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RESUMEN
El futuro sera incierto para el que no se atreva a construirlo, por lo tanto, lo que se pretende es
crear el futuro de una empresa de servicios en el sector de la construccion, logrando crecer de una
micro a una pequefia, de manera sélida y sostenida, usando un plan de negocios estratégico,
empleando como base el andlisis Pestel y las cinco fuerzas de Porter. Las cuales brindaran un
diagnostico y posteriormente marcaran el camino mas seguro y expedito para lograr llegar a la

meta, integrando las herramientas adquiridas durante la maestria en administracion de negocios.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Actualmente, el promedio de vida de las empresas en Colombia es de tan solo 12.2 afios
(https://interactuar.org.co/el-52-de-los-empresarios-considera-que-su-negocio- ha-mejorado-
desde-la-reactivacion-segun-encuesta-de-interactuar/), y solo el 42.9% logran llegar a los 5 afios
(Determinantes de la supervivencia empresarial en Colombia, Confecamaras, 2.017), llegar a ser

una empresa que perdure, y paso a paso ser una empresa micro en el sector de la construccion.

Realizar un plan de expansion, ayudara a la empresa a crecer de la manera correcta, empezando
desde el diagnostico y andlisis de su entorno, hasta encontrar la ruta para lograr la meta de ser una

empresa de tamarfio grande a largo plazo.

La empresa requiere organizar, planear y asumir un proceso de mejora continua y adopcion de las
nuevas tecnologias por medio de los sistemas de informacion gerencial, para estar a la vanguardia
frente a la competencia, por lo anterior se hace necesario que se adicione a los procesos actuales
de la compafiia, todos aquellos que se relacionen directamente con la planeacion, supervision,
presupuesto, programacion y ejecucion de las lineas de negocio existentes y futuras, a través de
los referentes y casos de estudio que puedan surgir a partir del anlisis Pestel y de las cinco fuerzas

de Porter, y posteriormente el plan de negocios por medio de la metodologia de Canvas.



2. OBJETIVOS
2.1  Objetivo general
Diseniar el plan de negocios para que la empresa, crezca de manera, organizada, sostenible y que

perdure en el tiempo.

2.2 Obijetivos especificos
» Realizar un diagnostico del entorno de la empresa ARG INGENIERIA CIVIL.

« Plantear el esquema bésico del negocio mediante la metodologia de Canvas.

» Realizar la evaluacion de dos proyectos que ayuden al crecimiento y fortalecimiento de la

compaiiia.



3. JUSTIFICACION
Las empresas, son como las personas, dia a dia, deben crecer, pero ¢Como crecer?, ; Qué pasos se
deben seguir?, ; Qué se tiene en el momento?, ;Que falta?, ; Cuél debe ser el préximo paso?, estos

y otros son lo interrogantes son los que se pretende resolver a lo largo de la presente investigacion.

Una persona, tiene mas o menos el camino preestablecido, pre kinder, kinder, primaria,

bachillerato, universidad, posgrado, ¢y las empresas? ;Cual es el camino?

Los ultimos acontecimientos del entorno en que estamos viviendo, pandemias, conflictos bélicos
internacionales, problemas en las cadenas de suministro, guerra por la economia y la tecnologia,
los nuevos avances de la inteligencia artificial, nos ha demostrado una vez mas lo incierto que es

el futuro y que cada vez los cambios se producen de manera méas y mas rauda.

Por ello, todas las empresas deben estar preparadas para adaptarse y que es mejor, estar preparado
para los diferentes escenarios, asi no se presenten, que no estar preparado para ninguna situacion

presente o futura.

La empresa ARG INGENIERIA CIVIL, desea crecer de manera organizada, sostenida y
estructurada implementando para ello, estdndares y procesos sistematizados que permitan generar
diagnosticos y escenarios. Para ello, es necesario tener un plan de accion, el cual marcara el
camino, los hitos y demés elementos que ayuden a la culminacion del objetivo de pasar de ser una

microempresa a una micro empresa.

Sostener y aumentar la generacion de empleo, dando oportunidades laborales en el campo de la

construccién, como uno de los objetivos de aporte a la sociedad.

A partir del analisis de las 5 fuerzas de Porter, se desea implementar un método de mejora continua,
que nos permita identificar a lo largo del tiempo las debilidades, amenazas y todas las

oportunidades que la empresa deba aprovechar.

Paralelamente, se espera que este plan de expansion, con una estrategia de penetracion de mercado,

pueda servir a otras empresas que se encuentre en situaciones similares en esto u otro sector.

No crecer o crecer de manera insostenible o desorganizada, puede llevar, al estancamiento o
desaparicion de la misma, al quedarse vulnerable ante la competencia, los avances tecnoldgicos o

ante cambios en el entorno tanto interno, como externo.



En estos momentos en que el mercado se encuentra en incertidumbre debido a la desaceleracién
de las ventas de vivienda de interés social, por el cambio de las politicas del programa de subsidios,

hace imperioso, buscar la diversificacion de las lineas de negocio actuales.



4. PREGUNTA

¢ Cual debe ser la ruta que debe seguir la empresa, de acuerdo a su entorno, a corto plazo?



5. HIPOTESIS
¢Creando nuevas lineas de negocio, puede la empresa, pasar de ser una pequefia empresa a una

micro empresa?



6. MARCO TEORICO
Michael Porter, ha definido la ventaja competitiva, como una caracteristica Unica que le permite a
la empresa, obtener una ventaja frente a los competidores. Se puede lograr con 3 estrategias como
son: el liderazgo en costos, la diferenciacion y el enfoque.

El liderazgo en costos, se puede definir, cuando una empresa logra un menor costo al producir su
producto o servicio, frente a su competencia, y asi poder ofrecerlo a un menor valor. La
diferenciacion, es cuando la empresa logra que el producto o servicio, tenga caracteristicas
diferentes a su competencia y los clientes estan dispuestos a pagar un valor adicional por los
mismos, por su caracteristica o caracteristicas diferenciales. El enfoque, consiste cuando la

empresa se especializa en un nicho del mercado, con requerimientos especializados.

Se utilizara la herramienta de la Camara de Comercio de Bogot4, Ilamada Autodiagnostico
Empresarial, la cual estd dividida en 9 secciones como son: planeacién estratégica, gestion
comercial, gestion de operaciones, gestion administrativa, gestion de talento humano, gestion
financiera, gestion de calidad, gestion logistica y autodiagnostico de la injerencia familiar. La cual

nos permitira, detectar los puntos que se deben mejorar, para consolidar la empresa.

Seguidamente, lo que se ha proyectado realizar en la investigacion es el analisis del entorno, para
lo cual se utilizara como herramientas el analisis PESTEL, el perfil de oportunidades y amenazas
del medio y analisis de las 5 fuerzas de Porter. Las fuerzas de Porter se pueden usar para el
desarrollo del marco estratégico de la empresa, sin embargo, es importante enlazar el modelo
tedrico con el desarrollo del trabajo.

El objetivo del anterior analisis, es conocer con qué recursos financieros debemos contar para
poder realizar proyectos tanto en el sector publico y privado, lograr la implementacion de
herramientas y/o matrices de apoyo que nos permitan la mejora continua en las areas de la empresa
como lo son; administrativa, técnica y operativa para aprovechar las oportunidades en el sector de
la construccion, mediante la creacion de nuevas lineas de negocio y nuevos clientes, para que la

empresa, cambie positivamente de tamario.

El estudio del analisis de las 5 fuerzas de Porter en el sector de la construccion, nos ayudara a tener
la mejora continua que requiere la empresa, mediante el reconocimiento de las amenazas y como

afectan a la misma, contar con estudios ya existentes sobre las diferentes estrategias comerciales,



gue nos permitan incursionar en un mayor porcentaje en el sector privado, y explorar en los
procesos en el sector publico. Otra ventaja que se desea conseguir es que la empresa no dependa

de una Unica fuente de ingresos, se debe diversificar.

Las caracteristicas que evaluaremos mediante el andlisis de las 5 fuerzas de Porter son:
1. Poder de los clientes.

2. Amenaza de nuevos competidores.

3. Poder de los proveedores.

4. Amenaza de productos sustitutos.

5. Rivalidad competitiva.

Anadlisis del entorno PEST; el desarrollo de este, permite utilizarlo como herramienta estratégica
descriptiva, para evaluar los factores externos que repercuten en la empresa, en los ambientes
politico, econdmico, social, tecnoldgico. Igualmente ofrece una mirada general del entorno, desde
diferentes angulos para comprobar y mantener un registro, mientras se contemplan los diferentes

planes.

Asi, se desarrollara el Plan de negocio, para la expansion de una empresa de servicios del sector
de la construccion, mediante el analisis, de dos proyectos que pueda desarrollar, de manera
expedita. Para lograr este objetivo, se realizard por el método de descuento de flujos de efectivo

por ingreso residual.



7. MARCO METODOLOGICO
Se opta por la decision, de realizar una metodologia de investigacion cualitativa de tipo

descriptivo, usando el diagndstico empresarial.

Como fuente de informacion, se utilizaran los registros de la empresa, e informacién del mercado,

los cuales seran la base de este proyecto.

Se realizara la investigacion, tomando como base un diagnostico, con las herramientas del Pestel,
perfil de amenazas y oportunidades del medio (POAM) vy las cinco fuerzas de Porter, donde

encontraremos las fortalezas y debilidades de la empresa.

Posteriormente, desarrollar un modelo de negocio sostenible con el CANVAS, se procedera a
construir el plan de negocios para que la empresa logre el objetivo de ser una empresa pequefia en
el afio 2024.

Analizar dos proyectos, para que la empresa pueda alcanzar su segundo nivel, pequefia empresa.

Utilizando la simulacion de Monte Carlo, en un modelo probabilistico.
Tabla 1

Clasificacion 2024 del tamafio de las empresas seglin ingresos por ventas

CLASIFICACION

(2024) SERVICIOS (ventas) Aproximado
MICROEMPRESA hasta 1.552.580.220 hasta 1.550 millones
PEQUENA hasta 6.210.273.815 hasta 6.200 millones
MEDIANA hasta 22.733.995.210 hasta 22.750 millones
GRANDE superior a 22.733.995.210 superior a 22.750 millones

Nota. Clasificacién 2024 del tamafio de las empresas segln ingresos por ventas

Para dar el salto al segundo nivel empresa pequefia la empresa al pertenecer a servicios debe tener
como un valor de facturacion superior a 1.550 millones e inferior a 6.210 millones,
aproximadamente. Lo que significara que la empresa aumente sus ingresos como minimo en 77%

adicional a lo percibido, al finalizar el afio 2.023



8. TECNICAS E INSTRUCMENTOS PARA LA RECOLECCION DE LA
INFORMACION
Recopilacion de informacion sobre investigaciones realizadas sobre empresas de ingenieria civil,

informes, documentos, registros y archivos de la empresa ARG INGENIERIA CIVIL.
» Matriz de perfil de amenazas y oportunidades del medio.

« Matriz de andlisis del contexto organizacional

» Matriz de riesgos y oportunidades.

« Matriz de objetivos estratégicos.

« Autodiagnoéstico empresarial de la Cdmara de Comercio de Bogota.

» Estados financieros del afio 2018 al 2022.

« Organigrama.

» Manual de calidad.

« Planeacion estratégica de la empresa.



9. CONTEXTO EMPRESARIAL
La empresa ARG INGENIERIA CIVIL SAS (CIIU 7020: Actividades de consultoria de gestion),
es una empresa colombiana, establecida en el afio 2.018 (cumpliendo 6 afios, el proximo 27 de
abril), cuyo objeto social es el de prestar servicios de supervision técnica, interventoria o

construccion a las empresas de ingenieria en el pais.

La empresa, surge de la necesidad creada, a partir de la caida del edificio Space, en la ciudad de
Medellin, el 12 de octubre de 2.013, hecho que hace que el gobierno expida la ley de viviendas
seguras o ley “anti-space”, el 13 de julio de 2.016, haciendo hincapié en la supervision técnica,
que ya era de obligatorio cumplimiento e integrando a las aseguradoras mediante la obligatoriedad
por parte de las empresas constructoras de expedir el seguro decenal a favor de los compradores
de vivienda, como garantia, en caso de que la edificacion colapse, con una cobertura de 10 afios,
de ahi su nombre, enlazando a la constructora, la supervision técnica, los compradores y la

aseguradora.

Empezando con 9 obras en las ciudades de Bogota, Zipaquira, en la actualidad cuenta con 11 obras
en Bogota, Cali, Mosquera y Funza (Cundinamarca), con empresas grandes, en el sector de la
construccién de vivienda como son la Constructora Las Galias y Constructora Capital, con més de
1 mill6n de m2 supervisados, en 32 proyectos de vivienda, mas de 30 mil apartamentos y un

colegio en la ciudad de Madrid (Cundinamarca).

En el afio 2.022, el 18 de julio la empresa recibe su certificacion de calidad en la norma 9001:2015,
con perspectiva en certificarse en seguridad y salud en el trabajo y medio ambiente en un futuro

cercano.

La propuesta de valor de la empresa es ser el socio estratégico en proyectos de construccion, para
asegurar la calidad.

Actualmente, el reto es, que, con los nuevos conocimientos adquiridos en esta MBA, fortalecer la
empresa por medio de la creacion de nuevas lineas de negocio como, la construccion, disefios
estructurales, estudios de suelos y contratacion con el estado, de manera sostenible y ordenada.
Igualmente el reto de la ralentizacion del sector de la construccidn, debido a las altas tasas de
interés, para combatir la inflacién y el cambio en las politicas de asignacion de subsidios como mi

casa ya, que han desincentivado la compra de vivienda, provocando que nuestros clientes sufran



de un aumento en la rotacion de cartera, los proyectos que se vendian en 6 meses ahora se venden
en 1 afio o mas, y por lo tanto estos se han visto obligados a retrasar o poner en espera la ejecucion
de los proyectos nuevos y en ejecucion.

