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RESUMEN

El mercado metalmecéanico Colombiano, Latinoamericano y Centroamericano aun
presenta grandes oportunidades de negocio para todos aquellos que quieran
incursionar en este negocio; si bien es cierto que necesita una inversion inicial
considerable, esta la mayoria de las veces es bien retornada pues los paises que
conforman estos mercados estan en vias de desarrollo en su mayoria y esto
genera una gran demanda de elementos de este sector como troqueles, moldes y
productos similares que permiten producir de manera sencilla piezas que hacen
parte de cadenas de produccién en una infinidad de sectores que engranan de

manera fascinante para formar gran variedad de producto terminados.

Como se demostr6 en este trabajo, los numeros favorecen dicha unidad
estratégica de negocio pues no solo juega a favor la gran demanda de estos
productos sino también que al realizarlos de manera correcta, con precios justos y
atendiendo las necesidades puntuales de los compradores puede llegarse a

satisfacer multiples proyectos que a su vez generan otros de mayor envergadura.



INTRODUCCION

DEFINICION DE LA UNIDAD DE NEGOCIO

En el presente proyecto se realiza un analisis de la viabilidad de abrir una linea de
negocios en la empresa C.| COLAUTO S.A, para la fabricacion y comercializacion
de troqueles y moldes a las empresas nacionales e internacionales del sector

metalmecanico.

Con la nueva linea de negocios se logra aumentar la utilidad neta general de la
compalia y diversificar los ingresos, consolidando la compafiia y aumentado su

nivel de competitividad en un mercado caracterizado por el hacinamiento.

Para realizar el estudio se realizé un analisis del sector, competencia y clientes.
Posteriormente se desarrollo un estudio administrativo y logistico, para finalizar
con un andlisis financiero que establezca la viabilidad de iniciar la nueva linea de
negocio por parte de C.I COLAUTO S.A
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CAPITULO 1. DIAGNOSTICO ACTUAL DE LA EMPRESA EN RELACION AL
DISENO Y FABRICACION DE MOLDES Y TROQUELES

La realidad empresarial de nuevo siglo se traduce en retos importantes para las
empresas manufactureras y de servicio colombianas, con los nuevos tratados
internacionales, es necesaria la garantia de su produccidbn con las

especificaciones acordadas y pactadas en la negociacion.

Es el caso del sector metalmecanico, proveedor de insumos importantes para los
departamentos técnicos de las empresas, esto hace necesario y obligado que se
desarrollen nuevas lineas de negocio que apoyen la cadena de valor para lograr
una mayor competitividad y sostenibilidad en el mercado.

Especificamente, C.I ColAuto S.A, se dedica actualmente a manufacturar
productos metalmecéanicos para las ensambladoras de vehiculos y motocicletas a
nivel nacional e internacional. Para lograr estar en este mercado, la empresa a
través de los afos ha desarrollado una capacidad interesante de ingenieria en

moldes y troqueles.

C.l. ColAuto es una empresa privada que se dedica al disefio y produccion de
partes metalmecanicas para ensambladores de carros, motocicletas y otras
industrias. Sus principales clientes son SOFASA, GM COLMOTORES, AUTECO,
INCOLMOTOS, HACEB, entre otros.

En Colombia hay un mercado importante para el disefio y la fabricacion de
herramentales en general. Actualmente muchas empresas metalmecanicas
venden servicios parecidos con buenos resultados y sin mucho conocimiento y

aplicacién de ingenieria en su desarrollo.
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En ColAuto se han disefiado y fabricado por mas de 10 afios herramentales con
las mayores exigencias de calidad, debido a que estos productos son usados por
las ensambladoras de vehiculos (SOFASA, GM, CCA, AUTECO, YAMAHA, etc.),
se usan estandares internacionales con los cuales a través de los afios, se genero

un conocimiento y experiencia que no es aplicado en el sector.

La unidad estratégica de negocio que se pretende desarrollar, estd enmarcada en
el disefio y la fabricacién de moldes y troqueles para la industria metalmecanica,

del plastico y del caucho.

El plan de negocio para este proyecto pretende redefinir el curso de accion de la
compafiia elaborando un estudio para establecer una Unidad Estratégica de
negocio que se encargue del disefio y la fabricacion de herramentales para

terceros tanto a nivel local, nacional e internacional.

A nivel internacional hay muchas empresas que se dedican a la explotacién de
este tipo de herramientas (moldes y troqueles), Espafa, Portugal, Canada, China,

Japon y Corea son algunos ejemplos.

El mercado colombiano se ha comportado de una manera positiva los Ultimos
afos, aunque aun no es una cifra significativa en el volumen de exportaciones
colombianas, tan solo represento en el 2009 el 0.31% de las exportaciones no
tradicionales y el 0.21% del total de las exportaciones. Pese esta cifra, se puede
concluir que es un mercado con un alto potencial de crecimiento y en el cual las

empresas colombianas han incursionado en los ultimos afios.

Debido a la diversidad de elementos fabricados en chapa metalica, plastico y
vidrio, exportar los moldes y el utillaje en general que requieren, a unos bajos
costos es una oportunidad para las empresas que tengan conocimiento en este

sector como es el caso de ColAuto conocimiento desarrollado durante afos de

12



fabricar sus propios herramentales para una gran diversidad de piezas del sector

automotriz.

