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RESUMEN

Water Proof System S.A.S es una empresa ubicada en la Ciudad de Bogota D.C que se
dedica al manejo de los recursos hidricos mediante procedimientos como lo son: el
tratamiento de aguas industriales y residenciales, reingenieria, control de pérdidas,
lavado e impermeabilizacion de tanques de agua potable, fabricacion de tapas para
tanques, cambio de tuberias gabinetes medidores, interventorias y contactos,
principalmente en conjuntos residenciales, centros empresariales e industriales, hoteles,

fincas y centros vacacionales.

El propdsito del presente documento fue realizar un andlisis de la posicion actual de la
empresa presentando los diferentes aspectos que contienen tanto el ambiente externo
como interno de la organizacion lo cual permitieron evidenciar las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas que presenta la empresa dentro del mercado;
partiendo de diferentes fuentes como lo son: articulos o anteriores trabajos que
implementaran la planeacion estratégica en otras organizaciones que permitieran
evidenciar la factibilidad y desarrollo de esta metodologia. Posteriormente a esto, se
defini6 y desarrollo el plan estratégico propuesto para Water Proof System S.A.S
partiendo igualmente de la recoleccion de la informacion interna que ya contenia la
organizacion generando ajustes tanto en la mision, vision, objetivos estratégicos,
estrategias y planes de accién los cuales se plantean en este documento y permitirian
presentar mayor organizacion empresarial y ayudar a medir y alcanzar los objetivos a
mediano y largo plazo, con la intencién de desarrollar mayor posicionamiento en el

mercado, como se mostrara en el desarrollo de este documento.

Palabras Clave: Planeacion estratégica, MiPymes, servicios, recurso hidrico.
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INTRODUCCION

La planeacion estratégica para las pequefias y medianas empresas es una herramienta
fundamental para determinar una direccion organizacional teniendo como objetivo lograr
las metas propuestas en un periodo de tiempo determinado. Esta metodologia permite
analizar el contexto interno y externo en donde se encuentra la empresa en cuestion,
generando un diagnostico de la situacion organizacional actual en la que desarrolla la
empresa, finalmente permitiendo establecer objetivos, estrategias y diferentes
herramientas para lograr el cumplimiento de las metas propuestas con el fin de apostar

por el crecimiento de la empresa y posicionamiento en el mercado que se encuentra. [1]

Puntualmente Water Proof System S.A.S quien presta servicios para mejorar la calidad
del recurso hidrico se sitla en un excelente mercado ya que se relaciona con un medio
vital para la vida del ser humano, teniendo en cuenta que desde la pandemia mundial
gue se paso, especificamente en Colombia la economia tuvo un gran decrecimiento,
particularmente el sector del comercio y servicios presentaron una caida del 0,1% en el
lapso de tiempo en que todo estuvo cerrado por la contingencia. Por otro lado, ahora se
ha evidenciado la notable recuperacion desde las contracciones de abril (-15,9%) y mayo
(-13.3%) del 2020 como lo especifica Mauricio Santa Maria con su resefia en La
Republica [2]. Esto tomado en cuenta, con el fin de aprovechar el potencial y amplitud
del servicio que vende la organizacion e igualmente la recuperacion que esté teniendo el
sector en este tiempo para focalizar la empresa dentro de un plan que le permita generar

mayor impacto y rentabilidad.

Por las razones nombradas anteriormente, el presente trabajo tiene como objetivo el
plantear un Plan Estratégico especificamente para la empresa Water Proof System, con
el fin de mejorar la organizacion y sus procesos internos para fortalecer su gestion en el
mercado del recurso hidrico. Ya que esta es una empresa que lleva un largo trayecto en
el mercado especificamente en la ciudad de Bogota y tiene gran potencial para
plantearse objetivos y metas que le permitan un crecimiento constante adquiriendo

mayor conocimiento por parte del sector y fuerza econémica.
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OBJETIVOS
Objetivo general

Proponer un plan estratégico para la empresa Water Proof System SAS por medio de
una metodologia cualitativa, que brinde elementos clave para ser una organizacion

competitiva
Objetivos especificos

e Examinar la posicion competitiva actual de la empresa a través de herramientas de

diagnostico

e Formular el plan estratégico de la organizacion mediante la identificacion de objetivos
y planes de accidén que permitan tener un panorama de la futura direccion de la

empresa

e Disefiar herramientas de seguimiento y evaluacién del plan estratégico partiendo de
indicadores clave
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1. POSICION ACTUAL DE LA EMPRESA

Water Proof System S.A.S es una empresa dedicada al manejo de recursos hidricos en
conjuntos residenciales, centros empresariales e industriales, hoteles, fincas y centros

vacacionales.

La empresa especificamente esta dentro de la industria posicionada y destacada por
realizar servicios como: tratamiento de aguas industriales y residenciales, reingenieria,
control de perdidas, lavado e impermeabilizacion de tanques de agua potable, fabricacién
de tapas para tanques, cambio de tuberias gabinetes medidores, interventorias y

contacto.

Para realizar un completo diagnostico de la empresa, inicialmente se realiz6 una
entrevista estructurada para entender la generalidad de lo que esta sucediendo en la
compafiia en perspectiva de los directivos.

posteriormente segun la informacién dada, se procedié a realizar un analisis PESTEL

adaptado a la realidad de la compaiiia.

Por ultimo, se llevd a cabo una sesién de focus group con los representantes legales,
dado que estos son espacios de discusion que tienen el objetivo de discutir sobre un
tema especifico con ciertas personas, para obtener diferentes perspectivas sobre la
tematica a tratar [3], lo que ayudara a tener una clara visiéon de la situacién vista por los

diferentes autores.

1.1. Ambiente externo

El presente analisis externo se va a realizar a través de fuentes de informacion
secundarias, igualmente el instrumento o herramienta que se utilizé para ello fue una
matriz PESTEL adaptada a la naturaleza de la empresa que permitio y facilito la consulta

y desarrollo de la presente investigacion.

1.1.1. Desarrollos y tendencias macroeconémicas

Segun el Banco de la Republica, Colombia ha presenciado crecimientos econémicos
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notables durante las primeras décadas del siglo XXI, el pais ha acogido a grandes
empresas motivadas por la buena tendencia de los consumidores y proveedores, en
donde especificamente Bogota ha profundizado en aspectos demograficos, sociales y
econdmicos, teniendo en cuenta referentes nacionales y regionales dentro del mercado
respectivamente. Adicionalmente, de aspectos como permanecer solidamente en la
industria también se han impulsado nuevos sectores de servicios, ya que existen los
consumidores que cambian constantemente y se vuelven mas exigentes los cuales

concentran ingresos importantes.

En este mismo apartado el Banco de la Republica de Colombia realiz6 un estudio en
donde el objetivo principal de desarrollarlo fue por el crecimiento econémico tan bajo
observado en la ciudad de Bogota durante los afios 2016 y 2017. En el 2014 el deterioro
del intercambio y los choques de la oferta impactaron la economia regional en donde
exactamente en Bogota tuvo un decrecimiento entre los afios 2016 y 2017, luego de que
tuvieron una expansion del 4,3% entre el 2010 y 2014. Aun asi, esta ciudad continuo
transformandose segun la demanda de los capitalinos y visitantes, expandiendo su
economia hacia los municipios aledafios. A lo largo del desarrollo y crecimiento, se

presentd el choque de la pandemia del coronavirus (Covid-19).

El resultado de este estudio presentd que Bogota mantiene el primer lugar dentro de la
economia colombiana, ya que es lider en integrar centros de negocios que aportan
exactamente una cuarta parte del Producto Interno Bruto Nacional y produce un poco
mas de la tercera parte de empleo en las ciudades capitales de Colombia. Como tal la
caida de la economia durante el 2016 y 2017 se asocio con la desconfianza de los
hogares, gracias a las condiciones del deterioro del intercambio comercial en el 2014,
fundamentados como la gran caida en el precio internacional del petréleo y los efectos

gue tuvieron esto en los ingresos nacionales.

En contraste a esto, los municipios que permanecen en la periferia de la capital continlan
activando la actividad econOmica ya que estan presentando un desarrollo importante en
el consumidor y un nivel importante industrial junto con el alcance de las actividades
profesionales, cientificas, técnicas y de servicios administrativos a las empresas, que van

de la mano junto con el progreso de la tecnologia y las comunicaciones. [4]

14



Diferentes Gobiernos de los paises mundiales y las instituciones como el Banco Mundial
y el Banco Interamericano de Desarrollo han demostrado a gran escala su interés por el
sector del agua potable y el saneamiento respectivo del mismo, ya que se han
incrementado los fendmenos naturales y el aumento de la polucién del agua, en donde
solo se ha evidenciado un lento avance en actos encaminados a purificar y no contaminar

este componente.

La tematica que se relaciona con el saneamiento esta muy ligado al agua ya que
desarrolla la importancia y acrecienta las necesidades del liquido, como componente
esencial para los servicios de higiene en general, es decir, que se utiliza para materia de

aseo, agua y saneamiento de servicios complementario.

Segun el articulo “Consideraciones sobre el sector de agua potable y saneamiento basico
en Colombia” concluyeron que, para asociar el tema de la legislacién, la regulacion, la
inspeccion y la vigilancia de este sector en la industria existe cierto impedimento ya que
ni el gobierno ni los consumidores tienen acceso a informacion exacta, completa y

actualizada acerca de las empresas prestadoras del servicio. [5]

Segun la literatura “El agua como parte integrante del desarrollo econémico: El caso de
Ameérica Latina” [6] exponen que “Algunos de los paises que estan en proceso de
desarrollo se enfrentan a una gran escasez de recursos hidricos y también de servicios
relacionados con el agua. A menudo el causante no es como tal la falta del liquido, sino
la falta de inversiones nuevas y sostenibles tanto por parte de los gobernantes o las areas
de gestion y también al desarrollo de las infraestructuras fisicas. Este tema en especifico
ha sido debate dentro de distintos organismos internacionales, es necesario hacer un
gran esfuerzo publico para ocasionar un aumento en las inversiones de infraestructuras
hidricas, pasando de debate a realidad. En el informe Transparency International and
Water Integrity Network sefiala que para superar en el 2030 el desfase mundial de la
oferta y la demanda de agua se necesitaran inversiones masivas por valores alrededor
de los 200.000 millones de ddlares, aunque si se implementa una estrategia equilibrada
en este tiempo entre la demanda y la oferta esto se podria limitar entre 50.000 y 60.000

millones de doélares al ano.”
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1.1.2. Ciclo de vida del mercado

Segun el articulo titulado “Agua potable para uso doméstico: andlisis del ciclo de vida y
de escenarios hipotéticos de manejo ambiental para la ciudad de Pereira, Colombia” en
donde en uno de los aspectos sobresalientes para el desarrollo de este apartado son las
diferentes repercusiones que se han evidenciado tras el consumo urbano en el ciclo del

agua, entre las que se destacan la escasez, el consumo desmedido y la contaminacion.

El estudio describié que el ciclo de vida del agua potable para uso doméstico se
desarrolla en cinco etapas: La primera y la mas importante es cuidar y preservar de
donde proviene este liquido, para esto es esencial la gestion ambiental por parte de las
organizaciones pertinentes, en la segunda etapa se realiza el tratamiento o purificacion
del agua, en la tercera la distribucion del agua potable, en la cuarta se realiza el uso
doméstico y por ultimo en la terminacion del ciclo se encuentra la recoleccion, el

transporte y disposicion del agua residual. [7]

Por otra parte, para el buen desarrollo de este negocio dentro del sector se encuentra
una parte fundamental y es de qué manera se mantiene la sanidad del agua para los
diferentes mercados a los que se ofrece el servicio, por tal razon se abarca el tema del
analisis del ciclo de vida de las tuberias de agua y alcantarillado que normalmente se
manejan en materia PVC e igualmente el analisis comparativo de sustentabilidad de los
materiales para tuberias, en donde esto conforma en primera instancia un estudio

ambiental integral de los sistemas de tuberias subterraneas.

Nombrado lo anterior, se afirma que las tuberias de PVC presentan grandes ventajas
ambientales y econémicas para el sector que permiten solucionar las necesidades de
infraestructura hidrica y el alcantarillado especificamente para los servicios publicos y
diferentes proyectos municipales. Este material para los tubos genera menos impacto
ambiental desde el aspecto de ciclo de vida y el impacto ecoldgico, por la sencilla razon
de que se presenta menor energia incorporada, menor energia en la fase de uso y
duracion en comparacion con otros materiales para este tipo de tuberia. El no tener en
cuenta lo explicado anteriormente podria llevar a las industrias que se desarrollan en

este sector a desarrollar problemas como envejecimiento de la infraestructura de las
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tuberias por ende la corrosion de los materiales y finalmente los problemas directamente

relacionados con la calidad del agua. [8]

De la mano con lo anterior, en esta nueva era del mundo se han venido propuesto y
presentando algunas tecnologias verdes o tecnologias no contaminantes, que se han
destacado por innovar y marcar diferencia en contraste con la maquinaria tradicional.
Este tipo de herramientas o maquinas buscan mejorar la calidad del aire, del agua, del
suelo o incluso buscan soluciones a algunos problemas relacionados con los residuos o
el ruido, todo esto para generar un balance y alternativa al dafio que se le ha ocasionado
hasta el dia de hoy al medio ambiente. Lo importante acé es que existe gran variedad de
estos productos, en donde se pueden encontrar desde sistemas de alta tecnologia,

altamente complejos y costosos, hasta soluciones mas sencillas. [9]

Finalmente, se evidencia que el uso del agua se ha tomado en cuenta con mas
importancia en los ultimos afios por temas de higiene y es ahi donde los consumidores
han tomado conciencia acerca del cuidado y buen uso del recurso, impactando
directamente en las empresas que lo suministran para tener un orden y control del mismo
por medio de como lo abastasen y también en aspectos de mantenimientos de tuberias
y alcantarillados para mantener la calidad del liquido que consumen diariamente los

clientes del mercado mundial.
1.1.3. Riesgos del mercado

Dada la contingencia mundial que se ha presentado desde el afio 2020, el sector del
agua ha presentado grandes retos, en donde los que desarrollan actividades dentro de
esta area han tenido impacto no solo en la prestacién del servicio actual, sino igualmente
efectos a mediano y largo plazo. Estas empresas se han hecho cargo de costos de
reconexion y reinstalacion del servicio, lo que ha impactado directamente en la cartera,
inversiones futuras y flujos de caja. De esta manera el Gobierno Nacional necesitara
aportar suficientes recursos con este fin; De no ser asi se pondra en riesgo no solo la
solidez del sector, sino las metas trazadas del pais para alcanzar la universalidad de la

prestacion al afio 2030. [10]
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En similitud con lo anterior, la desestabilizacion del sector se debe gran parte al tipo de
organizacion tradicional de los servicios de agua y alcantarillado en Latinoamérica, ya
gue se juntan varios factores que afectan tales como: los precios bajos y estructuras
inadecuadas de las tarifas que se ofrecen al publico, la gestién interna ineficiente,
interferencia en la politica ocasionando fallas o no proporcionando las herramientas
suficientes para que el sector se pueda desarrollar en su area de mejor manera,
tecnologias comerciales obsoletas, todo esto generando gran impacto en la calidad del

servicio. [11]
1.1.4. Limitaciones externas

En esta seccion se desarrollan algunas tematicas que le ayudan a la empresa a regirse
bajo ciertos criterios planteados en el sector que se encuentra. Dichos reglamentos o
pardmetros se deben tener en cuenta que pueden varias en el trayecto de los afios, ya
gue principalmente estos estan relacionados con los Gobiernos donde se encuentran las
empresas, concluyendo que sus mandatarios rotan en cierto periodo de tiempo e
igualmente junto con la nueva llegada de un represente se presentas nuevas propuestas

0 cambios en las normativas.

Principalmente El Gobierno de Colombia ha presentado un plan llamado “Compromiso
por Colombia” el cual ha sido una estrategia implantada para la reactivacion econémica
del sector del agua y saneamiento basico en, el cual busco en el 2020 invertir alrededor
de $1.7 billones en 158 obras de agua potable y saneamiento basico en el pais
incentivando: la generacién de empleo, crecimiento limpio y el apoyo a los mas

vulnerables. [12]

Consecutivamente a lo anterior, el Decreto 495 de 1998 el cual expide algunas normas
técnicas de la calidad del agua potable, en donde las empresas gue se relacionan con
actividades relacionadas a la calidad del agua para consumo humano deben tener
obligatorio cumplimiento con esta, este decreto fue derogado por el articulo 35 del

Decreto 1575 del 2007 afio después, pero basandose en el mismo contexto. [13]
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Adicionalmente la Ley 9 del 1979 la cual dicta algunas medidas sanitarias necesarias
para la proteccion del medio ambiente que permita asegurar el bienestar y salud humana,
en donde es importante tener en cuenta que esta ley esta desarrollada tanto para
entidades publicas y privada, lo que le permite a Water Proof System tener como

referente para cumplir a cabalidad este tipo de informacion. [14]

Por ultimo, con respecto a las contribuciones que adquieren durante su desarrollo y
funcionamiento las empresas privadas es alto, existe gran preocupacion de estas
entidades a posibles aumentos continuos de obligaciones discales a futuro como
consecuencia de la pandemia, segun el articulo “Las compafias en Colombia responden
por mas del 95% de los impuestos totales “ de La Republica [15] afade que “Segun la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales de $157,8 billones que recaudo la
organizacion durante el afio pasado, $150 billones provinieron de las empresas lo que
representa un 95% del total de lo que se recibi6; Gracias a aproximadamente un 1,6
millones de empresas, entre las que se encuentran 1,5 millones de microempresas,
92.984 de firmas pequeiias, 24.677 de organizaciones medianas y 7.569 de grandes

industrias.”

Expresando asi, un abrebocas del panorama que se observa en los Gltimos afios sobre

la asignacioén de los recursos desde cada sector.
1.1.5. Oportunidades

Al realizar un analisis detallado de los factores que intervienen en el sector de la empresa
se pueden concluir varios aspectos que ayudan para el desarrollo de este proyecto. La
necesidad mundial del recurso hidrico es una constante para el ser humano, por lo que
tener el acceso a este medio es de gran importancia, ya que se podria decir que el
mercado del agua es amplio y esta4 en continuo crecimiento. Por otro lado, igualmente
teniendo en cuenta que la distribucion de agua es a nivel mundial, le da a Water Proof

System gran capacidad de movimiento en la industria en la que se desarrolla.

Adicionalmente, los cambios de habitos que se han generado a partir de la pandemia

mundial desde el 2020 ha potencializado la concientizacion del uso responsable del
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recurso del agua, lo que ha permitido un crecimiento del sector favoreciendo en gran

parte a la empresa y obteniendo mayor posicionamiento.

La propiedad privada en Colombia es de gran importancia ya que le permite a la empresa
generar y comercializar este servicio que normalmente parte del area publica, vendiendo
aspectos importantes como el saneamiento del recurso del agua, no solo por medio del
suministro de este, sino la forma en como se puede lograr que los canales en donde se
conserva estén en optimo estado para las organizaciones que requieran el servicio, en
este caso para ofrecer a terceros la mejor calidad del agua y por ende las mejores
condiciones de salud que se encuentran alrededor de este. Igualmente, como se
nombraba anteriormente el Gobierno Colombiano que es el sector donde se desarrolla
la empresa actualmente en estudio, ha realizado un proyecto que ayuda a la reactivacion
de este sector en especifico, dando espacio para el crecimiento y supervivencia de la

empresa en el mercado.

Igualmente, el aumento de alternativas de tecnologias nuevas en el sector que ayudan
a mejorar sus procesos e igualmente al crecimiento exponencial en el mercado por la
innovacion que genera, al ver que los procedimientos que realizan impactan
positivamente al medio ambiente genera mayor intriga y motivacion en adquirir estos
servicios. Asi mismo esto va ligado a la capacidad de compra de los que demandan este
tipo de servicios, ayudando al crecimiento del PIB del area en este caso la ciudad en

donde se encuentra la empresa en estudio.
1.1.6. Amenazas

Los competidores y grandes empresas se han enfocado en crecer internamente a gran
escala, implementando tecnologias 4.0 y presentando innovacion dentro de sus
servicios, lo que genere mayor competitividad produciendo que el mercado sea cada vez

mas dificil.

Water Proof System actualmente utiliza maquinaria tradicional, lo que podria contribuir a
la contaminacioén auditiva y desechos de construccion, lo que genera baja competitividad

y poca innovacion dentro de sus procesos, ya que igualmente no se ha presentado la
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oportunidad y organizacion de crear nuevas estrategias de cambio para el crecimiento y
posicionamiento de esta por medio de maquinaria y herramientas que ayuden a ejecutar

este tipo de acciones renovadas.

Algunas de las politicas internas, la bipolaridad del pais (es decir la confrontacién en las
tomas de decisiones), la corrupcion y el cambio de presidente dentro de un periodo de
tiempo contribuye a la inestabilidad de las empresas privadas de servicios, ya que no
permite su funcionamiento continuo, porque depende de aquellas normas que se
impongan para realizar una estabilizacién de su funcionamiento, por ejemplo el cambio
de leyes o decretos repentinos en donde aumentan los impuestos que las micro
empresas deben contribuir es de gran importancia ya que estos valores al pasar el tiempo
incrementan pero el mercado mantiene estable y aun mas con la contingencia mundial

que se presenta actualmente.

De igual manera, al querer importar equipos, o cualquier herramienta verde que
normalmente se fabrican en el exterior del pais, la empresa depende del valor asequible
del ddlar, que de igual forma ha aumentado en los ultimos afios por la caida en la
economia mundial tras atravesar la contingencia del COVID-19, lo que no permite con
facilidad realizar este tipo de movimientos o incluso la adquisicion de materiales como el
PVC, que es fundamental para el desarrollo de reingenierias dentro de los sistemas que
se ofrecen ya que el valor de este material dependera del precio del barril de petréleo.
Asi como el aumento de los salarios minimos y futuras reducciones horarias laborales lo

gue son poco equitativas para las empresas del pais.
1.1.7. Matriz de evaluacion de los factores externos (MEFE)

De acuerdo a la informacion anteriormente recolectada, es posible consolidar las
oportunidades y amenazas respectivamente del mercado en el que se encuentra la
empresa Water Proof System por medio de la Matriz de Evaluacion de los Factores
Externos (MEFE) que ayuda como herramienta de diagnadstico para identificar y evaluar
diferentes aspectos externos que puedan afectar o influir en el crecimiento de la
organizacion [16]. Donde se asignd un peso a cada factor, segun la importancia del

mismo, y posteriormente se califico de 1 a 4 segun la posicion de la empresa en cada

21



uno, para al final obtener el ponderado que podra ayudar a evaluar el nivel de importancia
de cada aspecto.

Tabla 1.

Matriz del factor externo

Fact iti e C g
OsgrSJn?;;IdCeos Peso | Calificacion | Ponderado
1 |Crecimiento exponencial del mercado (demanda) 10% 3 0,30
2 Ven'ga!as de cwdadq del sector privado que ofrece este 6% 4 0.24
servicio de saneamiento del recurso del agua
3 Pr_oyectos del Gobierno que apoyan y ayudan a las 10% 3 0,30
MiPymes
4 |Cambio de habitos de higiene a partir de la pandemia 7% 2 0,14
5 |Concientizacion del uso responsable del agua 7% 2 0,14
6 Desarrollo de nuevas metodologias y techologia de 8% 5 0.16
estructuras para el sector
Amenazas
1 |Baja innovacion dentro de los procesos 8% 4 0,32
5 Politicas gubgrnamentales variables, corrupcion y cambio 10% 4 0,40
de mandatarios
3 |Competencia directa en industria 4.0 10% 1 0,10
4 |Crisis econémica mundial (COVID-19) 10% 4 0,40
5 [Aumento del délar en los ultimos periodos 7% 2 0,14
6 Aumento de yalor de las contribuciones tributarias para las 7% 3 0,21
empresas privadas
Total 100% 2,85

Nota. Herramienta de diagnostico donde se pueden identificar y evaluar distintos
aspectos externos afectan e influyen en la expansion y crecimiento de la

empresa, por medio de porcentajes ponderados.

Lo que podemos evidenciar en la herramienta anterior, es que el factor que representa
mayor oportunidad es el crecimiento exponencial que tiene el negocio o como este es
demando, ya que el recurso del agua es vital para la vida humana por lo que por ahora
es una empresa que se puede mantener constante. Por otro lado, se encuentran los
diferentes proyectos que ha impulsado el Gobierno Colombiano para apoyar a las
MiPymes durante la crisis de pandemia que se presentd, por lo cual impacta
positivamente a la organizacién dandole varios métodos de integracion lo que permitiria

amplio crecimiento. Los factores anteriormente nombrados son aquellos que obtuvieron
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el valor del 100% ya que son los principales relacionados a tener en cuenta en el impacto

directo de la empresa.

Posteriormente, se encuentran los aspectos destacados por generar mayor amenaza a
la organizacion como se evidencia con el porcentaje relacionado a estos mismos.
Aquellos factores son las politicas gubernamentales variables, ya que al ingresar nuevos
mandatarios al Gobierno pueden generar cambios en las leyes que se hayan impuesto
respectivamente, como por ejemplo los aspectos tributarios, restricciones en el sector, 0
temas que se deban tener en cuenta repentinamente para ejercer y ofrecer en el servicio,
entre otros; Igualmente la competencia 4.0 dando cabida a aquellas empresas del mismo
sector que se han preocupado por generar innovacion en sus servicios lo que nos
impactaria en menos reconcomiendo o incluso pérdida de clientes que se asombren por
nuevas técnicas o maquinaria que ofrezca la competencia; y por ultimo, la crisis del
Covid-19 que se ha presentado en los ultimos periodos, lo que afecta principalmente al
consumidor y por ende a la empresa, ya que no se va a tener el trabajo requerido para

mantenerse en la industria.

Lo aspectos resaltados y anteriormente analizados, se deberian tener en cuenta con el
fin de generar estrategias en el desarrollo del presente proyecto para tener planes de

contingencia o incluso acciones de mejora.
1.2. Situacion interna

Como se menciond anteriormente, con el fin de obtener la informacién necesaria en este
analisis, se realizd una sesion tipo focus group con los directivos de Water Proof System
SAS, donde se llegd a un consenso de lo que ellos consideraban eran las fortalezas y
debilidades de las diferentes areas, asi como cuales consideraban como las
competencias base y cultura organizacional de la compafiia. Asi mismo, en esta sesion
fue posible indagar un poco méas del manejo, estructura y funcionamiento de la compafia,

para tener un contexto claro.
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1.2.1. Areas de la empresa

Water Proof System SAS es una microempresa, razén por la que sus diferentes areas
estan estrechamente relacionadas y son manejadas en su mayoria por las mismas

personas:

1.2.1.a Area técnica. El area técnica de la compafiia consta de aproximadamente 3
personas: El ingeniero fundador y 1 o 2 empleados. Esta es la encargada de las

siguientes tareas:

e Visita de evaluacion: Aqui esta area va al sitio donde se encuentra el problema y
diagnostica lo que estd sucediendo, para mas adelante proponerle soluciones al

cliente.

e Elaboracién de propuestas: Documento donde la empresa expresa una solucion para
alguna problematica del cliente, incluyendo tiempos de elaboracion, recursos a utilizar

y precio del proyecto.

e Atencion a emergencias: Muchos clientes sufren de emergencias, que en su mayoria
de casos involucran quedarse sin agua, por lo que esta area esta siempre atenta para

poder solucionar efectivamente lo anterior.

e Compra de insumos: Toda materia prima es comprada por el ingeniero, quien busca
las cotizaciones y decide el material a adquirir.

e Trabajos: Elaboracion y supervision de los trabajos y proyectos.

e Informes: Una vez se concluye un trabajo, esta area se encarga de hacer un
documento detallado, donde se le explique al cliente todo lo realizado, muestre el

antes y después del proyecto.

Una vez se identificaron las labores de esta area, se hizo una sesion donde el
representante del area pudo expresar cuales consideraba que eran las debilidades

y fortalezas: (Tabla 2)
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Tabla 2.
Fortalezas y debilidades -Area técnica

Fortalezas Debilidades
e Experiencia en lo que se hace e Subvaloracion del recurso hidrico
e Profesionalismo e Volatilidad de administradores
e Compromiso 24/7 e Expertica de empleados
e Informes al cliente e Falta de compromiso de los empleados
e Sobre carga laboral del lider

Nota. Caracteristicas de la empresa que ayudan a identificar los elementos fuertes y

diferentes e igualmente aquellos que desfavorecen con respecto a la competencia.

Como fortalezas esta inicialmente la experiencia que tiene la empresa en lo que hace,
pues el ingeniero encargado del area técnica ha trabajado tanto internacional como
nacionalmente en todo lo referente al recurso hidrico, por mas de 20 afios, donde se ha

destacado por la calidad de su trabajo y su capacidad para brindar soluciones efectivas.

Mas adelante esta el profesionalismo que la empresa ofrece, dado que, la compafia
busca no solamente solucionar un problema, sino también optimizar el uso de aguay luz,
ademas que el uso de materiales de calidad y trabajo adecuado, permiten que todo lo
realizado tenga una vida til efectiva y conveniente para el cliente. Asi mismo, la empresa
busca siempre cumplir con sus promesas, para que la propuesta y su trabajo final sean

iguales.

Un factor diferenciador, es que, la atencion a emergencias tanto para clientes como no
clientes, es de 24/7, es decir, que el area técnica recibe llamados a cualquier hora y dia,
donde brinda asistencia telefénica o se dirige inmediatamente al sitio, con objetivos

claros de que las personas puedan recuperar un servicio adecuado de agua al menor
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tiempo posible, y que el desperdicio del recurso sea el minimo; esto es catalogado como
diferenciador, puesto que otras empresas prefieren esperar a dias habiles para accionar
sin importar que los consumidores se queden sin agua por dias o que el agua se

desperdicie.

Por altimo, el area técnica expreso que un comentario constante de los clientes, es que
sus informes son muy claros, donde a pesar de que se habla en lenguaje técnico, se
hace entender a cualquier persona lo que se realiza, junto con fotos que demuestran el

antes y el después del trabajo.