Figura 1

Organigrama empresa

RG — ORGANIGRAMA

Cédigo: SST.0D01 Versién: 3 | Fecha: 23/06/2022 | Pag.:ldel

GERENCIA

|

DIRECTORA ADMINISTRATIVA Y
FINANCIERA COORDINADORA DEL

DEPARTAMENTO I SISTEMA INTEGRADO
DE I (upam.mon,aumlm.a, seguimiento y
CONTABILIDAD l conteo! del sistema integrado)
v
ING. SUPERVISOR TECNICO RESPONSABLE SISTEMA DE
DE PROYECTOS GESTION Y SEGURIDAD Y
l SALUD EN EL TRABAIO
CONTROL DE CAMBIOS
| veww | osowow |
INGENIEROS RESIDENTES s —
DE SUPERVISION TECNICA - conu enfogi y 52 relocakas g inpectoe SST

0082002 Pasa n versién 2 S KTUNITA, 38 INCIYO LN PUEVS CIFES €0 1 empresd ¥ CamBia‘on log
nomeres de Mgan0s RS

m Se cren 14 prirmers version del Socumento No s
Nota. Organigrama empresa ARG INGENIERIA CIVIL

La empresa cuenta con una organizacion piramidal con 14 empleados directos en la actualidad, y

ha tercerizado los servicios de contabilidad, gestion de calidad y sistema de seguridad y salud en
el trabajo.



10. PRESENTACION DE RESULTADOS

10.1 Autodiagndstico empresarial (Camara de comercio de Bogota)

10.1.1 Autodiagndstico de la planeacion estratégica

Tabla 2

Autodiagnostico de planeacion estratégica

No. ENUNCIADO DE LA PREGUNTA PUNTAJE

1 La gestion y proyeccién de la empresa corresponde a un plan estratégico 2

2 El proceso de toma de decisiones en la empresa involucra a las personas 4
responsables por su ejecucion y cumplimiento

3 El plan estratégico de la empresa es el resultado de un trabajo en equipo 4

4 La empresa cuenta con metas comerciales medibles y verificables en un plazo 3
de tiempo definido, con asignacion del responsable de su cumplimiento.

5 La empresa cuenta con metas de operacion medibles y verificables en un plazo 5
de tiempo definido, con asignacion del responsable de su cumplimiento.

6 La empresa cuenta con metas financieras medibles y verificables en un plazo de 3
tiempo definido, con asignacion del responsable de su cumplimiento.

7 Al planear se desarrolla un andlisis de: Debilidades, Oportunidades, Fortalezas 5
y Amenazas.

8 Analiza con frecuencia el entorno en que opera la empresa considerando factores
como: nuevos proveedores, nuevos clientes, nuevos competidores, nuevos 4
productos, nuevas tecnologias y nuevas regulaciones.

9 Para formular sus estrategias, compara su empresa con aquellas que ejecutan las 2
mejores practicas del mercado.

10 | El personal estd involucrado activamente en el logro de los objetivos de la 3
empresa y en la implementacién de la estrategia.

11 | El presupuesto de la empresa corresponde a la asignacion de recursos formulada 4
en su plan estratégico

12 | La empresa cuenta con una vision, misién y valores escritos, divulgados y 5
conocidos por todos los miembros de la organizacion.

13 | La empresa ha desarrollado alianzas con otras empresas de su sector o0 grupo 5
complementario




14 | Laempresa ha contratado servicios de consultoria y capacitacion 5

15 | Se tienen indicadores de gestion que permiten conocer permanentemente el 4
estado de la empresa y se usan como base para tomar decisiones

16 | El personal de confianza es multidisciplinario y representan diferentes puntos de 2
vista frente a decisiones de la compafiia.

17 | Se relaciona estratégicamente para aprovechar oportunidades del entorno y 3
consecucién de nuevos negocios.

PROMEDIO 3,71

Nota. Autodiagnostico de planeacion estratégica. ARG INGENIERIA CIVIL

10.1.2 Autodiagnostico de la gestion comercial
Tabla 3

Autodiagnéstico de la gestién comercial

No. ENUNCIADO DE LA PREGUNTA PUNTAJE
1 La gestion de mercadeo y ventas corresponde a un plan de marketing. 2
2 La empresa tiene claramente definido el mercado hacia el cual esta dirigida 5

(clientes objetivo).

3 La empresa tiene definidas estrategias para comercializar sus servicios. 2
4 La empresa conoce en detalle el mercado en que compite. 5
5 La Empresa tiene definida y en funcionamiento una estructura comercial para 2

cumplir con sus objetivos y metas comerciales.

6 La empresa establece cuotas de venta y de consecucidn de clientes nuevos a 2
cada uno de sus vendedores.

7 La empresa dispone de informacion de sus competidores (precios, calidad, 4
imagen).
8 Los precios de la empresa estan determinados con base en el conocimiento de 5

sus costos, de la demanda y de la competencia.

9 Los productos y/o servicios nuevos han generado un porcentaje importante de 1
las ventas y utilidades de la empresa durante los Gltimos dos afios.




10 La empresa asigna recursos para el mercadeo de sus servicios (promociones, 1
material publicitario, otros).
11 La empresa tiene un sistema de investigacion y analisis para obtener
informacidn sobre sus clientes y sus necesidades con el objetivo de que éstos S
sean clientes frecuentes.
12 La empresa evalla periédicamente sus mecanismos de promocion y publicidad 1
para medir su efectividad y/o continuidad.
13 La empresa dispone de catalogos o material con las especificaciones técnicas de 5
sus productos o servicios.
14 La empresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega a sus clientes. 4
15 La empresa mide con frecuencia la satisfaccion de sus clientes para disefiar 5
estrategias de mantenimiento y fidelizacion.
16 La empresa tiene establecido un sistema de recepcion y atencion de quejas, 5
reclamos y felicitaciones.
17 La empresa tiene registrada su marca (marcas) e implementa estrategias para su 4
posicionamiento.
PROMEDIO | 3,41
Nota. Autodiagndstico de la gestion comercial
10.1.3 Autodiagndstico de la gestion de operaciones
Tabla 4
Autodiagnéstico de la gestion de operaciones
No. ENUNCIADO DE LA PREGUNTA PUNTAJE
1 El proceso de operaciones es suficientemente flexible para permitir cambios 5
necesarios para satisfacer a los clientes.
2 La empresa tiene definidos los criterios y variables para hacer la planeacion de 5
la produccion.
3 La empresa tiene planes de contingencia para ampliar su capacidad instalada o 5
de trabajo por encima de su potencial actual, cuando la demanda lo requiere.
4 La empresa cuenta con criterios formales para la planeacion de compra de 5
equipos y materiales.
5 La empresa tiene amparados los equipos e instalaciones contra siniestros 1




6 El proceso de produccion se basa en criterios y variables definidos en un plan de 4
produccién.

7 La empresa cuenta con un procedimiento formal de investigacion de nuevas 3
tecnologias 0 procesos.

8 La empresa tiene planes de contingencia para la consecucion de materiales,
repuestos o personas claves que garanticen el normal cumplimiento de sus 5
COMpPromisos.

9 La empresa cuenta con planes de actualizacion tecnoldgica para sus operarios 4
y/o profesionales responsables del producto o servicio.

10 La administracion de los inventarios garantiza niveles adecuados de uso, 4
abastecimiento y control.

11 La empresa cuenta con la capacidad de sus equipos y/o con la capacidad de
trabajo del talento humano para responder a los niveles de operacidn que exige el 4
mercado

12 Los responsables del manejo de los equipos participan en su mantenimiento. 5

13 La administracion de los inventarios garantiza niveles adecuados de uso y 4
control.

14 La infraestructura, instalaciones y equipos de la empresa son adecuados para 4
atender sus necesidades de funcionamiento y operacion actual y futura.

15 La innovacién es incorporada en los diferentes procesos de la empresa y se 3
considera fundamental para su supervivencia y desarrollo

16 La compra de materiales se basa en el concepto de mantener un nivel éptimo de 5
inventarios segun las necesidades.

17 La empresa cuenta con un proceso de evaluacion y desarrollo de proveedores. 5

PROMEDIO

4,18

Nota. Autodiagnéstico de la gestion de operaciones




10.1.4 Autodiagnostico de la gestion administrativa

Tabla 5

Autodiagnostico de la gestion administrativa

No. ENUNCIADO DE LA PREGUNTA PUNTAJE
1 La empresa tiene definido algun diagrama donde se muestra la forma como esta 5
organizada.
2 La informacion de los registros de la aplicacion de los procedimientos generales 5
de la empresa es analizada y utilizada como base para el mejoramiento.
3 La empresa involucra controles para identificar errores o defectos y sus causas, a 5
la vez que toma acciones inmediatas para corregirlos.
4 La gerencia tiene un esquema de seguimiento y control del trabajo de la gente 5
gue le permite tomar mejores decisiones.
5 La empresa tiene definidas las responsabilidades, funciones y lineas de
comunicacion de los puestos de trabajo o cargos que desempefian cada uno de 5
los colaboradores.
6 La empresa cuenta con una Junta Directiva o junta de socios que orienta sus
destinos, aprueba sus principales decisiones, conoce claramente el patrimonio y 5
aportes de los socios y su respectivo porcentaje de participacion.
7 La empresa tiene definidos y documentados sus procesos financieros, 3
comerciales y de operaciones.
8 Las personas de la empresa entienden y pueden visualizar los diferentes 5
procesos de trabajo en los que se encuentra inmersa su labor.
9 Las personas tienen pleno conocimiento de quién es su cliente interno, quién es 5
su proveedor interno y qué reciben y entregan a estos.
10 | Laempresa tiene documentados y por escrito los diversos procedimientos para 3
la administracion de las funciones diarias.
11 | Laempresa cuenta con la capacidad de sus equipos y/o con la capacidad de
trabajo del talento humano para responder a los niveles de operacién que exige el 4
mercado.
12 | Los productos o servicios de la empresa cumplen con las normas técnicas 5
nacionales o internacionales establecidas para su sector o actividad econdmica.
13 | Laempresa capacita y retroalimenta a sus colaboradores en temas de calidad, 4
servicio al cliente y mejoramiento continuo.




14 | El Gerente impulsa, promueve y lidera programas de calidad en la empresa. 4

15 | Laempresa posee un manual de convivencia y un cédigo de ética. 4

16 | Laempresa se actualiza sobre las leyes o normas en materia laboral, comercial,
tributaria y ambiental.

PROMEDIO 4,44

Nota. Autodiagnostico de la gestion administrativa

10.1.5 Autodiagnostico de la gestion del talento humano
Tabla 6

Autodiagndstico de la gestion del talento humano

No. ENUNCIADO DE LA PREGUNTA PUNTAJE

1 La empresa cuenta con definiciones claras (politicas) y se guia por pasos
ordenados (procedimientos) para realizar la busqueda, seleccion y contratacion 5
de sus trabajadores.

2 En la busqueda de candidatos para las vacantes, se tienen en cuenta los 5
colaboradores internos como primera opcion.

3 Para llenar una vacante, se definen las caracteristicas (competencias) que la
persona debe poseer basado en un estudio del puesto de trabajo que se va a 5
ocupar (descripcidn de las tareas, las especificaciones humanas y los niveles de
desempefio requerido).

4 En la seleccion del personal se aplican pruebas (de conocimientos o capacidad,
de valoracion de las aptitudes y actitudes y de personalidad) por personas 4
idoneas para realizarlas.

5 En la seleccion del personal se incluye un estudio de seguridad que permita
verificar referencias, datos, autenticidad de documentos, antecedentes 3
judiciales, laborales y académicos, y una visita domiciliaria.

6 La empresa cuenta con proceso de induccion para los nuevos trabajadores y de
reinduccion para los antiguos.

7 La empresa tiene un programa de entrenamiento en habilidades practicas y
técnicas, formacion humana y desarrollo personal para el mejor desempefio de 3
sus colaboradores.

8 La empresa mide el impacto del entrenamiento en el desempefio del personal y
se tiene una retroalimentacion continua que permite seguir desarrollando el 4
talento de las personas.




9 Cada puesto de trabajo tiene definida la forma de medir el desempefio de la
persona (indicador) lo cual permite su evaluacion y elaboracion de planes de 4
mejoramiento.
10 | Laempresa esta alerta a identificar futuros lideres con alto potencial y 3
colaboradores con desempefio superior.
11 | Se premiay reconoce el cumplimiento de las metas, especialmente cuando se 2
superan.
12 | Laplanta, los procesos, los equipos y las instalaciones en general estan 4
disefiados para procurar un ambiente seguro para el trabajador.
13 | Laempresa realiza actividades sociales y recreativas y busca vincular a la
- . . .. 1
familia del trabajador en dichas actividades.
14 | El responsable de la gestion humana guia y acompafia a los jefes para
desarrollar el talento de sus colaboradores, analizando no solo la persona sino 3
los demas aspectos que influyen en el desempefio.
15 | Laempresa logra que el personal desarrolle un sentido de pertenencia y 4
compromiso.
16 | El trabajo en equipo es estimulado en todos los niveles de la empresa. 4
17 | Lacomunicacion entre los diferentes niveles de personal de la compafiia 5
(directivos, técnicos, administrativos, otros) se promueve y es agil y oportuna.
PROMEDIO 3,76
Nota- Autodiagnostico de la gestion del talento humano
10.1.6 Autodiagnostico de la gestidn financiera
Tabla 7
Autodiagnéstico de la gestion financiera
No. ENUNCIADO DE LA PREGUNTA PUNTAJE
1 | Laempresa realiza presupuestos anuales de ingresos, egresos y flujo de 5
caja.
2 | Lainformacion financiera de la empresa es confiable, oportuna, Gtil y se 5
usa para la toma de decisiones.
3 | Laempresa compara mensualmente los resultados financieros con los 1

presupuestos, analiza las variaciones y toma las acciones correctivas.