En la actualidad la mayoria de herramientas como moldes y troqueles en
Colombia y Centroamérica, son importados de estados unidos y Europa con unos
altos costos, desde el punto de vista la idea es atacar este mercado con
desarrollos agiles que tengan alta calidad (tecnologia parecida), usando materiales
menos especializados que bajen los costos sin llegar a los problemas de calidad

que presentan las fabricaciones chinas que son muy econémicas.

Nuestra finalidad es demostrar la factibilidad de esta unidad de negocio ya que en
la actualidad sin explorar toda la capacidad de desarrollo que se tiene, los
ingresos por fabricacion de herramentales en el dltimo afio superaron los $3.000
millones con un costo inferior al 50%. Ademas; actualmente en el sector
manufacturero metalmecanico y de plasticos, presenta una tendencia a tercerizar
lo que no hace parte de la cadena de valor de las empresas (produccion), por esta

razon vemos una oportunidad para aprovechar el suplir este tipo de herramientas.

En el mundo tenemos a Portugal, que es uno de los mas importantes
exportadores de este producto, a los principios del siglo XX, se empezaron a
producir moldes para la industria del vidrio, antes importados desde Alemania y

Austria.

Portugal se encuentra en el undécimo lugar del mundo en fabricacion de moldes, y
en el noveno lugar el sector de moldes para plasticos. Exporta cerca del 90 por
ciento de su produccién. Este elevado volumen, mucho mayor de lo que su

industria transformadora de plasticos.
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Aunque empez6 con equipos bastante rudimentarios, las empresas portuguesas
de moldes se encuentran hoy a la vanguardia en la utilizacion de nuevas

maquinas-herramienta de precision controladas con tecnologia CNC.

Conociendo la realidad de medio y en especial las capacidades con que cuenta la
empresa, se considera importante estudiar la factibilidad de empezar una nueva
linea de negocio que este dedicada a disefar y fabricar moldes de inyeccion y
troqueles para el mercado, local, nacional y especialmente en el de exportacion,
esta nueva linea de negocio entraria a dar solucion a multiples necesidades
existentes actualmente en el mercado de la metalmecanica, como son ofrecer
unos precios adecuados y coherentes con las cantidades demandadas, soluciones
personalizadas a las necesidades del cliente, posibilidad de hacer pruebas
computarizadas antes de incurrir en costos para determinar si verdaderamente es
lo que el cliente necesita, ademas de ver una oportunidad de diversificar y no
depender tanto de las ensambladoras para aportar crecimiento e ingresos
adicionales para la compafia, que aprovechara la capacidad instalada , la

tecnologia y experiencia adquirida.

Es importante conocer el estado de las empresas metalmecanicas, su nivel de
competitividad frente a otros paises y la factibilidad de convertirse en
maquiladores de herramientas de alta calidad que contribuyan con el crecimiento
del pais dado que de este tema poco se explorado y seria una buena fuente de

consulta para los interesados en el tema.

Socialmente poder ampliar la planta tendria un impacto importante ya que no solo
generaria nuevos puestos de trabajo ya que en estos se tiene una planta de 20
mecanicos y con esta nueva linea de negocio se ampliaria 1.5 veces para mejorar

la capacidad de entrega para los clientes.
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Actualmente la comparfiia cuenta con un pool de disefio de 6 personas con
experiencia de al menos 3 afios, se tienen diferentes software de disefio tales
como Solid Works, Inventor, Catia, Rynoceros y AutoCad ellos se esta en la
posibilidad de recibir cualquier tipo de archivo 3D y hacer disefio paramétrico
buscando estandares en elementos comerciales, se puede realizar estudios

previos de funcionalidad respecto a interferencias y ajustes requeridos.

Respecto al maquinando se cuenta con 3 expertos en el manejo de los programas
CAM (computer assisted machining). Los programas que se manejan para este fin
son Master CAM y Sprit.

Con ellos lo que logra es pasar los solidos disefiados en la etapa posterior a un

programa que sea efectuado por un centro vertical de mecanizado CNC.

Se manejan programas para el analisis del disefio antes de la fabricacion como
Hiperform, Autoform y mold flow, lo que se busca con ellos es hacer un andlisis
previos a la fabricacion, dependiendo de los resultados se procede o no con la

manufactura o el ajustes al disefio.

Para la fabricacion se cuenta con un taller el cual tiene 12 centros verticales de
mecanizado, 2 cortes por hilo, y trono CNC y maquinaria convencional. Esta
conformado por una plantilla de 12 mecanicos CNC y 9 mecanicos ajustadores
gue seran los encargados de volver los disefios y los programas un herramental

conforme con las especificaciones.
Se cuenta en la empresa con 70 prensas entre 16 — 400 toneladas de fuerza de

cierre y varios tamafios, estas se utilizan para la produccién de autopartes y

motopartes, pero serian en las cuales se realizaria el tryout de los herramentales.
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1.1 ESTUDIO DE MERCADO

1.1.1 Mercado nacional del sector Metalmecanico. EIl sector metalmecanico

esta compuesto por diferentes actividades econdmicas relacionadas con:

e Insumos: Extraccion y transformacion de materias primas.
e Transformacion: se refiere a la realizacién de las partes necesarias para la
fabricacion de un bien final, se divide en automotor, industrial y domestico.

e Comercializacién: venta al consumidor directa.