En cuanto a debilidades, inicialmente se tiene una subvaloracion del recurso hidrico,
donde el cliente y los consumidores no son conscientes de la importancia que tiene la
calidad del agua, pues esta debe ser manejada como un alimento, por lo que las tuberias
por donde corre y cada instrumento que tiene que ver con esta, deben estar en un estado
adecuado, sin embargo, segun la experiencia de la empresa, las personas se conforman
con que llegue agua a su casa y ya, por lo que no ven necesario el mantenimiento y

cambio de las tuberias y los sistemas que ayudan al recurso a llegar a los hogares.

Adicionalmente, como se ha mencionado, la compafia trabaja en su mayoria con
conjuntos residenciales y edificios, los cuales son representados por administradores
contratados por los propietarios, sin embargo, estos son reemplazados continuamente,
lo que ocasiona que modifiquen los contratistas de igual modo, afectando de este modo

a la compaiia.

En el area técnica, hay empleados de tiempo parcial, pues, como la compafiia trabaja
por contratos, en el momento no los puede tener de tiempo completo, sin embargo, Water
Proof System SAS trata de llamar a las mismas dos personas siempre, pues son las que
van aprendiendo del funcionamiento de los trabajos, no obstante, estos empleados son
muy poco constantes y comprometidos, por lo que no alcanzan a durar lo suficiente como
para ser mas autbnomos, haciendo que el ingeniero encargado se sobre cargue de
trabajo, ademas de ser el Unico que conoce en su totalidad como realizar y proponer
proyectos, por lo que la compafiia es totalmente dependiente de él, quien no tiene la
posibilidad de tomar las vacaciones legales o delegar mas responsabilidades.
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Por dltimo, puesto que muchas personas no son conscientes de la importancia del
profesionalismo y de la calidad que debe tener el agua, suelen contratar a personal no
calificado para realizar labores de reparaciones o mantenimientos correctivos, donde los
problemas no se solucionan de raiz. En algunos escenarios se ha presentado que los
propios empleados de la empresa, aprenden lo basico para reparar algunos problemas

y comienzan a ofrecer servicios a los clientes de la compaiiia.

1.2.1.b Area Administrativa y Financiera. La parte administrativa esta compuesta por 1

persona, la representante legal suplente, quien tiene las siguientes labores a su cargo:

e Contratos clientes: Esta persona es la encargada de revisar cada contrato y hablar

con el cliente si es necesario, antes de la firma de cualquier documento.

e Expedicion de pdlizas: Una vez se tiene un contrato firmado, en esta area hacen el
contacto con la aseguradora de la empresa, para adquirir las polizas necesarias de

cada contrato.

e Expedicion de facturas: Todas las facturas en la actualidad son electronicas, por lo
gue la persona de esta area, maneja la plataforma para realizarlas y enviarlas a cada

cliente segun corresponda.

e Pagos: Todo el manejo de bancos y presupuestos son llevados por esta area, razon
por la que, los pagos fijos y variables, o el desembolso de dinero al area técnica se
hace aqui.

e Seguimiento a cartera: Todo el seguimiento de los pagos realizados por los clientes.

e Consolidado de contabilidad: Al final de cada mes, se deben consolidar todos los
documentos, como facturas de compra y venta, pagos, entre otros, para hacerlos

llegar a la empresa contratada para realizar la contabilidad.

e Recursos humanos: Es el area encargada de pagar todo lo referente a salario y
parafiscales, ademas, de realizar las afiliaciones requeridas y comunicarse con los

empleados para temas referentes a contratos.
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El &rea administrativa y financiera ha evolucionado poco a poco, donde ha tercerizado la
contabilidad, simplificado procesos de registro de facturas, ordenado los datos de
clientes y empleados, digitalizado documentacién, pasar a pagos electrénicos, entre

otros.

La encargada del area también manifiesta los grandes aprendizajes que ha tenido con la
normativa de empresas, contratos, impuestos y trabajadores, haciendo que cada vez sea

mas agil y busque mejorar continuamente.

Una vez se identificaron las labores y avances que ha tenido el &rea, se hizo una sesion
donde la representante del area pudo expresar cuales consideraba que eran las

debilidades y fortalezas: (Tabla 3)

Tabla 3.

Fortalezas y debilidades- Area administrativa y financiera

Fortalezas Debilidades

e Alto nivel de aprendizaje en e Ingresos no constantes

cuestiones legales
e Cartera

e Centralizaciéon de procesos
e Desconocimiento de los clientes en

e Laempresa ya paso el punto cuestiones legales de contratacion

de equilibrio
e Falta de controles internos

e No se necesitan

. . e No conocimiento de los empleados de
instalaciones

sus derechos y deberes

e Manejo de recursos

Nota. Caracteristicas de la empresa que ayudan a identificar los elementos fuertes y

diferentes e igualmente aquellos que desfavorecen con respecto a la competencia.
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Como se menciond anteriormente, esta area expresa su alto aprendizaje en cuestiones
legales, lo que les ha permitido tener conversaciones adecuadas con clientes y tener
procesos mas fluidos.

Por otro lado, dado que la capacitacion del personal de esta area ha aumentado, cada
vez manejan mas procesos de la compaiiia, lo que le permite tener un conocimiento
transversal que ayuda a una comunicacion mas clara, completa y efectiva con los

clientes.

Otra fortaleza es en cuestiones financieras, donde la empresa ya sobrepaso su punto de
equilibrio, dejando ganancias y consiguiendo que sus costos puedan ser cubiertos en su
totalidad cada mes, ademas que, por su actividad econdmica, las instalaciones fisicas
Nno son necesarias, por o que no se paga renta, se unifican costos de servicios con los

familiares y los costos se reducen.

Esta area identifica seis debilidades principales, la primera es que, por su modo de
operacion, dependen de la firma de contratos para tener ingresos, por lo que la
planeacion financiera no es tan sencilla, pues cada mes se reciben sumas muy diferentes
de dinero, esto sumado con el bajo conocimiento de administracion financiera, ocasionan
gue el manejo de los recursos no sea el mejor, y la liquidez de la empresa no sea evidente

en el dia a dia.

Siguiendo con lo anterior, otra debilidad financiera, es el incumplimiento de plazos de
pago por parte de algunos clientes, quienes pueden tomarse mucho tiempo para pagar,
periodos de tiempo en los que incluso las administraciones cambian, haciendo estas

conversaciones de cartera complicadas y lentas.

Ya en la parte administrativa, no se tienen controles internos de parte de la
documentacion expedida, como cartas, notas credito o cuentas de cobro, por lo que no

es facil hacerles seguimiento.

Por altimo, los empleados desconocen de su tipo de contratacion y lo que esta conlleva,
por lo que no son cocientes de sus deberes y derechos, lo que en ciertas ocasiones ha

causado discusiones y termino de relaciones laborales.
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1.2.1.c Madurez digital. En su historia, Water Proof System SAS, nunca ha tenido una
estrategia digital de ningun tipo, aunque hace uso de herramientas digitales como
Word, Excel, AutoCAD y Facturador Electrénico, su conocimiento en cada uno de ellos

es basico.

Por otro lado, su presencia en internet para darse conocer con estrategias de marketing,
no existe, por lo que la Unica manera de entrar en contacto con la empresa es via
telefonica, mensajes o correo electronico, sin embargo, alguien que conozca
previamente a la empresa debe darle estos datos a un nuevo cliente, pues de otra

manera no es posible conseguirlo.
1.2.2. Competencias base

La World Bussiness School [17], establece la importancia de reconocer las competencias
base de una compaiiia. las cuales son aquellas que garantizan que la empresa hace algo
unico, dificil de imitar por la competencia y que hacen que esta venda; por lo que en una

lluvia de ideas se consolidaron cinco bases destacadas en Water Proof System SAS:

e Proceso de reingenieria, el conocimiento que se tiene, y habilidad para hacerlo bien:
La empresa ha obtenido reconocimiento por realizar procesos de reingenieria que no

solo ahorran agua y energia, sino que estéticamente son muy llamativos.

e Concepto farmacéutico (agua como alimentos): El ingeniero tiene experiencia en el
area farmacéutica, por lo que conoce de sus reglamentaciones y modo de operar;
esta historia, ha hecho que se enfoque en tratar al agua de la manera adecuada, con
altos estandares de calidad, para garantizar que el recurso que llega a los hogares y

oficinas es el adecuado para el consumo humano.

e Trabajos 24/7: Como se mencion6 anteriormente, la empresa ofrece servicio 24/7,
por lo que el cliente puede estar tranquilo de que Water Proof System SAS va a estar

con él en cualquier momento y eventualidad.

e Resolucion de problemas efectiva: Muchos de los comentarios que se reciben de los

clientes, es que la compaiiia ofrece soluciones efectivas que erradican el problema
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de raiz, pues el objetivo de esta no es seguir cobrando por reparaciones sino

Gnicamente por mantenimientos preventivos y predictivos.

e Costo- beneficio: La compariia siempre trata de buscar los mejores materiales con el
precio mas conveniente, por lo que consigue no solo tener precios competitivos, sino

también garantizar la calidad del trabajo.
1.2.3. Cultura organizacional

La cultura organizacional se toma como todos esos valores, creencias, actitudes y
comportamientos que estan presentes en todos los empleados de la empresa y que por
ende la caracterizan; y segun esto se le pregunto a la organizacién cuales creian que
eran estas cualidades que hacian parte de Water Proof System SAS y hubo cinco

principales:
e Honestidad es primordial en cada parte del proceso
e Sentido del servicio, buscar ayudar siempre de la mejor manera

e Cumplimiento, siempre hacer lo que se promete, asi se extiendan las fechas de

ejecucion

e Importancia que tienen los empleados, tanto asi que los directivos tienen como
objetivo crecer para poder brindarles un trabajo méas estable y mejor calidad de vida.

1.2.4. Posicion Financiera

La parte financiera de una empresa es sumamente importante para su sostenibilidad, por
lo que un adecuado andlisis, permitira determinar la posicién actual de la empresa en
estudio, identificando sus debilidades y amenazas en este punto; por lo que, a partir de
los estados de situacion financiera y los estados de resultados, se analizard un poco los
indicadores, se indagara la estructuracion de costos, el manejo del capital y flujo de caja,

asi como un escaneo de los rangos de riesgos.
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1.2.4.a Indicadores. La empresa Water Proof System SAS proporciono sus estados
de situacion financiera y los estados de resultados desde el afio 2014 al 2020), por lo

que se realizd un andlisis de los principales indicadores.

Figura 1.

Historico de utilidad e ingresos anuales

Utilidad Neta- Water Proof System SAS Ingresos- Water Proof System SAS

COP
COP

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Afio Afio

—Utilidad Neta Utilidad Netaen VAN (2021)
NEresos e lngresos en VAN (2021)
Nota. Las graficas muestran el comportamiento historico de la utilidad e ingresos anuales

de la compafia. Tomado de: Los Estados Financieros de Water Proof System SAS

Inicialmente se hizo un comparativo entre la utilidad neta anual y los ingresos (Figura 1),
donde ambos tienen una tendencia creciente con los afios, lo cual es positivo, sin
embargo, las pronunciadas caidas del 2016 y 2018 para los ingresos son preocupantes,
pues es normal que una empresa tenga estos comportamientos, pero no deberian ser
tan grandes. En la Figura 1 también es notoria la caida de ingresos y utilidad para el afio

2020, lo cual puede ser explicado por la pandemia del Covid-19.

Por otro lado, se calcul6 la liquidez de la compafia, dividiendo el total activo corriente,
sobre el total pasivo, es decir, se determiné la capacidad que tiene la empresa de pagar
sus obligaciones con los ingresos, lo cual, se evidencia en la Tabla 4, donde es claro
gue en todos los afos ha sido un valor positivo, lo cual es bueno, demostrando una buena

capacidad financiera.
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Tabla 4.

indice de liquidez Water Proof System SAS

Afo

indice de liquidez

2014

3.11

2015

3.80

2016

3.72

2017

5.84

2018

6.15

2019

4.40

2020

2.82

Nota. Esta tabla muestra los indices de liquidez desde el 2014 de la empresa. Tomado

de: Los Estados Financieros de Water Proof System SAS (Anexo 2)

A pesar de lo anterior, los duefios expresan que en el dia a dia, la empresa puede cumplir
con sus obligaciones, pero el capital en las cuentas bancarias no es suficiente como para

pensar en realizar reinversiones y hacer que la empresa crezca mas intensional y

estratégicamente.

Las causas de lo que se ha expresado, pueden ser las fallas en la gestion financiera, con
manejos de los recursos inadecuados. Mas adelante, se hara una comparacién de los

clientes en cada afio, junto con estas graficas, para tratar de entender un poco mas lo

gue estuvo sucediendo en esta parte comercial- financiera.
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Mas adelante, con la informacion que se tiene, se calculé la rotacion de deudores

comerciales desde el 2018 al 2020, la cual se puede apreciar en la Tabla 5:

Tabla 5.
Rotacion de deudores comerciales
AR Rotacion de deudores Periodo promedio del
fio
comerciales cobro (dias)
2018 3.08 118.41
2019 4.39 83.14
2020 291 125.51

Nota. El calculo del indicador fueron los ingresos del afio en estudio, sobre el promedio

de los deudores comerciales del afio en estudio y el anterior.

La rotacion de deudores comerciales permite evidenciar que efectivamente los clientes
tuvieron un mayor indice de endeudamiento con la compania en el 2020 a causa de la
pandemia, aunque, los dias promedio de cartera siguen de todos los afios no estéan tan
desfasados a lo que proponen las facturas de la compaiiia (90 dias), es decir, aunque
se puede mejorar en este aspecto, los indicadores no demuestran que sea un tema

critico.

Por dltimo, en cuanto a inventarios, Water Proof System SAS no tiene ningun registro ni
control sobre estos, no obstante, en varios proyectos y trabajos, sobra material que se
va almacenando en la camioneta de trabajo, y posteriormente se utiliza en emergencias
0 en futuros proyectos; esto, no permite que haya una contabilidad sobre el inventario,

por lo tanto, no es posible calcular indicadores en este aspecto.
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1.2.4.b Estructuras de costo. La empresa ofrece diferentes servicios en su portafolio, y
cada uno de ellos conlleva el uso de recursos variados, ademas que todo depende del
cliente y sus instalaciones, razén por la que para cada proyecto se realiza una
propuesta inicial, donde se tocan todos los temas relacionados a materiales, tiempos,

precio, entre otras.

Al elaborar las propuestas, el area técnica tiene en cuenta el precio actualizado del
mercado de cada insumo, los trabajadores necesarios y el tiempo promedio del trabajo,
segun esto y conforme a los descuentos que proponga el encargado, se determina un

precio final.

Ahora, de acuerdo a lo explicado, no hay una estructura definida de costos, por lo que la
empresa en la actualidad no tiene claros sus margenes de ganancia o de cobertura de
los costos fijos, es decir, que a pesar de que los estados financieros demuestren una

utilidad, su origen, al final no es claro.

1.2.4.c Manejo del capital de trabajo. En las tareas de las areas se especificd que todo
el manejo de capital depende de la parte administrativa y financiera, pues esta es la

encargada de manejar la cuenta bancaria de la compafiia, asi como sus transacciones.

Un poco méas especifico, actualmente la empresa recibe sus ingresos al cobrar las
facturas emitidas, donde el dinero puede llegar por transferencias bancarias o cheques;
este dinero puede ser un anticipo o el resto del pago donde estan contempladas las

utilidades y el resto del costo que no ha sido cubierto.

Para los casos donde es un anticipo, se transfiere el dinero a la cuenta del area técnica
para que esta compre los insumos del trabajo en cuestion, quien luego reportara estos
gastos y entregara evidencias de compra. Y para el segundo tipo, el area financiera
decide cuales son las cuentas por pagar mas urgentes, dandole prioridad a parafiscales,

salarios y proveedores, y conforme entra mas dinero paga los costos fijos.

Como se evidencia en lo explicado anteriormente, las cuentas de la empresa son

dependientes al dinero que ingresa casi semanalmente para hacer las transacciones
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pendientes, lo cual es totalmente contrario a lo que se ve en los estados financieros y

sus indicadores, aun cuando la empresa cumple mes a mes con todas sus obligaciones.

1.2.4.d Rangos de riesgo financiero. Calle [18] define un riesgo financiero como la
probabilidad de tener inconveniente a causa de un movimiento del mercado, por lo que
expresa 4 diferentes tipos de riesgos que las empresas deben tener presentes:

e Riesgo de mercado: En este punto, Water Proof System SAS se ve vulnerable en
aquellos proyectos donde unos materiales especificos que no son producidos en el
pais, por lo que su precio final viene determinado por las fluctuaciones de ddlar.

e Riesgo de crédito o crediticio: Aqui podria ser que la empresa compre materiales por
adelantado, el cliente al final no cumpla el contrato y las deudas con las que incurrié
la compafia no puedan pagarse, o se quede con material valioso o especifico en

inventario.

e Riesgo de liquidez: Anteriormente se evidencio que la compafiia tiene una buena
liquidez, sin embargo, puede que la gestion financiera que tiene hoy en dia pueda
ocasionar desbalances que lleven a la empresa a no poder cumplir con sus

obligaciones.

e Riesgo operacional: Lo dicho anteriormente de la gestion financiera actual, es el
mayor riesgo operacional que se tiene, aunque, por la positiva, en la actualidad es
posible reconocer la causa del problema, por lo que, con una buena estrategia, podria
mitigarse este punto.

1.2.5. Matriz de evaluacion del factor interno (MEFI)

De acuerdo a todo lo analizado anteriormente, es posible consolidar las fortalezas y
debilidades de cada area, ademas de las financieras, para elaborar una Matriz de
Evaluacion de Factor Interno (MEFI) [16], donde se asigno6 un peso a cada factor, segun
la importancia del mismo, y luego se califico de 1 a 4 segun la posicion de la empresa en
cada uno, para al final obtener un ponderado, donde las fortalezas y debilidades con

mayor puntaje seran las principales en la elaboracion de estrategias.
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Tabla 6.
Matriz del factor interno

F?:(;t:)t;gzlzso Peso | Calificacion| Ponderado

1 |Experiencia y profesionalismo 9% 4 0,36
2 |Compromiso 24/7 con los clientes 8% 4 0,32
3 |Alto nivel de aprendizaje 6% 3 0,17
4 |Centralizacién de los procesos 4% 4 0,16
5 |Empresa ya sobrepaso el punto de equilibrio 5% 4 0,20
6 |[No necesidad de planta fisica 4% 3 0,12
7 |Buena liquidez y tendencia creciente 6% 3 0,18
8 |Rotacién de deudores comerciales controlada 4% 3 0,12

Debilidades

1 |Subvaloracién del recurso hidrico 7% 2 0,14
2 |Volatilidad de las administraciones 7% 2 0,14
3 |Falta de compromiso de los empleados 6% 2 0,12
4 |Sobrecarga laboral del lider del &rea técnica 5% 2 0,10
5 |Ingresos no constantes y variables en los afios 5% 2 0,10
6 |Desconocimiento de los clientes de cuestiones legales 4% 1 0,04
7 |Inadecuada gestion financiera 7% 2 0,14
8 |Falta de madurez digital 4% 1 0,04
9 |No inventario controlado 4% 1 0,04
10|No hay estructura de costos definida 5% 2 0,10
Total 100% 2,59

Nota. Herramienta de diagndstico que permite realizar un analisis interno con respecto

a las fortalezas y debilidades de la empresa por medio de porcentajes ponderados.
1.2.6. Fortalezas

De acuerdo a la MEFI, las principales fortalezas de la empresa son su experiencia y
profesionalismo, compromiso 24/7 con los clientes, haber sobrepasado el punto de

equilibrio y la liquidez con tendencia creciente de ingresos.
1.2.7. Debilidades

En cuanto a las debilidades, las cuatro principales fueron la subvaloracion del recurso
hidrico por parte del cliente, la volatilidad de las administraciones de los clientes, la
sobrecarga laboral que hay en el area técnica y la inadecuada gestion financiera.
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1.3. Stakeholders

A continuacion, se hablara de las diferentes partes interesadas de la empresa, como lo
son los clientes, empleados, familia y proveedores, especificando sus caracteristicas y

situacion actual con la compaiiia.
1.3.1. Clientes

Para el analisis de los clientes de la empresa se recopilaron datos como fecha del primer
y ultimo trabajo, razén de inicio y terminacion de la relacibn comercial, trabajos
realizados, entre otros, de cada uno de los clientes que ha tenido compafiia desde el
2012.

1.3.1.a Informacion histérica. En el focus group con los duefios de Water Proof System
SAS, se reviso la documentacion de facturas desde el 2012, para tener muy claro el
inicio y fin de la relacion comercial con cada uno de los clientes; adicional a lo anterior,
se indago acerca de como cada consumidor habia escuchado de la empresa, porque
se termino el vinculo y la frecuencia con que se realizaban trabajos con el sujeto

(constante, intermitente y trabajo Unico). (ANEXO3)

Inicialmente, es importante destacar que los clientes de esta empresa son en su mayoria
conjuntos residenciales y edificios, donde, el contacto directo se realiza con el
administrador, quien debe a su vez reportarle al consejo administrativo, quien es el ente

gue toma las decisiones finales.

e Historico de clientes: Se consolido el nUmero de clientes que ha habido cada afio,
diferenciando la frecuencia de trabajo de cada uno de ellos, como se ve en la Figura
2, donde se puede apreciar que la tendencia de la cantidad de clientes totales es
creciente, lo cual es muy bueno, pues demuestra que la empresa cada vez llega a

mas personas.

Por otro lado, es notorio que el nimero de clientes que son intermitentes, de trabajos

Unicos o0 que son nuevos cada afio, tiene una tendencia casi constante, mientras que, a
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aquellos que se le realizan trabajos constantemente, van aumentando paulatinamente,

lo que demuestra una buena fidelizacion de los mismos.

Figura 2.
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Nota. Numero de clientes presentados desde el afio 2012 al 2021 evidenciando las
caracteristicas que ha presentado cada uno de ellos con respecto a la permanencia en
la empresa. Tomado de: Historico de clientes en la empresa Water Proof System S.A.S.

*El afio 2021 esté teniendo en cuenta Unicamente hasta el mes de agosto

e Tipo de clientes e ingresos anuales: Con la informacion histérica tanto de clientes
como de estados financieros, se hizo un comparativo para dar una hipétesis de lo que
pudo haber sucedido en la relacién de estos dos.

En la Figura 3 es claro que hay tres picos descendientes en los ingresos: 2016, 2018 y
2020:

e En el 2016, hay un fendmeno interesante e importante, pues es la transicion de tener
mayor numero de clientes intermitentes a constantes, pues se ve claramente que en

el 2014, los clientes constantes era mucho menos a los intermitentes, mientras que
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en el 2017 es lo contrario, es decir que es posible que en 2016 el valor de los trabajos
realizados constantemente no fuera tan grande, o que los trabajos constantes
consistieran en arreglos puntuales mas no un contrato con mensualidades, que

probablemente se consolidaron en el 2017, dandole un repunte.

El 2018 podria parecer atipico, pues la cantidad total de clientes crecio, esto gracias
a los clientes constantes, pero, aun asi, los ingresos decrecieron, pero, variables
como los trabajos intermitentes se mantuvieron constantes y los trabajos unicos
disminuyeron, por lo que puede concluirse que este frente de trabajo, aunque no sea
el de mayor cantidad, si significa grandes ingresos, pues, aunque disminuyo en pocas

unidades, el efecto en los ingresos fue notorio.

En el 2020, la empresa Water Proof System SAS tuvo un descenso de los ingresos,
a niveles como los del 2018, lo que puede deberse a que muchos clientes constantes,
debido a las dificultades econdmicas decidieron modificar sus contratos para que las
intervenciones tuvieran una menor frecuencia.
Por otro lado, se puede considerar positivo, que, aunque el mundo estuviera pasando
por momentos dificiles y la economia colombiana estuviera en una posicion
inadecuada, la empresa consiguié seguir adelante y que sus ingresos no

disminuyeran significativamente.
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Figura 3.
Comparativo de tipo de clientes e ingresos
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Tomado de: Historico de ventas y clientes de Water
Proof System S.A.S

e Tiempos de relacibn comercial: Por otro lado, se queria ver el tiempo medio de
permanencia de la relacion comercial de la empresa con sus clientes, lo que se ve
claramente en la Figura 4; en esta es evidente, que la mayoria de vinculos labores
se mantienen entre 0-1 afio, donde predominan aquellos donde se realiza Unicamente
un trabajo. Mas adelante el nimero de cliente y distribucion en los rangos de 1.1 a 2
aflos y 2.1 a 4 afios es muy similar; mientras que la cantidad de relaciones

comerciales de 4.1 afios 0 mas, es muy baja.
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Figura 4.

Tiempos de relacion comercial
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Nota. Ingresos con respecto a la categoria de cada uno de
los clientes presentados dentro de la empresa. Tomado de:
Historico de relaciones comerciales de Water Proof System
S.AS

Razones de terminacion de vinculos comerciales con clientes: Siguiendo la idea del
literal pasado, no solo es importante ver cuanto tiempo se le presta servicio a un
cliente, también es sumamente importante determinar las principales causas por las
gue un cliente o la empresa decide no continuar una relaciéon. Para lo anterior, se

contaron la cantidad de casos en 5 diferentes razones.

e Causa 1: El cliente solicitaba reducciones de precio muy elevadas, en busca de
ahorrar, lo que lo llevaba a contratar a otra empresa, o a prescindir totalmente de

servicios como el mantenimiento preventivo.

e Causa 2: El conjunto residencial o edificio hacia cambio de administraciéon o
consejo, y estos nuevos integrantes tenian relaciones comerciales previas con

otras compaiiias.

e Causa 3: Diferencias entre la empresa y el cliente, donde no se pudo llegar a
algun acuerdo y alguna de las dos partes tomaba una actitud no cordial.
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e Causa 4: Incumplimiento del contrato por parte del cliente

e Causa 5: Trabajos puntuales donde no se tenia un vinculo, solamente se
solucioné alguna problematica especifica y no se fidelizo el cliente con servicios

adicionales.

e Son clientes actuales, con vinculos vigentes

Como se puede observar en la Figura 5; 44% de los clientes no contindan con la
empresa por que se realiza un unico trabajo, 28% son actuales, 12% se ha dado por
diferencias entre el cliente y la compafiia, 8% es por cambios en administracion, 6% por

reducciones de precio o cambio de proveedor y 2% por incumplimientos en el contrato.

Parte de las causas de terminacion del contrato pueden llegar a ser méas facilmente
manejadas por la empresa, con algun tipo de estrategia como las diferencias con el
cliente, la fidelizacion de relaciones en los trabajos Unicos y aquellas donde el cliente
busca reducciones de precio, lo cual significaria poder llegar a que parte de ese 62%
permaneciera con los servicios de la empresa. Por otro lado, el 10% restante podria

evaluar como mitigarse.

43



Figura 5.

Causas de finalizacién de relaciones comerciales con clientes
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Nota. Causas por las cuales en un lapso de tiempo se finalizaron

relacionescomerciales con clientes.

1.3.2. Empleados

Water Proof System SAS, en la mayoria de su historia, trabajado con dos empleados
fijos que son los fundadores (uno encargado del area administrativa y financiera y el otro
del area técnica), y dos de tiempo parcial que son los operarios del area técnica, quienes
son contratados en la modalidad de Cotizante 51 [19]. A continuacién, se ve el

organigrama actual de la empresa: (Figura 6)
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Figura 6.
Organigrama actual de la

empresa
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La empresa ha expresado en puntos anteriores, la falta de compromiso de los operarios,
donde se tiene un histdrico que no hay ninguna persona que haya durado mas de dos
afios en la compafia, donde el nUmero promedio de empleados es de 3.1. (Tabla 7)
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Tabla 7.

Numero de empleados historico

Ao | Numero de empleados | Afio Numero de empleados
2012 | 3 2017 3
2013 | 3 2018 3
2014 | 3 2019 5
2015 | 3 2020 5
2016 | 2 2021 4

Nota. Recolecciéon de niumero de empleados realizando labores dentro
de la empresa desde el afio 2012 al 2021. Tomado de: Historico de
empleados contratados en Water Proof System S.A.S

Actualmente, la empresa se encuentra en contratacion de operarios, por lo que no fue

posible realizar una charla con estos para evaluar su perspectiva.

Segun Mina [20], la desmotivacion, insatisfaccion laboral y la deficiente gestion d ellos
recursos humanos son las principales causas de rotacion de personal, por lo que es

importante tener esto en cuenta para tomar decisiones al respecto.
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1.3.3. Familia

Water Proof System SAS es una empresa familiar, la cual esta manejada por esposos
guienes vieron en este emprendimiento la salida econémica de su familia, por lo que este

stakeholder es importante tenerlo en cuenta, como lo menciona Araya [21].

Al evaluar la empresa, es importante tener en cuenta sus prioridades y motivaciones,
donde por encima de todo los duefios demuestran poner el bienestar de su familia, por
lo que es necesario tener resto en cuenta durante todo el planteamiento estratégico,
pues, aunque para este el crecimiento sostenible de la empresa sea primordial, debe ir

acompafado con el factor familiar.

Actualmente las finanzas de la empresa se ven totalmente involucradas con las
familiares, donde no solo comparten instalaciones y servicios, sino también el gasto de

las utilidades y decrecimiento de la liquidez real.
1.3.4. Proveedores

La compafiia en estudio, cuenta con cuatro tipos de proveedores, los de servicios de
apoyo como la empresa de contabilidad y la aseguradora, como los prestadores de

servicios tercerizados y los diferentes comercios de venta de insumos:

1.3.4.a Empresa de contabilidad. ElI area administrativa y financiera, simplemente
consolida y organiza la documentacion necesaria para enviar a los contadores, quienes
son los encargados de liquidar impuestos, presentar declaraciones de renta, realizar el
informe de medios exdgenos y darle a la empresa el estado de resultados y de situacion

financiera.

1.3.4.b Aseguradora. Cada contrato firmado y proyecto a realizar debe asegurarse, por
lo que la empresa paga polizas a una aseguradora, quien respondera al cliente en las

clausulas pactadas.