4 | ElI Empresario recibe los informes de resultados contables y financieros en 1
los diez (10) primeros dias del mes siguiente a la operacion.

5 | 5 El Empresario controla los margenes de operacion, la rentabilidad y la 1
ejecucion presupuestal de la empresa mensualmente.

6 | Laempresa tiene un sistema establecido para contabilizar, controlar y rotar 3
eficientemente sus inventarios.

7 | Laempresa cuenta con un sistema claro para establecer sus costos, 4
dependiendo de los productos, servicios y procesos.

8 | Laempresa conoce la productividad que le genera la inversién en activos y 4
el impacto de estos en la generacion de utilidades en el negocio.

9 | Laempresa tiene una politica definida para el manejo de su cartera,
conoce y controla sus niveles de rotacién de cartera y califica 5
periédicamente a sus clientes.

10 | Laempresa tiene una politica definida para el pago a sus proveedores 5

11 | Laempresa maneja con regularidad el flujo de caja para tomar decisiones 5
sobre el uso de los excedentes o faltantes de liquidez.

12 | Laempresa posee un nivel de endeudamiento controlado y ha estudiado 5
sus razones Y las posibles fuentes de financiacion.

13 | Laempresa cumple con los compromisos adquiridos con sus acreedores de 5
manera oportuna.

14 | Cuando la empresa tiene excedentes de liquidez conoce como manejarlos 5
para mejorar su rendimiento financiero.

15 | Laempresa tiene una politica establecida para realizar reservas de 5
patrimonio y reinversiones.

16 | Laempresa evalua el crecimiento del negocio frente a las inversiones 5
realizadas y conoce el retorno sobre su inversion.

17 | Laempresa tiene amparados los equipos e instalaciones contra siniestros. 1

PROMEDIO 3,82

Nota. Autodiagndstico de la gestién financiera




10.1.7 Autodiagnostico de la gestion de la calidad

Tabla 8

Autodiagnostico de la gestion comercial

No. ENUNCIADO DE LA PREGUNTA PUNTAJE

1 La empresa cuenta con una politica de calidad definida. 5

2 La empresa desarrolla un analisis periddico para identificar los procesos
criticos (aquellos que afectan directamente la calidad del producto o 3
servicio).

3 Los métodos de trabajo relacionados con los procesos criticos de la 5
empresa estan documentados.

4 Los documentos relacionados con los métodos de trabajo son de 4
conocimiento y aplicacion por parte de los involucrados en los mismos.

5 La informacién de los registros de la aplicacidn de los procedimientos
generales de la empresa es analizada y utilizada como base para el 2
mejoramiento.

6 La empresa involucra controles para identificar errores o defectos y sus 5
causas, a la vez que toma acciones inmediatas para corregirlos.

7 La empresa hace pruebas metroldgicas e inspecciones a sus equipos (en 5
caso de que se requiera).

8 La empresa cuenta con un esquema de accidn para ejecutar las acciones
correctivas y preventivas necesarias para garantizar la calidad del producto 5
0 servicio.

9 Los productos o servicios de la empresa cumplen con las normas técnicas
nacionales o internacionales establecidas para su sector o actividad 5
econdémica

10 | Laempresa cuenta con parametros definidos para la planeacion de compra 5
de equipos, materia prima, insumos y demas mercancias.

11 | Laempresa se esfuerza por el mejoramiento y fortalecimiento de sus 4
proveedores.

12 | Laempresa capacita a sus colaboradores en temas de calidad y 5
mejoramiento continuo.

13 | El personal que tiene contacto con el cliente recibe capacitacion y 4
retroalimentacién continua sobre servicio al cliente.




14 | El Gerente impulsa, promueve y lidera programas de calidad en la 5
empresa.
15 | El Gerente identifica las necesidades del cliente y las compara con el 4
servicio ofrecido, como base para hacer mejoramiento e innovaciones.
16 | Se mide en la empresa el indice de satisfaccidn del cliente como base para 5
planes de mejora de la organizacion.
17 | Laempresa aprovecha sus logros en gestion de calidad para promover su
imagen institucional, la calidad de sus productos y servicios y su 4
posicionamiento en el mercado.
PROMEDIO 4,41
Nota. Autodiagnostico de la gestion comercial
10.1.8 Autodiagndstico de la gestion logistica
Tabla 9
Autodiagnastico de la gestidn logistica
No. ENUNCIADO DE LA PREGUNTA PUNTAJE

1 | Lagerencia revisa periédicamente aspectos relativos a la importancia de la 3
logistica para el desarrollo competitivo de la empresa.

2 | Laempresa se preocupa por mantener informacion actualizada sobre las
caracteristicas de la cadena de abastecimiento en la que se encuentra el 3
negocio.

3 | Laconcepcidn de logistica que tiene la empresa comprende los flujos de 3
materiales, dinero e informacion.

4 | El gerente y en general el personal de la empresa han establecido los 3
parametros logisticos que rigen el negocio en el que se encuentra la empresa

5 | En la empresa se establecen responsabilidades y actividades para la 4
captura y procesamiento de los pedidos y la gestion de inventarios.

6 | Laempresa cuenta con un responsable para la gestion de compras,
transporte y distribucion, o por lo menos establece responsabilidades al 5
respecto con su personal.

7 | Laempresa tiene definido o esta en proceso la construccion de un sistema 4
de control para el seguimiento adecuado del sistema logistico.

8 | Los trabajos relacionados con la logistica cuentan con indicadores de 4
desemperfio que permitan optimizar los costos.




9 | Laempresa cuenta con una infraestructura idénea para optimizar los costos 3
de logistica.

10 | Laempresa analiza y dispone de la tecnologia adecuada para darle soporte 4
al sistema logistico.

11 | Laempresa cuenta con un sistema o proceso para la codificacion de sus 4
productos.

12 | El grupo humano de la empresa esta sintonizado con la operatividad de la 4
logistica.

13 | Laempresa cuenta con un programa claro y probado de manejo de 3
inventarios.

14 | Laempresa cuenta con informacion contable oportuna y confiable que 3
alimente el sistema logistico.

15 | Laempresa revisa periddicamente sus procesos para establecer 4
oportunidades de tercerizacion de los mismos.

16 | En la empresa se actualiza permanentemente en aspectos que regulan los 3
procesos logisticos de la empresa.

17 | Laempresa planea actividades para garantizar la seguridad del proceso 3
logistico.

PROMEDIO 3,53

Nota. Autodiagnostico de la gestion logistica

10.1.9 Autodiagnéstico de la inferencia familiar
Tabla 10

Autodiagnostico de la gestién comercial

No. ENUNCIADO DE LA PREGUNTA PUNTAJE
1 | Los miembros de la familia estan capacitados para los cargos que 5
desempefian.
2 | El ser miembro de la familia es una ventaja para ingresar a la 5
empresa.
3 | Laempresa cuenta con una Junta Directiva que los ayude a pensar 4

en la estrategia de a la empresa.

4 | Laempresa cuenta con un Protocolo Familiar. 1




5 | Los recursos de la empresa son utilizados para uso personal de los 5
gue trabajan en ella.

6 | Las cuentas bancarias de su empresa estan divididas de las de su 5
familia.

7 | Laempresa cuenta con procedimientos para evaluar y recompensar 5
el desempefio de sus miembros.

8 | Dentro de la empresa, los conflictos familiares son un impedimento 3
para desarrollar la estrategia empresarial.

9 | Como fundador ha pensado en un proceso de sucesion. 5

10 | Los miembros de la familia consideran que la empresa va a ser
transferida a las siguientes generaciones y por lo tanto se cuenta con 3
un programa de formacion para posibles sucesores.

11 | Ladindmica de la empresa se basa en los valores de la familia. 4

12 | Existen diferencias entre la visién de la familia y la visién de la 5
empresa.

13 | Laempresa tiene establecidos procedimientos y reglas claras para la 2
incorporacioén y retiro de los miembros de la familia.

14 | Setiene planeado un proceso de sucesién dentro de la empresa. 2

15 | Se haestablecido un reglamento para establecer el valor y la venta 3
de acciones.

16 | Setienen establecidos sistemas de valoracion o evaluacion para los
miembros que trabajan en la empresa con aplicacion similar a los 4
miembros familiares.

17 | Laempresa cuenta con un Consejo de Familia. 1

PROMEDIO 3,56

Nota. Autodiagnéstico de la gestion comercial




10.1.10 Andlisis de resultados del autodiagnostico empresarial

Figura 2

Resultado de la autoevaluacién de la empresa
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Nota. Resultado de la autoevaluacion de la empresa

Después de aplicar el procedimiento de autodiagnéstico se encuentra una empresa sana, muy
pareja, sin picos abruptos en alguno de sus procesos, y amplio espectro en la distribucion en el

grafico radial, lo cual es muy favorable.

e FORTALEZAS

Como resultado de la evolucion se encuentra como fortalezas la gestién administrativa, de calidad
y operaciones. Lo cual es congruente, en calidad pues la empresa esta certificada en calidad, en
operaciones porgue es el nucleo del negocio y en administracion cuentan con el personal calificado

para el desarrollo de esta labor

e DEBILIDADES

Se observan puntos a mejorar en gestion comercial, logistica y familiar.

— Gestion Comercial



A la fecha, la empresa cuenta con solo dos clientes, lo cual es evidentemente una debilidad, la cual
se esta tratando de mitigar, pero es un punto, que notamos que la empresa debe atacar con una

estrategia que se proponga en las conclusiones de este trabajo.

— Gestion logistica

Se refleja en la evaluacion, como una debilidad, pero en la realidad, sucede que, como es una
empresa de servicios, especificamente consultoria, no es relevante esta labor en el desarrollo de la
mision de la empresa, por el hecho de que sus insumos son casi todos relacionados con dotaciones

a los empleados y unas cuantas herramientas menores para medicion.

— Gestion familiar
En este punto se encuentran falencias, que no han sido previstas por la gerencia, debido a la
juventud de la empresa, sin embargo, es importante empezar desde el hoy atender esta debilidad,

que se avizora en el horizonte de la empresa.

10.2  Plan propuesto segun resultados del diagnostico

10.2.1 Propuesta al autodiagndstico de la gestion comercial
Tabla 11

Propuesta al autodiagnostico de la gestion comercial

No. ENUNCIADO DE LA PREGUNTA PUNTAJE

1 | Lagestion de mercadeo y ventas corresponde a un plan de marketing. 2
Accidn a emprender: disefiar e implementar el plan.

2 | Laempresa tiene claramente definido el mercado hacia el cual esta
dirigida (clientes objetivo).

3 | Laempresa tiene definidas estrategias para comercializar sus servicios.
Accidn a emprender: definir estas estrategias, sugeridas en las 2
conclusiones.

4 | Laempresa conoce en detalle el mercado en que compite. 5

5 | La Empresa tiene definida y en funcionamiento una estructura comercial
para cumplir con sus objetivos y metas comerciales. Accidén a emprender: 2
disefiar e implementar la estructura.

6 | Laempresa establece cuotas de venta y de consecucion de clientes nuevos
a cada uno de sus vendedores. Accion a emprender: la empresa no cuenta 2
actualmente con vendedores y demas, pero debe emprender una campafa




agresiva de publicidad que puede ser apoyada en Google ads y otras que
ayuden junto con las palabras claves aparecer en las primeras opciones del
buscador.

7 | Laempresa dispone de informacion de sus competidores (precios, calidad, 4
imagen).

8 | Los precios de la empresa estan determinados con base en el conocimiento 5
de sus costos, de la demanda y de la competencia.

9 | Los productos y/o servicios nuevos han generado un porcentaje importante
de las ventas y utilidades de la empresa durante los Gltimos dos afios. 1
Accion a emprender: La empresa debe disefiar un plan para ofrecer nuevas
lineas de negocio

10 | Laempresa asigna recursos para el mercadeo de sus servicios
(promociones, material publicitario, otros). Accién a emprender: redefinir 1
su presupuesto donde se incluya este item, de acorde al plan de marketing.

11 | Laempresa tiene un sistema de investigacion y analisis para obtener
informacidn sobre sus clientes y sus necesidades con el objetivo de que 5
éstos sean clientes frecuentes.

12 | Laempresa evalla periédicamente sus mecanismos de promocion y
publicidad para medir su efectividad y/o continuidad. Accién a emprender: 1
igual al punto 10.

13 | Laempresa dispone de catdlogos o material con las especificaciones 5
técnicas de sus productos o servicios.

14 | Laempresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega a sus clientes. 4

15 | Laempresa mide con frecuencia la satisfaccion de sus clientes para 5
disefiar estrategias de mantenimiento y fidelizacion.

16 | Laempresa tiene establecido un sistema de recepcion y atencién de quejas, 5
reclamos y felicitaciones.

17 | Laempresa tiene registrada su marca (marcas) e implementa estrategias 4
para su posicionamiento.

PROMEDIO 3,41

Nota.

Propuesta al autodiagnostico de la gestion comercial




10.2.2 Plan propuesto al autodiagndstico de la inferencia familiar

Tabla 12

Autodiagnostico de la injerencia familiar

No.