A continuacién se presenta la distribucion de la cadena metalmecanica.

Figura 1. Distribucion de la cadena metalmecéanica

Transformacién de productos uso
— estructural

Extraccién de materia
prima € insumos
€1310,C1339,D2429,
D2692,02710,D02729,
D2731,D2732, D2923

02811, D2812, 02813, D2EIL

Servicios anexos a la
transformacion
D2892

Transtormacidn de producios
iferentes usos
02393 D2E99

Comercio al por mayor
de materias primas

G5152

Transformacion de productos uso
Imchustrial
02911, 02912, 02913, D2914, D2915

Transformacion de productos uso
agropecano y forestal
D2921

[LEN G R AT R T B
maquinarka
02919, 02922, 02924, D2925,
D2926,D2927, D929

Transformacion de productos uso
domestico
2930

Comercio al por mayor
de producto terminado
G5161,G5162

Tramsformacion de productos uso
atomotor
D3410 03420, D3430

Transformacidn de productos
wansporte diferentes
D3511, D3512, 03520, 03530,
D3591,03592, D3599

Como se puede observar en el grafico la cadena de distribucion es bastante
simple pero abarca una gran cantidad de actividades que permiten el correcto
desempeio de la unidad de negocio pues con base en los troqueles se pueden

generar aplicaciones para un amplio universo de sectores, adicionalmente permite

16



tener un adecuado poder de negociacion con los proveedores dado que los
volimenes de compra son altos y la materia prima necesaria no tiene un gran
valor agregado incluido por el proveedor puesto que toda la transformacion de
esta la tenemos en nuestras manos permitiéndonos generar valor desde el
comienzo de la cadena y abriéendonos multiples posibilidades con la misma
materia prima; ademas es posible producir con base en economias de escala y
vender al por mayor cuando es necesario, logrando asi ofrecer no solo una
excelente calidad a nuestros clientes que podemos garantizar estando al frente de
todo el proceso de elaboracion sino también unos excelentes precios al

consumidor final.

Segun datos de la Encuesta Anual Manufacturera existen 7.257 establecimientos
que de dedica a la industria, de este numero, el 17.16% conformar en sector de la

industria metalmecanica.

Los establecimientos se encuentran catalogados en 13 grupos industriales CIIU,
no obstante en solo 5 se concentran alrededor de 1.000 empresas. A continuacion

se presenta gréafica de hacinamiento por sectores CIlU.*

Yhttp://www.imebu.gov.co/documentos/observatorio/mercado_trabajo/Estudio%20Sector%20Metal
mecanico.pdf
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Gréfica 1. Hacinamiento por sectores ClIU
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Se puede observa en la gréafica que el grupo mas relevante es el CIUU 289, el cual

concentra a mas de 300 empresas

En relacion al subsector de fabricacion de automotores y motores (ClIU 341) que
se compone de 17 empresas y factura mas de 1.4 billones de pesos lo que

representa el 15% de facturacion total del sector.
En relacion a las exportaciones, el déficit en la balanza comercial se recupero al

pasar de 2.566 millones de délares en 2008 a 1.602 millones de délares en 2009,

dentro de un entorno de crisis a nivel global
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Gréfica 2. Exportaciones, importaciones y balanza comercial.
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En este sentido, la industria aporta el 15.61% del valor agregado a la produccion lo
que equivale a 9.6 billones de pesos, el sector tiene una gran importancia para la
economia colombiana al emplear al 14.73% de total de personal ocupado en la
industria que asciende a 637.621 colombianos. A continuacion se presentan dos
tablas con los valores absolutos del sector a nivel nacional y la participacion de
cada CIIU en el sector.
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Tabla 1. Participacion de cada ClIU metalmecéanico dentro de la Industria Nacional

Total
Numero de Valor
Participacién de cada CllU metalmecdnico dentro de la Industria Nacional. Personal
establecimientos Agregado
Ocupado

271 Industrias basicas de hierro y acero 8,51% 15,07% 44,81%

272 Industrias basicas de metales preciosos y de metales no ferrosos 3,29% 4,10% 4,00%

281 Fabricacion de productos metalicos para uso estruclural, tanques, depdsilos y generadores de vapor 13,25% 9,44% 4,28%

289 Fabricacion de otros productos elaborados de metal y actividades de servicios relacionados con el trabajo de

metales 24,10% 19,50% 8,90%

291 Fabricacion de maquinaria de uso general 16,22% 11,95% 4,81%

292 Fabricacion de maquinaria de uso especial 14,78% 8,18% 3,13%

293 Fabricacion de aparatos de uso domeéstico ncp 2,01% 8,70% 4,38%

341 Fabricacion de vehiculos automotores y sus motores 1,37% 5,52% 14,98%

342 Fabricacion de carrocerias para vehiculos automotores, fabricacion de remolques y semimemolgues 5,30% 5,04% 1,87%

343 Fabricacion de partes, piezas y accesorios (autoparies) para vehiculos automotores y para sus motores 7.71% 7,02% 3,12%