1.3.4.c Tercerizacion de servicios. Hay servicios, como el lavado de tanques o destapar

caferias, que necesitan de certificados o instrumentos especiales, por lo que Water
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Proof System SAS los incluye en su portafolio, pero les paga a otras empresas

especializadas para realizar estas labores.

1.3.4.d Insumos. El mayor nimero de proveedores son de este tipo, pero aqui también
es necesario mencionar la especificidad de los materiales a usar y la facilidad de

conseguir un proveedor: (Tabla 8)

Tabla 8.

Proveedores de insumos

Materias primas Numero de proveedores | Cantidad aproximada de
actuales de la empresa proveedores conocidos
por le empresa en el pais

Motobombas 3 >50

Tanques hidroneumaticos | 3 >50

Tanques highpress 1 pero la empresa puede

1 fabricarlos
Variadores electronicos 1 >20
Mandos eléctricos 4 >50
Tuberias y accesorios 10 >100
Laminas de acero al carbon 3 S50

e inoxidable

Nota. Recoleccion de niumero de proveedores de cada insumo utilizado en los trabajos
respectivamente. Tomado de: Historico de proveedores contratados en Water Proof
System S.A.S
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1.3.5. Cinco fuerzas de Porter

Una vez examinados los diferentes stakeholders, se va a consolidar la informacion segun

las cinco fuerzas de Porter:

1.3.5.a Amenaza de nuevos entrantes. Para los nuevos entrantes se van a reconocer
las barreras de entrada y de salida, para entender que tan facil o no es que se creen

nuevas empresas como competencia:

e Barreras de entrada: El capital inicial para conformar una empresa como Water Proof
System SAS debe contemplar costos de operacion, maquinaria, administrativos y el

talento humano con experiencia suficiente.

La economia a escala es baja, pues el campo donde se desarrolla la compafia, no
permite hacer una expansion de un mismo servicio, eso si pueden ofrecerse mayor
cantidad de tipos de trabajos a un mismo cliente, pero en general la economia seria

estandar.

La curva de aprendizaje para entrar al sector, es bastante amplia, contando que, en
la empresa en estudio, los fundadores tenian vasta experiencia antes de fundar Water
Proof System SAS.

Los subsidios gubernamentales se enfocan en el apoyo a nuevas empresas, por lo
gue las que ya llevan cierto tiempo en el mercado, pierden oportunidades de inversion
oficial, sin embargo, en el 2020 los auxilios a microempresas crecieron

exponencialmente.

e Barreras de salida: La empresa no maneja una maquinaria especializada, los activos
gue tiene la empresa son genéricos y estandar, por lo cual es sencillo que otra

empresa los adquiera y utilice.

El factor sentimental esta muy acentuado ya que esta empresa es familiar y genera

una importancia para la estabilidad emocional de quienes la componen.
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1.3.5.b Amenaza de productos sustitutos. La llegada de equipos nuevos y actualizados
gue no requieran de mantenimiento, posiblemente las instalaciones de estructuras que
tengan una tuberia muy bien hecha podrian afectar el servicio que ofrecemos como
empresa, sin embargo, el mercado tiene una alta demanda, ya que el transporte de agua

€S un recurso vital.

1.3.5.c Poder de negociacion de los proveedores. En el momento que se nhombraron los
diferentes proveedores de la empresa, es evidente que para la mayoria de insumos o
servicios, la oferta es bastante grande, por lo que en este caso los proveedores no tienen

gran poder.

1.3.5. d Poder de negociacién de los clientes. Por el lado de los clientes, se hizo un
analisis exhaustivo de estos anteriormente, donde se pudo evidenciar que la empresa
tiene diferentes tipos de clientes, y que su sustento no esta basado en un unico edificio,

por lo que, el poder de los clientes sobre la empresa no es tan grande.

Més adelante, se encontrd que la fidelizacion de usuarios es alta, aunque la cantidad de
tiempo que se quedan con la empresa es baja, por lo que la empresa podria tener aqui

un asunto importante para actuar.

1.3.5.e Rivalidad entre los competidores. El nimero de competidores es alto, pues la
cantidad de conjuntos residenciales y edificios es muy alta, aunque, la empresa ofrece
un valor diferenciador, que es tiempo que lleva en el mercado, su profesionalismo y

experiencia.

La industria del agua, como se ha manifestado, va en constante crecimiento, dado que
su demanda es creciente y la necesidad de que esta llegue cada vez mas lejos y mas

lugares es cada vez mas importante.

Los productos estandarizados que se manejan en la empresa son tuberias vy
motobombas, estas se consiguen con diversos proveedores, por lo cual la mayoria de la
competencia deberia utilizar productos similares, por ello la rivalidad es alta, y la
diferenciacion se enfoca en los precios, el servicio al cliente y las alianzas estratégicas

con los proveedores.
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2.  PLANESTRATEGICO

Una vez se hizo el diagnostico de la situacion actual de la compafiia, y se tiene una idea
mas 0 menos clara de las amenazas, oportunidades, fortalezas y debilidades que tiene
Water Proof System SAS, se procede inicialmente, a definir quién quiere ser la empresa
y hacia donde le gustaria dirigirse, para con todo lo anterior poder plantear las estrategias

y planes de accién que la podran llevar a cumplir sus deseos.

Para realizar la estructura del plan estratégico, se tuvo en cuenta los comentarios y
estudio de autores como lannucci [22] y Ledn-Soriano [23], quienes coincidieron en la

estructura que se presentara a continuacion.
2.1. Direccion estratégica de la empresa

La misioén y vision de una compafiia, son las que especifican el propdsito y objetivo
general de la empresa [22], por lo que es importante que estos dos, no solo proporcionen
toda la informacion necesaria, sino que vayan acordes a lo que sus directivos desean; si
mismo, es importante aclarar, que tanto la mision como la vision deben ser un pilar claro
de trabajo para los interesados, pues estos lo mantendran en el camino indicado para

conseguir sus objetivos.
2.1.1. Mision

Water Proof System SAS ya cuenta con una mision, sin embargo, se evaluara esta, para
identificar si en verdad cumple con las expectativas, ademas de si brinda la informacién
necesaria; lo anterior se realizara por medio de una entrevista estructurada a los

representantes legales de la compafiia: (ANEXO4)
2.1.1.a. Mision actual. La mision actual de la compafia Water Proof System SAS es:

“‘Water Proof System SAS busca proporcionar un servicio eficiente y eficaz, de
racionalizacion y optimizacion del recurso hidrico, llevando agua de excelente calidad a
los hogares y sitios de trabajo de las personas de manera digna y sin inconvenientes,

garantizando procesos y materiales de alta calidad, brindando asi tranquilidad y
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honestidad a nuestros clientes en el planeamiento, implementacién y mantenimiento de

cada proyecto.”

De la mision actual y la entrevista con los duefios (ANEXO4), se puede decir que, ambos
representantes legales reiteran la necesidad de ser cumplidos y prestar diferentes
servicios enfocados al suministro de agua, lo cual, es evidente en la misién actual, sin

embargo, esta podria resaltar un poco mas el tema de la confiabilidad.

Mas adelante, se identifica que efectivamente quieren llevar sus servicios a propiedades
horizontales residenciales y de oficinas con problemas existentes en la red de
distribucién de agua, donde el precio de los servicios se determina por el profesionalismo

y experiencia de la compafiia, la cual, segun los duefios, es su mayor factor diferenciador.

Por altimo, el negocio fue creado para el sustento econémico de la familia, pero uno de

los duefios lo ve como la base para poder abarcar proyectos cada vez mas grandes.
2.1.1.b. Mision nueva. Una vez se analiz6 lo anterior, se propone la siguiente mision:

“Water Proof System SAS busca proporcionar un servicio eficiente y eficaz, de
racionalizacion, optimizacion, mantenimiento y solucion de toda la red de distribucién del
recurso hidrico, llevando agua de excelente calidad a propiedades horizontales de
manera digna y sin inconvenientes, garantizando procesos y materiales de alta calidad,
brindando asi confianza, tranquilidad y honestidad a nuestros clientes en el

planeamiento, implementacién y mantenimiento de cada proyecto.”
2.1.2. Vision

Al igual que la misién, esta serd evaluada al comparar las respuestas dadas por los

duefios de Water Proof System SAS y la vision actual de la compaiiia.
2.1.2.a. Vision actual. La vision de la empresa actualmente es la siguiente:

“La empresa Water Proof System SAS para el 2025 pretende crear conciencia del buen
uso y manejo del recurso hidrico entre sus clientes, empleados y proveedores, ademas

busca ser reconocida a nivel nacional por su alta calidad del servicio, compromiso con
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los clientes y vasta experiencia, por medio de la continua fidelizacion de clientes,
innovacion constante y agradable ambiente laboral, teniendo siempre presente valores y

actitudes como el respeto y la responsabilidad.”

2.1.2.b. Evaluacion de la vision. Inicialmente, es importante resaltar, que la vision fue
planteada hace algunos afios, y desde ese entonces nunca ha sido evaluada, segun
expresan los representantes, por lo que puede ser valioso antes de compararla,

determinar su grado de cumplimiento a la fecha.

El afio objetivo en la vision, es el 2025, por lo que, la empresa adn esta a tiempo de poder
cumplir varios de sus objetivos. En la vision actual, expresa el deseo de generar
conciencia del buen uso y manejo del recurso hidrico entre sus stakeholders, aunque, es
el focus group realizado en el capitulo anterior, uno de los duefios expresaba como los
clientes tenian bajo conocimiento de la importancia del agua, por lo que podria decirse

gue este punto requiere de mas trabajo.

Més adelante, dice que quiere ser reconocida por su alta calidad del servicio y
compromiso, lo cual de cierto modo se evidencia al reconocer que anualmente la
comparfia crece su numero de clientes, sin publicidad directa, solo con las
recomendaciones de las personas, por lo que se tiene buenas perspectivas, pero seria
necesario indagar mas para reconocer la verdadera razon por la que la empresa es

recomendada.

La continua fidelizacion de clientes que se expresa en la vision, puede contrastarse con
la seccion 0, donde hay clientes constantes, mas su indice de permanencia no es muy
alto, por lo que debe haber tareas que se estan realizando adecuadamente, pero por

algo los clientes no se quedan por largos periodos.

2.1.2.c. Vision nueva. Al preguntarle a los duefios de Water Proof System SAS, acerca
de su visién para la empresa, ambos concuerdan en la solidez, crecimiento y capacidad
de asumir cambios y nuevos retos, pero a la vez mencionan la necesidad de que esta

esté capitalizada para lograr lo anterior.

2.1.2.d. Metas: En cuanto a metas:
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e Corto plazo: Conformar un equipo de trabajo confiable y estable, y mejorar la parte
administrativa.

e Mediano plazo: Obtener licencias para ampliar el portafolio y continuar sirviendo con
experiencia y cumplimiento.

e Largo plazo: Establecer una sede operativa y continuar un crecimiento sostenible

A partir de lo anterior, se puede proponer la siguiente vision:

“La empresa Water Proof System SAS para el 2026 pretende crear conciencia del buen
uso y manejo del recurso hidrico entre sus stakeholders, siendo reconocida a nivel
nacional por su alta calidad del servicio, solidez, innovacién y compromiso con los
clientes, los cuales quiere continuamente fidelizar, pues les garantizara el desarrollo
basico de sus familias y comunidades, al brindar acceso digno al agua potable y servicios

de saneamiento.

Con su vasta experiencia, actitud de mejora constante y agradable ambiente laboral,
pretende conformar un equipo de trabajo profesional, honesto, cumplido, respetuoso y
responsable, capaz de hacer crecer la empresa de manera sélida y sostenible al ampliar

su portafolio de productos, obteniendo las certificaciones necesarias.”
2.1.3. Objetivos familiares

Para una MiPymes familiar como Water Proof System SAS, los objetivos especificos con
lo que se espera cumplir la vision, seran enfocados tanto a la estrategia, como a los
deseos de la familia que en este caso es el principal stakeholders, quien ve a esta

empresa como su sustento econdmico y fuente de ingreso constante [21].

De acuerdo a lo anterior, el deseo de la familia es que esta empresa siga creciendo y
volviéndose cada vez mas solida y capitalizable, sin resentir el cambio en su organizacion
financiera ni administrativa, por lo que desean separar las cuentas familiares de las de la

compaiiia, sin dejar de recibir el sustento necesatrio.
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Por otro lado, para esta parte, la sostenibilidad es importante, dado que una vez el
fundador se retire, esperan la empresa pueda seguir adelante sin inconvenientes, tanto

técnicos, como econémicos.
2.1.4. Objetivos estratégicos
Del objetivo general, que es la vision, se desprenden los siguientes objetivos especificos:

e Generar conciencia del buen uso de los recursos hidricos y energéticos para los
stakeholders

e Desarrollar competencias y habilidades en los empleados

e Fomentar el area de recursos humanos para fidelizar a los empleados

e Asegurar la continua innovacién tecnoldgica, operativa, administrativa y comercial
e Elaborar un plan de fidelizacion de clientes para el corto y largo plazo

e Destacar la marca y valores cooperativos para los diferentes stakeholders

e Construir una gestién financiera sostenible

e Crear alianzas estratégicas

2.1.5. Metas

La empresa Water Proof System SAS, en el momento no cuenta con mediad
estandarizadas de su informacion, asi como no tiene indicadores definidos, por lo que la
planeacién estratégica propone dar un plazo de 6 meses para realizar una medicion
inicial de los factores, para poder tener una linea base con la cual poder establecer metas

claras y ajustadas a la realidad.
2.1.6. Valores corporativos

En el ANEXOA4 y los focus groups realizados, los representantes legales de la empresa,

mencionan que los valores corporativos, que identifican a Water Proof System SAS son:
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e Confianza a través de trabajos de calidad y un excelente servicio
e Respeto por el medio ambiente y los diferentes stakeholders
e Responsabilidad con los tiempos de entrega recursos y calidad en el servicio

e Honestidad con el manejo de los materiales, propuestas a los clientes y ética
profesional

e Lealtad hacia los clientes
2.2. Estrategias generales y especificas

Una vez analizada la situacion de la empresa, se entra a lo que se llama un pensamiento
estratégico, que segun Mintzberg [24], es “el proceso de creacidn y realizacion de una
vision empresarial’, que se aterriza con las seis claves de Howland [25] para un
pensamiento estratégico: Anticipar, retar, interpretar, decidir, alinear y saber, conceptos

gue se tuvieron presente para realizar el planteamiento de las estrategias.

Las estrategias planteadas resultado de la matriz DOFA, se realizaron a partir de niveles
de prioridad segun como se indica en la Tabla 9 y de la siguiente manera: (ANEXQO5)
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Tabla 9.

Matriz DOFA
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1: Experiencia y profesionalismo | D1: Subvaloracion del recurso hidrico
F2: Compromiso 24/7 con los clientes | D2: Volatilidad de las administraciones
F3: Alto nivel de aprendizaje | D3: Falta de compromiso de los
F4: Centralizacion de los  procesos | empleados
F5: Empresa sobrepaso el punto de | D4: Sobrecarga laboral del lider del area
equilibrio técnica

MATRIZ DOFA F6: No necesidad de planta fisica | D5: Ingresos no constantes y variables

F7: Buena liquidez y tendencia creciente
F8: Rotacién de deudores comerciales
controlada

en los afios D6: Desconocimiento de los

clientes de cuestiones legales
D7: Inadecuada gesti6n financiera D8:
Falta de madurez digital

D9: No inventario controlado
D10: No existe una estructura de costos
definida

OPORTUNIDADES

O1l: Crecimiento exponencial del
mercado (demanda).
02: Ventajas de cuidado del sector
privado que ofrece este servicio
03: Proyectos del Gobierno que apoyan
y ayudan a las MiPymes
0O4: Cambio de habitos de higiene a partir

de la pandemia.
0O5: Concientizacién del uso responsable
del agua.

06: Desarrollo de nuevas metodologias y
tecnologias en el sector

A

E1: Trabajar de forma conjunta con
universidades y entidades de
investigacion, para mantener en
tendencia los procesos y herramientas
E2: Persuadir a los clientes actuales
para que propaguen las experiencias
con la empresa y captar nuevos clientes
potenciales

E3: Realizar propuestas de valor
agregado para el sector innovadoras
presentadas al Gobierno para buscar
apoyo

E4: Asistir a capacitaciones por parte de
la Camara de Comercio de Bogota
acerca de todo lo relacionado con
protocolos familiares, lo cual permita
fortalecer y dar soporte al negocio desde
su constitucion

B

E1: Establecer metas y plazos en el
area financiero periédicamente

E2: Incentivar valores y actitudes
corporativas internas de creatividad y
mejora continua

E3: Generar alianzas estratégicas
temporales con entidades del sector que
permitan ampliar el negocio y cobertura
E4: Actuar de manera preventiva
construyendo un ambiente estimulante
para los trabajadores

AMENAZAS

Al: Baja innovacion dentro de
procesos

A2: Politicas gubernamentales variables,
corrupciéon 'y cambio de mandatarios
A3: Competencia directa en industria 4.0
A4: Crisis econémica mundial (COVID-

los

C

E1: Buscar asesoria de toda la
normativa vigente para mantenery
ampliar la cobertura en el tiempo
E2: Adaptar el catdlogo de servicios
para los clientes que permita mayor
asequibilidad para ellos y mayor

D

E1: Vender como valor agregado
informacion al pablico acerca de la
importancia del recurso hidrico
E2: Implementar un manual de
funciones en la empresa

E3: Intensificar el control de los

19) conocimiento para la empresa proveedores previendo eventualidades,

A5: Aumento del ddlar en los Ultimos | E3: Generar planes de contingencia permitiendo innovar con altos

periodos enfocados a la innovacién estandares de calidad

A6: Aumento de valor de las E4: Organizar las finanzas

contribuciones  tributarias para las organizacionales mediante la division de

empresas privadas las cuentas familiares y empresariales
Nota. Herramienta  que permite identificar las oportunidades vy las
amenazas que presenta el mercado, y asi mismo las fortalezas y

debilidades que muestra la empresa.
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NIVEL A
e Estrategia General 1A

Trabajar de forma conjunta con universidades y entidades de investigacion, para

mantener en tendencia los procesos y herramientas.

Estrategias especificas 1A

e Crear un espacio dentro de la compafia destinado a la investigacién apoyandose en
a las diferentes entidades aliadas

e Realizar un analisis exhaustivo de la informaciéon encontrada para evidenciar la
viabilidad de la incursion de nuevos procesos e implementacién de nuevas

tecnologias
e Estrategia General 2A

Persuadir a los clientes actuales para que propaguen las experiencias con la empresa y

captar nuevos clientes potenciales

Estrategias especificas 2A

e Dar incentivos a los clientes actuales por la contratacion de los servicios con el fin de
fidelizar y ser reconocidos

e Realizar un plan de mercadeo y publicidad para llegar a otro tipo de clientes y ampliar
el mercado

e Estrategia General 3A

Realizar propuestas de valor agregado para el sector innovadoras presentadas al

Gobierno para buscar apoyo
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Estrategias especificas 3A

e Generar ideas a través de la investigacion de nuevos procesos en el sector para

implementar en Colombia

e Presentarse en diferentes ponencias como propuesta valor para buscar apoyo del
Gobierno para la empresa como MiPymes

Estrategia General 4A

Generar protocolos familiares, lo cual permita fortalecer y dar soporte al negocio desde

Su constitucion a partir de las asesorias que ofrece la Camara de Comercio de Bogota

Estrategias especificas 4A

e Asesorarse por un especialista en la parte legal que ayuda a legalizar todos los
procedimientos que se realicen con respecto a los protocolos familiares para evitar
fallos

e Definir poder, roles y limites, con herramientas de comunicacion efectivas para la
proteccién econémica de los fundadores y miembros de la familia dando un paso a la

proteccién del patrimonio familiar
NIVEL B
e Estrategia General 1B
Establecer metas y plazos en el area financiero periédicamente.

Estrategias especificas 1B
e Realizar auditorias constantes en los procesos financieros para descubrir fallas

e Invertir en software de contabilidad y plataformas de gestion financiera
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e Estrategia General 2B
Incentivar valores y actitudes corporativas internas de creatividad y mejora continua
Estrategias especificas 2B

e Ofrecer al menos una vez al mes capacitaciones libres sobre diferentes temas a
empleados

e Dar incentivos en cupones, boletos y premios, a los empleados con el fin de mejorar

el ambiente laboral y que ellos demuestren los valores y actitudes fomentados
e Estrategia General 3B

Generar alianzas estratégicas temporales con entidades del sector que permitan ampliar

el negocio y cobertura

Estrategias especificas 3B

e Acordar multiples beneficios similares entre ambas partes, generando de esta forma
una relacion estable con la entidad seleccionada lo cual permitira otros trabajos en el

futuro

e Realizar un analisis a profundidad de los posibles aliados de la compafia, que
permitan un verdadero crecimiento en el sector y el alcance de los objetivos

Estrategia General 4B

Actuar de manera preventiva construyendo un ambiente estimulante para los

trabajadores y evitar el alto porcentaje de rotacion de personal

Estrategias especificas 4B

e Realizar Focus Group con los integrantes de la empresa periodicamente para analizar
el estado de cada trabajador dentro de la organizacion
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e Reconocer un trabajo bien realizado y un buen desempefio dentro de las funciones
gue le corresponden a cada trabajador, creando oportunidades de crecimiento

NIVEL C
e Estrategia General 1C

Buscar asesoria de toda la normativa vigente para mantener y ampliar la cobertura en el

tiempo
Estrategias especificas 1C

e Consultar las normativas gubernamentales constantemente, permitiendo continuar

con la expansion de los servicios
e Implementar y regirse por las normativas gubernamentales en la empresa
e Estrategia General 2C

Adaptar el catélogo de servicios para los clientes que permitan mayor asequibilidad para

ellos y mayor conocimiento para la empresa
Estrategias especificas 2C

o Implementar promociones en fechas estratégicas para que se adquiera mas el
servicio

o Vender y propagar por medio de publicidad el recurso del agua como caracteristica
fundamental en la vida cotidiana

e Estrategia General 3C
Generar planes de contingencia enfocados a la innovacién

Estrategias especificas 3C

e Desarrollar protocolos claros de contingencia
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e Fomentar campafas de lluvia de ideas de innovacion por parte del personal
NIVEL D
e Estrategia General 1D

Vender como valor agregado informacién al publico acerca de la importancia del recurso

hidrico
Estrategias especificas 1D

e Crear un espacio en la empresa de recoleccion histérica del servicio que se ha

ofrecido y la importancia de este

e Realizar charlas y conferencias acerca del recurso hidrico, como se puede cuidar y
mantener

e Estrategia General 2D

Implementar un manual de funciones en la empresa

Estrategias especificas 2D

e Incorporar personal cualificado para las diferentes areas organizacionales
e Jerarquizar los mandos y las funciones

e Estrategia General 3D

Intensificar el control de los proveedores previendo eventualidades, permitiendo innovar

con altos estandares de calidad

Estrategias especificas 3D

e Reforzarles a los proveedores las especificaciones buscadas por la empresa de los
diferentes insumos, para mantener la calidad deseada
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Realizar una base de datos manejada por personal cualificado para controlar la
cantidad y calidad de los insumos entregados por proveedores

Estrategia General 4D

Organizar las finanzas organizacionales mediante la divisién de las cuentas familiares y

empresariales

Estrategias especificas 4D

Contratar una persona externa que organice y realice auditorias de las finanzas
empresariales

Presupuestar los costos y gastos de la empresa actualizando periédicamente para
marcar mayor organizacién, estableciendo sueldos permanentes para cada

trabajador familiar o no

2.2.1. Factores clave del éxito

Este inciso hace referencia a los elementos que le permiten a la empresa alcanzar los

objetivos o estrategias propuestas que van a distinguir la organizacion de la competencia,

en donde aqui se nombran y se describen de la siguiente manera:(ANEXO5)

Costos de desarrollo: Estos seran todos aquellos gastos en los que incurre la
empresa para realizar una tarea o actividad determinada que le permita atraer un

beneficio con respecto al objetivo planteado.

Personal Capacitado: Son aquellos empleados o trabajadores con las habilidades y
conocimientos exactos para ejecutar su propio trabajo.

Patentes: Son los derechos exclusivos que conceden ciertas entidades para la
proteccion de una nueva idea, lo que proporciona derechos exclusivos para utilizar y

explotar.
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Documentacion requerida: Es toda aquella informacién que permite llenar de

conocimientos un proceso o actividad que permita guiarse de manera correcta.

Promociones: Es un elemento clave que sirve para persuadir al mercado respecto
en este caso al servicio del recurso hidrico, dando a conocer lo que se ofrece con el

fin de que el cliente reciba una gratificacion y factibilidad de adquirir lo que se vende.

Lealtad de los clientes: Tras el conocimiento de la calidad del servicio, los clientes

adquieren un compromiso por la recompra de este.

Conocimiento del mercado: Al tener trayectoria en el sector donde se desarrolla el
servicio, se identifica claramente el tipo de cliente al que se llega, como realizar el
trabajo para generar satisfaccion en ellos y adquisiciéon de amplios conocimientos en

el area.

Competitividad de precios: Es una estrategia que se basa en el precio del servicio
promedio de la competencia y el valor del mercado, necesitando atraer la mayor

cantidad de clientes.

Apoyo y participacion del Gobierno: Aquellos beneficios que generan diferentes
organizaciones en pro de apoyar las MiPymes y producir crecimiento y estabilidad de

estas.

Expansién local: Es el desarrollo empresarial que busca intensificar el esfuerzo de
la organizacion por medio de la busqueda de nuevos mercados o alianzas para

ocasionar crecimiento interno.

Implementacion de procesos internos: Son todas aquellas metodologias o
practicas que se desarrollan internamente en la organizacion con el fin de mejorar
procesos y aumentar la productividad general para alcanzar los objetivos propuestos

por esta misma.

64



Posicion financiera: Mide o establece un rango de postura econdmica en el sector
de la empresa, con respecto a los ingresos o0 egresos que se generar con respecto al

servicio que se ofrece al publico.

Software: Son herramientas tecnoldgicas que guian a lograr la eficiencia maxima de

control de actividades y procesos realizados por la empresa.

Adelanto tecnologico: Implementacién de herramientas o maquinaria que faciliten

el funcionamiento y monitoreo de la organizacion.

Desarrollo corporativo: Son aquellas ideas o actividades que aportan a mejorar el
rendimiento de la empresa, por medio de la creacién de alianzas estratégicas o

iniciativas de restructuracion del negocio.

Inversidén: Es la utilizacion de los recursos destinados para lograr beneficios propios

de la organizacion.

Espacios de discusién: Momentos que ofrece la empresa para generar ideas de
parte del personal que beneficien al crecimiento de esta.

Participacion en el mercado: Es un porcentaje o segmento que hace referencia a
como esta posicionada la empresa con respecto a los competidores que ofrecen el

mismo servicio.

Estudio de mercado: Es una investigacion acerca de como entender de la mejor
manera el aspecto comercial al que se enfrenta la organizacion en el area de servicios

del recurso hidrico.

Plan de trabajo: Es una herramienta de planificacion, que se utiliza para organizar la
informacion relevante de ejecucion de un proyecto o meta establecida.

Fuerza de ventas: Hace referencia al personal, estrategias y servicios que ofrece la
empresa en donde se enfocan en ocasionar la satisfaccion entera de los clientes,
generando mayor demanda y aumento de ventas para impactar en los ingresos de

una organizacion.
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Integracion organizacional: Es la union de los esfuerzos entre los diferentes
integrantes de la empresa por medio del liderazgo y planificacién que llevan a mejorar

el desempefio y alcanzar los objetivos propuestos.

2.2.2. Planes de accién

Una vez se establecieron las estrategias especificas a partir del analisis DOFA, y con los

factores claves del éxito claros, se decidié enumerar los pasos necesarios para conseguir

realizar lo propuesto, donde se deja explicito el area encargada, asi como el horizonte

de tiempo en el cual se deberia realizar cada actividad [26], sin embargo, esto, esta sujeto

a revision exhaustiva de la empresa, quien determinara si las fechas se ajustan a su
calendario. (ANEXOG6)

2.2.2.a. Planes de accion estrategias con prioridad A. En este nivel, se encuentran 4

estrategias generales con 8 especificas, las cuales van enfocadas a:

Trabajar en conjunto con universidades, para lo que se tuvo en cuenta tanto la
planeacion de con que instituciones se va a trabajar, como el tiempo de contacto con
las mismas, por lo que el horizonte de tiempo en esta estrategia es de
aproximadamente 1 afio, donde se involucra el propio planteamiento y andlisis de los

proyectos.

Incentivar a los clientes a dar buenas referencias para captar nuevos consumidores,
algo que, actualmente esta sucediendo, sin embargo, se busca que esto sea mucho
mayor al involucrar directa e intencionalmente a los clientes. Lo anterior se vera
apoyado por un plan de mercadeo, por lo que el horizonte de tiempo tiene en cuenta
la ejecucion de los planes anteriores, como su analisis para toma de decisiones sobre

los resultados.

Realizar propuestas innovadoras para el sector, contando con apoyo gubernamental,
para lo que, se tuvo en cuenta no solo la alianza de las universidades de la primera
estrategia, sino también, periodos de busqueda de oportunidades y presentaciones
en espacios adecuados, para captar nuevos contactos clave, ademas de dar a

conocer propuestas de la propia compafia para el medio.
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e Asistir a las capacitaciones y asesoramientos por parte de la Camara de Comercio

con respecto a los protocolos familiares, reuniendo a los integrantes de la familia y
definiendo los planes de accién por medio del analisis actual de la empresa del
manejo que se ha llevado, para por ultimo con la mano de esta entidad generar un
protocolo familiar con el objetivo principal de disefar e implementar esta herramienta
gue sirva como instrumento de consenso para regular los asuntos que se refiere tanto
a la familia como a la empresa, esto se tiene planeado para un lapso de tiempo de un

ano.