ENUNCIADO DE LA PREGUNTA

PUNTAJE

Los miembros de la familia estan capacitados para los cargos que
desempefian.

El ser miembro de la familia es una ventaja para ingresar a la
empresa.

La empresa cuenta con una Junta Directiva que los ayude a pensar
en la estrategia de a la empresa.

La empresa cuenta con un Protocolo Familiar. Accion a emprender:
Establecerlo y publicarlo para que todos los interesados tengan
claridad en las pautas de rigen la relacion familia — empresa —
propiedad.

Los recursos de la empresa son utilizados para uso personal de los
gue trabajan en ella.

Las cuentas bancarias de su empresa estan divididas de las de su
familia.

La empresa cuenta con procedimientos para evaluar y recompensar
el desempefio de sus miembros.

Dentro de la empresa, los conflictos familiares son un impedimento
para desarrollar la estrategia empresarial. Accion a emprender: No
aplica, se califica en 3 para no afectar el diagndstico

Como fundador ha pensado en un proceso de sucesion.

10

Los miembros de la familia consideran que la empresa va a ser
transferida a las siguientes generaciones y por lo tanto se cuenta con
un programa de formacién para posibles sucesores. Accién a
emprender: Como los posibles herederos son menores de edad, no se
cuenta con el plan, pero debe disefiarse ya sea que estos quieran
continuar la empresa o un particular.

11

La dindmica de la empresa se basa en los valores de la familia.

12

Existen diferencias entre la vision de la familia y la vision de la
empresa.




13

La empresa tiene establecidos procedimientos y reglas claras para la
incorporacién y retiro de los miembros de la familia. Accion a
emprender: se debe realizar para que sea implementado en el
momento que sea necesario.

14

Se tiene planeado un proceso de sucesion dentro de la empresa.
Accion a emprender: igual al punto 13

15

Se ha establecido un reglamento para establecer el valor y la venta
de acciones. Accion a emprender: se tiene establecido el valor, pero
no la venta de acciones, se debe emprender esta labor.

16

Se tienen establecidos sistemas de valoracion o evaluacion para los
miembros que trabajan en la empresa con aplicacion similar a los
miembros familiares.

17

La empresa cuenta con un Consejo de Familia. Accién a emprender:
no se cuenta con el consejo porque a la fecha solo cuenta con un
Unico socio, sin embargo, debe realizarse y tener lista la herramienta
para cuando surja la necesidad

PROMEDIO

3,56

Nota. Autodiagndstico de la injerencia familiar




10.3 Matriz de objetivos
ARG INGENIERIA CIVIL S.A.S

VISION

MISION

POLITICA DE CALIDAD

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Fortalecer las lineas de
negocio actuales de la
empresa para llegar a la
fidelizacion de los clientes,
ampliando el nimero de los
mismos con el fin de lograr el
crecimiento de la empresa.

La mision de ARG INGENIERIA
CIVIL SA'S es prestar el servicio de
Supervision Técnica de obras
civiles, Interventoria y Construccién
para constructoras de obras
publicas y privadas en Bogota y a
nivel nacional, cubriendo la
necesidad del mercado que
requiere el sector; y llevar a cabo
obras civiles bajo los estandares de
calidad establecidos por la
normatividad vigente aplicable en
Colombia.

Ofrecer a nuestros clientes un servicio
con altos estandares de calidad, que
permita consolidar las relaciones con
nuestras partes interesadas y satisfacer
sus requerimientos y expectativas
apoyados en un talento humano
capacitado para que desarrolle su trabajo
con idoneidad y transparencia
cumpliendo con los procesos
establecidos por la empresa ARG
Ingenieria Civil S AS y el marco
normativo aplicable

Ofrecer servicio a los clientes con
altos estandares de calidad

Consolidar las relaciones con las
partes interesadas

Satisfacer los requerimientos y
expectativas de los clientes

Capacitar a los colaboradores a fin
de lograr la competencia requerida
para el cargo

Desarrollar los trabajos con
idoneidad y transparencia

Cumplir con los procesos
establecidos por la empresa ARG y
el marco normativo aplicable




10.4 Perfil de oportunidades y amenazas (POAM)

— Analisis externo
Tabla 13

Perfil de oportunidades y amenazas del medio (interno y externo)

octores Oportunidad Amenaza Impacto S ESTRATEG:::G?:I:Z' :IEDI ANO,
|Alto | Medio| Bajo (| Alto | Medio| Bajo || Alto [ Medio| Bajo
Con el nuevo gobierno 2.0224 Explorar la creacion
p 2.026, las politicas de de nuevas lineas de
o X X entregas de subsidios a la negocio y
| vivienda han sido consecucion de
i redireccionados nuevos clientes.
t al dia de hoy no se han
i definido claramente, las
o X X diferentes politicas estatales, Nk,
o en cuanto a las reformas de
s salud, pension y laboral,
generando incertidumbre.




ESTRATEGIA A CORTO, |
Factores Concepto COMENTARIOS MEDIANO, LARGO
Como empresa,
hemos continuado
Para el afi0 2.022, se ha con la politica de
culminado con un alza 2 los | darle el manejo mas
Inflacion R-5 X precios al consumidor (IPC) | eficiente posible a
de 12,13%, la mas alta del los recursos de la
siglo. empresa, mediante el
presupuestoy el
flujo de caja.
E
c
o
n
6 2 .
al dia de hoy no se han Estar al dia, en lo
r?\ definido claramente, las referente a las
| diferentes politicas noticias que se den
c La politica laboral X | estatales, en cuanto a las |desde el congreso de
o] reformas de salud, pensiony la republica en
s laboral, generando cuanto a la reforma
incertidumbre. laboral
Facilita la contratacion de
nuevo personal . La dltima
cifra de desempleo
Desemislén 04 X entregada por el dane es de A
i 13,7%. ARG, sigue
comprometida con la
generacion de nuevos
empleos.
M
ESTRATEGIA A CORTO, MEDIANO,
Factores Concepto COMENTARIOS
of|to [esiclzaie | b
T En el presente afiose ha | Capacitacion al
e . empezado a implementar ersonal en el
Tecnologia BIM 0-5 X P e P
c esta tecnologia en algunos|  momento de
n clientes. implementacion
o
estar atento a que el 5
| S u:su Capacitacion al
o Sindrome de la tecnologia X P o a personal en temas
rendimiento sea .
g de autocuidado.
i constante.
c
o s % " Realizar en su debido Capacitacion al
Resistencia a cambios il
s gy X | momento una correcta |personal en gestion
tecnoldgicos 25 ; s
gestion del cambio del cambio

— Anadlisis interno (Perfil de capacidad interna — PCI)




Factorey Concepto Fidairy mmfld ¥apecid ACCION EMPRENDER
Alto [Med: Alto Bajo| [Alto|Medio|Baje
VISION - 01 X X
MISION 01 X X
ORIETVOS X X
FSTRUCTURA ORGANIZACIONAL - 02 X X
CAPACIDAD DIRECTIVA REVISAR, REALIZAR £ IMPLEMENTAR TODOS LOS

CONOCIMIENTO DE PROCEDIMIENTOS Y PROCESOS RY X X PROCESOS Y PROCEDIVIENTOS QUE 5€ REQUIERAN
CONOCIMIENTO DE FUNCIONES. i1 X X
VELOCIDAD DE RESPUESTA A CONDICIONES CAMBIANTES O 3 X X
LIDERAZGO X X
MOTIVACION A TRABAADORES X X S DIVUlG:\M LA POUITICA DE BONO

Factores Concepto AI!OFM&T T } Am‘"f""’f‘{ jo| [Al ":":‘on o ACCION EMPRENDER
| SE ACTUALIZARA LOS PERFILES DE CARGO DE LA
CAPACIDAD Y DESARROLLO DEL MANUAL DE FUNCIONES X X EMPRESA

Se realizd el plan de capacitacion y se debe empezar
CAPACITACION DE PERSONAL x| [ X a capacitar al personal. |
EVALUACION DE DESEMPENO X X s realiza anualmente.
Eneel afio 2022, se ha presentado un ausentismo
AUSENTISMO X X fue del 0,9% de los dias programados.
CAPACIDAD DE TALENTO
HUMANO
En el afio 2.022 se ha presentado 1 solo accidente,
en los 4 afios de funcionamiento de la empresa,
ACCIDENTAUDAD X X
ACCESO A CAPITAL HUMANO CUANDO LO REQUIERA X X
RECURSOS EXISTENTES DISPONIBLES X X
CAPACIDAD FINANCIERA (HABJUDAD PARA COMPETIR CON PRECIOS X X

|CAPACIDAD DE ENDEUDAMIENTO -3 X X

Nota. Perfil de oportunidades y amenazas del medio (interno y externo)

Analizando si las debilidades encontradas en la realizacion del autodiagndstico impiden alguno de
los objetivos estratégicos de la organizacion, vemos que ninguno afecta al normal desarrollo de
los mismos, sin embargo, no se puede afirmar lo mismo en cuanto a la visién, que reza sobre
ampliar el nimero de clientes, aqui se ve reflejada la necesidad de atender de una mejor manera la

gestion comercial de la empresa.



11.  ANALISIS DEL ENTORNO
11.1  Anélisis externo (PEST)

(ver anexo 1)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1IIWFRfTZAsv4AMwo5xwvElayiVSWAZXv1n/edit?usp
=drive link&ouid=103558624350495509004&rtpof=true&sd=true

Figura 3

Analisis externo (Pest)

POLITICA

Subsidios

Clima politico

ECONOMICO
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INGENIERIA CIV SAS

SOCIAL
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Seguridad
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TECNOLOGIA

Acceso ainternet

Tecnologfa BIM (Building Information Modeling)
Sindome de la tecnologfa

Resistenciaa | cambio

Nota. Andlisis externo (Pest)

11.2  Politico
« Con el nuevo gobierno 2.022-2.026, las politicas de entregas de subsidios a la vivienda han

sido redireccionados


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1lWFRfTZAsv4Mwo5xwvEIayiVSWAZXv1n/edit?usp=drive_link&ouid=103558624350495509004&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1lWFRfTZAsv4Mwo5xwvEIayiVSWAZXv1n/edit?usp=drive_link&ouid=103558624350495509004&rtpof=true&sd=true

« Al dia de hoy no se han definido claramente, las diferentes politicas estatales, en cuanto a las

reformas de salud, pensién y laboral, generando incertidumbre.

11.2.1 Econdmico
« Parael afio 2.022, se ha culminado con un alza a los precios al consumidor (IPC) de 12,13%,

la mas alta del siglo.

« Facilita la contratacion de nuevo personal. La ultima cifra de desempleo entregada por el Dane

es de 13,7%. ARG, sigue comprometida con la generacion de nuevos empleos.

11.2.2 Social

« Ladisponibilidad de profesionales en Ingenieria civil es alta.

« El 78% de la poblacién en Bogota se encuentra en los estratos 2 y 3 , lo cual facilita la

contratacién de nuevo personal .

« La percepcion de inseguridad es alta, pero esta no ha afectado a la empresa en ningln aspecto
a la fecha.

« El fendmeno de migracion se ha seguido presentando en la ciudad, pero este no ha afectado a

la empresa en ningun aspecto a la fecha.

11.2.3 Tecnoldgico

 Facilita control de la comunicacion en la empresa.

« En el presente afio se ha empezado a implementar la tecnologia Bulding Information Model

(BIM) en algunos clientes.

« Contra el sindrome de la tecnologia, se debe estar atento a que el personal que su rendimiento

sea constante.

« Realizar en su debido momento una correcta gestion del cambio, para poderse adaptar a los

avances tecnolégicos.

11.3 Andlisis interno

(ver anexo 2)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/LIWFRfTZAsvAMwo5xwVE layiVSWAZXvin/edit?usp
=drive_link&ouid=103558624350495509004&rtpof=true&sd=true



11.3.1 Capacidad directiva

« Laorganizacion esta bien estructurada, en cuanto a la misién, vision, objetivos, conocimiento
de procesos, procedimientos y funciones; velocidad de respuesta a condiciones cambiantes,
liderazgo y motivacion a los colaboradores.

11.3.2 Capacidad del talento humano
La compafiia demuestra suficiencia en el manejo de la capacidad y desarrollo del talento humano,
capacitacion del personal, evaluacion del desempefio, manejo del ausentismo, accidentalidad y

acceso al personal requerido.

11.3.3 Capacidad financiera
« ARG, muestra fortaleza en cuando a los recursos existentes, habilidad en competir con precios

y capacidad de endeudamiento.

11.3.4 Matriz de riesgo y oportunidades

(ver anexo 3)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1fEsd4aXofg07IgpudU2Shvaj_cGN7Ifg/edit?usp=drive_
link&ouid=103558624350495509004 &rtpof=true&sd=true

Figura 4
Matriz de gestion de riesgos

MATRIZ DE GESTION DE RIESGOS Y OPORTUNIDADES

Nota. Matriz de gestion de riesgos



11.3.5 Matriz de objetivos estratégicos

(ver anexo 4)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1XngfiJpBCU8rwn9AyVLW-
Qa3fkhlyljB/edit?usp=drive_link&ouid=103558624350495509004&rtpof=true&sd=true

Figura 5
Matriz de objetivos del sistema integrado
" RG MATRIZ DE OBJETIVOS DEL SISTEMA INTEGRADO

Matriz de Objetivos Estratégicos
FRCMA: M/TI302)

COMO (O VAMOS A MEDSR INONCADOR) FORMULA O ME0:O0N NEPONSARLE NEOMIOT L

Nota. Matriz de objetivos del sistema integrado

11.4  Anélisis de la competencia con las 5 fuerzas de Porter

(ver anexo 5)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/12nJTDsrQ002X1sjd65HxXY IcUkZyfHgGB/edit?usp=dri
ve_link&ouid=103558624350495509004&rtpof=true&sd=true



Figura 6
Matriz del andlisis de las 5 fuerzas de Porter
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Nota. Matriz del analisis de las 5 fuerzas de Porter



Figura 7

Diagrama Resultado del andlisis de las 5 fuerzas de Porter
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Nota. Diagrama Resultado del analisis de las 5 fuerzas de Porter
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Figura 8
Resultado del analisis 5 fuerzas de Porter

RESULTADO

INGRESO DE
NUEVOS 1,53 | Mmroiosa0
COMPETIDORES
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- BAJO

3,50 MEDIO ALTO

Nota. Resultado del analisis 5 fuerzas de Porter

Se puede inferir, después de realizar el analisis de las 5 fuerzas de Porter, que, por ser una empresa
de servicios, el poder de los proveedores y sustitutos es nulo, en cambio el poder de negociacién
con los clientes es medio alto con una puntuacién de 3.89, nivel de rivalidad entre competidores

3.5 e ingreso de nuevos competidores 1.53, sobre una puntuacién maxima de 5.