351 Construccion y reparacion de buques y de oiras embarcaciones 0,56% 0,37% 0,12%

353 Fabricacion de aeronaves y de naves espaciales 0,64% 0,81% 1,12%

359 Fabricacion de otros tipos de equipo de transporte ncp 2,25% 4,30% 4,48%

TOTAL INDUSTRIA METALMECANICA NACIONAL 1245 93 925 9594 253 526

TOTAL INDUSTRIA NACIONAL 7 257 €37 621 | 61 469 417 083

Valores Absolutos Total Industria Nacional, Industria Metalmecanica Nacional y por ClIU Nanerode) || Etaterionad | B Natox
2 Yot e establecimientos|  Ocupado Agregado

271 Industrias basicas de hierro yacero 106 14150 | 4299617016
272 Industrias basicas de metales preciosos y de metales no ferrosos 41 3854| 383657443
281 Fabricacion de productos metalicos para uso estructural, anques, depésitos ygeneradores de vapor 165 8870| 410243911
289 Fabricacion de otros productos elaborados de metal yactiidades de senvcios relacionados con el trabajo de metales 300 18314 | 853821698
291 Fabricacion de maquinaria de uso general 202 11220| 461464643
292 Fabricacion de maquinaria de uso especial 184 7687 300371380
293 Fabricacion de aparatos de uso doméstico ncp 25 8171| 420321208
341 Fabricacion de vehiculos automotores ysus motores 17 5186 | 1437427145
342 Fabricacion de carrocerias para vehiculos automotores, fabricacion de remolques ysemirremolques 66 4732| 179544507
343 Fabricacion de partes, piezas y accesorios (autopartes) para vehiculos automotores y para sus motores 96 6591 299 116763
351 Construccion yreparacion de buques yde otras embarcadones 7 346 11370444
353 Fabricacion de aeronaves yde naves espaciales 8 761 107 613391
359 Fabricacién de otros tipos de equipo de transporte ncp 28 4043 429683977
TOTAL INDUSTRIA METALMECANICA NACIONAL 1245 93 925| 9594 253526
TOTAL INDUSTRIA NACIONAL 7 257 637 621| 61 469 417 083)
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En relacibn a las exportaciones, China es el pais donde mas productos
metalmecanicos se exportan, siendo el monto para el afio 2009 de 180 millones de
dolares, en relacién al mercado de Bogota.

Gréfica 3. Exportaciones de Bogota y la Region Sector Metalmecéanico. Principales
destino 2009.°

Exportaciones de Bogota y la Region Sector
Metalmecanico. Principales destinos 2009 Y

uUsD180 = Ecuador
millones = Estados Unidos
mPeru

mCorea del Sur
m Brasil

mChina

mPanama

mEspaiia

mMexico

m Guatemala

u Chile
Rep. Dominicana
Honduras
Paises Bajos
Orros

En resumen, en Colombia el sector arroja resultados positivos, en este sentido y
segun la Camara de Fedemetal, en el afio 2010 la cadena siderargica alcanzé un

crecimiento de 9.42% y el sector metalmecanica un 3.7% con relacion a 2009.

Ademas si nos concentramos en el sector automotriz, se observa que en el afio
2010 se experimenta un crecimiento del 35% y de 28.5% en autopartes, con unas

ventas finales de 150.309 unidades

2 http://camara.ccb.org.co/documentos/6607_apoyoemp_metalmecanica.pdf
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1.1.2 Sector autopartista en Colombia. En el afio 2005, el sector autopartistas
de vehiculos alcanzo los 66 millones de unidades producidas y comercializadas al
afo, Estados Unidos tuvo una participacion del 16% del total y la Unién Europea
del 56%.

Posteriormente y debido a la aguda crisis internacional, el sector autopartista ha
sufrido grandes pérdidas en la mayoria de estados desarrollados.

En relacibn a Sudamérica, los cinco paises con mayores ventas fueron Brasil,
Estados Unidos, México, Venezuela y Chile, los que concentran mas de tres

cuartas partes de las ventas.

Las ventas externas a Brasil experimentaron durante el primer trimestre de 2011
una suma del 0,5% respecto de igual periodo de 2010, pasando a u$s 357
millones en el primer trimestre de 2011, cuando habian sido u$s 355 millones para
igual periodo de 2010. Las exportaciones a Brasil representaron el 63% del total
de exportaciones en el primer trimestre de 2011, mientras habian sido el 67% en

igual periodo de 2010.°

EE.UU alcanzo los 30.6 millones, creciendo un 7.2% con relacion al periodo

anterior, en el cual registro perdidas del 5%.

México se consolida como el tercer destino para las autopartes nacionales,
aungue este trimestre, en comparacion con igual periodo de 2010, cayo el 9,6%.
Durante el primer trimestre de 2011 se registraron envios por u$s 21,9 millones,

disminuyendo la participacion del 5% al 4%.

En el cuarto lugar se encuentran las exportaciones a Venezuela, con u$s 20,2

millones, habiendo caido el 5,6% en la comparacion con los tres primeros meses

® http://www.abeceb.com/noticia.php?idNoticia=150170
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de 2010. Los envios a este pais son también el 4% de las exportaciones de

autocomponentes.*

Realizando un seguimiento a nivel nacional y como se observa en la siguiente

gréfica, el nimero de establecimientos ha aumentado entre 2007 y 2010.

