diferencia frente a la de hacer un

convenio con el municipio de Bucaramanga.

12.5. Lienzo de modelo de negocio.

Se elaboro la propuesta de valor con el lienzo de modelo de negocio. Este permite plasmar ideas
sobre una hoja en blanco, dar un significado méas completo y con mayor fluidez de ideas ver la

realidad de estas, tener mayor organizacion, profesionalismo y seriedad. Este se puede ver en la

figura 32

Modelo de Negocio CANVAS

|Diseﬁado pars la compafila: Su Gestidn Consultores | |Diseﬁado por: | Fecha
& A
ALIANZAS CLAYES ) ACTI¥IDADES CLAYES I.\\;i PROPUESTA DE YALOR P .:_',_._ RELACION CON CLIENTI /) SEGMENTO DE CLIENTES B
v R S z ?J
*Ministerio de educacion nacional = Cercana y afectiva.
Nuestra propuesta de valor se basa en - Lonsumidores: jovenes entre los 17 y los b
= Semvicio nacional de aprendizaje SENA |- Programacidn académica hibridas afrecerun servicio integral de educacisn |* Fespetussa yresponsable. afios del Area Metropolitana de
= Alianzas conempresas delaregidn *Movilidad académica interinstivucional e | 5o que sea capaz de darrespuesta a | Prafesional y propositiva. Empleados de empresas delaregidn
= Alianza con los Gremios de laregidn = Disefio curricular flexible y abierto rodas las necesidades educativas de = Contractual y comprometida. Estudiantes de atros programas
* Practicas en laboratorios y empresas de L eoye e lumnos w en converti al centio Aportando ala constiuccidn de un * Clientes: padres de familia de estratos entre
docente en un espacio en &l que los ambiente acorde con las necesidades [ 1293 del Aréa Metropolitana v empleados de|

alumnos puedan desarrollarse tanto de farmacidny crecimienta de los emprezas de laregion
académics come persenalments, can el
objetiva de llegar a farmar estudiantes
universitarios brillantes que, sinninguna
duda, se convertirdn en profesionales de

Exito,
RECURSOS CLAYES y CANALES
&
';\;,7 “Televisidn regional.
- Periddicos.
“Wolanteo.
= Infraestructura, Aulas, laboratorios = Pagina WEE.

» Docentes pertinentes = Visitas a instituciones.
= Acceso pleno online en las instalaciones del *Referidas

» Ezpacios de dezanallo educativo [simuladorg
» Salarios de profesores |y asistentes
» Laz competencias del perzonal a cargo de los
» P.El. Progecto Educativo Institucional.

ESTRUCTURA DE COSTOD - : ! = Servicios Educativas [Matriculas) INGRESDS
+ Costos [Honararios Docentes): 40,32 ~

w2
= Inscripoiones \_’/
= Asignacidn de Descuentos: 2.5 »Pago de créditos de asignaturas a cursar
=Personal: 1695

- Certificaciones
= Gestidn Administrativa: 21,834




PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA UNIDAD ESTRATEGICA DE NEGOCIOS | 148

Figura 32. Modelo de negocio CANVAS

13. Conclusiones

En el anélisis del entorno, se encontrd que la formacidn para el trabajo es un pilar en la sociedad,
cuando se trata de personas que necesitan prepararse para insertarse de forma idoénea en el sector
laboral tanto en entidades publicas como privadas y asi, puedan actuar de forma autébnoma e
independiente. Ademas, se han realizado importantes avances que apoyan la inclusion del capital
humano al mundo laboral, esto se ve reflejado en los planes de desarrollo nacional, regional y
local, leyes y articulos relacionados con la formacion para el trabajo.

Bucaramanga es una ciudad con factores favorables para su desarrollo econémico y social. Su
PIB per cépita es de los mas altos del pais y su economia viene creciendo a tasas superiores a las
del promedio nacional. Se observa que es una ciudad con una base econdmica que proporciona un
buen panorama para la inversion.

Con la ayuda de fuentes primarias como encuestas dirigidas al consumidor final se tom6 una
muestra de 383 estudiantes de grado 11 y sus resultados fueron que el 75,5% de los encuestados
tienen la intencion de continuar con estudios superiores, de estos el 38,6% estaria dispuesto a
matricularse en programas técnicos y de formacion para el trabajo; con esto se logra evidenciar la
importancia de crear un Instituto técnico laboral para formacion en competencias laborales.

En el plan de mercadeo se lograron conocer los programas técnicos y de formacion para el
trabajo existentes mediante de un benchmarking con las principales instituciones en la Ciudad,
estos fueron tomados como referencia para el disefio, caracterizacion y la estrategia de fijacion de

precios del programa que sera ofrecido en el Instituto técnico laboral para fortalecer las
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capacidades de las personas y convertirlas en oportunidades. Asi mismo, se seleccionaron los
medios publicitarios junto con un anélisis de cada uno y un presupuesto de lanzamiento y de
operacion siempre teniendo en cuenta el target.