11.4.1 Podes de negociacion con los clientes (3.89/5 medio alto)

Para mitigar, este poder de los clientes la empresa debe diversificar sus lineas de negocio y los
mismos clientes para no depender de unos pocos. Ofrecer un servicio que busque ofrecer una
propuesta de valor y calidad para retener a los actuales. Y estar atento a ir implementando la
tecnologia, a la par de su sector. Segmentar los clientes y adaptar estrategias para satisfacer las
necesidades especificas.

11.4.2 Nivel de rivalidad entre competidores (3.5/5 medio alto)
Aplican los mismos conceptos, de fidelizacion mediante atencion especializada, basada en la

calidad, estar atento a los avances tecnoldgicos y cambios de legislacion, vigilar la competencia.



11.4.3 Ingreso de nuevos competidores (1.53/5 medio bajo)

Aunque, existen barreras para el que se produzca el ingreso de nuevos competidores, se puede
mitigar ofreciendo contratos a largo plazo, por proyecto, integrar servicios adicionales, como
informe de salud y seguridad en el mismo, desarrollar caracteristicas Unicas que la diferencien de
la competencia. Participar en agremiaciones que beneficien a la industria como Camacol o la
Sociedad Colombiana de Ingenieros, crear conciencia del impacto social, que representa que los

clientes lo hagan con su empresa.



12.  ANALISIS DEL SECTOR POR INGRESOS
Figura 9

Diagrama de ingresos de los competidores

INGRESOS EMPRESAS DE SUPERVISION TECNICA

+ Equiposy Servicios + ARG

Lineal (Equipos y Servicios) Lineal (ARG)

R?=0,872

R?2=0,7617

R?=0,7594

Nota. Diagrama de ingresos de los competidores

Figura 10

Ingresos competidores vs ARG

o Equipos
ANO/EMPRESA  Valco Preveo aret AR
Servicios

2018
2019
2020
2021

Nota. Ingresos competidores vs ARG

Se toma como referencia los ingresos, debido a que en la pagina de Emis professional solo se
encuentra este dato para mas de 2 afos, adicionalmente, no se encuentran datos para empresas

pequefas, solo grandes, pero se realiza este ejercicio con los datos obtenidos.



Claramente, se muestra una marcada tendencia al alza del sector, y en cada una de las empresas
analizadas. La curva mas confiable la posee la empresa Equipos y Servicios por ser la mas cercana
a uno, en el dato correspondiente al R? (0.872). Por ende, se puede concluir una perspectiva
favorable para el subsector de las empresas de supervision técnica. Y el R% promedio es de 0.76,

ratificando lo anterior.

Sin embargo, es importante anotar, que este dato no tiene en cuenta las politicas actuales de

subsidios que estan ralentizando el sector de la construccion de viviendas.



13. PLAN DE MERCADO

13.1 Andlisis del mercado

13.1.1 Analisis de la demanda

Las empresas que mayor demanda tienen del servicio ofrecido por la compafiia, son las
constructoras de vivienda, que consultadas en la base de datos de la CAmara de Comercio que
renovaron este afo, en Bogota hay 1.160 firmas y en Colombia 5.800, y por norma sismo resistente

(NSR-10) y decreto 945 de 2017, ley de viviendas seguras, estan obligadas a tener supervision

técnica independiente, las que sobrepasen los 2 mil metros de &rea construida.

La demanda ha decrecido este afio, debido a los cambios en la politica de otorgamiento de
subsidios de vivienda, segun Camacol “Entre enero y octubre de 2023, las ventas de vivienda
cayeron un 45,7 %, afectando los inicios de obra que se contrajeron a una tasa del 27 %, incidiendo

en el resultado mas reciente del PIB de edificaciones”, sefiald Guillermo Herrera (director de

Camacol).

Figura 11

Comportamiento de la vivienda en Colombia corte octubre de 2023
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Nota. Comportamiento de la vivienda en Colombia corte octubre de 2023

Cabe anotar, gque el sector habia tenido una gran expansion, motivada por los subsidios y ahora ha

llegado el momento de desacelerar, sin embargo, la inercia del sector lo hace todavia atractivo.

13.1.2 Analisis de la oferta
Consultando en la base de datos de la Camara de comercio para este afio (2023) renovaron su

matricula mercantil 480 empresas de consultoria en Bogota y 941 en el pais.

En Bogota, las mas grandes son Preveo y Equipos y servicios.



Figura 12

Ingresos netos por ventas, ganancia (o perdida) neta, margen neto de Preveo
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Nota. Ingresos netos por ventas, ganancia (o perdida) neta, margen neto de Preveo
Figura 13

Ingresos netos por ventas, ganancia (0 perdida) neta, margen neto de Equipos y servicios
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Nota. Ingresos netos por ventas, ganancia (o perdida) neta, margen neto de Equipos y servicios



Figura 14

Ingresos netos por ventas, ganancia (o perdida) neta, margen neto de Equipos y servicios

ARG-FINANZAS

0,
1.000 6,78% 729% 8,00%

800 6,00%
600 4,83% 4,00%
400 2,00%
200 0,00%
0 F1,95% — — - -2,00%
2.019 2.020 2.021 2.022
-200 -4,00%
N Ingreso W Resultado del periodo === Margen neto de ingreso

Nota. Ingresos netos por ventas, ganancia (o perdida) neta, margen neto de Equipos y servicios

Los ingresos se encuentran en millones de pesos, vemos como el ingreso y ganancias interanuales
han aumentado en las 3 empresas, Preveo con 23 afios de experiencia, Equipos y servicios 19 afios
y ARG INGENIERIA CIVIL, con 5 afios.

Los ingresos promedio de Preveo y Equipos y Servicios son en promedio 7 mil millones, los de
ARG, son de 553 millones, siendo una cifra importante para llevar tan solo 5 afios, e irse

proyectando para igualar estos ingresos proporcionalmente.

El margen neto del ingreso, de Preveo es de 3.78%, el de Equipos y servicios es 13.86% y el de
ARG es de 4.24%, la empresa debera definir qué camino escoger en cuanto a su politica de reparto

de dividendos, si se escoge un margen bajo como Preveo, 0 uno alto como E & S.



14.  CANVAS
Se realiza el modelo Canvas actual, del modelo de negocio de la empresa ARG INGENIERIA
CIVIL SAS. (https://docs.google.com/spreadsheets/d/121dOCoJgFMv7qzpybxIH5A-S3Cmrijs-
[edit?usp=drive_link&ouid=111385072505495138765&rtpof=true&sd=true)

Figura 15

Canvas actual de la empresa ARG INGENIERIA CIVIL S.A.S

CANVAS

Actividades Clave Propuesta de Valo Relaciones con Clientes IV CUITER: PY e [T

* Seleccion y contratacion de

personal.
* Aliado estratégico, con
* Entrenamiento del personal asistencia personal

'* Empresa Constructoras. *Supervision de 1a obra 3; B *Clientes privados:
(=l ) constructoras
*Generacion de informes. * __ s

Servicio de supervision técnica

*Expedicion del certificado técnico|de obra civiles, siendo el aliado
estratégico para las empresas
constructoras, con altos Canales
’ estandares de calidad.
/ *Colaboradores (ingenieros
[ = civiles)
:‘5.
4

(™) *Programa contable * Vozavoz

Yo

* Equipos de computo.

*Inversion inicial

Estructura de Costos

*Personal
*Subcontrato de sistema de gestion de Seguridad y salud en el trabajo. * Servicio de supervision técnica de obras civiles (pago por transferencia bancaria)
* Pago de Parafiscales

*Subcontrato de Contabilidad.

*Subcontrato de sistema de Gestién de Calidad

e TY
0 —

Nota. Canvas actual de la empresa ARG INGENIERIA CIVIL S.A.S

Después, de investigacion del mercado de los competidores, se propone a la empresa el siguiente
modelo:



Figura 16

Canvas propuesto

CANVAS

Actividades Clave Propuesta de Valor Relaciones con Clientes R CLICEY CN & ETTEN

* Seleccion y contratacion de

personal

* Entrenamiento del personal * Aliado estratégico, con

*Supervision de la obra asistencia personal

*Generacion de informes
'* Empresa Constructoras. *Expedicion del certificado técnico r A *Clientes privados.

A

* £l estado de ocupacion —a / . constructoras

*interventoria e/‘ -

‘ al )
*Consuitoria » 9 ServicioS de consuitoria para el
= sector de fa construccion,
d ad tégico *Clientes publicos: Estado

*Colaboradores (ingenieros
civiles)

B
L 4

a ’\"
i
| H

*Programa contable.
* Equipos de computo

*Inversion inicial

Estructura de Costos
*Personal
*Subcontrato de sistema de gestion de Seguridad y salud en el trabajo. * Servicio de supervision técnica de obras civiles (pago por transferencia bancaria)
* Pago de Parafiscales @ *Sei os de consultoria
*Subcontrato de Contabilidad *Interventoria c ¢
*Subcontrato de sistema de Gestion de Calidad = 09
<> ¢% [y

Nota. Canvas propuesto
Nota. Canvas propuesto

Socios clave: la contratacion estatal entre vivienda, 6.4 billones correspondiente al 2% y transporte
14.8 billones correspondiente al 4% del presupuesto aprobado para el afio 2.024 (presupuesto
general de la nacion) , son una fuente de ingresos y socio clave que la empresa debe empezar a
aprovechar, para ello debe inscribirse en el Registro Unico de Proponentes, en la Camara de
Comercio de Bogota, como primera medida y empezar a participar en procesos de menor cuantia,
con el objetivo de adquirir experiencia, y asi, ir escalando a procesos con mayor cuantia,

apoyandose en la plataforma del Secop Il de la Agencia Nacional de Contratacion Pablica.

Actividades clave: la empresa debe crear nuevas lineas de negocio como la interventoria de obras
publicas y privadas, asi como, consultoria (disefio estructural, revision de los mismo) y

estructuracién de negocios, para lograrlo debe contratar el personal idéneo.

Propuesta de valor: al integrar estas nuevas lineas de negocio, conlleva a ampliar y actualizar la

propuesta.



Canales: la adicion de nuevos canales para la promocion del negocio, como crear una nueva pagina

electronica y promocion de la misma mediante publicidad en el buscador mas comun.
Segmentacion de clientes: se deben segmentar en publicos y privados.

Fuente de ingresos: se ampliara con cada una de las nuevas lineas propuestas en las actividades

clave.



15. PLANEACION ESTRATEGICA ACTUAL
15.1 Mision
La misién de ARG INGENIERIA CIVIL S.A.S es prestar el servicio de Supervision Técnica de
obras civiles, Interventoria y Construccidn para constructoras de obras publicas y privadas en
Bogota y a nivel nacional, cubriendo la necesidad del mercado que requiere el sector; y llevar a
cabo obras civiles bajo los estandares de calidad establecidos por la normatividad vigente aplicable

en Colombia.

15.2  Vision
Fortalecer las lineas de negocio actuales de la empresa para llegar a la fidelizacion de los clientes,

ampliando el nimero de los mismos con el fin de lograr el crecimiento de la empresa.

15.3 Valores
Figura 17

Valores

Honestidad

Seriedad

S’\ -
\, Q' Cumplimiento

J

Nota. Valores de la empresa



16. PLANEACION ESTRATEGICA PROPUESTA
Solo se propone cambios a la mision de la compafiia, puesto que, al agregar nuevas lineas de

negocio, ésta deberd cambiar.
Misidn actualizada propuesta

Ser el aliado estratégico, como supervisores técnicos, interventores o constructores para empresas
del sector a nivel nacional, cubriendo la necesidad del mercado, bajo los estandares de calidad,
seguridad y respeto por el medio ambiente. Nuestro compromiso es colaborar estrechamente con
nuestros clientes, apoyados por nuestro talento humano, para asegurar la entrega exitosa de los
proyectos, mitigando los riesgos, aportando experiencia y profesionalismo.

16.1 Plan de operacién
El objetivo sera desarrollar proyectos para la incorporacion nuevos servicios, y asi lograr que la

empresa vaya aumentando su tamafio, segun la siguiente clasificacion:
Tabla 14

Clasificacion 2024 del tamafio de las empresas segln ingresos por ventas

CLASIFICACION

(2024) SECTOR SERVICIOS (ventas) Aproximado
MICROEMPRESA hasta 1.399.087.056 hasta 1.400 millones
PEQUENA hasta 5.596.305.812 hasta 5.600 millones
MEDIANA hasta 20.486.438.008 hasta 20.500 millones
GRANDE superior a 20.486.438.008 superior a 20.500 millones

Nota. Clasificacién 2024 del tamafio de las empresas segln ingresos por ventas

Segun esta clasificacion, la empresa esta clasificada como una micro empresa, por lo cual debe
realizar un esfuerzo adicional del 77% a lo declarado en ventas para el afio 2.023 para continuar
subiendo en esta escala.