Gréfica 4. Numero de establecimientos en el sector autopartista.
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El crecimiento de microempresas en el sector autopartista esta soportado por el
buen momento que esta pasando el sector automotriz, al registrar incrementos del
43.6% frente al 2009, ademas, la encuesta de opinion publica efectuada por la
ANDI entre enero y septiembre de 2010, expone que los vehiculos automotores
tuvieron un crecimiento de 35% en produccion y 36.3% en ventas, autopartes con

un crecimiento de 28.5% en produccién y 30.5% en ventas.”

* Ibid
® Fuente DANE
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La encuesta de DANE en 2010 ofrece adicionalmente, la percepcion que tienen
los empresarios comercializadores de productos no fabricados por la empresa
sobre la situacién para el 2011 y de acuerdo con los resultados el 56% tiene en

sus agendas de trabajo ampliar su negocio de comercializacién. °

Se observa que el sector autopartista en Colombia mantiene un crecimiento en los
altimos afios, en relacion al mejoramiento de los datos macroecondmicos del pais.
En este sentido, se estima la entrada de nuevas empresas en el sector
autopartista de vehiculos, en mayor medida, conformado por un tejido de

microempresas.

® Fuente DANE
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CAPITULO 2. LA GESTION DE PROYECTOS CON T.0.C

La metodologia de gestién de proyectos conocida como “Cadena Critica” surge a
finales de los afios 90’ en el seno de la Teoria de las Restricciones (TOC),
representando una alternativa a los métodos tradicionales. Entre sus principales
caracteristicas destacan la sencillez del método y la basqueda de un mejor flujo de
proyectos por encima de otras consideraciones. Contempla tanto la problematica
de la gestion de un proyecto individual como la asociada a la gestién simultdnea
de varios proyectos que comparten recursos, salvando el problema de la

necesaria conexion entre ambas en base a un enfoque sistémico.

Los proyectos son actividades que, en mayor o menor medida, afectan a todas las
empresas, pues no permanecen estaticas ante el paso del tiempo. La permanente
necesidad de evolucion genera constantes cambios, acciones llamadas a
modificar la situacion. La reduccién de costos de un producto existente o la mejora
de un entorno productivo representan solo una muestra de las distintas formas que

puede adquirir un proyecto.

La creciente competencia existente en la mayor parte de los mercados ha inducido
una evolucion en el desarrollo de proyectos, Esto equivale a decir que la gestién
toma un especial protagonismo, pues supone el diferencial entre la empresa que

es excelente desde el punto de vista del cliente y la que no lo es.

En este escenario la gestién de proyectos es entendida consecuentemente como
una disciplina transversal con un inmenso potencial de utilizacidén, consistiendo
segun la interpretacion del PMI (Project Management Institute) en “la aplicacion de
conocimientos, habilidades, herramientas y técnicas a las actividades del proyecto
para satisfacer los requerimientos del proyecto”.

Se trata pues de, algo corroborado por el hecho de que uno de los procesos clave

mas comunes sea hoy el lanzamiento de nuevos productos, ambito en el que los
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conceptos proceso y proyecto convergen, y donde un elevado nivel de gestion de
proyectos puede reportar a la empresa una diferencia competitiva definitiva al

otorgar a esta la capacidad de posicionar el producto antes en el mercado.

Al tratarse de una actividad transversal, los problemas, puntos de vista e intereses
de los involucrados pueden ser muy diferentes e, incluso, contrapuestos. Por lo
tanto, es necesario afrontar el problema con un enfoque global en todos los
sentidos, dotando al sistema de todo lo necesario para que sea capaz de

responder a las necesidades del mercado de manera eficaz y eficiente.

2.1 LA GESTION “CLASICA” DE PROYECTOS

Uno de los primeros problemas con que estos métodos se toparon fue el nivel de
aplicabilidad real que podia tener un método que potencialmente y segln unos
criterios dados podia manejar una gran cantidad de informacion de manera
integrada, cuando la capacidad de calculo de una computadora no estaba al
alcance de cualquiera. Esto hoy ha dejado de ser un problema gracias al progreso
de la tecnologia, posibilitando la aplicacién real de estos y otros métodos y
herramientas que, siendo conocidas desde mucho antes, no eran soluciones para

la mayoria de las empresas pues no eran utilizables de manera manual.

El segundo problema es que no resuelven el problema de la limitaciéon de
recursos. Ambos métodos se basan de manera exclusiva en las relaciones de
precedencia existentes entre las actividades que configuran el proyecto, lo que de
facto supone la asuncidbn de que existe una capacidad infinita, algo que
practicamente nunca sucede. Son métodos que sencillamente no abordan la

problematica de la limitacion de recursos.

Las metodologias clasicas tampoco consideran las causas e implicaciones de la

variabilidad respecto a los tiempos estimados, es un aspecto cuyas consecuencias
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pueden ser devastadoras para un plan, pero tiende a ser ignorado. El principal
motivo de que esto sea asi lo constituyen las actividades no son independientes
entre si, por lo que cualquier hipétesis acerca del inicio y fin de una actividad
debera contemplar no sélo la variabilidad asociada a ésta, sino también la debida
a las actividades precedentes, la influencia del comportamiento humano puede
arruinar un proyecto lo constituye la denominada “Ley de parkinson” , cuyo espiritu
se resume como sigue: “Todo trabajo se dilata indefinidamente hasta ocupar la
totalidad del tiempo disponible para su completa realizacion”. Este comportamiento
va claramente en contra de una reduccion de plazo de un proyecto, pues su
cumplimiento generalizado garantizaria que un adelanto respecto al fin previsto de
una tarea jamas se transmitira a la siguiente, mientras que los retrasos lo hacen
automaticamente. Sin embargo, una determinada forma de medir el desempefio
de las personas puede justificar este y otros comportamientos que chocan de

frente con algunos de los supuestos asumidos por los métodos de gestion.