Desde el punto de vista técnico, el proyecto no tiene restricciones ni dificultades en el manejo
de los procesos para la prestacion del servicio, lo que hace que sea factible y realizable. Se pudo
determinar el tamafio 6ptimo del proyecto junto con la capacidad utilizada y proyectada a 5 afios
considerando los resultados arrojados del estudio de mercados. De igual forma, se definio la
posible ubicacion del Instituto utilizando el método cualitativo de puntos obteniendo como mejor
alternativa la zona de cabecera.

También se lograron conocer los recursos humanos y fisicos necesarios para el
funcionamiento de la entidad teniendo en cuenta la capacidad utilizada del proyecto.

Igualmente, para el anélisis ambiental elaborado en el proyecto se utilizé la matriz de Leopold
lo que permitié concluir que la realizacion de prestacion de servicio de educacion técnica laboral
no genera impactos ambientales significativos, sin embargo, se deberdn realizar y coordinar
algunas actividades para minimizar unos aspectos de bajo impacto. En general, el proyecto es un
modelo de negocio respetuoso con el entorno natural.

Desde el punto de vista social la creaciéon de la empresa contribuye al desarrollo regional
donde ayudaria a generar mayor emprendimiento econémico, la generacion de empleo directo e
indirecto y el compromiso tributario donde la responsabilidad del pago oportuno de estos factores
tributarios es parte de una responsabilidad social para el progreso de la ciudad, de igual manera,
busca que los servicios ofertados estén disponibles para los usuarios en términos de calidad y buen

servicio.
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El estado busca contribuir al mejoramiento de la calidad de la educacion del pais brindando
oportunidades como el apoyo y fomento a de educacion no formal a partir de la construccién de
una normativa que cumpla los requisitos para la creacion y funcionamiento de instituciones y
programas de educacién para el trabajo. Por otro lado, se pudo establecer el tipo de empresa que
se ajusta a las necesidades del proyecto planteado es una Sociedad Anonima Simplificada teniendo
en cuenta los que es una estructura agil, con menos costos, las responsabilidades segun el monto
de sus aportes y los beneficios que se tienen con las tarifas del impuesto de renta por afio.

Por otro lado, el analisis administrativo dio a conocer la cultura organizacional compuesta por
la mision, vision, valores y objetivos corporativos.

De igual manera se pudo identificar la estructura organizacional donde se conoce el personal
requerido junto con la descripcion de cada uno y el tipo de contratacion. También se contara con
personal por servicio prestado los cuales son el contador y el servicio de vigilancia, finalmente se
puede evidenciar la asignacion salarial la cual tuvo como base los precios del mercado en la ciudad
de Bucaramanga, Santander.

Al realizar el analisis financiero se demuestra que el proyecto es econémicamente viable, ya
que presenta una tasa interna del retorno (TIR) de 72,8% cifra que estd por encima al porcentaje
de la tasa de descuento que corresponde al 11,66%, un VPN de $ 528.854.709. Los margenes
EBITDA miden la rentabilidad del proyecto con porcentajes favorables en cada uno de los periodos
y el Periodo de Recuperacion de la inversion (PRI) se cumplird durante el segundo semestre del
segundo afio. Puesto que la inversion inicial es muy baja frente a esos indicadores, la probabilidad
de poner en marcha el proyecto es alta, porque es atractiva y un excelente complemento al

beneficio social.
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En el andlisis estratégico se pudo identificar los factores internos y externos que impactan la
institucion con la realizacion de la matriz PCI y la FODA, donde se evidencia que el valor
ponderado de las fortalezas es mayor al valor ponderado de las debilidades y con estos resultados
fue posible desarrollar estrategias en forma objetiva que permitan agregar valor al servicio y

obtener un posicionamiento en el sector.

14. Recomendaciones

Buscar caminos para que la institucion desarrolle en los aprendices las habilidades técnicas o hard
skills las cuales se basan en el conocimiento sin dejar a un lado la importancia de las habilidades
blandas o soft skills que son un conjunto de caracteristicas que los hacen destacar como buenos
profesionales tales como habilidades de comunicacion, trabajo en equipo, capacidad de toma de
decisiones y resolucion de problemas, entre otros.

Con el fin de agregar valor al servicio ofertado se recomienda la realizacion de convenios
interinstitucionales con laboratorios, bibliotecas, Instituciones de educacion superior, y demas, que
permitan desarrollar y aumentar las habilidades propias de los aprendices junto con adquisicion de
nuevo conocimiento.

La inversion inicial en publicidad y su estrategia de mercadeo deben ser agresivas para que
garanticen el punto de equilibrio que son 519 estudiantes, a pesar de que los datos arrojados por el
estudio de mercados sobre la demanda proyectada son favorables es mejor no correr el riesgo de

quedarse esperando.
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Guiar sus esfuerzos hacia el cumplimiento del sistema de gestion de la calidad para
instituciones de formacion para el trabajo obteniendo asi su certificacion respectiva; todo esto con
responsabilidad social, financiera y ambiental.

Aplicar el plan de mitigacion desarrollado en el analisis ambiental, optimizar el rendimiento
del personal, entre otros, pueden ser opciones para minimizar gastos y aumentar la rentabilidad de
la institucidn sin afectar la calidad del servicio a ofrecer o los elementos principales en desarrollo

de la actividad econdmica.
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