2.2.2.b. Planes de accion estrategias con prioridad B. En este nivel, se encuentran 4

estrategias generales con 8 especificas, las cuales van enfocadas a:

Tener una mejor gestion financiera, que le permita a la empresa no solo tener claro
lo que tiene, sino también lo que desea conseguir y como puede hacerlo, contando
con el apoyo de nuevas herramientas tecnoldgicas y de la empresa de contabilidad.
En esta parte, se tiene presente desde el diagnostico hasta la evaluacion, teniendo
en cuenta que las transiciones de manejo financiero pueden tomar tiempo de ajuste,

por lo que se dio un horizonte de un afio aproximadamente.

Incentivas los valores y actitudes corporativos por medio de incentivos no
econdémicos, donde el empleado no solo vea beneficios para su futuro en la empresa,
sino para su crecimiento personal y profesional; donde se tienen acciones desde
indagar los gustos de los colaboradores, hasta de la evaluacion de los resultados,

con horizontes de tiempo aproximados de 8 meses.

Alianzas con empresas del sector, las cuales puedan ser como un benchmarking para
el crecimiento deseado de la compafiia; en este punto, se tuvo en cuenta desde la

evaluacion de posibles aliados, presentacion de propuestas y evaluacion.

Realizar sesiones de focus group con los integrantes de la empresa por medio de
comentarios anonimos para analizar el ambiente laboral en el entorno y proponer
opciones de mejora, igualmente escoger al mejor trabajador dentro de la
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organizacion, aliarse con entidades que permitan ofrecer a los mejores trabajadores

cursos de interés que ofrezca oportunidades de crecimiento.

2.2.2.c. Planes de accién estrategias con prioridad C. En este nivel, se encuentran 3

estrategias generales con 6 especificas, las cuales van enfocadas a:

Buscar asesoria legal acerca de toda la normativa vigente que la empresa debe tener
en cuenta para actuar conforme a esto y no caer en ningun error que le ocasione
barreras para su funcionamiento, por lo que el horizonte de tiempo en esta estrategia
es de aproximadamente 6 meses en donde la empresa debe empezar a consultar
con personal capacitado, documentar la informacion y compartir con el personal de

la organizacion.

Adaptar el catadlogo de servicios que la empresa ofrece al mercado por medio de
promociones en fechas estratégicas en donde se vende el recurso hidrico como
caracteristica fundamental mundial, permitiéndole a la organizacion mayor
conocimiento y movimiento en el sector. El horizonte de tiempo para esta estrategia
desde la planeacion y analisis de informacion para realizar la publicidad y las

promociones hasta la publicacion de estas es de alrededor de 6 meses.

Generar planes de contingencia dirigidos a la innovacion de los procesos y
herramientas utilizados en la empresa, a partir de la identificaciéon de los recursos
existentes, las fallas en cada area, la busqueda de informacion y el aporte de ideas
de lideres de las diferentes areas de la empresa. El horizonte de tiempo para realizar
este procedimiento es de alrededor de 8 meses y estas reuniones se llevarian a cabo

trimestralmente.

2.2.2.d. Planes de accion estrategias con prioridad D. En este nivel, se encuentran 4

estrategias generales con 8 especificas, las cuales van enfocadas a:

Vender al mercado toda la informacion acerca del tratamiento de los recursos hidricos
adquiridos por la experiencia que se lleva en el sector como valor agregado, esto se
realizaria por medio de la creacion de espacios dentro de la empresa para la

recoleccion historica de informacion y a partir de esto realizar charlas y conferencias
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a clientes o al publico en general por medio de plataformas que ayuden al
conocimiento e importancia del servicio. El horizonte de tiempo para plantear, realizar

y ejecutar esta estrategia es de aproximadamente 1 afio.

Plantear y ejecutar un manual de funciones en la empresa que permita incorporar
personal cualificado y describir cada una de las tareas que los integrantes deben
seguir para evitar duplicidad de funciones y desorganizacién. Para esto, el horizonte
de tiempo planteado es de 6 meses.

Intensificar el control y evaluacién de los proveedores por medio de busqueda de
caracteristicas especificas que pueden ofrecer estos y manejos de base de datos
para realizarles seguimientos periédicamente, generando mayor calidad en los
servicios que ofrece la empresa. El horizonte de tiempo planteado para esta

estrategia es de 6 meses aproximadamente.

Lograr organizacion en el area financiera de la empresa, ya que se han mezclado las
finanzas de la familia y la empresa por medio de la contratacion de personal experto
externo con respecto al manejo financiero, esto se realizaria por medio del control y
asignacion de costos y gastos organizacionales e igualmente la asignacion de
sueldos exactos basicos para cada trabajador por medio de creacion de cuentas de

némina.
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3. HERRAMIENTAS DE SEGUIMIENTO Y EVALUACION

Una vez se tienen estrategias y planes de accion claros, es necesario determinar el modo
en que la empresa le hara seguimiento y evaluacion [26] [27], con el fin de monitorear
constantemente el avance de cada uno, para que se puedan tomar decisiones claves al

respecto.

Para cada una de las estrategias generales propuestas anteriormente, se plante6 uno o
mas indicadores que la compafiia acordd son utiles y facilmente medibles, ademas de

una herramienta que permita observarlos y consolidarlos.
3.1. Indicadores

Como se menciond, cada una de las estrategias tiene un indicador, para el cual se llené
un formato, especificando la estrategia a la que pertenecia, el proceso al que hace parte,
su nombre, tipo y objetivo; ademas se aclara su calculo y fuente donde se encuentra la
informacion para cada una de las variables que lo componen, para por ultimo mencionar

las metas y niveles de satisfaccion del indicador.
3.1.1. Indicadores para las estrategias generales A

Para las estrategias de prioridad A se plantearon tres indicadores: Numero de
investigaciones, fidelizacidon de clientes y tiempo de ideacion, los cuales se explicaran a

continuacion:

3.1.1.a. Estrategia general 1A. La estrategia 1A, hace referencia a colaborar con
universidades o entidades de investigacién, con el fin de que la empresa tenga
actividades investigativas que la involucren, para tener una mejora continua y
oportunidades de innovacion, por lo que el control para que esto se cumpla, se dara por
el nimero de investigaciones realizadas en un periodo dado, para lo que se tiene una

meta final de 5 investigaciones por semestre.

La linea base es de cero, pues aun no se tiene ninguna investigacion que involucre la
compaiiia, a parte de la presente, que en el momento de redactar esto, no ha sido

concluida. La ficha técnica del indicador se puede ver en la Tabla 10.
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Tabla 10.

Ficha técnica del indicador 1A

Estrategia general 12

Trabajar de forma conjunta con universidades y entidades de investigacién, para mantener en

tendencia los procesos y herramientas

Proceso Innovacién y mejora constate
Nombre del
o Numero de investigaciones
indicador
Tipo de | Mejora Objetivo Establecer el numero de
indicador investigaciones realizadas
donde la empresa es objeto o
participante
Formula Numero de investigaciones | Unidad de | Frecuencia de | Frecuencia
concluidas en el periodo dado | medida: seguimiento: | deanélisis:
Investigaciones Semestral Anual
item Variable Fuente de informacién
Numero de investigaciones | Area administrativa/ Técnica
1 concluidas en el periodo
dado
Linea base: 0 Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
1 2 3 4 5
Resultados Rangos de interpretacion
S— Insatisfactorio 0
Aceptable >1
a0
20211 mll,u ZE,‘ 2022 20231 20231 20244
valores Satisfactorio >3
M Promedio de Valorreal  OPromedio de Meta
Semestre ¥

Nota. Indicador de numero de investigaciones realizadas en un periodo de tiempo
determinado
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3.1.1.b. Estrategia general 2A. La estrategia general 2A, va enfocada a persuadir los
clientes actuales para que den buenas recomendaciones y asi incentivar ain mas la voz

a voz que tanto ha ayudado a la empresa hasta el momento.

El indicador propuesto, se llama fidelizacion de clientes, y en si es el numero nuevo de
clientes en un periodo dado, por lo que su célculo tiene en cuenta los clientes totales, los

no fijos y los fieles acumulados del periodo anterior.

Para la linea base, se tuvo en cuenta los datos del ANEXO3, donde para Agosto, se
tenian 30 clientes en total, donde 11 eran no fijos y 17 correspondian a los fieles
acumulados hasta Junio, por lo que se parte de 2 nuevos clientes fieles para el periodo

de Agosto.

La ficha técnica de este indicador se puede observar en la Tabla 11.
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Tabla 11.

Ficha Técnica del Indicador 2A

Estrategia general 22
Persuadir a los clientes actuales para que propaguen las experiencias con la empresa y captar nuevos
clientes potenciales
Proceso Obtencion de nuevos clientes
Nombre del | Fidelizacién de clientes
indicador
Tipo de | Proceso Objetivo Determinar la cantidad de clientes
indicador fijos nuevos que tiene la empresa
Formula Clientes totales del periodo Unidad de | Frecuenciade | Frecuencia

— clientes no fijos del periodo medida: seguimiento: de analisis:

— clientes fieles acumulados del | Clientes Mensual Trimestral

periodo antrior
item Variable Fuente de informacién
1 Clientes totales Area administrativa
2 Clientes no fijos Area administrativa
3 Clientes fieles acumulados Area administrativa
Linea base: 2 | Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:

3 4 5 6 7
Resultados Rangos de interpretacion

Insatisfactorio 0
Promedio de Valor real ~ Promedio de Meta
i Aceptable >1
]
AGO  SEP  OCT  NOV  DIC | ENE  FEB  MAR  ABR
Val;::l o Satisfactorio >4
m Promedio de Valor real Promedio de Meta
Aflos = Mes = ae

Nota. Indicador que ayuda a determinar la cantidad de clientes fijos nuevos que tiene la

empresa en un lapso de tiempo determinado
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3.1.1.c. Estrategia general 3A. La ultima estrategia de prioridad A es la de realizar
propuestas innovadoras para el sector, y asi buscar ayudas del Gobierno para
potencializarlas, esta podria articularse muy bien con la 1A, sin embargo, las propuesta
pueden provenir también de dentro de la compafiia, razon por la que se busca que los
empleados tomen espacios del dia para investigar, idear, ir mas alla, asi, que este
indicador se llama: Tiempo de ideacién, es decir, la cantidad de tiempo que invierte en
total la empresa, para salirse de sus labores diarias y ver otras cosas que lleven el sector
y el negocio mas alla. El valor base es de cero, pues actualmente no se tienen estas

dindmicas en la compafia.

La ficha técnica se puede ver en la Tabla 12
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Tabla 12.

Ficha Técnica del Indicador 3A

Estrategia general 32

Realizar propuestas de valor agregado para el sector innovadoras presentadas al Gobierno para buscar

apoyo
Proceso Presentar espacios dedicados a la generacion de ideas para posibles
implementaciones futuras
Nombre del | Tiempo de ideacion
indicador
Tipo de | Proceso Objetivo Moativar los momentos dedicados
indicador arevisar ideas por parte de todos
los individuos de la compafiia
Formula Tiempos dedicados a Unidad de | Frecuenciade | Frecuenciade
[ [ o idear de . — L
X investigar medida: seguimiento: analisis:
cada empleado
Horas Semanal Mensual
item Variable Fuente de informacién
1 Tiempos dedicados a investigar | Cada individuo reporta semanalmente
o idear de cada individuo
Linea base: 0 | Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
0.5 1 1.5 2 25
Resultados Rangos de interpretacion
Insatisfactorio 1>
Promedio de Valor real  Promedio de Meta
5
4
3
Aceptable 1-2
2 4
3 355
2.5
! 1 15 e
0% 0 0 0 0 0 0 0
Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 5 Semana 6 Semana 7 Semana 8 . .
e Satisfactorio >2.5
B Promedio de Valor real Promedio de Meta
Semana v

Nota. Indicador que ayuda a monitorear los tiempos dedicados a investigar o idear por
parte de cada empleo generando ideas innovadoras, logrando presentarlas frente a

diferentes apoyos del Gobierno Nacional.
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3.5.5.d. Estrategia general 4A. La ultima estrategia corresponde a las capacitaciones que
se quieren adquirir por parte de la Camara de Comercio, este indicador especificamente
ayuda a mantener un control en el indice de cumplimiento de las asesorias tomadas y
lograr exigir al mismo personal de la empresa a mantener la importancia suficiente con
respecto a un instrumento que permita regular los asuntos referentes a la familiay a la

empresa.

La ficha técnica se puede ver en la Tabla 13
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Tabla 13.
Ficha Técnica del Indicador 4A

Estrategia general 42
El objetivo principal del protocolo de familia es disefiar e implementar un protocolo que sirva como
instrumento de consenso para regular los asuntos que se refiere tanto a la familia como a la empresa
Proceso Asesoria y capacitacion constante
Nombre del indice de cumplimiento de capacitaciones exigidas
indicador
Tipo de Proceso Objetivo | Cumplir con la cantidad minima de
indicador capacitaciones impartidas por la Camara
de Comercio
Formula (Namero de capacitaciones Unidad |Frecuencia |Frecuenciade andlisis:
programadas/NUumero de de de Mensual
capacitaciones exigidas por medida: |seguimiento:
parte de la camara de % Trimestral
comercio)*100
item Variable Fuente de informacién
1 NuUmero de capacitaciones Area administrativa
programada
2 Numero de capacitaciones Cémara de Comercio
exigidas por parte de la camara
de comercio
Linea base: 0 |Meta 1: Meta 2: Meta 3: |Meta 4: Meta final:
20% 25% 30% 35% 40%
Resultados Rangos de interpretacion
Insatisfactorio <10%
Suma de Valor real  Suma de Meta
Aceptable 11 - 30%
— —l —l —l 0% 0% 0% 0% 0%
21EFM  21AMJ 21JAS 210ND 22EFM 22AMI 22JAS  220ND  23EFM
aloges Satisfactorio > 31%
=== Suma de Valor real Suma de Meta
Trimestre ~

Nota. Porcentaje de capacitaciones realizadas por parte de la Camara de Comercio de

Bogota con el fin de buscar un protocolo de familia claro.
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3.1.2. Indicadores para las estrategias generales B

Para las estrategias de prioridad B, se les asigno cinco indicadores: Ingresos anuales,
utilidades netas anuales, indice de liquidez, satisfaccion laboral y participacion de

alianzas. Las fichas técnicas seran explicadas a continuacion:

3.1.2.a. Estrategia general 1B. La estrategia general 1B, hace referencia a establecer
metas en el area financiera, por lo que se decidid tomar los indicadores financieros
comunes, como los ingresos, utilidad neta y liquidez, los cuales ya habian sido calculados

en la seccion 0, segun el ANEXO2.

Tanto para los ingresos (Tabla 13) como la utilidad metal (Tabla 14), se establecio la meta
namero 1, para volver a los valores que la compafiia alcanzo en el 2019, y que cada afio se

vaya aumentando un 10% respecto al afio anterior.
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Tabla 13.

Ficha Técnica Indicador 1B (Ingresos)

Estrategia general 1B (Ingresos)

Establecer metas y plazos en el area financiero periédicamente

Proceso Operacion total
Nombre del | Ingresos anuales
indicador
Tipo de | Financiero Objetivo Determinar los ingresos anuales
indicador
Formula 12 Unidad de | Frecuenciade | Frecuencia de
> i=1ai medida: seguimiento: analisis:
COP Anual Mensual
item Variable Fuente de informacién
1 a= Ingresos mensuales Contabilidad
2 i= Mes
Linea base: Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
$252,138,759 | $356,947,491 | $392,642,240 | $431,906,464 | $475,097,111 +10% x afio
Resultados Rangos de interpretacion

Suma de Valor real Suma de Meta

$500,000,000
$400,000,000
$300,000,000
$200,000,000
$100,000,000

G-
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Valores

=8 Suma de Valor real
Afio ~

2021 2022 2023 2024

Suma de Meta

Insatisfactorio

<+8% vs afio

anterior
Aceptable +8-9% vs afio

anterior
Satisfactorio >+10% vs afo

anterior

Nota. Indicador asignado para determinar los ingresos anuales.




Tabla 14.

Ficha Técnica de Indicador 1B (Utilidad neta)

Estrategia general 1B (Utilidad neta)

Establecer metas y plazos en el area financiero periédicamente

Afio -

Valores

==@==Suma de Valor real Suma de Meta

Proceso Operacion total
Nombre del | Utilidad Neta Anual
indicador
Tipo de | Financiero Objetivo Determinar la utilidad neta
indicador anual
Formula Utilidad antes de impuestos y reservas | Unidad de | Frecuenciade | Frecuencia
— Ingresos no operacionales medida: seguimiento: | de andlisis:
— Gastos no operacionales COP Anual Mensual
item Variable Fuente de informacién
1 Utilidad antes de impuestos y reservas | Contabilidad
2 Ingresos no operacionales Contabilidad
3 Gastos no operacionales Contabilidad
Linea base: | Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
$11,966,892 | $32,502,820 $35,753,102 $39,328,412 | $43,261,253 +10% x afo
Resultados Rangos de interpretacién
Insatisfactorio <+8% vs afio
Suma de Valor real  Suma de Meta
50000000 anterior
40000000
36000000 Aceptable +8-9% VS
20000000 ~ .
ano anterior
10000000 N
’ 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 Satlsfactorlo >+10% VS

afo anterior

Nota. Indicador que determina la utilidad neta anual relacionando las utilidades

antes de impuestos y reservas, con respecto a los ingresos no operacionales y los

gastos no operacionales
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El indice de liquidez (Tabla 15), como se dijo anteriormente en este documento, ha sido

positivo para la empresa, por lo que se busca que siga de esa manera, sin embargo, no

se busca que este numero vaya aumentando con el tiempo, puesto que tiene mas sentido

gue se mantenga en un valor aceptable, razon por la que la meta es constante.

Tabla 15.

Ficha Técnica de Indicador 1B (indice de liquidez)

Estrategia general 1B (indice de liquidez)

Establecer metas y plazos en el area financiero periédicamente

Proceso Operacion total

Nombre del | Indice de liquidez

indicador

Tipo de | Financiero Objetivo

indicador

Formula Total activo corriente Unidad de | Frecuencia de | Frecuencia de

Total pasivo medida; seguimiento: | analisis:

Decimal Anual Mensual

item Variable Fuente de informacién

1 Total, activo corriente Contabilidad

2 Total, pasivo Contabilidad

Linea base: Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:

2.82 3 3 3 3 3

Resultados Rangos de interpretacion
Insatisfactorio <2
Aceptable 2-3
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Satisfactorio >3

Suma de Valor real  Suma de Meta

{ 0 Valores

Ao~

Nota. Indicador que permite establecer metas y plazos en el éarea financiero
periédicamente relacionando anualmente los total activos corrientes sobre el total pasivo

de la empresa.

3.1.2.b. Estrategia general 2B. La estrategia 2B hace referencia a la cultura corporativa,
donde se incentiven valores y actitudes de creatividad y mejora continua, sin embargo,
esto no es facil de medir, lo que lleva a que se decida evaluar la satisfaccion laboral por
medio de una encuesta periddica, dado que segun Fuentes [28], la satisfaccion laboral
es causada por varios factores, entre estos, la congruencia de los valores personales

con los de la empresa, el sentido de éxito profesional, niveles de aspiracion.

En cuanto a la linea base, esta no pudo ser calculada, porque en el momento de realizar
el presente trabajo, la compafia estaba experimentando una rotacién de personal, por lo

gue los datos que se obtuvieran no iban a ser tan certeros.
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Tabla 16.

Ficha Técnica del Indicador 2B

Estrategia general 2B

Incentivar valores y actitudes corporativas internas de creatividad y mejora continua

Proceso Talento humano

Nombre del | Satisfaccion laboral

indicador

Tipo de | Procesos internos Objetivo Determinar la  satisfaccion

indicador laboral

Formula Z‘lai Unidad de | Frecuencia de | Frecuencia

i medida: seguimiento: | de analisis:

Absoluta Trimestral Trimestral

item Variable Fuente de informacién

1 i= Niumero de empleados Area administrativa

2 a= Calificacion dada por los | Area administrativa (Encuesta)

empleados

Linea base: Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:

0 3 35 4 4.5 5

Resultados Rangos de interpretacién
Insatisfactorio <3
Aceptable 3-4
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Satisfactorio >4

Suma de Valor real  Suma de Meta

10

I o o o o S S 3 S

AGO SEP ocCT NOV DIC ENE FEB MAR ABR

2021
Valores

2022

W Suma de Valor real Suma de Meta
Afios ~ Mes ~ ok

Nota. Indicador que permite medir la satisfaccion laboral, incentivando valores y

actitudes corporativas con el fin de generar mayor estabilidad en los puestos de trabajo.

3.1.2.c. Estrategia general 3B. Con el fin de evaluar la efectividad de las alianzas, que
es el fin de la estrategia 3B, se plantea el indicador de: Participacion de alianzas, donde
se tomaran los numeros de contratos totales y los que se consiguieron a través de una

alianza.

En la seccién 1.3.1, se mencion6 que varios de los clientes se consolidaron gracias a la
VOZ a voz 0 a personajes claves en la historia de la compaifiia, por lo que este indicador

toma bastante relevancia.
La linea base, se determiné por la informacion del ANEXO3 para el mes de Agosto.

Tabla 17.

Ficha Técnica del Indicador 3B

Estrategia general 3B

Generar alianzas estratégicas temporales con entidades del sector que permitan ampliar el negocio y
cobertura

Proceso Ventas

Nombre del | Participacion de alianzas

indicador

Tipo de | Proceso Objetivo Establecer el valor que aportan los
indicador aliados a la compairiia
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Formula Nimero de contratos que | Unidad de | Frecuencia de | Frecuenciade
qulucraron alianzas en el medida: seguimiento: analisis:
periodo

ftem Variable Fuente de informacion

1 Numero de contratos donde las | Area técnica
alianzas fueron involucradas en
el periodo

Linea base: Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:

2 4 6 8 10 12

Resultados Rangos de interpretacion

Suma de Valor real  Suma de Meta |nsatISfaCt0rI0 < 3

e Aceptable 3-4
W Suma de Valor real
Suma de Meta
Satisfactorio >4

21EFM21AMI21JAS210NR2EFNM22AMI22JAS220NR3EFM

Trimestre ~

Nota. Este indicador permite evidenciar el valor que aportan los aliados de la empresa,

midiendo el nimero de contratos que involucran las alianzas con aquellas compaifiias.

3.1.2.d. Estrategia general 4B. Este indicador (Tabla 19) permite evidenciar que tanta

rotacion de personal hay en diferentes periodos de tiempo con el fin de analizar las

razones por las que hay este ausentismo y de qué manera se puede controlar, asi de

esta manera implementando las estrategias de escuchar al personal e igualmente

incentivarlo para ver que reaccién se muestra en estos numeros.

Tabla 19.

Ficha Técnica del Indicador 4B

Estrategia general 4B

Se realiza la medicién entre las personas que mantienen en el equipo con aquellas que se marchan, es
decir, el porcentaje de altas y bajas de empleados en un periodo de tiempo determinado

Proceso Asesoria constante
Nombre del Rotacion de personal
indicador
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Tipo de indicador | Andlisis de Proceso Objetivo Realizar control del porcentaje de
rotacion de personal para cuestion
de analisis

Formula (NUmero de trabajadores que Unidad de | Frecuenciade Frecuencia

contintan /Ndmero total de medida: % | seguimiento: de andlisis:
trabajadores)*100 Trimestral Semestral
item Variable Fuente de informacién

1 Ndmero de renuncias o Area administrativa

ausentismo

2 Numero total de trabajadores Area administrativa

Linea base: Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:

0 20% 25% 30% 35% 40%

Resultados Rangos de interpretacién

Suma de Valorreal Suma de Meta |nsatISfaCt0r|0 < 10%
Aceptable 11-30%
00—
21EFM  21AMJ 21JAS 210ND 22EFM  22AMIJ 22JAS  220ND 23EFM
Terres Satisfactorio > 31%
==g=Suma de Valor real Suma de Meta
Trimestre ~

Nota. Este indicador permite realizar un control del porcentaje de rotacion del personal

gue relaciona el numero de trabajadores que contindan y el nUmero total de trabajadores.
3.1.3. Indicadores para las estrategias generales C

Los indicadores planteados para las estrategias C son: indice de cumplimiento de
capacitaciones exigidas, indice de ingresos por ventas e indice de innovacién

organizacional:

3.1.3.a. Estrategia general 1C. La estrategia general 1C, trata de buscar asesorias de
normatividades, para que la empresa este en regla en cada aspecto legal, por lo que este
indicador busca cumplir con el nUmero minimo de capacitaciones impertidas por entes

reguladores.

Inicialmente, se hara una sesién con una persona capacitada, quien debera junto a los
directivos, decidir cuales son las capacitaciones primordiales y necesarias anualmente,

para con esto determinar el nimero de capacitaciones exigidas, que se usan en este
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indicador.

Tabla 18.

Ficha Técnica del Indicador 1C

Estrategia general 1C

Buscar asesoria de toda la normativa vigente para mantener y ampliar la cobertura en el tiempo

Valores

Trimestre ~

Promedio de Valor real

Trimestre

=== Promedio de Meta

Proceso Capacitacién constante
Nombre del | Indice de cumplimiento de capacitaciones exigidas
indicador
Tipo de | Proceso Objetivo Cumplir con la cantidad minima
indicador de capacitaciones impartidas por
los entes reguladores para acatar
la normativa
Formula Numero de capacitaciones Unidad de | Frecuencia de | Frecuencia
Nﬁme:;r;zrcirgiigcwnes medida: % seguimiento: de analisis:
exigidas Trimestral Semestral
* 100
item Variable Fuente de informacidon
1 Numero de capacitaciones | Area administrativa
programadas
2 Numero de capacitaciones | Asesor legal
exigidas
Linea base: 0 Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
20% 25% 30% 35% 40%
Resultados Rangos de interpretacion
Insatisfactorio < 10%
Promedio de Valor real  Promedio de Meta
zv Aceptable 11 -30%
g H
§ B R e e Satisfactorio > 31%

Nota. Este indicador permite cumplir con la cantidad minima de capacitaciones impartidas por

los entes reguladores para acatar la normativa generando un control sobrelas mismas.
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3.1.3.c. Estrategia general 2C: Se quiere actualizar y generar un catalogo de servicios,
gue apoye la labor de ventas con mas fuerza, asi, se formula el indicador, donde se
medir4 el porcentaje de ventas que se da gracias a este portafolio, respecto al total de

ventas, para en si determinar si esto en verdad es valioso y cuanto. (Tabla 19)

De acuerdo a Lynn [29], tener un portafolio ayuda no solo a tener consolidados los
productos y servicios, sino también a escoger las ideas correctas y enfocarse en los
proyectos correctos, que en si ayudara a conseguir los objetivos estratégicos, por lo que
ese indicador se vuelve relevante, para también poder determinar que se vendié por

portafolio y que no.

Tabla 19.

Ficha Técnica del Indicador 2C

Estrategia general 2C

Adaptar el catalogo de servicios para los clientes que permitan mayor asequibilidad para ellos y mayor

conocimiento para la empresa

Proceso Estrategia de ventas
Nombre del | indice de ingresos por ventas
indicador
Tipo de | Publicidad Objetivo Evidenciar el porcentaje de
indicador penetracibn en el mercado por
medio de la adaptacién del
catalogo de servicios
Formula Numero de ventas hechas por | Unidad de | Frecuencia de Frecuencia de
catalogo . _ . L
- medida: seguimiento: analisis:
Numero de ventas totales )
Absoluta Trimestral Semestral
* 100
item Variable Fuente de informacién
1 Numero de ventas hechas a | Area administrativa
partir del catalogo
Linea base: Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
Resultados Rangos de interpretacion
Insatisfactorio <10%
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Promedio de Valor real ~ Promedio de Meta

21EFM  21AMI

Indice de ingresos por ventas

Valores

0%

Trimestre

====Promedio de Valor real

Trimestre ~

0%

21JAS 210ND 22EFM  22AMIJ

0%, 0%, 0%,
22JAS  220ND  23EFM

Promedio de Meta

Aceptable

11 - 30%

Satisfactorio

>31%

Nota. El indicador permite Evidenciar el porcentaje de penetracion en el mercado por

medio de la adaptacion del catalogo de servicios con respecto al numero de ventas

hechas por catalogo sobre el numero de ventas totales.

3.1.3.c. Estrategia general 3C. Anteriormente, se midié el tiempo de ideacion en la

empresa, y este indicador para la estrategia 3C, permite materializar lo que sucedi6 en

el anterior, pues que mide el nimero de propuestas innovadoras en el periodo, y al igual

gue el indicador previamente expuesto, la linea base es cero. (Tabla 20)

Tabla 20.

Ficha Técnica del indicador 3C

Estrategia general 3C

Generar planes de contingencia enfocados a la innovacién

Proceso Propuesta de planes de innovacién en procesos
Nombre del | indice de innovacion organizacional
indicador
Tipo de | Proceso Objetivo Llevar control de propuestas
indicador acerca acciones necesarias que
prevén y controlan diversas
situaciones de innovacion en esta
area del mercado
Formula NUmero de propuestas | Unidad de | Frecuencia de | Frecuenciade
innovadoras en el periodo medida: seguimiento: analisis:
Absoluto Anual Anual
Item Variable Fuente de informacién
1 NUmero de propuestas | Area técnica y administrativa
innovadoras en el periodo
Linea base: 0 | Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
1 2 3 4 5
Resultados Rangos de interpretacion
Insatisfactorio 0
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Promedio de Valor real = Promedio de Meta Aceptable >1

Valores Satisfactorio >3

B Promedio de Valor real

Promedio de Meta

2021 2022 2023 2024 2025 2020

Afio ~

Nota. Este indicador permite llevar control de propuestas acerca acciones necesarias
gue prevén y controlan diversas situaciones de innovacion en esta area del mercado,

con respecto al nUmero de propuestas innovadoras en el periodo.

3.1.4. Indicadores para las estrategias generales D

Los indicadores que permitiran medir las estrategias generales D son: indice de alcance

al mercado, efectividad del manual de funciones y calidad de proveedores.