Adicionalmente no se contempla la problematica especifica de los entornos
Multiproyecto. La situacion de un proyecto con recursos exclusivos no es, una
situacion muy habitual, por lo que en general la gestion de un Unico proyecto sera
insuficiente para gestionar un entorno multiproyecto: un entorno en el que varios
proyectos coinciden en el tiempo y comparten varios recursos, 0 sea, existe una
dependencia implicita entre ellos. Ello significa que tales entornos requieren de
una gestion diferente y mas completa, ya que por ejemplo la gestion de los
recursos compartidos resulta muy compleja y la toma de decisiones requerird una
vision global del conjunto de los proyectos al poderse llegar a dar situaciones

como el requerir la priorizacion de uno o varios proyectos en detrimento de otros.

Lo citado anteriormente muestra el porqué de que la evolucién haya sido, en
general, poco uniforme. El enfoque de la solucién ha consistido mas bien en la
resolucion de problemas de manera fraccionada, aislada, lo que a menudo ha

motivado que los resultados no fuesen tan eficaces como se esperaba, siendo en
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concreto el problema de la gestion de entornos de multiples proyectos una de las
asignaturas pendientes aun hoy. Sin embargo, es cierto que se ha avanzado en
varias direcciones, aunque no de una manera ordenada o cohesionada, lo que ha
dado lugar a un amplio abanico de areas de actuacion sin que en general se

trabaje con un método integrado.

2.2 La Gestion de Proyectos TOC y la Cadena Critica

La teoria de las restricciones (Theory of Constraints-TOC), cuyo autor es Elihahu
M. Goldratt, tiene su origen a comienzos de los afios 80. La idea basica de la
misma es que todo sistema cuenta con al menos una limitacion o “cuello de
botella” (CB), y que en base a la aplicacion de una serie de reglas, centrandose en
los CB-s, es posible optimizar el resultado del sistema. Esto se resume en los

cinco pasos que conforman el proceso de mejora continua de la TOC:

Identificar la limitacion del sistema.
Explotar la limitacién.
Subordinar el resto del sistema a la limitacion.

Elevar (Aliviar) la limitacion.

ok~ 0N e

En caso de romperse la limitacion, volver al paso 1.

La teoria nacid6 en el entorno productivo, por lo que en sus inicios quedo
circunscrita al mismo. Pero con el paso del tiempo ha ido desarrollandose vy
extendiéndose, para ir contando con progresivas versiones de las mismas ideas
adaptadas a otros ambitos como la distribucion, el marketing, o la gestion de
proyectos entre otros, siendo la metodologia concreta para ésta Udltima la

denominada “Cadena Critica”.

En todos los casos se persigue un objetivo comun: la optimizacion del flujo del

sistema, lo que en el caso de la cadena critica se traduciria en favorecer un mayor
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flujo de proyectos. Para ello se toman los mismos criterios utilizados en el caso de
produccion, pero considerando los pardmetros propios del entorno de proyectos.
Siendo esto asi, dos son los escenarios que deben ser tenidos en cuenta: el
entorno del proyecto Unico y el entorno multiproyecto. No se trata de dos visiones
excluyentes, sino de dos visiones complementarias que deben coexistir en
coherencia, y es ahi donde se presenta una de las mayores dificultades, y por lo

tanto también la gran oportunidad.

A continuacion se presentan los conceptos basicos que toma en consideracion la

Cadena Critica:

e Dependencias entre actividades: El comienzo de una determinada tarea esta
condicionado por la finalizacion de la(s) que le precede(n), lo que puede dar lugar
a dos situaciones diferentes que respectivamente se definen como linealidad
(Existencia de una Unica predecesora) e integracion (Mas de una predecesora). La
segunda tiene una mayor probabilidad de retrasarse, pues bastara con que una
sola de las predecesoras se retrase. La probabilidad de que una actividad se
retrase sera pues tanto mayor cuantas mas predecesoras haya, siendo lo
esperable en un proyecto que éste encierre multiples situaciones de ambos tipos.
Como se muestra la figura, pueden observarse casos de linealidad e integracion,
asi como la peligrosa situacion que puede alcanzarse cuando hay recursos que
participan en varias tareas. Esto Ultimo hace que se concluya que existe una
dependencia adicional entre tareas, la debida a la dependencia de disponibilidad
de recursos, lo que puede suponer una dependencia entre tareas que a nivel de

contenidos no tienen relacién alguna entre si.
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Figura 2. (a) Linealidad. (b) integracion. (c) Dependencia recursos-tareas

e Influencia del comportamiento humano: Siendo una de sus aportaciones el
efecto conocido como “El sindrome del estudiante”. Este nombre se refiere a un
comportamiento humano que hace que un trabajo no comience cuando estaba
previsto, sino algo mas tarde, pues es conocido que el tiempo disponible
inicialmente para realizar la tarea es superior al estrictamente necesario en una
situacion normal. El otro protagonista necesario en este sentido es la multitarea, el
problema de tener que distribuir el tiempo de un recurso entre varias tareas. La
manera de gestionar el tiempo de los recursos puede condicionar el resultado de
la tarea y del proyecto, pues puede traducirse en una mejor o peor respuesta en
términos de plazo y rendimiento. Combinaciones de estos y otros efectos pueden
resultar devastadoras para los objetivos del proyecto, pues las consecuencias que

se han expuesto de manera individual se verian amplificadas.