16.2 Nuevas lineas de negocion propuestas
Antes de decidirse a introducir las nuevas lineas, la empresa debe fortalecer la existente, por ser el
nucleo del negocio y de alli apalancar las venideras, y para ello se propone un aumento en los

ingresos, el cual puede lograr, mejorando la publicidad de su producto, y asi lograr nuevos clientes.

1. Mejorar la pagina electronica.



2. Search Engine Optimization (SEO) se refiere al trabajo de optimizacion y de aumento de la

popularidad de un sitio web, con el objetivo de que sea rastreable por los motores de busqueda.

3. Search Engine Marketing (SEM) se refiere a la promocion de un sitio web en los buscadores

mediante el uso de anuncios de pago a través de plataformas.
Figura 18

Seoy Sem

2 herramientas mas importantes del

MARKETING DIGITAL

)

Nota. Seo y Sem

16.3  Servicio de interventoria de obras civiles

La interventoria consiste en el seguimiento del cumplimiento del contrato que realice una persona
natural o juridica contratada para tal fin por la Entidad Estatal o privada y cubre los aspectos,
técnicos, legales, administrativos, financieros y ambientales. Estd regida por la ley 80 de

contratacion principalmente.

Como primera medida, la empresa debera realizar su inscripcion al Registro Unico de Proponentes,
(RUP), en la Camara de Comercio, y empezar a participar inicialmente en contratos de menor
cuantia, lo cual lo puede hacer mediante el aplicativo estatal SECOP Il, de la Agencia Nacional
de la Funcion Publica. después de adquirir experiencia debe ir en busca de interventorias en

proyectos privados.



16.3.1 Evaluacion del proyecto de interventoria

e Presupuesto interventoria
Figura 19

Presupuesto proyecto de interventorias

PRESUPUESTO PROYECTO INTERVENTORIAS

ITEM DESCRIPCION PERIOCIDAD VALOR UNITARIO
1|INSCRIPCION REGISTRO UNICO DE PROPONENETES (ANUAL) ANUAL 1.000.000
2|SALARIO INGENIERO CIVIL INCLUYE PRESTACIONES SOCIALES(MES) MENSUAL 5.250.000
3|SALARIO INGENIERO CIVIL DIRECTOR DE PROYECTO(PARCIAL) (MES) MENSUAL 3.000.000
4|EQUIPO DE COMPUTO Y PUESTO DE TRABAJO 1VEZ 4.500.000
5|PAPELERIA MENSUAL 200.000
6|ARRIENDO Y SERVICIOS MENSUAL 500.000

iTEM DESCRIPCION ANO O

1|INSCRIPCION REGISTRO UNICO DE PROPONENETES (ANUAL) 1.000.000
2[SALARIO INGENIERO CIVIL INCLUYE PRESTACIONES SOCIALES(MES) 63.000.000
3|SALARIO INGENIERO CIVIL DIRECTOR DE PROYECTO(PARCIAL) (MES) 36.000.000
4|EQUIPO DE COMPUTO Y PUESTO DE TRABAJO 4.500.000
5|PAPELERIA 2.400.000
6|ARRIENDO Y SERVICIOS 6.000.000

TOTAL 112.900.000

Nota. Presupuesto proyecto de interventorias

Se realiza, el presupuesto de la inversion inicial o del afio 0, para desde alli proyectar las de los

afios subsiguientes.



e Datos de entrada
Figura 20

Datos de entrada

Datos de entrada:

Inversion Inicial 112.900.000
Demanda (Unidades) Afio 1 6
Precio de Venta 80.000.000
% Crecimiento Anual en Unidades 40%
% Costos Variables s/ Ingresos 60,00%
Costos Fijos Afio 1 sin Depreciacion 112.900.000
Depreciacion (10 afios) 0
Tasa de Impuestos 35%
Valor de Crédito Bancario 80.000.000
Tasa de Interés Crédito Bancario 22.13%
Valor de Recupero CapEx 0
Inflacion 9.00%
Costo del patrimonio (rendimiento minimo esperado por el inversionista) 25%

Nota. Datos de entrada

Se toma una demanda de 6 servicios de interventoria al afio, con un incremento del 40% anual (2.4
para el primer afio y asi), con una financiacion de 80 millones, con una tasa de interés fija de

22.13% efectiva anual, inflacion del 9% esperada para el cierre de este afio y un rendimiento

minimo del 25% esperado por el inversionista.

e Calculo del servicio de la deuda
Figura 21

Calculo de servicio de la deuda

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
SALDO INICIAL 80.000.000,00 80.000.000,00 60.000.000,00 40.000.000,00 20.000.000,00
INTERES 0,00 17.704.000,00 13.278.000,00 8.852.000,00 4.426.000,00
CAPITAL 0,00 20.000.000,00 20.000.000,00 20.000.000,00 20.000.000,00
SALDO FINAL 80.000.000,00 60.000.000,00 40.000.000,00 20.000.000,00 0,00
CUOTA 37.704.000,00 33.278.000,00 28.852.000,00 24.426.000,00

Nota. Calculo de servicio de la deuda

Se calcula el valor de la deuda que asciende a los 124.26 millones en todo el proyecto, distribuidos

anualmente como lo presente la tabla No. 6. Y los intereses seran de 44.26 millones.



e Proyeccion del estado de ganancias y pérdidas o resultados
Figura 22

Proyeccidn del estado de ganancias y pérdidas o resultados

o1 AN02 O3 A0«
Unidades 6,00 840 11,76 16,46
Precio 60.000.000 87.200.000 95048000 103 602 320
Ventas 480.000.000,00] 732 480.000,00 1.117.764.480,00| 1.705.708 596 48
Costos variables de produccion 288.000.000,00] 439488000001  670.658.688,00 102342515789

MARGEN DE CONTRIBUCION BRUTA (MCT) | 19200000000 | 20299200000 | 447.105.792,00 | 682.283.438,59
Costos fijos sin depreciacién 112.900.000,00]  123.061.00000]  134.136.490,00| 146.208.774.10
Depreciacion 000 000 000 000
UMLIDAD OPERATIVA | 7910000000 160.93100000] 312960.30200] 53607466449

Gastos financieros 1770400000 1327800000 885200000 [ 442600000

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 61.396.000,00[ 156.653.000&0[ 304.117.302,001 631.648.664,49

Provsion impuestos 2148860000 | 5482855000 | 1064410570 | 18607703257

UTILIDAD NETA 30.907.40000| 10182445000 | 10767624630 | 345,571.631,92

Nota. Proyeccion del estado de ganancias y péerdidas o resultados

Después de realizar la proyeccion del estado de resultados, se puede observar, como el proyecto

tiene un resultado positivo, afio tras afio.

e Calculo del costo de capital ponderado
Tabla 15

Célculo del costo de capital ponderado (Wacc)

Porcentaje de
FUENTE MONTO COSTO COSTO; participacion | PONDERACION
Deuda 80.000.000,00 22% 14,38% 70,86% 10,19%
Aporte Socios 32.900.000,00 25% 25,00% 29,14% 7.29%
112.900.000,00 WACC 17,48%

Nota. Célculo del costo de capital ponderado (Wacc)

El célculo del costo promedio ponderado nos dice que el minimo esfuerzo que debera dar el
proyecto es del 19.05% para cumplir con las obligaciones financieras y las expectativas de los

inversionistas.



e Flujo de caja del proyecto y rendimiento del proyecto
Tabla 16

Flujo de caja del proyecto y rendimiento del proyecto

ANO1 ANO 2 ANO 3

UTILIDAD OPERATIVA 79.100.000,00 | 169.931.000,00 |  312.969.302,00 | 536.074.664,49 |¢
Impuestos Aplicado 2768500000 | 5047585000 [ 109539.255.70 | 18762613257 |
oD 51.416.000,00 | 110.456.150,00 | 203.430.046,30 | 348.448.531,92 |
Depreciacion
Recuperacion CapEx

TOTAL FLUJO NETO DE OPERACION 61.416.000,00 l 110.456.150,00 l 203.430.046,30 I 348.448.631,92 l

Nota. Flujo de caja del proyecto y rendimiento del proyecto

Se aprecia los flujos de caja proyectados, los cuales son positivos e incrementan en el periodo de

vida del proyecto.

e Decision
Tabla 17

Célculos del valor presente neto (VPN o VAN) y Tasa interna de retorno (TIR)

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
(112.900.000,00) 51.415.000,00 | 110.455.150,00 203.430.046,30 | 348.448.531,92
(112.900.000,00) (61.485.000,00) 48.970.150,00 252.400.196,30 600.848.728,22
Relacion beneficio costo R C/B 432.213.155,68 3,83 Viable
112.900.000,00
TIR 90,78% | Viable FUNCION TIR
VPN 319.313.155,68| Viable FUNCION VNA ==== WACC

Nota. Célculos del valor presente neto (VPN o VAN) y Tasa interna de retorno (TIR)

Se observa que la inversion se recupera a partir del segundo afio, que la tasa interna de retorno es
mayor a cero, entonces el proyecto es viable y el valor presente neto supera a la inversion inicial

en 189 millones aproximadamente.



e Flujo de caja del inversionista y su rendimiento
Figura 23

Flujo de caja del inversionista y su rendimiento

ANO 2 ANO 3 ANO 4

UTILIDAD NETA 39.907.400,00 l 101.824.450,00 I 197.676.246,30 ] 345.571.631,92 I

Amortizacion de deuda
Depreciacion
Recuperacion CapEx

20.000.000,00 20.000.000,00

20.000.000,00 20.000.000,00

TOTAL FLUJO NETO INVERSIONISTA 19.907.400,00 |  81.824.450,00 | 177.676.246,30 | 325.571.631,92 |

Nota. Flujo de caja del inversionista y su rendimiento

Todos los flujos de caja del inversionista son positivos y se incrementan afio a afio.

e Decision desde el punto de vista del inversionista
Tabla 18

Célculos del valor presente neto (VPN o VAN) y Tasa interna de retorno (TIR)

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
(32.900.000,00) 19.907.400,00 81.824450,00 | 17767624630 | 325.571.631,92
FLUJO CONVENCIONAL
TR 172,88% Viable
VPN (25%) 259.717.946,54 Viable 25%

Nota. Calculos del valor presente neto (VPN o VAN) y Tasa interna de retorno (TIR)

Desde el punto de vista del inversionista todos los flujos son positivos a partir del primer afio, se
incrementan anualmente, la tasa interna de retorno (172.88%) es mayor a la esperada (25%) y el

valor presente neto dice que la empresa construyendo valor 259 millones aproximadamente.



e Sensibilidad del valor presente neto
Tabla 19

Sensibilidad del valor presente neto

VAN O VPN

259.717.946 54 70.000.000 75.000.000 80.000.000 85.000.000 90.000.000 95.000.000
2,00 -165.946.048 -150.285 960 -135709 455 -121.718.563 -107.727.670 93736778

3,00 -65.754 993 -44 992 879 -26,057 485 -7.122.090 116813304 30,748 699

4,00 24.436.901 49.684.093 74.931.266 98.667.598 121.674.791 144681984

5,00 110.171.195 138.930.185 167 689176 196.448 167 225207 158|  253.966.148

6,00 190 696 369 225207 158 7 17,947 294 228 735 328,739 524 363.250 313

7,00 271.221.543 311.484.130 351.746.717 392.009.304 432271891 AT2.534.478

8,00 351.746.717 397 761.102 443775487 489789872 535.804.258 581.818.643

9,00 432271891 484 038,074 535 804 258 587 570 441 639 336 624 691,102,808

10,00 512.797.065 570.315.047 627.833.028 685.351.010 742 868.991 800.386.973

Nota. Sensibilidad del valor presente neto

Se realiza la sensibilizacion por unidades de interventorias en la columna y por el precio en lafila,
con variaciones de 1 y 5 millones respectivamente, y vemos como el valor presente neto se torna

positivo a parir de 3 servicios con un valor de 90 millones o 4 servicios a un valor de 70 millones.

e Sensibilidad de la tasa interna de retorno
Tabla 20

Sensibilidad de la tasa internade retorno (TIR)

TIR 259.717.946 54 172,88%
2,00 -135.709.455 #NUM!
3,00 -26.057.485 10,64% |esperado por inversionista
4.00 74.931.286 67.40% 25% 3
5,00 167.689.176 119.83%
6,00( 259.717.947 172,88%
7.00 351.746.717 227 64%
8.00 443775487 283.98%
9.00 535.804.258 341.66%
10,00 627.833.028 400,38%

Nota. Sensibilidad de la tasa internade retorno (TIR)

Para sensibilidad valor presente neto, observamos como se torna positiva a partir del 4 servicio e
igualmente la tasa interna de retorno (67.40%), cumple con las expectativas del inversionista.



e Modelo probabilistico
Tabla 21

Modelo deterministico

DETERMINISTICO
ANO 0O (112.900.000,00)
ANO 1 51.415.000,00
ANO 2 110.455.150,00
ANO 3 203.430.046.30
ANO 4 348.448.531,92
WACC 17%
VNA $ 319.313.155,68| VIABLE >0
TIR 90,78% | VIABLE >WACC
Nota. Modelo deterministico
Tabla 22
Modelo Probabilistico
REPRESENTA EL
MERCADO
PROBABILISTICO
MIN MAX MIN MAX ALEATORIO FCLO| -112.900.000,00
3,10% 6,50%| 49.821.135,00 | 54.756.975,00 0,286943615 FcLl|  51.237.442,77
3,10% 6,50%| 107.031.040,35 | 117.634.734,75 0,383614365 FcL2| 111.098.769,84
3,10% 6,50%| 197.123.714.86 | 216.652.999,31 0,29787301 FCL3|  202.940.961,61
3,10% 6,50%| 337.646.627,43 | 371.097.686,49 0,579585957 FCL4| 357.034.391,50
4,60% 5,20% 0 0 0,44149573 FCLS 0,00
WACC 17.48%
VNA 323.834.447,16
TIR 91,23%

Nota. Modelo Probabilistico

Para pasar del modelo deterministico al probabilistico, tomamos unos limites superiores e
inferiores, para los flujos de caja, y con un numero aleatorio que nos representa el mercado. Luego

se calcula, el wacc, vna y tir.



e Estadistica del valor presente neto (VAN)

Tabla 23

Estadisticas del valor presente neto (VPN o VAN)

VNA
Media 327.016.847,22 |ESCENARIO ESPERADO
Error tipico 210.635,55
Mediana 326.922.493,94
Moda #N/D
Desviacion estandar 6.660.880,85
Varianza de la muestra 44.367.333.671.297,70
Curtosis (0,51)
Coeficiente de asimetria 0,00
Rango 34.561.173 .61 1.080.037
Minimo 309.004.735,43 |ESCENARIO PESIMISTA
Maximo 343.565.909,05 |ESCENARIO OPTIMISTA
Suma 327.016.847.219 47
Cuenta 1.000,00 571853,87
Nivel de confianza(95,0%) 399.067,46 32|.