3.1.4.a. Estrategia general 1D. La estrategia 1D hace referencia a vender un valor
agregado y es el intangible del know how de la empresa, es decir, esta ha estado en el
mercado por casi 10 afios, donde se ha destacado por sus procesos y experiencia, por
lo que, participar en ponencias y talleres, no sol la haria posicionarse, sino también le da
publicidad positiva, razén por la que este indicador se enfoca en medir el nimero de

ponencias o presentaciones en el periodo dado.

Como se ve en la ficha técnica (Tabla 21), la linea base es cero, pues la empresa nunca

ha realizado lo que se propone en esta estrategia.
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Tabla 21.

Ficha Técnica del Indicador 1D

Estrategia general 1D

Vender como valor agregado informacién al publico acerca de la importancia del recurso hidrico

Valores

= Promedio de Valor real Promedio de Meta

Trimestre ~

Proceso Medicion de la penetracion del mercado por medio de ponencias realizadas en un
periodo de tiempo
Nombre del | indice de alcance al mercado
indicador
Tipo de | Publicidad Objetivo Medir la cantidad de ponencias y
indicador alcance que se realizan en un
periodo de tiempo
Formula NUmero de ponencias | Unidad de | Frecuencia de | Frecuenciade
realizadas medida: seguimiento: analisis:
Absoluto Trimestral Semestral
item Variable Fuente de informacién
1 NUmero de ponencias | Area administrativa
realizadas
Linea base: Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
0 2 4 5 6 6
Resultados Rangos de interpretacion
Insatisfactorio <2
Promedio de Valor real _ Promedio de Meta
Aceptable >2
T2 21AMJ 2UAS ZIOND 226FM  22AM) 224 210ND  23EFM Satisfactorio >4

Nota. Este indicador permite medir la cantidad de ponencias y alcance que se realizan

en un periodo de tiempo.
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3.1.4.b. Estrategia general 2D. Seguido de lo anterior, la compafia sabe realizar muchas

tareas, pero todo estd en la cabeza de una misma persona, por lo que es necesario

documentar un manual de funciones, asi, que este indicador permite medir el grado de

avance en esto (Tabla 22).

Tabla 22.

Ficha Técnica del Indicador 2D

Estrategia general 2D

Implementar un manual de funciones en la empresa

Valores

==#==Promedio de Valor real Promedio de Meta

Trimestre ~

Proceso Estructurar cargos y elaborar Manual de Funciones y competencias de acuerdo a las
metodologias organizacionales y normatividad vigente
Nombre del | Efectividad Manual de Funciones
indicador
Tipo de | Organizacional Objetivo Elaborar competencias para
indicador estructurar cargos y elaborar
manual de funciones
Formula Numero de cargos elaborados Unidad de | Frecuenciade | Frecuencia
Numero de cargos requeridos | medida: % | seguimiento: | de andlisis:
*100 Trimestral Trimestral
item Variable Fuente de informacién
1 NuUmero de cargos elaborados Area administrativa
2 Numero de cargos requeridos Area administrativa
Linea base: Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
0 20% 40% 60% 80% 100%
Resultados Rangos de interpretacion
Insatisfactorio <30%
Promedio de Valor real  Promedio de Meta
Aceptable 30- 60%
- 0%, 0% 0% 0% 0%
21EFM 21AMIJ 21JAS 210ND  22EFM 22AMJ 22]JAS 220ND  23EFM
Satisfactorio > 60%

Nota. Este indicador permite elaborar competencias para estructurar cargos y elaborar

manual de funciones para evidenciar que funcionalidad y efectividad estan teniendo

dentro de la compaiiia.
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3.1.4.c. Estrategia general 3D. Por ultimo, el control de calidad es importante, por lo que
es necesario tener proveedores y materiales que cumplan los estandares necesarios,
razon por la que tener proveedores certificados cobra relevancia, asi que este indicador

permite medir este nivel de certificacion de los proveedores de la compainiia.

Como se ve en la ficha técnica (Tabla 23), la linea base es de 44%, pues con la lista de
proveedores reportados por la empresa hasta Agosto (ANEXO7), donde 24 de 55
proveedores tienen algun tipo de certificacion de calidad.

Las metas no se dejaron hasta el 100%, puesto que muchos de los proveedores son
ferreterias muy pequefias que se escudan en las certificaciones de los productos
individuales, mas no estan certificadas por si solas.

Tabla 23.

Ficha Técnica del Indicador 3D

Estrategia general 3D

Intensificar el control de los proveedores previendo eventualidades, permitiendo innovar con altos

estandares de calidad

Proceso Ayuda a realizar el control de calidad de los proveedores y el nivel de integracion con
los mismos
Nombre del | Calidad de proveedores
indicador
Tipo de | Proceso Objetivo Medir el grado de cumplimiento
indicador de las especificaciones técnicas
de los productos que ofrecen los
proveedores
Formula Proveedores certificados + 100 Unidad de | Frecuenciade | Frecuencia de
Total proveedores medida: seguimiento: | andlisis:
% Semestral Anual
item Variable Fuente de informacién
1 Proveedores certificados Area técnica
2 Total, de proveedores Area administrativa
Linea base: | Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
44% 45% 50% 55% 60% 65%
Resultados Rangos de interpretacion
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Promedio de Valor real = Promediode Meta

2021-1 2021-11 2022-1 2022-11 2023-1 2023-11 2024-1

Semestre ~

Promedio de Meta

Valores
B Promedio de Valor real

Insatisfactorio < 40%
Aceptable 41 - 55%
Satisfactorio > 56%

Nota. Este indicador permite medir el grado de cumplimiento de las especificaciones

técnicas de los productos que ofrecen los proveedores por medio de los proveedores

certificados con respecto al total de proveedores.

3.1.4.d. Estrategia general 4D. La Ultima estrategia corresponde a la organizacion

financiera empresarial ya que existe mezcla y desequilibrio entre las finanzas de la

empresay las de la familia y por medio del indicador (Tabla 26)

La ficha técnica se puede ver en la Tabla 26

Tabla 26.

Ficha Técnica del Indicador 4D

Estrategia general 4D

dividir las cuentas respectivamente

Indice financiero que permita evidenciar mayor organizacion y equilibrio en las finanzas de la empresa que ayude a

Proceso indice financiero que permita evidenciar mayor organizacion y equilibrio en las finanzas
de la empresa que ayude a dividir las cuentas respectivamente

Nombre del indicador | indice financiero

Tipo de indicador Financiero Objetivo Lograr evidenciar que parte de las
utilidades le pertenece a la familia e
igualmente a la empresa

Foérmula (Utilidad reinvertida + ahorros) | Unidad de Frecuencia de Frecuencia de

/(Utilidad Total )*100 medida: seguimiento: analisis:
% Trimestral Mensual
item Variable Fuente de informacion

1 Utilidad reinvertida Area administrativa

2 Ahorros Area administrativa

3 Utilidad Total Area administrativa

Linea base: 0 Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:

40% 50% 60% 85% 95%

Resultados Rangos deinterpretacion
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Insatisfactorio < 50%

Suma de Valor real  Suma de Meta

Aceptable 50 - 70%

— 0% 0%

3 0% 0% 0%,
21EFM  21AM)  21JAS  210ND 22EFM  22AM)

% %
22JAS  220ND  23EFM

Satisfactorio >70%

Valores

=g Suma de Valor real Suma de Meta

Trimestre ~

Nota. Este indicador permite lograr evidenciar que parte de las utilidades le pertenece a
la familia e igualmente a la empresa por medio de la utilidad reinvertida mas ahorros con

respecto a la utilidad total.
3.2. Tablero de seguimiento de indicadores (Dashboard)

Para dar un seguimiento periédico de los indicadores, segun su ficha técnica, se elabor6
un tablero de seguimiento (Dashboard), pues este garantiza el correcto funcionamiento
de la empresa, asi como demuestra si sus acciones van alineadas a los objetivos

estratégicos planteados. [30]

Water Proof System SAS, decidio usar la herramienta Excel para hacer este seguimiento,
dado que no requiere licencias adicionales y los lideres de la compafia saben como
manejarla; aun asi, se disefid6 de tal manera que los graficos se actualicen
automaticamente, después de que la empresa inserte los datos de cada periodo. En el

(ANEXOB8) se puede observar como se ve este tablero de seguimiento.
3.3. Documentacién del Plan Estratégico

Como documento entregable a la empresa, se hizo la documentacién del Plan
Estratégico, siguiendo los lineamientos dados por lannucci [22], que involucran:
(ANEX009)

o Resumen ejecutivo
o Carta de aprobacion de la empresa
e Antecedentesy logros
. Mision
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Vision

Valores

Objetivos estratégicos
Estrategias

Planes de accion

Indicadores
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4. CONCLUSIONES

Water Proof System SAS en el factor externo presenta oportunidades significativas como
lo son el crecimiento de su mercado y segmento, pues esta relacionado al agua, asi
como el hecho de ser una MiPymes le ofrece beneficios del gobierno, que si sabe
enfocarlos puede ayudarla en su meta de crecimiento. En cuanto a las amenazas
principales estan la baja innovacién, politicas variables y la crisis econémica mundial

provocada por la pandemia del COVID-19.

Ya en el factor interno, la compafia encuentra fortalezas como su experiencia y
profesionalismo, compromiso 24/7 con los clientes y el hecho de que ya sobrepaso su
punto de equilibrio, teniendo indicadores financieros favorables desde hacer varios afios,
sin embargo, como debilidades principales estan la subvaloracion de recurso hidrico por
parte de los stakeholders, la volatilidad de los lideres de sus clientes, la falta de

compromiso de los empleados y la inadecuada gestion financiera.

En cuanto a los stakeholders, se encuentra que los clientes se catalogan como
constantes, intermitentes y trabajos unicos, donde los primeros son la base del
crecimiento que la compafiia ha tenido. En cuanto a los empleados, estos varian y no se
guedan en la compafiia por mas de dos afios, lo cual es perjudicial para su consolidacion
y proficiencia en procesos. La familia esta de acuerdo con que deben presentarse
estrategias para un crecimiento sostenible, pero manteniendo siempre como prioridad el

bienestar de sus miembros.

Para la formulacion del plan estratégico, se hicieron cambios de la Mision y Vision,
ademas de que se enfocaron los objetivos familiares y estratégicos, todo teniendo
presentes los valores corporativos. Cabe mencionar, que para la Vision, también se tuvo
en cuenta el Objetivo de Desarrollo Sostenible nimero 6, que habla de agua limpia y
saneamiento, pues esto no solo lo aborda la compafiia con su mision, sino también le
compete, y tenerlo claro y atacarlo propositivamente le ayudara con el apoyo hacia sus

proyectos por parte de stakeholders y del propio gobierno.
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El planteamiento de estrategias generales y especificas, se hizo a través de una matriz
DOFA, que permitid que estas se catalogaran por A, B C y D, donde para cada nivel se
establecieron 3 estrategias generales y las especificas serian aquellas que permitiran
llegar a lo deseado; todo esto, se hizo con retroalimentacion constante de los lideres de
Water Proof System SAS, para evitar trazar metas, objetivos o estrategias utdpicas o que

en verdad no se alinearan con su vision.

Por ultimo, se formularon indicadores que permitan llevar un seguimiento de cada
estrategia, para asegurar su cumplimiento, lo cual se podra observar claramente en un

tablero (dashboard), donde graficamente se puede comparar la meta con la realidad.
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ANEXOL1.
TRANSCRIPCION ENTREVISTA A DIRECTIVOS WATER PROOF SYSTEM SAS

Fecha: 27 Junio 2021

Entrevistador: Maria Catalina Morales y Catalina Martinez

Entrevistado: Jorge Eduardo Morales (JM) - Representante legal y Director
Técnico

Adriana Rocio Navarrete (AN) - Representante legal suplente y

Directora Administrativa

Una vez se dio el saludo y presentacion de cada una de las partes, se prosiguié a hacer

y responder las siguientes preguntas:

1. ¢Hace cuanto fundaron la compafiay qué los motivo a fundar Water Proof
System SAS?

JM: Yo trabajé aproximadamente 9 afios en Estados Unidos en una compafiia dedicada
a suministrar equipos de tratamiento de aguas (Aquaklean) en casas del estado donde
vivia y los aledafios, por lo que consegui aprender mucho, ademas de que adquiri mucha
experiencia y conocimiento al respecto, sin embargo, cuando fue momento de volver a
Colombia en el 2012, llegaba sin empleo y las compafiias me ofrecian muy poco dinero
contando mi experiencia y que tenia una familia grande que alimentar, razén por la que
guise perseguir mi suefio de crear mi propia empresa, poniendo en practica mis
conocimientos en el transcurso de mi vida profesional, y desde ese entonces reconoci el

potencial de lo que hacia.

2. ¢Cuales son los factores que ustedes consideran los han llevado a que la

empresa siga en pie, luego de 9 afios de constituciéon?

JM: Buscar siempre el beneficio del cliente, tratando de satisfacer sus necesidades y
arreglar sus problemas de raiz, ademas de la motivacion de no desfallecer por mas

complicada que esté la situacion.
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Dentro de la vision de la compaifiia, bajo las condiciones que se disefian los sistemas de
distribucién de agua en el pais, nuestro proposito es maximizar la utilidad del recurso
energético dimensionado equipos de acuerdo a la demanda de cada una de las
copropiedades, a la vez que se concientiza a los usuarios de que el agua debe ser tratada

como un alimento.
3. ¢Podrian hablarnos un poco del funcionamiento interno de la compafia?

AN: Basicamente Jorge se encarga de toda la parte técnica, consiguiendo clientes,
haciendo propuestas para satisfacer sus necesidades, la ejecucion de los trabajos,

control del personal y al final la elaboracién de informes.

Por mi parte, hago toda la parte administrativa, de pagos a proveedores, empleados,
seguridad social, parafiscales, etc.; ademas de organizar la contabilidad para enviarla a
la empresa que realiza esta labor, también me encargo de la revision de contratos y
consecucion de seguros para los estos, y asi mismo, soy la encargada de facturar y

cobrar cartera.

4. Segun lo anterior, todo el control de la compafiia recae en ustedes dos,
¢, Cudles ha sido su preparacion previa a este trabajo?¢Que estudiaron?¢En que

mas han trabajado?

JM: Yo estudié Ingenieria Mecanica, donde trabajé en plantas para industrias como la
de plasticos, farmacéutica, cervecera y de alimentos, luego de lo anterior, funde una
empresa de montajes para la Industria farmacéutica, sin embargo, esta debimos cerrarla
por diversas razones, por lo que me fui a Estados Unidos a trabajar en lo que ya

mencioné.

AN: Por mi parte, estudie Veterinaria, trabaje algunos afios como visitadora médica y
luego me dedique a la crianza de mis hijos, y una vez mi esposo decidié fundar esta
compafia, comencé a apoyarlo desde el area administrativa, donde he aprendido mucho

y me siento comoda.
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5. ¢Algunavez han realizado alguna planeacion estratégica parala compaiiia,
o0 han abordado en sus conversaciones temas de sostenibilidad?

JM: Una planeacién estratégica no la hemos tenido, pero temas de sostenibilidad los
hemos mencionado, pues nuestro interés es poder tener una solidez econdémica
suficiente para poder brindarle a nuestros colaboradores un trabajo fijo que les de

oportunidades de crecimiento, ademas de poder darle trabajo cada vez a mas personas.

6. ¢, Cuales consideran ustedes son las principales problematicas de la

empresa?

JM: Se puede decir que tenemos alta rotacion de empleados, que no es facil para
nosotros poder mantenerlos motivados y empleados todo el tiempo; por otro lado,
también hay momentos del mes donde tenemos bastante trabajo y no suficiente personal
calificado para hacerlo, pero en otros momentos no hay tanto trabajo y tener tanto

personal no se justifica.

AN: También, muchas veces nos sentimos ahogados con los impuestos, por ejemplo, en
el momento la Unica y mas grande deuda que tenemos es el IVA, ademas que hemos
solicitado varios créditos financieros, para poder invertir en otros proyectos o lineas de
accioén, pero en todos nos han rechazado por falta de vida crediticia, pero como nadie

nos da la oportunidad de crearla, no vemos una salida viable a esto.

7. ¢Cudles creen que son las principales causas para estos problemas?

AN: La rotacion de empleados, puede deberse a que el trabajo aqui es bastante pesado
y no muchas personas estan dispuestas a hacerlo, también como se menciond, no
siempre podemos llamar a todo el personal, por lo que estas personas deben buscar

otras opciones para poder llevar el sustento a sus hogares.

En cuanto a la falta de trabajo, puede ser porque nuestros clientes, que en su mayoria
son conjuntos residenciales, tienen manejos muy complicados, por lo que tener pérdida

de contratos o discusiones con los consejos de administracion es muy probable.
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8. ¢Cuéando la empresa enfrenta una situacion dificil, o se debe tomar una

decision, como lo realizan?

JM: Evaluamos los pros y contras, tomamos en cuenta situaciones pasadas, lo

conversamos entre nosotros y decidimos lo que consideramos conveniente.
9. ¢Como manejan las finanzas?

AN: Tenemos muy claras las divisiones entre dinero de utilidades y de anticipos para
trabajos, por lo que los segundos los cuidamos mucho para utilizarlos en lo que se debe,
y en cuento a las utilidades, las vamos usando segun la necesidad del momento, tratando
de cubrir principalmente los parafiscales, sueldos de los empleados y servicios del area
administrativa que es la casa; y ya dependiendo las necesidades diarias se va

disponiendo para lo demas.

10. ¢Cuando les llegan los estados financieros de la compafiia, hacen una

revision de estos?

JM: Nos enfocamos en revisar si las utilidades han sido positivas y mayores al afio

anterior, pero no hacemos un analisis mayor.

11. ¢Si el dinero no fuera un obstaculo, que cambios harian o qué acciones

implementarian?

AN: Definitivamente nos gustaria tener una persona que apoyara y aprendiera la parte
técnica, para que Jorge pueda tener vacaciones o trabajar lo reglamentario todos los
dias, ademas esto también nos permitiria poder tener un mayor alcance y empleados

auténomos.

Tener contratos a término indefinido con los empleados, para que estos tengan seguridad

laboral con nosotros, también seria deseado.
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12. Anteriormente mencionaron que el Ingeniero Jorge es el que consigue los

clientes, ¢ Cémo funciona esto?

JM: En la mayoria de los casos es porque los administradores de los conjuntos
residenciales me conocen y como les gusta mi trabajo me recomiendan, ademas también
algunos miembros de los consejos de administracion que se mudan, me proponen en
Sus nuevas viviendas. Y pues por personas que voy conociendo en el medio. La voz a

VvOZ.

13. ¢Water Proof System SAS siempre se ha dirigido a conjuntos residenciales
y edificios?

JM: En un inicio tratamos de enfocarnos en sistemas de tratamientos de agua y control
de pérdidas en Centros Comerciales o Centros Vacacionales, pero en el camino se
fueron presentando los conjuntos residenciales de tal manera que afiadimos esta linea

de trabajo a nuestro portafolio y actualmente va en crecimiento.
14. ¢Cual fue el altimo servicio afiadido a su portafolio y hace cuanto fue?
JM: El lavado de tanques y su certificacion, desde el 2016 aproximadamente.

15. ¢Qué otras lineas de trabajo les gustaria o tienen pensadas para el eventual

crecimiento de la empresa?

JM: Prestar servicio de des taponamiento y limpieza de ductos de drenaje, trabajo

tratamiento de aguas residuales (PTAR).
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ANEXO2.

ESTADOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA (2014-2020)

2014- Estado de Situacion Financiera

2015- Estado de Situacion Financiera

WATER PROOF SYSTEM 5.4.5.

WATER PROOF SYSTEM 5.A.5.
BALANCE FISCAL A 31 DE DICIEMBRE DE 2015

Deuvcores

FuQ
Maguirariz y Equipe
Depreciacion

[OTROS ACTIVOS

PASIVO
Cuentas par P

PATRIMONIO

Capital

Perdida Ejercicios Ant.
Usilidad del Ejercicie

Vo.Bo.

BALAMNCE FISCAL A31 DE DICIEMERE DE 2014

ACTIVO
5 16.202.228,51
s 119169551
$ 15.010.533.00
5 4.650.000.00
5.200.000,00
(520.000.00)
$ 37.516.667.00

TOTALACTVO
$ 5.215.48551
5 5.215.495.51
$ 53.183.400.00
60.000.000,00
[B.357.000,00)
1.540.400,00

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 58.398.695 51

CONTADOR

HUMBERTO NAVARRETE G.

JoTROS ACTIVOS
Diferides

pASIVO
Cuentas por Pagar

utilidad del Ejercicio

vo.Bo.

DORGE EDUARDO MORALES

Representante Legal

TOTAL ACTIVO

ACTIVO
CORRIENTE
Disponible s £.602.508,30
Deudores s 55.111.881,70
Fuo
Maguinaria y Equipe s 5.200.000,00
Depreciacion s (988.000,00)

25.010.667,00

16.221.658,00

PATRIMONIO

Capital $ 60.000.000,00

Reserva Legal s 154 000,00

[Ferdida Ejercicios Ant 3 (7.495.000,00)
s

22.056.200,00

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

5 617147300

5 4.212.000,00

5 25.010.667,00

90.937.458,00

§  16.221658,00

§  74.715.300,00

90.937.458,00

CONTADOR

HUMBERTO NAVARRETE G.
C.P.T. #25-T

JORGE EDUARDO MORALES
Legal C.P.T. #25-T

2014- Estado de Resultados

2015- Estado de Resultados

WATER PROOF SYSTEM 5.A5.
ESTADO DE RESULTADOS A 31 DE DICIEMBRE DE 2014

WATER PROOF SYSTEM S.A.S.
ESTADO DE RESULTADOS A 31 DE DICIEMBRE DE 2015

JORGE EDUARDO MORALES
Legal CP.T. #25-T

$ 3866010000
$ 36.660.100.00
5 2359410000
$ 23.554.100,00
GASTOS 5 13.225.600,00
Gastos de Administracion 5 13.235.600.00
$ 152040000
Vo.Bo. CONTADOR

HUMBERTO NAVARRETE G.

entas

EGRESOS
costos

jsasTOS

[Gastos de Administracion
Jamortizacion

Representante Legal

DORGE EDUARDO MORALES

237.456.100,00

§8.775.000,00

114.118.300,00
12.506.000,00

UTILIDAD DEL EJERCICIO

HUMBERTO NAVARRETE G.

C.P.

5 237.456.100,00

§  88.775.000,00

5 126.624.300,00

CONTADOR

T, #25-T
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2016- Estado de Situacion Financiera

2017- Estado de Situacién Financiera

WATER PROOF SYSTEM 5.A.5,
BALANCE FISCAL A 31 DE DICIEMBRE DE 2016
ACTVO

CORRIENTE 5 6443241400
Disponible 5 5.084.411,30
Deudores s 56.408.002,70
o 5 520801500
Maguinaria y Equipo ] 5.200.000,00
Equipo de Computo ] 1.888.000,00
Depraciacion ] (1.660.985,00)
VEHICULO 5 32.662.000,00
Camioneta Chevrolet WLP 731 5 40.000.000,00
Depreciacion 5 17.338.000,00)

TOTALACTIVO 5 102.362.429,00
PASIVO 5 17.344146,00
Cuentas por Pagar S 17344 146,00
PATRIMONIO 5 85.018.283,00
Capital 5 60.000.000,00
Reserva Legal 5 2359.680,00
Utilidad per Distribuir 5 12.356.120,00
Utilidad del Ejercicio s 10.302.483,00

TOTAL PASIVO ¥ PATRIMONIO
Vo.Bo. CONTADORA
JORGE EDUARDO MORALES MARIA GLADYS VARGAS F.
Representante Legal Matricula 20.314-T

2016- Estado de Resultados

WATER PROOF SYSTEM 5.A.S.
ESTADO DE RESULTADOS A 31 DE DICIEMERE DE 2016

JORGE EDUARDO MORALES
Representante Legal Matricula 20.314-T

INGRESOS S 133.306.300,00
Ventas 5 13330630000
EGRESOS S 45.342.100,00
Costos s 45.342.100,00
GASTOS S 77.661717,00
Gastos de Administracion H 75.476.824,00
Gastos Financieros s 184.893,00

UTILIDAD DEL EJERCICIO $_10.302.483,00
Vo.Bo. CONTADORA

MARIA GLADYS VARGAS F.

WATER PROOF SYSTEM 5.A.S.
ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA A 31 DE DICIEMBRE DE 2017
ACTIVO

CORRIENTE $  78.722.332,00
Disponible B 9.683.222,42
Deudores $ 69.039.109,58
U0 $  4.687.214,00
Maquinaria y Equipo S 5.200.000,00
Equipo de Computo S 1,669.000,00
Depreciacion k! (2.181.786,00)
VEHICULO $  26.129.600,00
Camioneta Chevrolet WLP 791 5 40.000.000,00
Depreciacion S (13.870.400,00)

TOTAL ACTIVO $ 109.539.146,00
PASIVO $  13.472.000,00
Cuentas por Pagar 5 13.472.000,00
PATRIMONIO S 96.067.146,00
Capltal s 60.000.000,00
Reserva Legal S 3.390.363,00
Utilidad por Distribuir $ 12.356.120,00
Utilidad del Ejercicio $ 20.320.663,00

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
Vo.Bo. CONTADORA

y)
/ JWARDO MORALES MARIA GLADYS VARGAS F.
epresentante Legal Matricula 20.314-T

2017- Estado de Resultados

WATER PROOF SYSTEM S.A.S.
ESTADO DE RESULTADOS A 31 DE DICIEMBRE DE 2017

INGRESOS 5
Ventas $  305.513.100,00
EGRESOS s
Costos 148.078.200,00
GASTOS s
C $  134.688.767,00
Gastos Financieros S 2.425.370,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO B

CONTADORA
JE'EnY RDO MORALES MARIA GLADYS VARGAS F.
Representante Legal Matricula 20.314-T

305.513.100,00

148.078.300,00

137.114.137,00

20.320.663,00
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2018- Estado de Situacién Financiera

WATER PROOF SYSTEM S.A.S.
ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA A 31 DE DICIEMBRE DE 2018

ACTIVO
CORRIENTE 95.180,839
Disponible 17.707.161
Deudores 77.473.678
4.218.493
Maquinaria y Equipo 5.200.000
Equipo de Computa 1.669.000
Depreciacion - 2.650.507
VEHICULO 20.903.680
Camioneta Chevrolet WLP 791 40.000.000
Deprediacion = 19.096.320
TOTAL ACTIVO
PASIVO 15.480.732
Pasivos por impuestos 12,987.000
Beneficios a empleados 2.493.732
PATRIMONIO 104.822.280
Capital 60.000.000
Reserva Legal 5.422.463
Utilidad por Distribuir 12.809.013
Utilidad del Ejercicio 26.590.804
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 120.303.012
—_—c
Vo.Bo. N CONTADORA

MARIA GLADYS VARGAS F.
Matricula 20.314-T

2018- Estado de Resultados

WATER PROOF SYSTEM S.A.S.

ESTADO DE RESULTADOS A 31 DE DICIEMBRE DE 2018
INGRESOS 225,821.000
Servicios 225.821.000
Devaluciones 2 990.000

94.043.200
Costos 94.043.200
GASTOS 105.186.996
Gastos de Administracion 104,413,247
Gastos Financieros
UTILIDAD DEL EJERCICIO 26.590.804
CONTADORA
/]
7Y
MARIA GLADYS VARGAS F.
Matricula 20.314-T

2019- Estado de Situacién Financiera

WATER PROOF SYSTEM S.A.S.
ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA A 31 DE DICIEMBRE DE 2019
ACTIVO

CORRIENTE $ 107.585.737.61
Disponible $ 22.449.737,61
Deudores $ 85.136.000,00
FUO §  23.796.643,70
Maquinaria y Equipo s 25.200.000,00
Equipo de Computo 5 1.669.000,00
Depreciacion H (3.072.356,30)
VEHICULO $  18813450,44
Camioneta Chevrolet WLP 791 s 40.000.000,00
Depreciacion S (21.186.549,56)

TOTALACTIVO $ 150.195.831,75
PASIVO $  24.448.956,00
Pasivos por impuestos s 21.162.000,00
Beneficios a S 3.286.956,00
PATRIMONIO $ 125.746.875,75
Capital s 60.000.000,00
Reserva Legal S 8,081.563,00
Utilidad por Distribuir $ 25.162.492,75
Utilidad del Ejercicio $ 32.502.820,00

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO B 831,75

CONTADORA
[/
MARIA GLADYS VARGAS F.
Matricula 20.314-T

2019- Estado de Resultados

'WATER PROOF SYSTEM S.A.S.
ESTADO DE RESULTADOS A 31 DE DICIEMBRE DE 2019

INGRESOS $ 356.947.491,06
Servicios S 356.947.491,06
EGRESOS $ 154.310.079,00
Costos S 154.310.079,00
GASTOS $ 170.134.592,06
Gastos de Administracion S 161.252.366,00
Gastos Financieros s 8.882.226,06
UTILIDAD DEL EJERCICIO
CONTADORA
/
£
D 0 MORALES MARIA GLADYS VARGAS F.
tante Legal Matricula 20.314-T
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2020- Estado de Situacion Financiera

2020- Estado de Resultados

CORRIENTE
Disponible 5
Deudores 3
o
Maquinaria y Equipo s
Equipo de oficina 5
Equipa de Computo 5
Depreciacion 5
VEHICULO
Camioneta Chevrolet WLP 791 3
Depreciacion -5
TOTAL ACTVO
PASIVO
Cuentas por pagar 5
Pasivos por impuestos 3
Beneficios a empleados 5
PATRIMONIO
Capital 5
Reserva Legal s
Utilidad por Distribuir s
Utilidad del Ejercicio 5

Vo.Bo.