e El modelo de gestidn sistémica: Para que el modelo sea valido debe ser una
imagen simplificada de la realidad pero razonablemente parecida a ésta y contar
con una vision global del sistema considerado, también debe ser sencillo, regla

basica del método de la Cadena Critica.
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2.2.1 Planificacion en entornos de proyecto Unico. El método de la Cadena
Critica toma su nombre del concepto definido como “la cadena mas larga
considerando tanto dependencias de tareas como de recursos”, y se basa en el
camino critico considerando, ademas, las limitaciones de recursos. La limitacién
del proyecto, su CB, sera por lo tanto esta secuencia: lo que pone el limite inferior
a la duracién. Toda accion de reduccidén de plazo pasara forzosamente por una
reduccion de la cadena critica, y eso supone, en términos de ejecucién, una mejor
gestién de la misma. Otra de las caracteristicas de la planificacion de un proyecto
gestionado de acuerdo con esta metodologia es que la tareas individualmente
deben ser despojadas de su proteccidn para concentrar ésta en determinados
puntos, conocidos como buffers, con el fin de dotarle de una mayor fortaleza a la
hora de hacer frente a posibles desviaciones, siendo asi necesaria una menor
proteccion global. Estos buffers seran diferentes en funcién de su objetivo, lo que

determinara su ubicacion. En concreto se puede hablar de tres tipos de buffer:

e Buffer de proyecto (BP): se ubica inmediatamente después de la Ultima tarea
del proyecto, su objetivo es proteger el plazo del proyecto frente a las
desviaciones que puedan producirse en actividades pertenecientes a la cadena

critica.

e Buffer de alimentacion (BA): tiene dos posibles ubicaciones, inmediatamente
antes de cada tarea del camino critico que vaya precedida de alguna(s) tarea(s)
no critica(s) o al final de un camino no critico. Su objetivo es proteger a la cadena

critica ante posibles desviaciones de actividades no criticas.
e Buffer de recurso (BR): afecta a aquellas actividades de la cadena critica,

pues se trata de una reserva de capacidad de las mismas para garantizar que el
recurso estara disponible cuando la cadena critica lo requiera.
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Figura 3. Identificaciébn de diferentes tipos de camino (Sombreado): (a) Camino

critico. (b) Cadena Critica. (c) Cadena critica con buffers

2.2.2  Planificaciobn en entornos de mudltiples proyectos. Un entorno
multiproyecto se basa en los proyectos que lo constituyen, sin embargo tiene
objetivos propios y de rango superior al de los proyectos individuales. Por lo tanto,
las reglas para su gestion deben ser diferentes. En el caso de la Cadena Critica la
clave para la gestion de este tipo de entorno la constituye la capacidad global del
sistema, que viene dada por la limitacion del mismo: el recurso mas cargado (El
denominado “DRUM”). Bajo las premisas de la TOC todo el sistema debe ser
organizado en funcién de la limitacion, lo que equivale a decir que la capacidad de
realizar proyectos sera determinada por el drum, que con el fin de realizar un
optimo uso del mismo, constituird ademas el mecanismo de secuenciacion de los
proyectos. El resto de los recursos seran gestionados a continuacion, teniendo en
cuenta que deben tener capacidad al estar menos cargados que el drum. La
consideracion de la problematica multiproyecto exige la incorporaciéon de
protecciones adicionales, otros tipos de buffer que permitan el funcionamiento

conjunto de ambos enfoques:

e Buffer de capacidad (BC): se ubica entre la ultima tarea que el drum debe

realizar en un proyecto y la primera que debe realizar en el siguiente. Esto supone
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en la mayoria de los casos un cierto solapamiento entre proyectos, pero a nivel del

drum se generara una secuencia con inserciones de buffers de capacidad.

e Buffer de alimentacion del drum (BAD): aplicando la misma idea que en el
resto de los buffers, su ubicacion sera inmediatamente anterior a las actividades
del drum que vayan precedidas por otras actividades, con el fin de protegerlo de

desviaciones sufridas por éstas

Figura 4. Secuenciacion de dos proyectos en funcion del drum (Actividades ./

2.2.3 Ejecucion de proyectos. La ejecucion de los proyectos se apoya en dos
puntos: los reportes o actualizaciones del estado de los trabajos y la gestion de los
buffers. Para que el sistema funcione debidamente la es basico disponer de la
informacion necesaria y cuando es necesaria, tanto la frecuencia como el
contenido de los reportes deben ser establecidos. La frecuencia dependera de los
plazos manejados por los proyectos, pero en aras de una mejor toma de
decisiones se requiere una frecuencia alta de actualizacion, lo que en general se
traduce en un reporte diario o semanal. Unicamente se debera actualizar el
estado de aquellas actividades que estan en ejecucion, consistiendo tan solo en
dar la estimacion de la fecha de finalizacion de esas tareas, que ademas deben

ser pocas en coherencia con el criterio de minimizar la multitarea. A partir de la
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informacion dada por la actualizacion de las tareas el sistema evalla la situacion
atendiendo a dos factores: el grado de avance de la cadena critica y el porcentaje
de consumo del buffer. Un mayor progreso de la primera frente a la segunda
implicard que la ejecucién avanza segln unos parametros positivos y la situacién

inversa significara lo contrario.