NIVEL DE CONFIANZA

ESPERADO O LIMITE SUPERIOR LIMITE INFERIOR
REQUERIDO
68% 320.355.966 333.677.728
95% 313.695.086 340.338.609
99% 307.034.205 346.999.490
CUARTILES
25% 1 322.097.776
50% 2 326.922.4%4
75% 3 331.843.748
100% - 343.565.909

Nota. Estadisticas del valor presente neto (VPN o VAN)

Con los datos obtenidos en el punto anterior, se realizé la simulacion Monte Carlo, para el valor
presente neto y se realiza la estadistica descriptiva, hallando el escenario esperado que seria la
media, el optimista, que seria el maximo y pesimista que seria el minimo.

También hallamos los niveles de confianza esperados y los cuartiles



e Histograma del valor presente neto (VAN O VPN)
Figura 24

Histograma del valor presente neto
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Nota. Histograma del valor presente neto
Después de realizar las iteraciones de la simulacion Monte Carlo, y graficar las frecuencias

relativas y absolutas, la distribucién se comporta como una normal

16.4  Servicio de consultoria

Consiste en realizar los calculos estructurales de cualquier obra civil. Para esta segunda linea de
negocio propuesta, se requiere de un esfuerzo mayor que el primero, puesto que el primero, es mas
natural, y para este, se necesitan profesionales con un mayor nivel educativo, maestria o
especializacion, mayor inversion en programas de calculo estructural y modelado para la
informacidn de la construccion (BIM), también en equipos de impresion (plotter) y espacio para

el nuevo equipo de trabajo.



16.4.1 Evaluacion del proyecto de consultoria

e Presupuesto proyecto de consultoria
Figura 25

Presupuesto proyecto de Consultoria

PRESUPUESTO
ITEM DESCRIPCION PERIOCIDAD VALOR UNITARIO
1[INGENIERO ESPECIALISTA EN ESTRUCTURAS MENSUAL 5.000.000
2|DIRECTOR DE PROYECTO MENSUAL 3.000.000
3|DELINEANTE MENSUAL 2.000.000
4|PLOTTER 1VEZ 10.000.000
5|PROGRAMA DE CALCULO ESTRUCTURAL 1VEZ 9.200.000
6|PAPELERIA MENSUAL 500.000
7|ARRIENDO MENSUAL 500.000
8|EQUIPO DE COMPUTO Y PUESTO DE TRABAJO 1VEZ 8.000.000
iTEM DESCRIPCION ANO O

1[INGENIERO ESPECIALISTA EN ESTRUCTURAS 90.000.000
2|DIRECTOR DE PROYECTO 54.000.000
3|DELINEANTE 36.000.000
4|PLOTTER 10.000.000
5|PROGRAMA DE CALCULO ESTRUCTURAL 10.000.000
6|PAPELERIA 6.000.000
7|ARRIENDO 6.000.000
8|EQUIPO DE COMPUTO Y PUESTO DE TRABAJO 8.000.000

TOTAL 220.000.000

Nota. Presupuesto proyecto de Consultoria
Como primera medida se realiza el presupuesto anual, con todos los gastos previstos del proyecto,

como resultado se obtiene un valor anual de 220 millones.



e Datos de entrada
Tabla 24

Datos de entrada proyecto de consultoria

Datos de entrada:

Inversion Inicial 220.000.000
Demanda (Unidades) Afio 1 6
Precio de Venta 80.000.000
% Crecimiento Anual en Unidades 40%
% Costos Variables s/ Ingresos 60,00%
Costos Fijos Afio 1 sin Depreciacion 220.000.000
Depreciacioén (10 afios) 0
Tasa de Impuestos 35%
Valor de Crédito Bancario 180.000.000
Tasa de Interés Crédito Bancario 22,13%
Valor de Recupero CapEx 0
Inflacion 9,00%
Costo del patrimonio (rendimiento minimo esperado por el inversionista) 25%

Nota. Datos de entrada proyecto de consultoria

Con la inversién inicial, se define la demanda de 6 licitaciones al afio, con un promedio de venta
de 80 millones, un crecimiento anual del 40% (2.4 interventorias adicionales por afio), el valor del
financiamiento proyecto por 180 millones a una tasa de 22.13% efectiva anual, la inflacion

esperada para el afio de 9% y el rendimiento minimo esperado por el inversionista de 25%



e Calculo del servicio de la deuda

Tabla 25

Calculo del servicio de la deuda

ANO 0

ANO 1

ANO 2 ANO 3 ANO 4
SALDOQ INICIAL 180.000.000,00 180.000.000,00|  135.000.000,00 90.000.000,00 45.000.000,00
INTERES 0,00 39.834.000,00 29.875.500,00 19.917.000,00 9.958.500,00
CAPITAL 0,00 45.000.000,00 45.000.000,00 45.000.000,00 45.000.000,00
SALDO FINAL 180.000.000,00 135.000.000,00 90.000.000,00 45.000.000,00 0,00
CUOTA 84.634.000,00 74.875.500,00 654.917.000,00 54.958.500,00

Nota. Célculo del servicio de la deuda
Se calcula, que la deuda a lo largo del proyecto es de 279.5 millones y el valor anual de las cuotas
que se deben pagar anualmente empezado por 84.8 millones en el afio 1 y 54.95 millones en el afio

4. Los intereses pagados seran de 99.5 millones a lo largo de la duracion del mismo.

e Proyeccion del estado de ganancias y pérdidas o resultados
Tabla 26

Proyeccidn del estado de ganancias y pérdidas o resultados

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Unidades 8,00 840 11,76 16,48
Precio 80.000.000 87.200.000 95 048.000 103.602.320 |
Ventas 480 000.000,00 732 480.000,00{ 1117 764 480,00 1.705 708 596 48
Costos vanables de produccion 288.000.000,00]  439.488.000,00 670.658.688,00]| 1023425157 89

MARGEN DE CONTRIBUCION BRUTA (MCT)| |

192.000.000,00 |  292.992.000,00 |  447.105.792,00 | 682.283.438,59 ||
Costos fijos sin depreciacion 220.000.000,00f  239,.800.000,00 261.382.000,00]  284.906.380,00
Depreciacion 0,00 0,00 0,00 0,00

UTILIDAD (,)l’tRAIIV/\I | 28.000.000 ()()l 53.192 000, ()(1[ 185723792 ()()[ 397 317 ()!_nB_.'_.(JI

Gastos financieros 3083400000 | 2087550000 | 19.917.000,00 | 9958 500,00 |

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (67.634.000,00)]  23.316.600,00 | 166.806.792,00 | 387.418.668,69 |
Provision impuestos [ 816077500  58.032.377,20 | 13550649551 |
UTILIDAD NETA (67.834,000,00) 1618572500 | 107.774.414,.80 | 261.822.063,08 |

Nota. Proyeccion del estado de ganancias y pérdidas o resultados

Vemos como el primer afio, segun los datos de entrada y proyecciones el proyecto dara un
resultado negativo de 67.83 millones, los demas afios ya pasan a ser positivos, y en el afio final un
resultado positivo de 251.82 millones.



e Caélculo del costo de capital ponderado (wacc)
Tabla 27

Caélculo del costo de capital ponderado (wacc)

Porcentaje de
FUENTE MONTO COSTO COSTO; participacién | PONDERACION
Deuda 180.000.000,00 22% 14,38% 81,82% 11,77%
Aporte Socios 40.000.000,00 25% 25,00% 18,18% 4,55%
220.000.000,00 WACC 16,31%

Nota. Célculo del costo de capital ponderado (wacc)

Segun esta configuracion del financiamiento del proyecto 18.18% aporte de socios (40 millones)
y 81.82% con el sector financiero, nos da un costo promedio de capital ponderado de 16.31%, que
representa el esfuerzo minimo que debe realizar la empresa para cubrir sus obligaciones con tanto

financieras, como con los inversionistas.



e Flujo de caja del proyecto y rendimiento del proyecto

Tabla 28

Flujo de caja del proyecto y rendimiento del proyecto

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
UTILIDAD OPERATIVA (28.000.000,00)]  53.192.000,00 |  185.723.792,00 | 397.377.058,59 |
impuestos Aplicado: (9.800.000,00)]  18617.200,00 |  65.003.327.20 | 139.081.970,51 |
uoD! (18.200.000.00)]  34.574.800.00 |  120.720.464,80 | 258.205.088.08 |
Depreciacion = - s =
Recuperacion CapEx -
TOTAL FLUJO NETO DE OPERACION (18.200.000,00)]  34.574.800,00 |  120.720.454,80 | 258.295.088.,08 |
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
(220.000.000,00)]  (18.200.000,00)]  34.574.800,00 |  120.720.464.80 | 258.295.088.08
(220.000.000,00)  (238.200.000,00) (203.625.200,00)  (82.904.735,20)  175.390.352,88
Relacion beneficio costo R C/B 227.740.342,72 1,04 Viable
220.000.000,00
17,42%| Vable FUNCION TR
VPN 7.740.342,72| Viable FUNCION VNA ==== WACC

Nota. Flujo de caja del proyecto y rendimiento del proyecto

Obsérvese como el primer afio, es el tnico flujo negativo y en los siguientes son positivos.



e Decisién
Tabla 29

Calculos del valor presente neto (VPN o VAN) y Tasa interna de retorno (TIR)

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
(220.000.000,00) (18.200.000,00) 34.574.800,00 120.720.464,80 | 258.295.088,08
(220.000.000,00) (238,200,000,00) (203.626.200,00) (82.904.736,20) 175.390.362,88 |
Relaclén beneficlo costo R C/B | 227.740.342;72 1,04 Viable
220.000.000,00
TR 17,42% |Vable FUNCION TIR
VPN 7.740,342,72| Viable FUNCION VNA ==== WACC

Nota. Célculos del valor presente neto (VPN o VAN) y Tasa interna de retorno (TIR)
Analizando la relacion beneficio costo (1.04) se puede decir, que la empresa es viable, se evidencia

que la inversion se recuperara en el cuarto afio. Respecto a la tasa interna de retorno, por ser mayor
a cero (17.42%) la empresa es viable. El valor presente neto nos dice que la inversion se supera en

7.74 millones al finalizar el proyecto, aunque este valor es muy bajo, para el esfuerzo a realizar.

e Flujo de caja libre del inversionista y su rendimiento
Tabla 30

Flujo de caja libre del inversionista y su rendimiento

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
UTILIDAD NETA (67.834.000,00)] 15.155.725,00 | 107.774.414,80 I 251.822.063,08
Amortizacién de deuda 45.000.000,00 |  45.000.000,00 45.000.000,00 |  45.000.000,00
Depreciacion
Recuperacion CapEx
TOTAL FLUJO NETO INVERSIONISTA (112.834.000,00)] (29.844.275,00)] 62.774.414,80 I 206.822.063,08

Nota. Flujo de caja libre del inversionista y su rendimiento

Apreciando este flujo de caja, se observa los 2 primeros afios negativos y los dos finales positivos.



e Decision desde el punto de vista del inversionista

Tabla 31

Calculos del valor presente neto (VPN o VAN) y Tasa interna de retorno (TIR)

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
(40.000.000,00)]  (112.834.000,00)] (29.844.27500)]  62774.41480 | 206.822.063,08
FLUJO CONVENCIONAL
TR 14,71% Viable
VPN (25%) -32.612.718,58]|  Noviable 25%

Nota. Célculos del valor presente neto (VPN o VAN) y Tasa interna de retorno (TIR)

Al evaluar el proyecto, desde el punto de vista del inversionista el proyecto, en cuanto a la tasa

interna de retorno es viable pero inferior al esperado por el inversionista (25%), en cuanto al valor

presente neto la empresa no esta construyendo valor para el inversionista, por el contrario, esta

destruyendo valor a razon de 32.5 millones.

e Sensibilidad del valor presente neto

Tabla 32

Sensibilidad valor presente neto

VAN O VPN

-32.512.718.58 70.000.000 75.000.000 80.000.000 85.000.000 90.000.000 95.000.000
2,00 -543.763 496 -526.065.656 -508.367.816 -490.669.975 -472.972 135| -455274.294

3,00 -420.399.601 -396.909.470 -373.419.340 -349.929.209 -326.439.078| -302.948 947

4.00 -310.778.991 -279.458.816 -251.144.099 -223.162.315 -195.180.530| -167.198.746

500 -209.171.422 -174.194.192 -139.216.961 -104.239.730 -70.383.507 -38.824.517

6.00 -111.235.176 -70.383.507 -32.512.719 5.358.070 43.228.859 81.099.648

7.00 -19.889.122 24.293.465 68.476.052 112.658.639 156.841.226 199.297.333

8.00 68.476.052 118.970.437 169.464.822 216.552.727 262.567.113|  308.581.498

9.00 156.841.226 210.800.929 262.567.113 314.333.296 366.099.479| 417.865.663

10.00 239.559.920 297.077.901 354.595.883 412.113.864 4690.631.846| 527.149.827

Nota. Sensibilidad valor presente neto

Se realiza la tabla de sensibilidad de doble entrada por la columna con la cantidad de interventorias,

realizando variaciones en incremento y disminucién de 1 unidad y por la fila la variacion en el

precio con variaciones de 5 millones.