JORGE EDUARDO MORALES
Representante Legal

ACTIVO

22172241
88.264.901

44.200.000
1.000.000
1.669.000
3.853.180

40.000.000
27.465.851

1801928
33.626.000
3.771.636

60.000.000
11.351.845
43.689.030
11966852

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

'WATER PROOF SYSTEM 5.A.5.
ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA A 31 DE DICIEMBRE DE 2020

5 110.437.142

$ 43.215.840

s 12534349

166.187.331

s 39.199 564

5 126.987.767

166.187.331

CONTADORA

MARIA GLADYS VARGAS F.
Matricula 20.314-T

'WATER PROOF SYSTEM 5.A.5.
ESTADO DE RESULTADOS A 31 DE DICIEMBRE DE 2020

INGRESOS 5
Servicios $ 259.217.347
MNotas credito -5 7.078.588
EGRESOS 5
Costos 5 108.688.555
GASTOS 5
Gastos de Administracion 5 124.954.013
Gastos Financieros $ 2.934.521

UTILIDAD OPERACIONAL $
OTROS S
Provision renta -5 5.532.000
Otros ingresos 5 2037222

UTILIDAD DEL EJERCICIO

Vo.Bo. CONTADORA

JORGE EDUARDO MORALES

252.138.759

108 688 555

127.888.534

15.561.670

3.584.778

11.966.892

MARIA GLADYS VARGAS F.

Representante Legal Matricula 20.314-T

112




ANEXQOS.
INFORMACION HISTORICA DE CLIENTES

No. Afo inicio Ano fin Clientes Modo contacto Causa del término del contrato Tipo

1 ago-12 ago-12 Cliente 1 Conaocidos Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Unico

2 ago-12 nov-12 Cliente 2 Conocidos Busqueda de rebajas muy altas, ahorro de costos u otro Intermitente-

proveedor mas econémico Pasado

3 sep-12 feb-13 Cliente 3 Conocidos Diferencias entre administracién/consejo y empresa Intermitente-
Pasado

4 sep-12 sep-12 Cliente 4 Conocidos Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Unico

5 nov-12 dic-12 Cliente 5 Conocidos Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Gnico

6 feb-13 dic-13 Cliente 6 Conocidos Diferencias entre administracién/consejo y empresa Intermitente-
Pasado

7 feb-13 abr-13 Cliente 7 Contacto en la calle Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Unico

8 jun-13 ago-21 Cliente 8 No se sabe Actual Intermitente- actual

9 jun-13 feb-16 Cliente 9 Referidos residentes Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

10 jul-13 jul-13 Cliente 10 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Unico

11 ago-13 jun-19 Cliente 11 Conocidos Busqueda de rebajas muy altas, ahorro de costos u otro Intermitente-

proveedor mas econémico Pasado

12 nov-13 may-16 Cliente 12 Conocidos Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

13 ene-14 ene-14 Cliente 13 Contacto en la calle Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Unico

14 feb-14 feb-16 Cliente 14 Contacto en la calle Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

15 feb-14 ago-21 Cliente 15 Referida administracion Actual Constante- Actual

16 jun-14 jun-15 Cliente 16 Referidos proveedores Diferencias entre administracién/consejo y empresa Intermitente-
Pasado

17 ago-14 feb-15 Cliente 17 Referida administracion Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

18 ago-14 dic-14 Cliente 18 Referidos proveedores Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

19 oct-14 abr-19 Cliente 19 Referidos proveedores Cambio de administraciéon y hubo cambios de contratistas Constante-Pasado

20 oct-14 oct-14 Cliente 20 Referidos proveedores Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Unico

21 oct-14 oct-14 Cliente 21 Referidos proveedores Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Unico

22 oct-14 oct-14 Cliente 22 Referidos proveedores Trabajos puntuales Pasado- Trabajo

Unico
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23 oct-14 oct-17 Cliente 23 Referidos residentes Diferencias entre administracién/consejo y empresa Constante-Pasado

24 nov-14 ene-16 Cliente 24 Referidos proveedores Diferencias entre administracién/consejo y empresa Constante-Pasado

25 dic-14 dic-16 Cliente 25 Contacto en la calle Busqueda de rebajas muy altas, ahorro de costos u otro Constante-Pasado

proveedor mas econémico

26 feb-15 feb-16 Cliente 26 Contacto en la calle Diferencias entre administracién/consejo y empresa Intermitente-
Pasado

27 feb-15 feb-17 Cliente 27 Referidos proveedores Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

28 mar-15 sep-15 Cliente 28 Referida administracion Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

29 may-15 may-15 Cliente 29 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Ginico

30 jun-15 mar-17 Cliente 30 Referida administracion Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

31 jul-15 oct-15 Cliente 31 Referida administracion Diferencias entre administracién/consejo y empresa Constante-Pasado

32 jul-15 abr-21 Cliente 32 Referidos proveedores Diferencias entre administracién/consejo y empresa Constante-Pasado

33 ago-15 mar-18 Cliente 33 Referida administracion Diferencias entre administracién/consejo y empresa Intermitente-
Pasado

34 ago-15 ago-18 Cliente 34 Referidos proveedores Cambio de administracién y hubo cambios de contratistas Constante-Pasado

35 ago-15 ago-15 Cliente 35 Referidos proveedores Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Unico

36 sep-15 sep-15 Cliente 36 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Ginico

37 sep-15 oct-15 Cliente 37 Referida administracion Cambio de administracién y hubo cambios de contratistas Intermitente-
Pasado

38 sep-15 ago-21 Cliente 38 Conocidos Actual Constante- Actual

39 oct-15 dic-16 Cliente 39 Referida administracion Cambio de administracion y hubo cambios de contratistas Constante-Pasado

40 oct-15 oct-15 Cliente 40 No se sabe Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
unico

41 nov-15 nov-17 Cliente 41 Referidos proveedores Incumplimiento de contrato por parte del cliente Constante-Pasado

42 dic-15 ago-21 Cliente 42 Referidos proveedores Actual Constante- Actual

43 dic-15 ago-21 Cliente 43 Contacto en la calle Actual Intermitente- actual

44 ene-16 ene-17 Cliente 44 Referidos proveedores Cambio de administracion y hubo cambios de contratistas Constante-Pasado

45 may-16 jun-16 Cliente 45 No se sabe Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

46 jun-16 jun-16 Cliente 46 Referidos proveedores Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
unico

47 ago-16 ago-18 Cliente 47 Referida administracion Busqueda de rebajas muy altas, ahorro de costos u otro Constante-Pasado

proveedor mas econémico

48 oct-16 jun-17 Cliente 48 Referida administracion Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

49 oct-16 oct-16 Cliente 49 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo

(inico

114




50 dic-16 dic-16 Cliente 50 Conocidos Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Ginico

51 feb-17 ene-21 Cliente 51 Referida administracion Cambio de administracion y hubo cambios de contratistas Constante-Pasado

52 feb-17 feb-19 Cliente 52 No se sabe Diferencias entre administracién/consejo y empresa Constante-Pasado

53 feb-17 abr-19 Cliente 53 Referidos proveedores Diferencias entre administracién/consejo y empresa Constante-Pasado

54 mar-17 ago-21 Cliente 54 Referidos proveedores Actual Constante- Actual

55 may-17 ago-21 Cliente 55 Referida administracion Actual Intermitente- actual

56 may-17 may-17 Cliente 56 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Gnico

57 jun-17 ago-21 Cliente 57 Referida administracion Actual Constante- Actual

58 ago-17 ago-17 Cliente 58 No se sabe Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Ginico

59 ago-17 ago-17 Cliente 59 Referidos proveedores Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Gnico

60 ago-17 feb-18 Cliente 60 Referida administracion Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

61 sep-17 sep-17 Cliente 61 Referidos proveedores Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Unico

62 nov-17 ago-21 Cliente 62 Referida administracion Actual Constante- Actual

63 nov-17 nov-17 Cliente 63 Conocidos Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Ginico

64 nov-17 nov-19 Cliente 64 Referida administracion Incumplimiento de contrato por parte del cliente Intermitente-
Pasado

65 mar-18 abr-19 Cliente 65 Referida administracion Diferencias entre administracién/consejo y empresa Constante-Pasado

66 may-18 may-18 Cliente 66 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
unico

67 jul-18 sep-18 Cliente 67 Referida administracion Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

68 sep-18 feb-21 Cliente 68 Conocidos Busqueda de rebajas muy altas, ahorro de costos u otro Constante-Pasado

proveedor mas econémico

69 sep-18 ago-21 Cliente 69 Referidos residentes Actual Constante- Actual

70 sep-18 ago-21 Cliente 70 Referidos proveedores Actual Intermitente- actual

71 sep-18 ene-21 Cliente 71 Referidos proveedores Diferencias entre administracién/consejo y empresa Constante-Pasado

72 sep-18 ago-21 Cliente 72 Referida administracion Actual Constante- Actual

73 oct-18 oct-19 Cliente 73 Referida administracion Cambio de administraciéon y hubo cambios de contratistas Constante-Pasado

74 oct-18 dic-18 Cliente 74 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Uinico

75 oct-18 oct-18 Cliente 75 Conocidos Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Ginico

76 nov-18 jul-21 Cliente 76 Referidos proveedores Busqueda de rebajas muy altas, ahorro de costos u otro Constante-Pasado

proveedor mas econémico
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77 dic-18 ago-21 Cliente 77 Referida administracion Actual Intermitente- actual

78 dic-18 ago-21 Cliente 78 Referida administracion Actual Constante- Actual

79 mar-19 ago-21 Cliente 79 Referida administracion Actual Intermitente- actual

80 mar-19 ago-21 Cliente 80 Referida administracion Actual Constante- Actual

81 abr-19 may-19 Cliente 81 Referida administracion Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

82 abr-19 may-19 Cliente 82 Referida administracion Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

83 abr-19 ago-21 Cliente 83 Referida administracion Actual Constante- Actual

84 jun-19 dic-19 Cliente 84 Referida administracién Trabajos puntuales Constante-Pasado

85 jul-19 ago-21 Cliente 85 Referida administracion Actual Intermitente- actual

86 jul-19 jul-19 Cliente 86 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Ginico

87 jul-19 jul-19 Cliente 87 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Unico

88 jul-19 ago-21 Cliente 88 Referida administracion Actual Constante- Actual

89 sep-19 ago-21 Cliente 89 Referida administracion Actual Constante- Actual

90 nov-19 nov-19 Cliente 90 Conocidos Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Unico

91 dic-19 ago-21 Cliente 91 Referida administracion Actual Intermitente- actual

92 feb-20 feb-21 Cliente 92 Referida administracion Cambio de administracion y hubo cambios de contratistas Constante-Pasado

93 feb-20 feb-20 Cliente 93 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
unico

94 jun-20 ago-21 Cliente 94 Referida administracion Actual Constante- Actual

95 jul-20 dic-20 Cliente 95 Referida administracion Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

96 sep-20 ene-21 Cliente 96 Referida administracion Trabajos puntuales Intermitente-
Pasado

97 oct-20 ago-21 Cliente 97 Referida administracion Actual Intermitente- actual

98 dic-20 ago-21 Cliente 98 Referida administracion Actual Constante- Actual

99 feb-21 ago-21 Cliente 99 Referida administracion Actual Intermitente- actual

100 feb-21 feb-21 Cliente 100 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Ginico

101 mar-21 ago-21 Cliente 101 Referida administracion Actual Intermitente- actual

102 mar-21 mar-21 Cliente 102 Referida administracion Trabajos puntuales Pasado- Trabajo
Uinico

103 jun-21 ago-21 Cliente 103 Conocidos Actual Constante- Actual

104 jun-21 ago-21 Cliente 104 Referida administracion Actual Constante- Actual
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105

jul-21

ago-21

Cliente 105

Referida administracion

Actual

Constante- Actual

106

jul-21

ago-21

Cliente 106

Referida administracion

Actual

Constante- Actual
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ANEXO 4.
ENTREVISTA DIRECTIVOS- MISION Y VISION

Fecha: 8 Septiembre 2021

Entrevistador: Maria Catalina Morales y Catalina Martinez

Entrevistado: Jorge Eduardo Morales (JM) - Representante legal y Director
Técnico

Adriana Rocio Navarrete (AN) - Representante legal suplente y

Directora Administrativa

Una vez se dio el saludo y presentacion de cada una de las partes, se prosiguié a hacer

y responder las siguientes preguntas:
1. ¢(Qué esloque laempresa Water Proof System SAS quiere ofrecer?
JM: Poder ofrecer accesorios como valvulas, cheques, valvulas de pie, tuberia, etc.

AN: Servicio, responsabilidad, cumplimiento y honestidad a todos los clientes.
Principalmente servicios de mantenimiento, reingenieria, reformas, interventorias y

solucion de emergencias relacionadas con el agua.
2. ¢Por qué decidio crear este negocio?
JM: Para poder generar una base para emprender proyectos de mayor envergadura

AN: Para tener un sustento economico a la familia, generar empleado y buscar

independencia.
3. ¢Cudl es el perfil del usuario que quiere atraer?

AN: Propiedades horizontales, residenciales y empresariales, que tengan problematicas

de suministro de agua, gasto de energia y desperdicios de recursos.

4. ¢Quéimagen de negocio quiere comunicar?
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AN: Un negocio honesto, con calidad en el trabajo, de cumplimiento y de servicio a la

comunidad.

5. ¢Qué factores determinan el precio y calidad de los servicios que se

ofrecen?
AN: El profesionalismo y la experiencia
6. ¢Qué relacion les gusta o gustaria tener con sus empleados?
AN: Una relacién de respeto, colaboracion y crecimiento.

7. ¢Cuadl es el aspecto diferenciador que destaca ala empresa sobre su

competencia?
AN: La experiencia
8. ¢Este negocio es realmente competitivo?
AN: Si, porque el agua es una necesidad vital.
9. ¢Como seralaempresaen unos afios?
JM: Sera sélida, capitalizada y dispuesta a asumir mayores retos y emprendimientos.

AN: Mas grande, con mayor niumero de empleados. Abierta a los cambios y a la

evolucion para mejorar, segun lo demande el mercado.
10.¢Cuéles son las metas de la empresa a corto, mediano y largo plazo?

JM: Las metas a corto plazo son lograr conformar un equipo de trabajo confiable y
estable. A mediano plazo, obtener una licencia de lavado de tanques. Por altimo, a largo

plazo, es establecer una sede operativa para centralizar los trabajos y personal.

AN: A corto plazo, mejorar la parte administrativa y de crecimiento sostenible. A mediano
plazo, continuar sirviendo con experiencia y cumplimiento. Para el largo plazo, seguir

creciendo.
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11.¢;Cuales seran los valores y actividades claves de la empresa?

JM: Los principales valores son responsabilidad, profesionalismo, honestidad y
puntualidad. Las actividades principales son el mantenimiento de sistemas
hidroneumaticos y equipos eyectores, la reingenieria de sistemas hidraulicos, el
mantenimiento y lavado de tanques de almacenamiento de agua potable y disefio y

cambio de redes hidraulicas.

AN: Mantenimiento de los cuartos de bombas, reformas, lavado de tanques,
impermeabilizacion e interventorias. En cuanto a valores, la responsabilidad, honestidad,

cumplimiento y excelencia.
12.¢,Qué quiere que opinen las personas sobre la empresa en un futuro?
JM: Que Water Proof System SAS es una empresa confiable

AN: Que es una empresa cumplidora, honesta, diferencial y con excelencia en sus

resultados
13.¢Qué aspectos para crecer le gustaria conseguir?
JM: Soporte técnico en cuanto a una persona calificada a la cual se le pueda delegar.

AN: Tener otro profesional que pueda apoyar al area técnica.
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PRIORIDAD

ESTRATEGIA GENERAL
(1° Nivel de prioridad)

ANEXO 5.
ESTRATEGIAS

ESTRATEGIA ESPECIFICA
(2° Nivel de prioridad)

FACTORES CLAVES DE
EXITO
(3° Nivel de prioridad)

Trabajar de forma conjunta con
universidades y entidades de investigacion,
para mantener en tendencia los procesos y

herramientas

Crear un espacio dentro de la compafiia destinado a la
investigacion apoyandose en a las diferentes entidades
aliadas

Costos de desarrollo

Personal capacitado

Realizar un andlisis exhaustivo de la informacién encontrada
para evidenciar la viabilidad de la incursion de nuevos
procesos e implementacion de nuevas tecnologias

Patentes

Documentacion requerida

Persuadir a los clientes actuales para que
propaguen las experiencias con la empresa y
captar nuevos clientes potenciales

Dar incentivos a los clientes actuales por la contratacion de
los servicios con el fin de fidelizar y ser reconocidos

Promociones

Lealtad de los clientes

Realizar un plan de mercadeo y publicidad para llegar a otro
tipo de clientes y ampliar el mercado

Conocimiento del mercado

Competitividad de precios

Realizar propuestas de valor agregado para
el sector innovadoras presentadas al
Gobierno para buscar apoyo

Generar ideas a traves de la investigacion de nuevos
procesos en el sector para implementar en Colombia

Conocimiento del mercado

Documentacién requerida

Presentarse en diferentes ponencias como propuesta valor
para buscar apoyo del Gobierno para la empresa como
mipyme

Apoyo y participacion del
Gobierno

Expansién local

Asistir a capacitaciones por parte de la
Camara de Comercio de Bogota acerca de
todo lo relacionado con protocolos familiares,
lo cual permita fortalecer y dar soporte al
negocio desde su constitucion

Asesorarse por un especialista en la parte legal que ayuda a
legalizar todos los procedimientos que se realicen con
respecto a los protocolos familiares para evitar fallos

Personal capacitado

Definir poder, roles y limites, con herramientas de
comunicacion efectivas para la protecciéon econémica de los
fundadores y miembros de la familia dando un paso a la
proteccién del patrimonio familiar

Apoyo y participacion del
Gobierno

Establecer metas y plazos en el area
financiero periodicamente

Realizar auditorias constantes en los procesos financieros

Implementacién de procesos

! internos
para descubrir fallas — -
Posicién financiera
Invertir en software de contabilidad y plataformas de gestién Software

financiera

Adelanto tecnoldgico

Incentivar valores y actitudes corporativas
internas de creatividad y mejora continua

Ofrecer al menos una vez al mes capacitaciones libres sobre
diferentes temas a empleados

Personal capacitado

Dar incentivos en cupones, boletos y premios, a los
empleados con el fin de mejorar el ambiente laboral y que
ellos demuestren los valores y actitudes fomentados

Desarrollo corporativo

Desarrollo corporativo

Inversion

Espacios de discusion

Generar alianzas estrategicas temporales
con entidades del sector que permitan
ampliar el negocio y cobertura

Acordar multiples beneficios similares entre ambas partes,
generando de esta forma una relacion estable con la entidad
seleccionada lo cual permitira otros trabajos en el futuro

Participacion en el mercado

Espacios de discusion

Realizar un analisis a profundidad de los posibles aliados de
la compaiiia, que permitan un verdadero crecimiento en el
sector y el alcance de los objetivos

Estudio de mercado

Plan de trabajo

Actuar de manera preventiva construyendo
un ambiente estimulante para los
trabajadores y evitar el alto porcentaje de
rotacién de personal

Realizar Focus Group con los integrantes de la empresa
periédicamente para analizar el estado de cada trabajador
dentro de la organizacion

Espacios de discusion

Reconocer un trabajo bien realizado y un buen desempefio
dentro de las funciones que le corresponden a cada
trabajador, creando oportunidades de crecimiento

Desarrollo corporativo
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ESTRATEGIA GENERAL

ESTRATEGIA ESPECIFICA

FACTORES CLAVES DE

PRIORIDAD . - . A EXITO
1° Nivel de prioridad 2° Nivel de prioridad ) -
( P ) ( P ) (3° Nivel de prioridad)
Consultar las normativas gubernamentales constantemente, Personal capacitado
Buscar asesoria de toda la normativa vigente permitiendo continuar con la expansion de los servicios Documentacion requerida
para mantener y ampliar la cobertura en el - - —
i . . Espacios de discusion
1empo Implementar y regirse por las normativas gubernamentales —
en la empresa Implementacién de procesos
internos
Implementar promociones en fechas estrategicas para que | Participacion en el mercado
Adaptar el catalogo de servicios para los se adquiera mas el servicio
C clientes que permitan mayor asequibilidad Estudio de mercado
para ellos y mayor conocimiento para la Fuerza de ventas
empresa Vender y propagar por medio de publicidad el recurso del
agua como caracteristica fundamental en la vida cotidiana i
Expansion local
. . Documentacion requerida
) . Desarrollar protocolos claros de contingencia — —
Generar planes de contingencia enfocados a Integracién organizacional
lainnovaci6n Fomentar camapafias de lluvia de ideas de innovacion por Personal capacitado
parte del personal Espacios de discusion
: I Espacios de discusion
Crear un espacio en la empresa de recoleccién historica del
Vender como valor agregado informacién al servicio que se ha ofrecido y la importancia de este Documentacion requerida
publico acerca de la importancia del recurso c o Tocal
o ’ ) e xpansion local
hidrico Realizar charlas y conferencias acerca del recurso hidirico, p
como se puede cuidar y mantener Plan de trabajo
Personal calificado
Incorporar personal cualificado para las diferentes areas B
organizacionales Implementacién de procesos
internos
Plan de trabajo
Implementar un manual de funciones en la
empresa
Jerarquizar los mandos y las funciones .
Desarrollo corporativo
D

Intensificar el control de los proveedores
preveendo eventualidades, permitiendo
innovar con altos estandares de calidad

Reforzarles a los proveedores las especificaciones buscadas
por la empresa de los diferentes insumos, para mantener la
calidad deseada

Competitividad de precios

Conocimiento del mercado

Realizar una base de datos manejada por personal
cualificado para controlar la cantidad y calidad de los
insumos entregados por proveedores

Documentacién requerida

Software

Organizar las finanzas organizacionales
mediante la division de las cuentas familiares
y empresariales

Contratar una persona externa que organice y realice
auditorias de las finanzas empresariales

Personal calificado

Presupuestar los costos y gastos de la empresa actualizando
periédicamente para marcar mayor organizacion,
estableciendo sueldos permanentes para cada trabajador
familiar o no

Documentacién requerida
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ANEXO 6.
PLANES DE ACCION

de mercado

No Pasos Responsable L'.m'te de
tiempo
o 1 Establﬁcer objetivos claros de lo que le g_ustarla ] o 31-ene-22
> obtener a la empresa de este espacio Area técnica y
© Determinar el alcance que tendran las investigaciones administrativa
= 2 31-ene-22
@ y sus enfoques
— . . . .
= Mapear las universidades o entidades y carreras mas
S 3 acordes a los objetivos, ademas de sus facilidades 31-ene-22
S para establecer una relacion con la compafiia
o
« . - .
'05)7 Establecer contacto directo con las personas Area administrativa
= 4 encargadas de las universidades o entidades, 31-mar-22
*3 revisando sus requisitos.
()
< 5 Seguw.los pasos necesarios para establ.ecer las 31-mar-22
3 relaciones con las universidades o entidades
'c £ , .
5 o ) ) o Area. tecnica y 31-nov-22
= 6 Dar seguimiento continuo a las investigaciones administrativa
o - — -
Area administrativa 1-ene-23
f 1 Recolectar todos los trabajos escritos y sustentaciones Area técnica y 31-ene-23
g de proyectos realizados para la empresa administrativa
c
(]
? Revisar cada proyecto en terminos de viabilidad,
S 2 pertinencia y presupuesto; ademas de su enfoque 31-ene-23
[} 1 ieti i A ,
g hacia los objetivos de la compafiia Estudiantes, 4rea
= técnica y ;
(%] . .
o Seleccionar 1 o 2 proyectos a implementar, con sus administrativa Ht?é'rf]ogtzgle
< 3 respectivos responsables, planes de accion e P
e o proyecto
2 indicadores de progreso .
3 respectivo
5 — - —~ -
2 4 Dar seguimiento a la implementacidn, obteniendo 31-mar-22
o resultados claros y comparables
Determinar las razones verdaderas por las que un ‘ . L

« . S . Area de investigacion
= cliente toma la decision de seguir con la empresa. Por . 4
e 1 . . y administrativa 31-mar-22
3] medio de la estructuracion de una encuesta o
g entrevistas
3
o 2 Aplicacion de método de diagnostico 31-may-22
T Area de investigacion,
@ 3 Anadlisis del diagnostico administrativa y 31-jun-22
] técnica
o
« .
=) Establecer estrategias enfocadas en los resultados, )
% 4 del tipo financiero, operativo y corporativo. Ej. Area administrativa 31-ago-22
ﬁ Descuentos, comisiones por divulgacion, etc.
()
< 5 Aplicar las estrategias, haciendo un seguimiento Area de investigacion 31-200-22
K constante de sus resultados. y administrativa 9
©
5 Buscar estrategias de fidelizacion al largo plazo, con )
5 6 conversaciones constantes con los clientes y estudios Area administrativa 31-sep-22
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Limite de

No Pasos Responsable .
tiempo
Aplicar estrategias de fidelizacion a largo plazo con Area de investigacion
7 . . L . 31-oct-22
clientes constantes existentes y administrativa
Andlisis constante de los resultados y decision de la Estuc{lan_tes, area
8 L : técnicay 31-oct-23
continuidad o no de cada estrategia O .
administrativa
o~ 1 Realizar un perfil especifico del perfil de los clientes 31-ene-22
T actuales y los deseados Agencia de publicidad
e Crear una estrategia publicitaria en redes sociales e y area administrativa
o 2 ; - 31-feb-22
> intensificar la voz a voz
©
ok Hacer prondsticos de la demanda segun publicidad, Area técnica y
= 3 . . L . 31-mar-22
© para determinar la capacidad real de la empresa administrativa
0
< 4 Aplicar estrategias publicitarias, buscando maximizar | Agencia de publicidad 31-abr-22
= alcance con inversion baja y area administrativa
@
2 Hacer seguimiento continuo de las estadisticas de
2 5 cada publicacion e incentivo de la voz a voz, para 31-jul-22
[N tomar las medidas necesarias Area técnica y
© Enfocar los proyectos del &rea de investigacion a no administrativa
> 1 solo cumplir objetivos corporativos, sino buscar 31-jul-22
= innovacién sectorial
g Buscar planes y estrategias gubernamentales de )
< 2 apoyo a los proyectos MiPymes de innovacion, para Area administrativa 31-jul-22
3 tener enfoques adecuados
2 3 Evaluar el grado de viabilidad de estos proyectos 31-oct-22
=) - - - -
g 4 Buscar apoyo fmanmer_o del gobierno o entidades 31-dic-22
privadas
-g Establecer un calendario con fechas clave para la i _
Q 1 presentacion en congresos, ponencias, etc. Ya sea del Area t(_écnlc_a y 31-mar-22
g trabajo que hace la compaifiia, como de ideas de administrativa
3 proyectos
c—(v; Generar presentaciones asertivas de los trabajos que
S 2 realiza la empresa que puedan considerase 31-dic-22
S innovadores o con un valor agregado a compartir
c’ -
© 3 Buscar retroalimentacién en cada presentacion Area administrativa 31-dic-22
(@]
(]
© 4 Conseguir contactos clave en los diferentes eventos 31-dic-22
g - - Area técnica y
< Asistir a diferentes charlas y presentaciones del administrativa _
S 5 sector, para aprender nuevas técnicas o practicas 31-dic-22
s utiles para el desarrollo de la compafia
8 6 Evaluar peribdicamente las asistencias a 10s inventos | 5 o o qinictiativa 31-dic-22
o con sus insights y lo que se obtuvo
Buscar un abogado especializado en MiPymes
A 1 familiares para aseguramiento de generacion de 30-jun-21
;Z protocolos de familia Asesor legal e
s integrantes de la
s 2 Realizar charlas iniciales formales en familia sobre el | familia que trabajen en 30-iun-21
T futuro y continuidad de la empresa la empresa J
3 30-jun-21
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Limite de

considera necesarias que ellos aprendan

administrativa

No Pasos Responsable tiempo
Acordar mecanismos especificos que ayuden a
adoptar acuerdos, derechos y obligaciones de cada
uno de los miembros de la familia dentro de la
operatividad de la empresa
< Junto con las partes interesadas y los expertos en la
= 1 camara de comercio realizar un andlisis del estado 30-jun-21
©
E actual de la empresa
() o . . -
=) Asistir a capacitaciones y consultarias dadas por la
-g 2 Camara de Comercio para la guia de protocolos Asesor legal e 31-dic-21
% familiares integrantes de la
= 3 Reunién con los integrantes de la familia (gerentes) | familia que trabajen en 31-dic-21
@ para definir los planes de accion la empresa
< — — -
3 4 Construccion del plan de protocolo de familia 31-dic-21
2 Seguimiento a la implementacién del plan de protocolo
2 5 para evidenciar que beneficios ha traido y como se ha 31-dic-21
o desarrollado
.g Realizar un balance financiero de los activos, pasivos | Area administrativa y
o 1 y patrimonio reales de la empresa, separandola de la empresa de 31-feb-22
© familia contabilidad
()]
o i i ili < - .
b 2 Determinar los ingresos fgmlllares esperadgs y su Area administrativa 31-feb-22
A viabilidad con la realidad de la compafiia
I
E Dividir radicalmente las finanzas familiares y Area administrativa,
o 3 empresariales, lo cual se evaluara periédicamente en empresa de 31-abr-22
p las auditorias contabilidad y auditor
ks) — - —
o 4 Encontrar fallas adicionales no identificadas, de la Area administrativa y 31-abr-22
g gestién de los recursos financieros empresa de
wn e
] 5 Por cada falla, establecer un plan correctivo contabilidad 31-may-22
ﬁ 6 Recibir capacitaciones o contratacion de personal Area técnica y 31-abr-22
z calificado en esta area administrativa
o Realizar una planeacion preventiva del manejo i .
= 7 financiero Area administrativa y 31-jul-22
- — empresa de
1 Generar un plan de inversion adecuado para la contabilidad 31-may-22
— empresa y sus objetivos y
© . . .
S Dar un horizonte de tiempo a corto, mediano y largo
S 2 plazo al plan anterior, con metas claras en ingresos y 31-jun-22
o patrimonio
8
8 Hacer cotizaciones de softwares del mercado, con su
& 3 grado de afinidad con el presupuesto de la empresa 'y 31-may-22
o su modo de operacion. Area administrativa
) 4 Seleccionar software a invertir, y tomar las 31-iun-22
S capacitaci . -jun-
S pacitaciones necesarias para su correcto uso
©
5 5 Usar el software, sacando pros y contras 31-dic-22
& 6 Evaluacioén de la implementacion del software, y toma 31-dic-22
de decisiones al respecto
S Indagar sobre las teméaticas que los empleados < o
= P P Area tecnica y
5 1 desearian conocer, asi como las que la empresa 31-abr-22
a
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Limite de

de datos

No Pasos Responsable .
tiempo
Buscar el personal cualificados para dar
2 capacitaciones, ya sea internamente en la empresa o 31-jun-22
algun externo
Realizar un calendario de capacitaciones y compartirio .
3 31-jul-22
con los empleados.
4 Evaluar el grado de satisfaccion de los empleados, asi 31-0ct-22
como su progreso en diferentes tematicas.
-g Buscar alianzas estratégicas con empresas de
% 1 beneficios, para conseguir descuentos por empresa, 31-feb-22
= para poder ofrecer actividades extra o incentivos a los
3 empleados.
i) - - -
= 2 Generar incentivos no monetarios dentro de la Area administrativa 31-abr-22
I compaiiia.
§ 3 Evaluar la satisfaccion del empleado constantemente 31-oct-22
Mapear posibles entidades del sector con las cuales
© 1 : P 3 31-abr-22
-05)7 se pueda generar una alianza estratégica Area técnica y
= . ] administrativa
= Generar una propuesta especifica para cada posible .
73 2 . e 31-jun-22
i} aliado, con beneficios claros para las partes
o
2 3 Presentar las propuestas y evaluar contraofertas 31-ago-22
2 Asegurar relacion financiera con contratos Area administrativa 31-nov-22
o < . .
£ 5 Evaluar los resultados de las diferentes alianzas y Area técnica y 29-nov-31
tomar decisiones administrativa
< Recibir comentarios anénimos por parte del personal
.g 1 de trabajando, dejando feedback con el fin de saber en l-ene-22
9] gué se esta fallando y que se puede mejorar
©
3 Realizar reuniones mensuales con todo el personal Area técnica y
. 2 . . . ., . . 1-ene-22
o para discutir la informacion dada administrativa
ks 3 Dar espacios para dar ideas de continua demora por 1-ene-22
= parte del personal
o
£ 4 Implementar ideas que se hayan escogido para poner 1-ene-22
en préctica
.g Evaluar el desempefio de cada trabajador en los
Q 1 diferentes procesos por medio del compromiso y 30-jun-22
g profesionalismo
(%]
o Escoger el mejor trabajador en el mes, segin lo Area técnica y :
- 2 . " ; 30-jun-22
m nombrado anteriormente administrativa
©
5 Aliarse con entidades para oportunidad de aprendizaje .
= 3 ; X . 31-dic-22
5 en areas de interés
a 4 Ofrecer estos cursos de interés al mejor trabajar 31-dic-22
. 1 Consultar con personal capacitado en esta area . 31-ene-22
(@) - - Asesor legal y area
3 5 Recolectar las normativas aplicadas al sector de la administrativa 28-feb-22
e empresa
S . -
< 3 Documentar la informacion recolectada en una base Area administrativa 28-feb-22
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Limite de

hidrico

No Pasos Responsable tiempo
.g 1 Realizar control de informacion periédicamente 1-mar-22
S
IS > Compartir con el personal correspondiente por medio 1-mar-22
a de charlas y capacitaciones
1 Plantear duracién limitada de las promociones 31-ene-22
%) 2 Adaptar formatos atractivos.y de facil comprension 31-ene-22
3 para los clientes
3 - - -
= 3 Focalizar las promociones _ha_lua el segmento de 31-ene-22
2 clientes definidos
o - P -
4 Medir el resultado econémico antes y después de la ; . . 31-ene-22
implementacion Area administrativa
G 1 Recolectar informacion relevante del servicio 31l-ene-22
3 > Analizar ideas de publicidad con el personal 31-ene-22
o encargado : folletos, pancartas, publicidad virtual
2 3 Definir métodos de propagacion 31-ene-22
& Publicacion de informacion recolectada 15-feb-22
1 Identificar los recursos existentes y priorizarlos 28-feb-22
©) Identificar los riesgos clave o fallas en el rea de
ks 2 innovacion de la empresa 28-feb-22
©
5 3 Clasificar los riesgos segun la prioridad 28-feb-22
a 4 Determinar alternativas o plan de contingencia en los 30-abr-22
casos anteriores
m 1 Realizar espacios trimestrales en la empresa con todo Area téeni i A paggrr g;l 30-
£ el personal capacitado rea tecnicay area ol
2 P P administrativa trlmestral
g 5 Comentar temas de relevancia de innovacion en el A pa;grr (;ezl 30-
= -
@ sector trimestral
O . o . . A partir del 30-
E 3 En conjunto unir ideas apropiadas y realistas para la abr-22
2 empresa trimestral
o N
a 4 Documentar la informacion recolectada en una base A pa;g:ggl 30
de datos trimestral
- Realizar reuniones con los lideres de la empresa y el . .
> 1 personal de mas trayectoria para recolectar Gerer_1c_|a yarea 30-abr-22
@ . - administrativa
= informacion
7
o 2 Clasificar la informacion méas importante recolectada 1-may-22
o
-c i ITe -
k 3 Documentar la informacion recolectada en una base Area administrativa 1-may-22
2 de datos
o . . s
= 4 Realizar presentamor_les para el publico al que se 31-dic-22
quiere llegar
Realizar busqueda de espacios de discusion: Redes
a 1 sociales, ponencias, semilleros de investigacion, 31-dic-22
9 congresos, entre otros.
° _ _ Area administrativa
5 Proponer a los clientes actuales espacios de
= 2 capacitacion para todo lo relacionado con el recurso 30-jun-22
a p p ]
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Limite de

No Pasos Responsable .
tiempo
) 1 Analizar y detectar las necesidades de personal en la 1-ene-22
a empresa
=) 2 : : -z : . .
s > Recepcion de las hojas de_ vida y preseleccion de los Area tépmcel y érea 31-ene-22
= candidatos administrativa
£ 3 Realizar entrevistas 15-feb-22
Valorar y decidir para la contratacion del personal 15-feb-22
© 1 Nombrar cargos a cada personal y areas en la 31-ene-22
) empresa
Q
= - -
J 2 Comprender las funC|ones,0 responsabilidades de 31-ene-22
2 cada area
a Describir con claridad todas las actividades y distribuir | Area administrativa
= 3 las responsabilidades de cada uno de los cargos de la 31l-ene-22
o organizacion
2
a 4 Documentar y compartir con el personal de la empresa 1-mar-22
Realizar un andlisis de las caracteristicas de los
. 1 proveedores que se tienen y con los que se podria l-ene-22
a hacer alianza
3
o 2 Plantear criterios de seleccion para estos 1-ene-22
2 Evaluar cada uno de los proveedores propuestos 31-ene-22
o - - -
Seleccionar el proveedor més adecuado y cumpliendo Area técnica
4 N - 31-ene-22
los criterios de seleccién
a Recoleccion de la informacion de cada proveedor 1-feb-22
S Ingreso de informacion en base de datos 1-feb-22
©
o Realizar monitoreos de control de calidad de cada uno Mensqalmente
5 3 de estos mensualmente a partir del 01-
o mar-22
. 1 Buscar personal capacitado para temas financieros l-ene-22
o
©
© Realizar auditoria inicial para ver en qué estado se < - .
2 1-ene-22
'-g encuentran las finanzas Area Administrativa
& Implementar ideas de organizacion financiera por
3 1-ene-22
parte del personal adecuada
A partir del analisis inicial dado evidenciar que costos
1 - 1-ene-22
- y gastos tiene la empresa
[a)
) Realizar un documento en donde se evidencie toda
] 2 - . e 3 o . 1-ene-22
k=] esta InfOI’maCIon OfICIal Area Admu‘nstrahva
Q Asignar sueldos fijos y basicos para cada uno de los
= 3 . 1-ene-22
o integrantes de la empresa
4 Crear cuentas de nomina para cada trabajador 1l-ene-22
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ANEXO 7.

LISTADO DE PROVEEDORES

Proveedor Certificado | Proveedor Certificado
Proveedor 1 Si Proveedor 29 | No
Proveedor 2 No Proveedor 30 | No
Proveedor 3 No Proveedor 31 | No
Proveedor 4 Si Proveedor 32 | No
Proveedor 5 Si Proveedor 33 | No
Proveedor 6 No Proveedor 34 | No
Proveedor 7 No Proveedor 35 |Si
Proveedor 8 No Proveedor 36 |Si
Proveedor 9 No Proveedor 37 |Si
Proveedor 10 Si Proveedor 38 | No
Proveedor 11 No Proveedor 39 | No
Proveedor 12 No Proveedor 40 |Si
Proveedor 13 No Proveedor 41 |Si
Proveedor 14 No Proveedor 42 | Si
Proveedor 15 No Proveedor 43 | No
Proveedor 16 No Proveedor 44 | No
Proveedor 17 Si Proveedor 45 | No
Proveedor 18 Si Proveedor 46 | No
Proveedor 19 No Proveedor 47 | No
Proveedor 20 No Proveedor 48 | No
Proveedor 21 Si Proveedor 49 | Si
Proveedor 22 No Proveedor 50 | Si
Proveedor 23 Si Proveedor 51 | Si
Proveedor 24 Si Proveedor 52 | Si
Proveedor 25 Si Proveedor 53 | Si
Proveedor 26 Si Proveedor 54 | No
Proveedor 27 Si Proveedor 55 | No
Proveedor 28 Si
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ANEXO 9.

DOCUMENTACION DEL PLAN ESTRATEGICO

ESTRATEGICO A
WATER PROOF ‘,

SYSTEM SAS
2021

20 DE OCTUBRE

WATER PROOF SYSTEM SAS
Creado por: Catalina Martinez y Maria Catalina
Morales
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CARTA DE APROBACION DE LA EMPRESA

20 de Octubre 2021
BOGOTA D.C

En mi calidad de representante legal de la empresa Water Proof System SAS, comunico que el
siguiente Plan Estratégico estd alineado con los objetivos y alineado con las proyecciones que espero
tenga la compaiiia.

A la vez certifico que desde un inicio estuve acompafiando, asesorando y apoyando incondicionalmente
la realizacion de cada paso de este proceso, pues mds que nadie, yo, estoy interesado en que lo que se
plantea a continuacion se cumpla a cabalidad, donde desde ya me comprometo a estar presente y dar
todo de mi parte para que esta planeacion sea un hecho.

Agradezco a Catalina Martinez y Maria Catalina Morales por su dedicacion y esfuerzo, y de antemano
mi reconocimiento a las personas que hardn que este documento cobre vida.

Cordialmente,
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ANTECEDENTES Y LOGROS

Water Proof System S.A.S es una microempresa fundada en el 2012 por Jorge Eduardo Morales y
Adriana Rocié Navarrete quienes son el representante legal y la suplente respectivamente como
solucidn a los problemas econdmicos del ntcleo familiar, los cuales vieron una oportunidad de negocio
al comprender que el agua es un recurso vital e importante para el ser humano e igualmente ha sido
objeto de importantes esfuerzos para conseguir su distribucion digna desde hace siglos. Tras haber
analizado estos factores y la experiencia del representante legal decidieron especializarse en la
instalacion, mantenimiento y reingenieria de las diferentes partes de distribucién del recurso hidrico,
proporcionando servicios de racionalizaciéon y optimizacién de este recurso, para llevar agua de
excelente calidad a hogares, hoteles, centros vacacionales y sitios de trabajo de manera digna y sin
inconvenientes; Sin embargo evidenciaron que para los centros vacacionales y centros comerciales
estaban compuestos por contratos mds grandes tenian un mercado muy reducido por lo cual no
existian muchas opciones para ellos ingresar en el mercado mayormente.

Gracias a la diversificacion de sus servicios incluyendo a partir del 2014, en su portafolio la
reingenieria de cuartos de motobombas, fabricacion de tapas para tanques e interventorias, ya
dirigidas con mas enfoque a conjuntos residenciales y edificios, se aumenté la cobertura, lo cual se
evidenciaron en los ingresos y utilidades netas del 2014 al 2015. A lo largo del trayecto en el que
han recorrido en el periodo de tiempo hasta el dia de hoy, han logrado ser reconocidos
principalmente en los conjuntos residenciales y las administraciones del mismo, por la excelente
calidad en su trabajo realizado y la asesoria que brindan en los diferentes procedimientos.
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MISION Y VISION ORGANIZACIONALES

La misian y vision planteadas a continuacion se propusieron tras realizar un analisis de los objetivos
planteados gue desea realizar la organizacion a mediana v largo plazo.

MISION

Esta Misian planteada es la razdn de ser de la organizacion, en donde se enfoca un poco mas en los
objetivos a cumplir en el presente, igualmente se tuvieron aspectos en cuenta el tipo de negocio, las
necesidades v la situacion del mercado.

“Water Proof System 5.A.5 busco proporcionar un servicio eficiente y eficaz, de rocionalizacion,
optimizacion, mantenimiento y solucion de toda la red de distribucion del recurso hidrico, llevando
agua de excelente calidod o propiedodes horizontales de manera digna ¥ sin inconvenientes,
garantizondo procesos y maoterioles de oito calided, brindande osi confionza, tranguilidod y
honestidod o nuestros clientes en el planeagmiento, implementocion y mantenimiento de cado

proyecto.”

VISION

La wisidn se planted a partir de lo gue se espera en la organizacion o el alcance en un futuro, en donde
|2 funcign principal es guiar y motivar a los trabajadores de la empresa, en esta se tuvo en cuenta las
posibilidades materiales presentes y futuras e igualmente los eventos inesperados gue pusedan pasar en
un lapso de tiempo.

=4 a empresa Warter Proof System SAS para el 2026 pretende crear conciencia del buen
uso y manejo del recurso hidrico entre sus stakeholders, siendo reconocida a nivel
nacional por su alta calidad del servicio, solidez, innovacion y compromiso con los
clientes, los cuales guiere continuamente fidelizar, pues les garantizara el desarrollo
bdsico de sus familias y comunidades, al brindar acceso digno al agua potable y
servicios de saneamiento.

Con su vasta experiencia, actitud de mejora constante y agradable ambiente [aboral,
pretende conformar un eguipo de trabajo profesional, honesto, cumplido, respeiuoso y
responsable, capaz de hacer crecer la empresa de manera solida y sostenible al ampliar
su portafolio de productos, obreniendo las certificaciones necesarias.”
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VALORES

Los valores que se muestran a continuacidn son las caracteristicas que definen a Water Proof System
las cuales sirven como eje para su crecimiento en el mercado, los cuales intervienen en el publico
objetivo, estos se deben tener muy en cuenta dentro de todo el personal de la empresa con el fin de
transmitirlos directamente a los clientes. De esta manera se definen de la siguiente forma:

- Confianza a través de trabajos de calidad y un excelente servicio

- Respeto por el medio ambiente y los diferentes stakeholders

- Responsabilidad con los tiempos de entrega recursos y calidad en el servicio

- Honestidad con el manejo de los materiales, propuestas a los clientes y ética profesional
- Lealtad hacia los clientes
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ESTRATEGIAS

Las estrategias que se desarrollan permiten definir el medio a través del cual la empresa define sus
objetivos acoplandose al entorno cambiante del mercado, con fin de aumentar la competitividad en
este.

Las estrategias que se muestran a continuacion se propusieron a partir de la Matriz DOFA que se
desarrolld al cruzar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que presenta la empresa en
el sector distribuyéndolas en diferentes niveles de la siguiente manera:

NIVEL A

Estrategia General 1A

Trabajar de forma conjunta con universidades y entidades de investigacion, para mantener en

tendencia los procesos y herramientas.

Estrategias especificas 1A

<+ Crear un espacio dentro de la compafiia destinado a la investigacion apoyandose en a las
diferentes entidades aliadas
.

«» Realizar un analisis exhaustivo de la informacién encontrada para evidenciar la viabilidad de la

incursién de nuevos procesos e implementacion de nuevas tecnologias

Estrategia General 2A

Persuadir a los clientes actuales para que propaguen las experiencias con la empresa y captar nuevos

clientes potenciales

Estrategias especificas 2A

>

Dar incentivos a los clientes actuales por la contratacién de los servicios con el fin de fidelizar y

o
*¢

ser reconocidos

3

*4f

Realizar un plan de mercadeo y publicidad para llegar a otro tipo de clientes y ampliar el

mercado
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Estrategia General 3A
Realizar propuestas de valor agregado para el sector innovadoras presentadas al Gobierno para buscar
apoyo

Estrategias especificas 3A

& Generar ideas a través de |a investigacion de nuevos procesos en el sectar para implementar en
Colombia
% Presentarse en diferentes ponencias como propuesta valor para buscar apoyo del Gobierno para

lz empresa como Mipymes

Estrategia General 4A

Generar protocolos familiares, lo cual permita fortalecer y dar soporte al negocio desde su constitucion

@ partir de las asesorias gue ofrece la Cémara de Comercio de Bogota
Estrategias especificas 4A

o Asesporarse por un especialista en la parte legal gue ayuda a legalizar todos los

procedimientos que se realicen con respecto a los protocolos familiares para evitar fallos

o Definir poder, roles y limites, con herramientas de comunicacion efectivas para la
proteccion economica de los fundadores y miembros de la familia dando un paso a la

proteccion del patrimonio familiar

NIVEL B
Estrategia General 1B

Establecer metas y plazos en el area financiera periddicaments.
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Estrategias especificas 1B

& Realizar auditorias constantes en los procesos financieros para descubrir fallas

 Invertir en software de contabilidad y plataformas de gestion financiera

Estrategia General 2B

Incentivar valores y actitudes corporativas internas de creatividad y mejora continua.

Estrategias especificas 2B

# Ofrecer al menos una vez al mes capacitaciones libres sobre diferentes temas a empleados

# Darincentivos en cupones, boletas y premios, a los empleados con el fin de mejorar el ambiente

laboral y que ellos demuestren los valores y actitudes fumentadnsl

Estrategia General 3B

Generar alianzas estratégicas temporales con entidades del sector gue permitan ampliar el negodio y

cobertura

Estrategias especificas 3B

& Acordar maltiples beneficios similares entre ambas partes, generando de esta forma una
relacion estable con la entidad seleccionada lo cual permitira otros trabajos en el futuro
s Realizar un andlisis a profundidad de los posibles aliados de la companfia, que permitan un

verdadero crecimiento en el sector v el alcance de los objetivos

Estrategia General 4B

Actuar de manera preventiva construyendo un ambiente estimulante para los trabajadores y

gvitar el alto porcentaje de rotacion de personal
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Estrategias especificas 4B

<+ Realizar Focus Groug con los integrantes de la empresa periddicamente para analizar el estado

de cada trabajador dentro de la organizacion

% Reconocer un trabajo bien realizado y un buen desempefio dentro de las funciones que |2

corresponden a cada trabajador, creando oportunidades de crecimiento

NIVEL C

Estrategia General 1C

Buscar asesoria de toda la normativa vigente para mantener y ampliar la cobertura en el tiempo

Estrategias especificas 1C

2 Consultar las normativas gubernamentales constantements, permitiendo continuar con la
expansion de los servicios

% |Implementar y regirse por las normativas gubernamentales en la empresa

Estrategia General 2C

Adaptar el catdglogo de servicios para los clientes que permitan mayor asequibilidad para ellos y mayor
conocimiento para la empresa
Estrategias especificas 2C

< Implementar promociones en fechas estratégicas para que se adguiera mas el servicio

# endery propagar por medio de publicidad el recurso del agua como caracteristica fundamental

en la vida cotidiana
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Estrategia General 3C

Generar planes de contingendia enfocados a la innovacian

Estrategias especificas 3C

% Desarrollar protocolos daros de contingencia

# Fomentar campanas de lluvia de ideas de innovacion por parte del personal

NIVEL D

Estrategia General 1D

Vender comao valor agregado informacion al publico acerca de la importancia del recurso hidrico.

Estrategias especificas 1D

# Crear un espacio en la empresa de recoleccion historica del servicio que se ha ofrecido v la
importancia de este

# Realizar charlas y conferencias acerca del recurso hidrico, como se puede cuidar ¥ mantener

Estrategia General 2D

Implementar un manual de funciones en la empresa

Estrategias especificas 2D

# Incorporar personal cualificado para las diferentes éreas organizacionales

% lerarguizar los mandos vy las funciones

Estrategia General 3D

Intensificar el control de los proveedores previendo eventualidades, permitiendo innovar con altos

estandares de calidad
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Estrategias especificas 3D

“+ Reforzar a los proveedores las espedficaciones buscadas por la empresa de los diferentes
insumos, para mantener la calidad deseada
% Realizar una base de datos manejada por personal cualificado para controlar la cantidad v calidad

de los insumos entregados por proveedores

Estrategia General 4D

Organizar las finanzas organizacionales mediante la division de las cuentas familiares y

empresariales

Estrategias especificas 4D

#+ Contratar una persona externa gue organice y realice auditorias de |as finanzas empresariales

# Presupuestar los costos v gastos de |la empresa actualizando periddicamente para marcar mayor

organizacion, estableciendo sueldos permanentes para cada trabajador familiar o no

10
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Mo

Pasos

Responsable

Limite de

periddicameants en las suditorias

y suditor

tiempo
Establecer objefivos claros de lo que le gustaria
'E: 1 chiener a la empresa de este espacio Ares técnica ¥ 31-ene-22
™ Determinar el alcance gue tendran las adrministrativa
E 2 inwvestigaciones vy sus enfogues 31-ene-22
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E 2 mas acordes & los objetivos, sdemsas de sus 21 29
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E ] 4 encargadss de las universidades o entidades, 31-mar-22
in revisando sus reguisitos.
w . -
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- ) 31- 2
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Ares administrativa 1-ene-23
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inventos con sus insights y lo gque se obfuvo
= Buscar un abogedo especializado en MiFymes
&2 1 familiares pars sseguramiento de generacion de 30-jun-21
E -E-.- profocolos de familia Asocor legsl
s n - . " sor legal e
a E B 5 Reslizar charlas II1II:‘:IEI.|E5_ formales en familia integrantes de |2 familia 30-un-21
ﬁ.,— 2 sobre el future y continuidad de |la empresa que trabajen en |s
I E E Acordar mecanismos especificos gue ayuden a empresa
:g g 5 adoptar acuerdos, derechos y obligacionas de I0-iun-24
E= cada uno de los miembros de la familia dentro de jun-
|2 operstividad de |a empress
- Junto con las partes interesadas y los expertos
= 1 en la camara de comercio realizar un analisis del A0-jun-21
E ™ estado actual de la empresa
%g Asistir a capacitaciones vy consultsrias dadas por
B E 2 la Camara de Comercic para la guia de Asasor legal e 31-dic-21
E ] protocolos familiares integrantes da la familia
] Reunion con los intagrantes de la familia que trabajen en la .
a's 3 ) . 31-die-21
Y [gerentes) para definir los planes de accion EMpresa
= E 4 Censtruccicn del plan de protocolo de familia 31-dic-21
-E X Seguimienio a la implementacian del plan da
= 5 protocolo para evidenciar gue beneficios ha 3-dic-21
o traido y como se ha desarrollado
'E.E Heali.zar un I:ualjance.ﬁna nciero de los activos, Ares sdministrative y )
EE‘ 1 pasivos y patimonic resles de la empresa, empresa de contabilidad 3-fab-22
5 E s separandcola de |a familia P
ain o : : o -
of L '-E 5 Determlr!s!r los ingresos fgmlllare#s e5|:|era|:|:::_5 ¥ Ares administrativa 31fab-22
=T ﬁ =u vigbilidad con la realidad de la compania
.'E E a Dividir radicalments las fimanzas familiares y Area administrativa,
25 3 emprasarizles, lo cuzsl s evaluara empresa de contabilidad 31-abr-22
o
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Limite de

empress, para poder ofrecer actividades extra o
incentivos a los empleados.

Mo Pasos Responsable tiempo
Establecar objetivos claros de lo que le gustaria
'E- 1 obtener 5 la empresa de este espacic Ares téonica y 31-ene-22
™ 2 Determinar el alcance que tendran kas adrministrativa T p—
E investigaciones y sus enfogues
= Mapesr las universidades o entidades y carreras
E 2 mas acordes a los objetives, ademas de sus 21 29
= e facilidades para establecer una relacion con la -Ene-
:& compariia
& E_ Estsblecer contacto direcio con las persanas Area administrativa
E ] 4 encargedas de las universidades o entidades, 31-mar-22
i revisando sus reguisitos.
o 5 Sequir los pasos necesarios para establecer las 3i-mar-37
= relaciones con las universidades o entidades
: Ares téonica y
L . 3-now-22
E 8 Dar seguimiento confinuo a las investigaciones gdministrativa
Ares administrativa 1-ene-23
Enconirar fallas adicionales no identificadas, de . . .
4 la gesticn de los recursos financieros Ares Edm'n'EtrEt"'rE_' ¥ 1-abr-22
- empresa de contabilidad
5 Por cada falla, establecer un plan correctiva 31-may-22
8 Feecibir capacitaciones o contratacion de Ares técnica y 21-abr-22
personal calificado en esta area adminisirativa
= Resalizar unz plansacion preventiva del manejo 2qcinhz2
financiero Ares administrativa y !
1 Generar un plan de inversién adecuado para la | empresa de contabilidad T
: empresa y sus objetivos ¥
T e Ciar um horizonte de tiempo 2 corto, mediano
gg 2 largo plazo al plan anterior, con metas claras en 31-jun-22
) '-E ingresos y patrimaonio
E’ ﬁ Hacer cotizaciones de softwares dal mercado,
E @ 3 oon su grado de afinidad con el presupuesto de 31-may-22
H -% la empresa y su modo de operacion. Ares administrativa
ﬂfg 4 Selecoionar software 8 invertir, y tomar las w22
E E capacitacionss Necesaras pars su cormecto uso !
|- 5 Usar el software, sacando pros y confras I-dis-22
E 8 Evaluacion de la implementacion del software, v 31-din22
toma de decisiones al respecio
. Indagar sobre las tematicas que los empleados
g 1 desearian conocer, asi como las que la emprasa 31-abr-22
& considera necesarias que ellos sprendan
'%' Buscar el personal cuslficados para dar
2 i 2 capacitaciones, ya sea internamente en la H-jun-22
e empresa o algln externo
o - - - .
of | o | emmoommnesmees) | ey | stz
RE P [resres. sdministrativa
= L Ewaluar el grado de satisfaccion de los
E ™ 4 empleados, asi como su progreso en diferentas H-oct-22
o tematicas.
2 Zoil Buscar alianzas estratégicas con empresas de
B o a@Ed i i
o E EE 1 bensficios, pare conseguir descuentos por 31 -fab-22
LY
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Limite de

Mo Pasos Responsable tiempo
Establecer objetivos claros de lo que le gustaria
'Eﬁ 1 ochbtener 8 la empresa de este espacio Area tcnica y 31-ene-22
E 3 Dieterminar <l alcance gue tendrén las administrativa —
in investigaciones y sus enfogues
- Mapesar las universidades o entidades y carreras
E . mas acordes 2 los objetivos, ademas de sus 21 29
= facilidades para establecer una relacidn con la “Enes
:& compafiia
B i Establecar contacto directe con las perzonas Ares administrativa
E ] 4 encargadas de las universidades o entidades, 31-mar-22
in revisando sUs requisitos.
]
o Seguir los pasos necesarios para establecer las I
5 . . . ) 31-mar-22
k) relaciones con las universidades o entidades
: Ares técnica y
L . 31- 2
E i Drar seguimiento continuo a las investigacicnes administrativa e
Ares administrative 1-ane-23
5 Generar |ncent|vnsc:;mmnﬁ?;lanns dentro de la hres administrativa 34-gbr-22
Evaluar |a satisfaccion del empleado
constantements -oct-22
" 1 Mapesr posibles entidades del sector con las 39-abr-22
'En.a cusles s2 pueda generar una slianza estratégics Ares técnica y
r!,i_: 2 - Generar unia propuests especifica para cada administrativa
Eﬁ T 2 posible slisde, con beneficios claros para las 31-jun-22
m—; E pares
= B i 3 Presentar las propuestas v evaluar confracfertas 31-ago-22
'E g 4 Aszegurar relacidn financiera con contratos Arez administrativa 3M-now-22
T = Evaluar los resuliados de las diferentes alianzas Ares téenica y
5 - . . 22-nav-21
y tomar decisiones adminisfrativa
" Recibir comentarios angnimos por parte del
B 1 personal de trabejando, dejando feedback con el 1 22
PE fin de saber en qué == esta fellando y que == -ene-
E 'S puedsa mejorar
A E‘ 5 Resalizar reuniones mensuales con todo el Ares técnica y 1-ane-22
o m personzl pars discutir la informacidn dada administrativa
= B . - "
ﬁ % 3 Ciar espacios para dar ideas de confinua demora T
£ por parte del personal
£ - -
i 4 Implementar ideas que =& I'rla:,_lan escogido pars B—
poner en practica
& a Evaluar al desempefic de cada trebajador en los
E lE 1 diferentes procesos por medio del compromiso y 30-jun-22
£ ﬁ profesionalismo
o Escoger &l mejor frabsjador en el mes, segun lo Ares técnica y .
i'&“ 2 nombrado anteriormznte administrativa 30-jun-22
m - - N
;§ ‘E 3 Aliarse con Efl‘l‘tl_d-EldEEl para up-:_}rtunlrdad de 91-dic22
g4 sprendizaje en greas de interes
B = 4 Ofrecer asfos cursos de interés al mejor trabajar 31-dic-22
e el 1 Zonsultar con personsl capacitado en ests ares . 31-2n=e-22
RETE Recolectar las normativas aplicadas sl sector de Asesor legaly ares
'E & E ok 5 P administrativa 28-feb-22
RN la empresa
& =ey 3 Area administrativa 28-feb-22
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Mo