Podemos apreciar, que el proyecto es viable, si se realizan 6 servicios con un valor de 85 millones

al afio o0 a partir de 7 servicios con un valor de 75 millones cada afio.



e Sensibilidad de la tasa interna de retorno

Tabla 33

Sensibilidad de la tasa interna de retorno

TIR -32.512.718,58 14.71%
2,00 -508.367.816 #FNUM!
3,00 -373.419.340 #FNUM!
4,00 -251.144.099 FNUM!
5,00 -139.216.961 -18,14%
6,00 -32.512.719 14,71%|esperado po el inversionista
7.00 68.476.052 47.52% 25%1
8.00 169.464.822 83.97%
9.00 262.567.113 118.83%
10,00 354.595.883 154,96%

Nota. Sensibilidad de la tasa interna de retorno

Realizando la tabla de sensibilizacion, a las unidades de servicio (por columna) vemos como la

tasa interna de retorno y la tir se vuelven favorables para el inversionista a parir de 7 servicios al

afo.

e Modelo probabilistico

Tabla 34

Modelo deterministico

DETERMINISTICO
ANO O | (220.000.000,00)
ANO 1 (18.200.000,00)
ANO 2 34.574.800,00
ANO 3 120.720.464 80
ANO 4 258.295.088,08
WACC 16%
VNA $7.740.342,72|VIABLE >0
TIR 17,42%|VIABLE >WACC

Nota. Modelo deterministico



Tabla 35

Modelo probabilistico

REPRESENTA EL

MERCADO

PROBABILISTICO
MIN MAX MIN MAX ALEATORIO FCLO| -220.000.000,00
3,10% 6,50% -17635800| -19383000 0,53193191 FcL1| -18.565.191,43
3,10% 6,50% 33502981,2| 36822162 0,915150359 FCL2|  36.540.530,70
3,10% 6,50% 116978130,4| 128567295 0,380193675 FCL3| 121.384.257,48
3,10% 6,50% 250287940,4| 275084269 0,879218431 FCL4| 272.089.329,36
4,60% 5,20% 0 0|  0,256614507 FCLS 0,00
WACC 16,31%
VNA 16.837.512,64
TIR 18,69%

Nota. Modelo probabilistico

Para pasar del modelo deterministico al probabilistico, se determinas unos maximos y minimos
para los flujos de caja, y un nimero aleatorio, que represente el mercado, y calculamos el wacc,

vnay tir.



e Estadistica del valor presente neto

Tabla 36

Estadisticas del valor presente neto (VPN o VAN)

VNA
Media 11.544 174 |ESCENARIO ESPERADO
Error tipico 141.034
Mediana 11.686.791
Moda #N/D
Desviacion estandar 4.459.888

Varianza de la muestra
Curtosis

Coeficiente de asimetria
Rango

Minimo

Maximo

Suma

Cuenta

Nivel de confianza(95,0%)

19.890.600.122.900
(1

(0)

22.290.884
806.082
23.096.967

11.544 173.527
1.000

276.757

696.590
ESCENARIO PESIMISTA
ESCENARIO OPTIMISTA

107443,82
32

NIVEL DE CONFIANZA

ESPERADO O REQUERIDO

LIMITE SUPERIOR

LIMITE INFERIOR

68% 7.084.286 16.004.061
95% 2.624.398 20.463.949
99% 1.835.490 24.923.837
CUARTILES
25% 1 7.848.003
50% 2 11.686.791
75% 3 14.991.889
100% = 23.096.967

Nota. Estadisticas del valor presente neto (VPN o VAN)

INTERVALOS O CLASES
APROXIMADO

Con los resultados del modelo probabilistico, realizamos, la simulacién Monte Carlo con 1.000

iteraciones, al valor actual neto. Paso seguido realizamos la estadistica, donde podemos observar

la media que seria el escenario esperado, el minimo que seria el pesimista y el maximo que seria

el optimista.



e Histograma del valor presente neto
Figura 26

Histograma de las 1.000 iteraciones de la VAN

HISTOGRAMA VAN

4 56 7 B 9 10111213 1415 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32

wese FRECUENCIA RELATIVA FRECUENCIA ACUMULADA

Nota. Histograma de las 1.000 iteraciones de la VAN
Después de realizar las iteraciones de la simulacion Monte Carlo, y graficar las frecuencias

relativas y absolutas, la distribucién se comporta como una normal



17. CONCLUSIONES
De acuerdo al autodiagndstico de la Camara de Comercio de Bogota, la empresa encuentra
oportunidades de mejora en la gestion comercial, la familiar y la logistica. Esta Gltima se puede
obviar, debido al tipo de empresa que es de consultoria.

El proyecto de interventorias, con las condiciones actuales de mercado, tasas de interes,

inflacion, es viable desde el punto de vista de la empresa y el inversionista.

El proyecto de consultoria, requiere un mayor esfuerzo, con las condiciones actuales, sin
embargo, puede realizarse, si estas mejoran en el corto o mediano plazo, y volver a evaluar, para

que sea interesante, a los accionistas de la empresa.

La empresa, puede pasar a una micro empresa, desarrollando el proyecto de interventorias,
aqui planteado y si las condiciones actuales de mercado mejoran, puede desarrollar el modelo de
consultoria de ingenieria civil, en cuanto lo crea conveniente, basdndose en el analisis aqui

propuesto con las nuevas variables.

Otra alternativa, puede ser mejora su valor econémico agregado (EVA), negociando unas
mejores tasas de interés con el banco, mejorando su utilidad neta ajustada (utilidad neta + gastos
financieros), mejorando eficiencia, productividad y optimizando gastos, mejorar la relacion deuda
/ patrimonio, haciendo que se dedique un mayor porcentaje a la deuda con el sector financiero, que
con los socios, que imponen un mayor esfuerzo a la operacién y por ultimo una mejor negociacion

y ajuste del prepuesto inicial de los proyectos.



RECOMENDACIONES

Gestion comercial

Empezar a desarrollar el nuevo proyecto de interventoria de obras publicas y privadas. Disefiar un
plan de marketing, que incluya las estrategias para comercializar sus servicios, que incluyan
herramientas de marketing digital como Search Engine Optimization (SEO) y/o Search Engine
Marketing (SEM). Con el objetivo de aumentar el nimero de clientes.

Disefar una estructura comercial para cumplir objetivos y metas, y evaluarlas periédicamente.
Destinar un rubro del presupuesto al marketing.

Continuar atento con el benchmarking.

Adoptar el modelo de Canvas propuesto.

Injerencia familiar

Contar con un protocolo familiar.

Disefiar un programa de capacitacion, para que se pueda realizar, la sucesién de la misma en caso

de ser necesario.

Establecer un plan de procedimientos y reglas claras para la incorporacién y retiro de los miembros

de la familia.

Planear un reglamento para la venta de acciones.
Crear el concejo de familia.

Amenazas

Para mitigar los, efectos adversos de la inflacion, continuar con la politica del manejo eficiente de

recursos basados en herramientas como el control de presupuesto y el flujo de caja
Estar actualizados en cuanto a las reformas de salud, laboral y pension.
Oportunidades

Capacitar al recurso humano en tecnologias BIM y gestion del cambio.

Continuar realizando evaluaciones del desempefio del personal.



Actualizacién continuada de procedimientos y perfiles del cargo.
Publicar politica de bono anual.

Actualizar la misién de la empresa.
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ANEXOS



ANEXO 1.
ANALISIS EXTERNO PEST

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1IIWFRfTZAsv4Mwo5xwvElayiVSWAZXvln/edit?usp=drive link&ouid=103558624350495
509004 &rtpof=true&sd=true

RG___

SIG-MT-02

ANALISIS EXTERNO

16/3/2003 |

Oportunidad ESTRATEGIA A
Factor it NT.

actores Concepto COMENTARIOS CORTO, MEDIANO, IMPLEMENTACION
Alto |MediciBajo [|Alto [MediaBajo HAlto |Medio|Bajo LARGO PLAZO

Con el nuevo goblerno

022-2.026, [
OZ2 2500 3 poRic Se cambia el analists, camblando de
de entregas de subsidios NA N.A. N.A,

oportunidad a amenaza
a lavivienda han sido

FECHA PROBABLE DE

RESPONSABLE FECHA DE SEGUIMIENTO 18-1-2024

Subsidios X X

redireccionados

al dia de hoy no <& han
£ <
Polmcos definido claramente, las
diferentes politicas
estatales, encuanto a las it
Clima politico R4 X X N.A NA N.A, Se mantiene la calificacion del factor,
reformas de salud,
pension y laboral,
generando
Incertidumbre,



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1lWFRfTZAsv4Mwo5xwvEIayiVSWAZXv1n/edit?usp=drive_link&ouid=103558624350495509004&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1lWFRfTZAsv4Mwo5xwvEIayiVSWAZXv1n/edit?usp=drive_link&ouid=103558624350495509004&rtpof=true&sd=true

Codigo: $IG-MT-02 Version: 2 Fecha: [ 1632025 | Pagina: 1
PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (POAM)
portuni Amena. im 0 ESTRATEGIA A
Factores Concepto 2 = T = COMENTARIOS CORTO, MEDIANO, PECHAPROSASLE DR RESPONSABLE FECHA DE SEGUIMIENTO 18-1-2024
2 * | IMPLEMENTACION 2
Alto |\ jo||Alto [MedicBajo || Alto |Medio|Bajo LARGO PIAZO
I dia de hoy no se han
Sy sy Estar aldia, enlo
definido claramente, las
referente a las
diferentes politicas
noticias que se den lnmediato y GERENTE/
E L politica laboral x x [eStotmies sacuamtoniss) o o ot congres ntinuo en el DIRECTORA Se mantiene 1 callficacion del factor
conbmicss A politica laboral reformas de salud, esde el congreso continuo en e DIR e mantiene L3 calificacs e 8
de la republica en tiempo FINANCIERA
pension y laboral,
cuanto a la reforma
generando
laboral
Incertidumbre
Facilita la contratacion de
nuevo personal . La
ultima cifra de
desempleo entregaca Se mantiene la calificacion del factor,
Desempleo O-4 x X por el dane e de 13, 7% NA NA. N.A, para noviembre de 2023, el desempleo
ARG, sigue se redujo al 9%
compeometida con la
generacion de nuevos
empleos




RG ANALISIS EXTERNO
Codigo: SIG-MT-02 Version: 2 Fecha: 160312023 Pagina: 1
D ’ . P . R . . 4 A A D . 2\
Oportunidad Amenaza Impacto ESTRATEGIA A FECHA Y
Factores Cancepto COMENTARIS CORTO, | PROBABLE DE |RESPONSABLE | " ECHA DE SECUMIENTO 161
| Alto| Medid Bajo| Alto| Medid Bajo| Ao | Medio| Bajg MEDIANO, IMPLEMENTACI
se encuentrauna patte
significativa de la
poblacién en las
Distribucién de |a poblacién por edades X X edades que la empresa N.A. N.A. N.A. Se mantiene la calificacién del factor.
buscaalos
profesionaleslo cual
facilita la contratacién
EI 787 de la poblacion
enBogotase
Distribucién socioeconémica X X snguenkinan lox N.A, N.A. N.A. Se mantiene la calificacién del factor.
S ) estratos 293, lo cual
ociales facilita la contratacién
de nuevo personal .
L3 percepcion de
inseguridad es alta,
Seguridad % b peroestanc ha N.A. N.A NA Se mantiene |a calificacion del factor.
afectado alaempresa
enningun aspecto ala
Elfenémenc de
migracion se ha
sequido presentando
Migracién X X | enlaciudad, pero este N.A. N.A. MNA Se mantiene la calificacion del factor,
no ha afectado ala
empresa en ningun
aspecto alafecha,
Facilita control de la
Acceso ainternet X X comunicacién enla N.A, N.A MNA Se mantiene la calificacién del factor,
empresa
Enelpresente afiose | Capacitacion al
en el momento que
Tecnologia BIMO-5 X X .ha empezado petsonalene) elcliente lo Gerente Se mantiene |a calificacion del factor.
implementar esta momento de iplarente
tecnologia en algunos | implementacién
T 5 @star atento a | Socde ol
ecnolégicos e Capacitacion al cronograma de
Sindrome de la tecnologia X X pelson'al PR personal entemas | capacitacion de Gerente Se mantiene la calificacion del factor,
rendimiento sea L
Sa de autocuidado. | SG-SST yreglas
de oro establecidas
Realizar ensudebido | Capacitaciénal | enelmomentoen
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