Pasos

Responsable

Limite de

tiempo
Establecer obietivos claros de lo que e gustaris
'Eh 1 ochbtener & |3 empresa de este espacio Area técnica ¥ 31-ene-22
E 5 Detgrmlnflr el_EIl::Elnl::E gue tendran las administrativa e —
in investigaciones y sus enfogues
- Mapear las universidades o entidades y carreras
E 3 mas acordes a los objetives, sdemsas de sus a1 23
=5 facilidades para establecer una relacidn con la TEne
:& compafiia
B E Establecer contacto directo con las personas Ares administrativa
E ] 4 encargadas de las universidades o entidades, 31-mar-22
n revisando sus requisitos.
@
o Seguir los pasos necesarios para establecer las
5 . . ] ) 31-mar-22
= relaciones con las universidades o entidades
: Ares técnica y
L . 31- 22
E g Drar seguimiento continuo a lss investigaciones adrinistrativa nav
Ares administrativa 1-ene-23
Documantar la informacian recolectads en una
base de datos
N (2]
E E,; E, n 1 Realizar control de informacion periddicameants 1-mar-22
] |lE
EEawo
c 1] i i
E E EE & 5 Compartir con el personzl Dnrregpu.ndlente por -mar-23
© a medic de charlas y capacitacionas
o 'E 1 Flantear duracion limitads de las promocionas 31-ene-22
' E '3 = Adaptar formatos afractivos v de facil 21-ena-22
2 a & comprension para los clientes
B - .: - 5 Facalizar las promociones hacia el segmenio de e —
8 E’ = clientes definidos
o - - n
= E hedir el resultado economico antes y después . . ] g
A 4 de la implementacion Area administrativa 31-2ne-22
Gmorm™ 1 Recolectar informacion relevante del servicio 31-en=-22
vEHeEHa Anzlizar ideas de publicidad con el persanal
mamoaE 2 _ - . 31-ane-22
'EE g E G encargado - folletos, pancartas, publicidad virtual
g LY ?,,- 3 Definir métodos de propagacian 31-ana-22
= ¥ 2 Publicacion de informacion recolectads 15-fab-22
E" o 1 Identificar los recursos existentes v prionzarlos 28-fab-22
%) N - . . -
= %;: 1 5 ldentificar Ic?s riesges clave o fallas en el ar=a de 59 fab-02
B0 LE inmowvacion de la emprasa
E E‘E z 3 Clasificar los riesgos segun la prioridad 28-fab-22
B ei i Ceterminar altermativas o plan de contingencia
1 & ; 30-abr-22
H en los casos anteriores
= ) . . & partir del 30-
Realizar espacios timesfrales en la empress con
o 1 . ; o . abr-22
g todo el personal capacitado Area tecnica y area trimesiral
== adrministrativa -
| ) . s A partir dal 30-
= 2 5 Comentar temes de relevancia de innovacion en A
E @ &l sector timesiral
w02 i _
“E En conjunto unir ideas apropiadas y realistas A partir del 30
5] 3 | abr-22
Eﬁ para la empresa frimesiral
'-E::‘ Deocumantar Iz informacian recolectada en uns A partir del 30-
= 4 base de dato abr-22
o 5=& e datas fririesiral

151




Mo

Pasos

Responsable

Limite de

tiempo
Establecer objefivos claros de lo que le gustaria
'Eﬁ 1 obtener a la empresa de este espacio Ares técnica y 31-ene-e2
E 5 Elet.ermlniar E|.EI|DEIF‘|DE gue tendran las administrativa 91-ane-22
in investigaciones y sus enfogues
- Mapear las universidades o entidades y cameras
E 9 mas acordes a los ohjetives, ademas de sus 21 22
£ facilidades para establecer una relacion con la “Ene-
EE compania
‘B E Estsblecer contacto directo con las personas Area administrativa
E n 4 encargadas de las universidades o enfidades, 31-mar-22
i revisando sUs requisitos.
o Seguir los pasos necesarios para establecer las
5 . . . . 31-mar-22
= relaciones con kas universidades o entidades
: Ares téeonica y
- . 31- 22
E 8 Drar seguimients continuo a las investigacicnes administrative nav
Area sdministrative 1-eme-23
Reslizar reuniones con los lideres de |s emprasa - .
2 ; G
E‘-E 1 y el personal de mas tra}.reﬁc:ria para recolectar Elg:_l?nniliritaﬁ 30-gbr-22
EE - informacidn
Clasificar la informacion mas importante
[Tt | FI - -
t:a'_:- % : recolectada 1-may-22
T Documentar |2 informacidn recolectzda enuna : . ) § g
E i o 3 base de datos Area administrativa 1-may-22
E 4 Realizar prEEEI'I'ElDIGI.'lE» para el pablico 2l que 52 39-dio-22
guieres llegar
E Realizar blsqueda de espacios de discusion :
gegy 1 Fedes socisles, ponencias, semilleros de 31-dic-22
E E% £ investigacion, congresos, entre otros. ]
2E 5" Ar drnimistrati
.= H’E E Proponer & los clientes actuales espacios de =8 AcministrEtva
EE - 2 capacitacion para todo ko relacionade con el 30-jun-22
i recurso hidrico
f"‘- - -
= 1 Anaslizar y detectar las necesidades de personal 1-ene-27
.. - en la empresa
c B T N N s . i )
E ¥ 'E 5 Recepcion de las hojas dg vida y pressleccion de Ares ticnica y drea P
e ME o los candidsios . .
- - - adrministrativa
=8 5 2 3 Fealizar entrevisias 15-fab-22
& 4 ‘“falorar y decidir paras la confretacion del 15 fabenD
a personal
. 1 Mombrar cargos 2 cada personal y areas en la E—
E-&, Empresa
NE o Comprender las funciones o responsabilidades
E = 2 de cads drea 31-ene-e2
ﬂ':} ' Diescribir con claridad todas las actividades y Ares administrativa
EE L 3 distribuir las responsahilidades de cada uno de 31-ene-22
E i u lz= cargos de la organizacion
E 4 Diocumentar y compartir con el personal de la 1-mar-22
Empresa
g B el .ar Realizar un analisis de las caracteristicas de los
AAE & 1 proveedores que se tienen y con los que se . . 1-ene-22
'E E E E % podriz hacer slisnza Area tecnica
' wn n
e = 2 Plantear criterios de seleccion para estos 1-ene-22
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Limite de

Mo Pasos Responsable tiempo
Establecer objetivos claros de lo que e gustaria
'E: 1 ohtener a la empresa de este espacio Ares técnica ¥ 31-ene-22
™ 2 Determinar el alcance gue tendran las administrativa o —
E investigaciones y sus enfogues
- Mapesar las universidades o entidades y carreras
E 3 mas acordes = los objetives, edemsas de sus a1 22
£ facilidades para establecer uns relacion con la TEnes
EE comparnia
‘B E Establecer contacto directe con las personas Ares administrativa
E a 4 encargadas de las universidades o enfidades, 31-mar-22
i revizando sus reguisitos.
o 5 Seguir los pasos necesarios para estsblecer las 24-mar33?
= relaciones con las universidades o entidades
‘ Ares tcnica y
- . 31-now-22
E 8 Drar seguimiento continuo a las investigaciones sdministrativa
Area administrativa 1-ene-23
3 Ewvsluar cada uno de los proveedores propuestos 31-ene-22
Zeleccionar el proveedor mas adecuado y
4 cumpliendo los criterics de seleccidn 31-ene-22
Ogsa 1 Recoleccién da |z informacidn de cada proveedor 1-feb-22
' = m
E E‘TE E‘,E 2 Ingreso de informacion en bass de datos 1-fakb-22
2w am's
G TE Y Realizar monitoreos de contral de calidad de Mensusiments
- 3 & partir del 01-
© a cada uno de estos mensualmente mar-zz
1 R
B 1 Elusl::a.r personzal capecitado para temas P
[=1 E:IEI financisros
b= ] . e -
m s Realizar guditoria inicial para ver n gue estado : . )
22 0B 2 1-ene-22
EEE % ze encuentran las finanzas Area Administrativa
& E - 5 Implamentar ideas de organizacion financiera por -ane-22
. parte del personal adecuada
=3 1 A partir del analisis inicial dado evidenciar que 1-ane-32
g E E costos y gastos tiens la empresa
= E 3 5 Realizar un documento en donde =& evidencie B
DTa : o toda esta informacicon oficial Area Administrativa
29m 3 Asignar sueldos fijos v basicos para cada uno de 1-ane-32
B E E los integrantes de la empresa
! 4 Crear cuentas de nomina para cada trabajader 1-ene-22
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INDICADORES

Los indicadores que se plantean a continuacion permitiran evaluar hasta qué punto o en qué medida
se estan logrando los objetivos planteados para la organizacion, asi como el desempefio empresarial
frente a los competidores en el mercado, lo que permitird llevar un seguimiento constante en las

diferentes areas de esta.

Para las estrategias generales A, se plantearon tres indicadores: Numero de investigaciones,
fidelizacion de clientes y tiempo de ideacion, los cuales se explicaran a continuacion:

ESTRATEGIA GENERAL 1A

y herramientas

Trabajar de forma conjunta con universidades y entidades de investigacion, para mantener en tendencia los procesos

Proceso Innovacion y mejora constate
Nombre del , . ——
indicador Numero de investigaciones
Tipo de indicador Mejora Objetivo Establecer el nimero de
investigaciones realizadas donde la
empresa es objeto o participante
Formula Nidmero de investigaciones Unidad de medida: Frecuencia de Frecuencia de
concluidas en el periodo dado Investigaciones seguimiento: analisis:
Semestral Anual
Item Variable Fuente de informacion
1 Numero de investigaciones Area administrativa/ Técnica
concluidas en el periodo dado
Linea base: 0 Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
1 2 3 4 5
Resultados Rangos de interpretacion
Insatisfactorio 0
Promediode Valor real  Promedio de Meta
Aceptable >1
Jalal 0
20210 202001 20221 20220 20230 20230 20241 Satisfactorio 53
Valores.
® Promedio de Valor real @ Promedio de Meta
Semestre
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ESTRATEGIA GENERAL 2A

Persuadir a los clientes actuales para que propaguen las experiencias con la empresa y captar nuevos clientes
potenciales

Proceso Obtencioén de nuevos clientes
Nombre del Fidelizacion de clientes
indicador
Tipo de Proceso Objetivo Determinar la cantidad de clientes
indicador fijos nuevos que tiene la empresa
Formula Clientes totales del periodo Unidad de Frecuencia de Frecuencia de
— clientes no fijos del periodo medida: seguimiento: analisis:
— clientes fieles acumulados del Clientes Mensual Trimestral
periodo antrior
Item Variable Fuente de informacion
1 Clientes totales Area administrativa
2 Clientes no fijos Area administrativa
3 Clientes fieles acumulados Area administrativa
Linea base: 2 Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
3 4 5 6 7
Resultados Rangos de interpretacién
Insatisfactorio 0
Promedio de Valor red  Promedio de Mela
Aceptable >1
a
460 SEP beT NOV D ENE PR MAR  ABR
= S Satisfactorio >4
Valores
= Promedio de Valor real Promedio de Meta
Afos ¥ Mes v t=

ESTRATEGIA GENERAL 3A

Realizar propuestas de valor agregado para el sector innovadoras presentadas al Gobierno para buscar apoyo

Proceso Mejora continua e innovacién
Nombre del Tiempo de ideacion
indicador
Tipo de Objetivo Motivar los momentos dedicados a
indicador Mejora continua revisar ideas por parte de todos los
individuos de la compaiiia
Formula Tiempos dedicados a Unidad de Frecuencia de Frecuencia de
investigar o idear de medida: seguimiento: analisis:
cada empleado Horas Semanal Mensual
Item Variable Fuente de informacion
1 Tiempos dedicados a investigar o Cada individuo reporta semanalmente
idear de cada individuo
Linea base: 0 Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
0.5 1 1.5 2 2.5
Resultados Rangos de interpretacion
Insatisfactorio 1>
Promedio de Valor resl  Promedio de Mela
5
2 =
2 ) Aceptable 12
’ o 3 33 1
e e 2 25
o o o o o o 0 o
Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 5 Semana 6 Semana 7 Semana 8
Satisfactorio >2.5
® Promedio de Meta
Semana -
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Estrategia general 44

El objetivo principal 4=l protocalo 2 familia 25 disefar & implemeantar un protocole que sines coma insfrumento de
consenso para regular bos asuntas que =2 refiere tanto 3 la familia como 3 la empress

Proceso Asesora vy capaciiacion constanie
Hombre del Indice de cumplimients de capacitaciones exigidas
indicador
Tipo de Procaso Objetivo Cumplir con ks cantidad minima de
indicador capacitaciones impartidas por la Camars de
Comercis
Formula {Mumers de capaciiacionas Unidad de Frecuencia de Frecuencia de
programadas/Mimeno de medida: seguimienta: analisis:
capacitaciones exigidas por parte de % Trimesiral Mensual
la camara de comercio)™100
Ttem Variable Fuente de informacion
1 Mumero de capacitaciones Ares administrativa
programada
2 Mumero de capscitsciones exigidss Camara de Comencio
por parte de |a camara de comercio
Linea base: 0 Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
20% 25% S0 5% 0%
Hesultados Rangos de interpretacion
Insatisfactorio =10%
Larny i vl ey e My
Acaptable 11 -30%
e Safisfactorio =31%
vy =

Para las estrategias generales B, se les asignd cinco indicadores: Ingresos anuales, ufilidades netas

anuales, indice de liquidez, satisfaccion laboral y participacion de alianzas. Las fichas técnicas seran

explicadas a confinuacion:
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ESTRATEGIA GENERAL 18 (INGRES05)
Establecer metas v plazos en el area financiero peradicamentis
Proceso Ciperacion todal
Mombre del Ingresos anuales
indicador
Tipo de Financiero Objetiva Dieterminar los ingresos anuales
indicador
Formula iz Unidad de Frecuencia de Frecuencia de
iy medida: seguimisnio: analisiz:
= COoP Anual Mensual
Ttem Variable Fuente de informacion
1 3= Ingresos mensuslss Contabilidad
2 i= Kes Contabilidad
Linea basze: Meta 1: Mets 2: Meta 3 M1z 4 fizta final:
$232.138.739 5336,947.49 $392 642,240 £431,906 46 $475.097.111 +10% x ano
4
Resultados Rangos de interpretacion
R —— Insatisfactorio <+8% vE ano
anterior
Aceptable +8-9% ws ano
anterior
""» -» * -
Satisfactorio =4+ 10% vs ano
— anterior
gy
ESTRATEGIA GEMERAL 1E {_LITﬁ.IDAI] META)
E=tablecer metas v plazos en el area financiero penodicaments
Proceso DOperacian total
Hombre del Litilidad Meta Anual
indicador
Tipo de Financizro Objetivo Cieterminar [a utilidad neta anual
indicador
Formula Utilidad antes de impuestos ¥ reservas Unidad de Frecusncia de Frecusncia
— FTJQTEF-IJ'S na n-pgrﬂ,cjmn!eg riedids: 5EEUi|’I’|Eﬂ1D: de ana'lisis-:
— Gnstos no operacionales Cop Anual Mensual
Item Variable Fuente de informacion
1 Uilidad antes de impusstos y resemnvas Contsbilidad
2 Ingresos no opsracionales Contabilidad
3 Gasios no operacionales Contabilidad
Linea base: Meta 1: Meta 2= heta 3: Meta 4: Meta final:
511966892 $32 502 820 §35,753.102 539 328 412 543 361,253 +10% x anio
Resullados Rangos de interpretacion
[T AR —— Insatisfactorio Z+3% W Eﬁl:l
. anterior
Acaptable +3-8% ws ano
anterior
Satisfactonio =+10% vs

ano anterior
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ESTRATEGIA GENERAL 1E (INDICE DE LIQUIDEZ)

E=tablecer metas v plazos en el arza financiero penodicaments

Proceso Cperacion total
Mombre del Indice de liguidez
indicador
Tipo de Financiero Oibjetivo
indicador
Formula Total active corriente Unidzd de Frecusncia de Frecuencia de
Total pasivo medida: seguirnisnto: analisiz:
Diecimal Anual Mensual
Ttem Variable Fuente de informacion
1 Total active comisnte Contabilidad
2 Total pasive Contabilidad
Linza base: Meta 1: Mets 2: Meta 3: eta 4 Mtz final:
2.82 3 3 3 3 ] 3
Resultados Rangos de interpretacion
PR — Insatisfactorio =2
Ve, Aceptable 2-3
Satisfactorio =3
ESTRATEGIA GEMERAL 2B
Incantivar walores v actitudes conporativas internas de creatividad y mejora confinus
Proceso Talznto humano
Mombre del Satizfaccion laboral
indicador
Tipo de Procesos intemos Objetivo Datzrminar |z satisfaccion labaral
indicador
Formula Fliza Unidad de Frecusncia de Frecusncia de
—i medida: seguimiento:; analisis:
Absoluta Trimestral Trimestral
ttem ‘fariable Fuenie de informacion
1 i= Mumer de emplesdos Area administrativa
2 3= Calficacion dada por kos Area administrativa (Encuesta)
] empleadas
Linea basea: heta 1: Meta 2: eta 3 lleta 4 Mets finak
0 3 3.5 4 4.3 3
Resultados Rangos de interpretacion
P ——— Insatisfactono =3
Aceptable -4
|
Satisfactorio =4
Khasm = :
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Estrategia general 3B

Generar zlianzas estrategicas temporales con entidades del secior que permitan ampliar &) nepocio v coberura

Proceso ‘entas
Nombre del Parficipacion de alianzas
imdicador
Tipo de Proceso Chbjetivo E=tablecar el valor gue aportan los
indicador aliados a la compania
Formula Mumero de contratos que Unidad de Fracuencia de Frecuencia de
mnvolucran alianzas en el pericdo miedida: SEquimiento: analisis:
Item Wariahle Fuente de informacion
1 Mumera de contratos donde ka5
alianzas fueron involucradas en el Area técnica
periodo
Linea baze Meta 1: Meta 2; fata 2 Mita 4: M=ta final:
2 4 B g 10 12
Resultados Rangos de interpratacion
EE T T e )
Insatisfactorio =3
o Aceptable 34
Satisfactorio =4
o §
Estrategia general 48

Se realiza la medician entre las personas gque mantienen en el equipo con aguellas que se marchan, s decir, &l

porcentsie de shias y bajas de empleados en wn periodo de tiempo determinado

Proceso Asesornia constante
Nombre del Rotacion de personal
indicador
Tipo de Analisis de Proceso Objetivo Realizar control de-el porcentajs de
indicador rotacion de personal para cuestion de
analisis
Formula [Murnero de trabajadores qua— Unidad de Frecuencia de Frecuencia de
contndan (NUmero total de medida: % seguimiento: analisis:
trabajadoresi*100 Trimestral Semesiral
Ttem Variable Fuente de informacio
1 Nurmers de renuncias o ausentisms Area adminisirativa
2 Mumera tatal de trabajadaores Area administrativa
Linea base: Meta 1: Meta 2 Meta 3: Meta 4: Meta final:
0 20% 25% 303 35% 0%
Resultados Rangos de interpretacion
R —— Insatisfactorio < 10
Aceptable 11-20%
= —0—0—0—0—0-
. ) R i ' Satisfactoria = 3%
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ESTRATEGIA GEMERAL 2C

Adaptar el catalogo de semvicios para los clientes gue permitan mayor asequibilidad para ellos v mayor
conocimients para [3 empresa

Proceso E=frat=gis de ventas
Nombre del Indice de ingresos por wentas
indicador
Tipo de Publicidad Objetivo Ewidenciar el porcentaje de
indicador penefracion n &l mercado por medio
de la adaptacion del catalogo de
senicios
Formula Wamero de ventas hechas por cn Unidad d= Frecuencia de Frecuencis de
Numero de ventas totnles medida: seguamiento: analisis:
+« 100 Absoluta Trimestral Semestral
Item Variable Fuente de informacion
1 Mumera de ventas hechas a partir Area sdministrativa
del catslogo
Linea base: Meta 1. 20% Meta 2; 25% Meta 3. 30% | Metad:35% | Metafinal: 40%
Resultados Fangos de interpretacion
Fromardis e o ot Pl Ml Insatisfactorio = 10%
i
E
I Aceptable 11-20%
| 4
- e
X B
— Satisfactorio 3%
ESTRATEGIA GEMERAL IC
Generar planes de contingencia enfocados a la innovacion
Proceso Propuesia de planes de innovacion en procesos
Nombre del Indice de innowacion arganizacional
indicador
Tipo de Proceso Objetivo Llewar control de propuesias acenca
indicador ACCHNES NSCesanas que preven ¥
controlan diversas situaciones de
nnowacion en ests area del mercado
Formulz Mumero de propusstas Unidad d= Fracuencia de Fracusncia de
innowadoras en el periodo medida: s=guimiemnto: analisis:
Absoluto Anual Anual
Item: Variable Fuente de informacion
1 Mumero de propusstas Area tecnica y administrativa
innowadoras en el periodo
Linzs bazs: 0 Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: M=tz final:
1 2 3 4 a
Resultados Rangos de imterpretacion
Pooprlion e i roel Prormbee e Mela Insatisfactorio [i]
- Aceptable =1
Satisfactorio =3
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Los indicadores que permitiran medir las esfrategias generales D son: indice de alcance al mercado,
efectividad del manual de funciones y calidad de proveedores.

ESTRATEGIA GEMERAL 1D

Wender como valor agregada infarmacian al publico acerca de |3 importancia del recursa hidrico
Procesao Medicion de | penetracion del mercado por medio de panencias realizadas en un penodo de
tierpo
Nombre del Indice de alcance al mercado
indizador
Tipo de Publicidad Obyjetivo Medir |z cantidad de ponencias y
indicador slcance que se realizan enun
penicdo de tiempo
Formula Humers de ponencizs realizadas Unidad de Frecuencis de Fracuencia de
miedida: sEguaEmiento: analisis:
Absoluto Trimesiral Semesiral
Item Variable Fuente de informacion
1 Mumera de ponencias realizadas Area administrativa
Linea basa: Meta 1 Meta 2: Meta 3 Mets 4: Meta final:
1] 2 4 3 B g
Resuliados Rangos de interpretacion
v s bk e Insafisfactorio <2
Aceptabla =2
= - Satisfactorio =4
ESTRATEGIA GEMERAL 20
Implementar un manual de funciones en la empresa
Proceso Estructurar cargos y elaborar Manusl de Funciones y competencias de acuerdo a las
metodologias oranizacionales y normstividsd vigents
Nombre del Efectividad Manual de Funciones
indicador
Tipo de Organizacional Objetivo Elaborar competencias para
indicador estructurar cargos y elaborar manual
de funciones
Formula Wimero de cor gos elaborados Unidad de Frecuencis de Frecuencis de
Numero de cargos requeridos medida: % seguEmiento: analisis:
« 100 Trimestral Trimestral
Item Wariable Fuente de informacion
1 MWurmers de cargos elaborados Area adminisirativa
2 Nirmero de cargos requeridos Area administrativa
Linea bass: Meta 1: Meta 2: Meta 3: Meta 4: Meta final:
] 20% 40°% 60% B0% 100%
Resultados Rangos de interpretacion
e R S Insatisfactorio < 30°%
Aceptable 30- 80%
o000
T Satisfactorio = B0

24

161



ESTRATEGIA GENERAL 3D

Intensiicar el control de los proveedores previendo eventualidades, permitiendo innovar con alios esiandares de

calidad
Proceso Ayuds a reslizar & control de cslidad de los provesdores y el nivel g2 integracion con los
mismos
Nombre del Calidzad de proveadorzs
indicador
Tipo de Proczso Ohjetho Medir 2l gradao de cumplimisnto de
indicador lzs especificacionas técnicas de los
producios que offecen los
provesdorss
Formula freveedores semfioador . Unidad de Frecuencia de | Frecuencia de
Total proveedores medida: seguimisnto: analisis:
% Semesiral Anual
Item Wariable Fuente de informacion
i Provesdores cerfificados Area tecnica
2 Total d= provesdores Area adminizirativa
Linea base: 44% heta 1: Meia - Meta 3: [NETEER M=tz final:
43% 0% % B0 63%
Resultados Rangos de interpretacion
R s Insatisfactorio = 40%
- Aceptable 41 - BB
‘ ‘ Satisfactorio = BE%
E LI

ESTRATEGIA GEMERAL 4D

Indic= financiero que permita evidenciar mayor organizacion y equilibric en [as finanzas de la ernpresa gue ayuds
2 diwidir I35 cuentas respeciivaments

Proceso Indice financiero que pemmita evidenciar mayor organizacion ¥ equilibric en las finanzas de la
empresa gue syude 3 dividir las cusnias respectivameants
Nombre del Indice Financiero
imdicador
Tipo de Financiero Objetin Lograr evidenciar que parte de las
indicador utilidades le pertensce a la familia 2
iquaknentz a ks emprasa
Formula [Tilidad reinvertida + Unidad de Frecuencia de Frecuencia de
ahormos)iLHilidad Total) medida: seguimiento: analisis:
% Trimestral Mensual
Item Variable Fuente de informacion
1 LHilidad reinvertida Area administrativa
2 Ahorros Area administrativa
3 IHilidad Taotsl Area administrativa
Linea base- 0 Meta 1: Mata 2 Mets 3: Meata & etz final:
20% 25% e J5% 4%
Resultados Rangos de interpretacion
— Insatisfactorio < 10%
Aceptable 11-30%
= 000
——— Satisfactorio 3%

162



CONCLUSIONES

La planeacidn estratégica es una excelente herramienta de gestidn que se planted para
la empresa Water Proof System con el fin de establecer diferentes procesos y estrategias
que les permitiran la toma correcta de decisiones, delimitaciones de plazos para el
alcance de cada una de ellas, asignando diferentes recursos con el propdsito del logro de
cada uno de los objetivos.

Tras un profundo analisis tanto interno como externo de la empresa se logrd evidenciar
tanto las ventajas como las debilidades gue se presentan actualmente, ya gque
principalmente esta es una mipyme familiar a la cual presenta varios inconvenientes en
diferentes areas como lo son: Direccidn, recursos humanos, finanzas, técnica y ventas, lo
que dio un espacio para adentrarse en la situacidn y permitir plantear un plan qgue le
permitiera oportunidad y mejora en sus procesos internos para crecer en el mercado en
el que se encuentra y asi mismo mejorar su estabilidad en el conjunto de los diferentes
aspectos nombrados anteriormente.

Finalmente, se adaptaron a la naturaleza de la empresa y el negocio diferentes
estrategias, planes de accidn e indicadores que permitieran atacar cada uno de las
debilidades pero asi mismo aprovechar todas aquellas oportunidades por la experiencia
y profesionalismo que tiene la organizacidn, con el fin de compartir e incentivar a los
integrantes a participar en esta herramienta y ayudar al crecimiento constante de la
compaiiia basdndose en la nueva misidn y vision planteadas, siendo muy claros y
aterrizados a la necesidad para que se puedan llevar a cabo lo antes posible y trazar una
linea que permite ir marcando un inicio en el cambio de visibilidad guiere demostrar.
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RECOMENDACIONES

Antes de finalizar, se sugieren algunas recomendaciones con base a los resultados y
conclusiones a las que se llegd luego del presente estudio, en donde a continuacion se
enumeran para someterlas a consideracion y que pueden llegar a ser vitales para la
mejora de Water Proof System.

1. Seleccionar con rigor a cada uno de los miembros que integren el desarrollo de la
planeacion estratégica, es decir teniendo asegurandose en incluir aguellas
personas gue pueden y desean contribuir de manera positiva en el desarrollo del
plan estratégico.

2. Asegurarse que todo el personal tenga claras la misién y la vision de la empresa.

3. Importante poner al tanto a todos los miembros que se vayan incorporando en la
empresa acerca del presente documento para que sepan cual es el horizonte y el
objetivo de crecimiento que se tiene planteado y poder contar con la ayuda del
personal.

4. Ser abiertos a cualguier opinion o idea de los diferentes Stakeholders que genere
impacto o aporte al crecimiento empresarial.

5. Realizar seguimientos constantes acerca de las estrategias establecidas en este
plan con el fin de evidenciar dreas de mejora y siempre planteando nuevos
estandares de crecimiento.
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ANEXO 10.

RECOMENDACIONES

Inicialmente se le recomienda a la empresa Water Proof System SAS, estar atenta de
todos los diferentes movimientos externos que puedan llegar a afectarla, es decir, estar
al dia con las nuevas normativas, entrantes del mercado, fluctuaciones econémicas,
cambios en el consumidor, entre otros, pues en verdad estar preparados para esto y

actuar de manera asertiva podran garantizar su sostenibilidad.

De acuerdo a lo anterior, también es relevante mencionar que el estado interno de la
empresa juega un rol clave, es decir, cada area de la empresa, y stakeholder debe ser
tenido en cuenta, sus opiniones y comportamiento pueden marcar el rumbo de la
compaifiia y asi mismo afectarla positiva o negativamente, lo que hace necesario su
constante evaluacién y observacion, consiguiendo que la toma de decisiones sea la

adecuada.

Dicho lo anterior, es posible que el Plan Estratégico propuesto varie como lo hace el
mercado, razén por la que cada uno de los indicadores debe evaluarse con su
periodicidad establecida y de ser necesario esta puede ser modificada segun le

convenga a la compafia, asi como nuevos indicadores pueden ser propuestos.

El Plan Estratégico desarrollado, tiene como fin el bienestar de la empresa y su
crecimiento, por lo que es responsabilidad de los directivos velar por que este se cumpla;
el cronograma de planes de accion debe ser revisado constantemente para garantizar la
realizacion de la propuesta del Plan Estratégico, pues, entre mas certero sea el
cumplimiento de las fechas limite y los responsables estén claros de sus funciones, asi

sera el éxito del proyecto.

Como conclusion, llevar a cabo los planes de accion con responsabilidad, evaluar los
indicadores adecuadamente y una continua revision del estatus externo e interno de la
empresa, pueden llevar a Water Proof System SAS a crecer y cumplir su mision a
cabalidad.
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Por ultimo, se le recomienda a la empresa a tener en su vision y propuestas siempre
claro el Objetivo de Desarrollo Sostenible niumero 6, el cual habla del Agua Limpia y
Saneamiento, un frente que la empresa ataca cada dia, lo cual no solo le servira de
apoyo para obtener apoyo en sus proyectos por parte del gobierno, sino también de sus

consumidores.
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