El método propuesto por la TOC supone una ruptura con la forma de pensar
tradicional, pues si bien coincide en algunas ideas béasicas (La propia cadena
critica es una version “mejorada” del camino critico), le da una orientacion
diferente que supone modos de actuacion muy distintos y en ocasiones
enfrentados con los puntos de vista clasicos. De acuerdo a los resultados
publicados desde su aparicion puede concluirse que ofrece una serie de ventajas

respecto a la gestion de proyectos tradicional.

Las principales ventajas ofrecidas por el método son que hace especial énfasis en
la gestion del plazo de los proyectos, por lo que el principal beneficio es una
importante reduccion del plazo debido a las implicaciones que tiene en términos
operativos y tacticos, de acuerdo con lo argumentado en la introduccion. Su
importancia radica en el amplio abanico de opciones que esto supone para la
empresa: primeramente, puede suponer no ya el cumplimiento de los plazos
ofertados al cliente sino la posibilidad de ofrecer plazos mas cortos, una
importante ventaja competitiva en el mercado. Ademas, debe tenerse en cuenta
gue plazos mas cortos a igualdad de recursos son sinénimo de incremento de
capacidad a igualdad de recursos, es decir, en un periodo equivalente se
entregarian mas proyectos con los mismos recursos, con lo que ello supone para

la empresa en términos de beneficio.

El segundo gran logro que puede desprenderse como consecuencia de la
aplicacion de la metodologia es el alineamiento de toda la empresa en una misma

direccidn, la direccion de los objetivos globales de la empresa. Ello en si supone
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un gran avance habida cuenta de los problemas que habitualmente se generan
cuando no hay una coherencia entre los objetivos de alto nivel y los de un nivel
mas operativo, o cuando aun habiéndola no esta clara en todos los niveles de la
empresa, el alineamiento propiciara un mejor uso, un mayor aprovechamiento de

la capacidad existente en toda la empresa.

En tercer lugar, debe destacarse el favorable escenario para la toma de decisiones
que se puede generar: el método exige rigor en términos de reporte, pues requiere
que éste sea constante, el reporte es sencillo de realizar y a cambio proporciona
la informacion necesaria para disponer de un diagndéstico de situacion actualizado,
claro y objetivo. En tales condiciones la toma de decisiones resulta mucho mas
sencilla, requiriéndose Unicamente una clara priorizacion de los proyectos entre si,
una clasificacion relativa entre ellos. Pero a partir de esa informacion, la toma de

decisiones no deberia ser, en general, problematica.

El uso y distribucion que el método hace de las protecciones maximiza su
aprovechamiento, de manera que con una menor cantidad de tiempo de

proteccion se consigue una mayor proteccion real.

La sencillez del propio método es asimismo un aspecto positivo que puede
ademas resultar motivador de cara a la toma de la decision de su implantacion.

Otras ventajas son:

e Enfoca la atencidbn en pocos puntos: a nivel general la referencia sera el
recurso mas cargado de la empresa, mientras que a nivel de un proyecto lo sera la
cadena critica. En la ejecucion el referente para la gestion lo constituira en

conjunto de los buffers, asi como las prioridades relativas entre proyectos.
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e Facilita la comprension del mismo por parte de todos, pudiendo tratarse de
personas de muy diferentes categorias profesionales que deben compartir los

mismos criterios.

e La sistematica de funcionamiento también es sencilla al serlo el método en si,
mientras una operativa diaria compleja podria suponer un progresivo deterioro de

su uso debido a la dificultad de mantenerlo en el tiempo.

e El proceso de implantacion es rapido, no requiere de un periodo prolongado

en situacion intermedia entre ambos modelos de gestidon de proyectos.

TOC permite a las empresas aumentar su productividad, en la unidad de negocios
proyectada se aplicara esta herramienta administrativa. Para ello se han realizado
un cuadro de indicadores Truput para que la empresa monitoree l0s procesos

productivos y puedan mejorar sus resultados.
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Tabla 2. Indicadores

TABLA INDICADORES
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CAPITULO 3. PLAN DE NEGOCIO
3.1 CHEK LIST PLAN DE MERCADEO

Una porcién importante del mercado requiere de empresas dedicadas a la
fabricacion de moldes y troqueles para el sector industrial, dado que son varias las
gue manejan procesos de produccion, esto indica que a la aceptacion es amplia, y
mejor aun cuando se cuenta con un servicio y productos que los diferencien de

sus competidores.

La confianza del mercado potencial aumenta cuando la empresa crece no solo
financieramente, sino en implementacion de servicios especificos y un personal

cualificado que se encarga de la comercializacion de estos productos.

Los principales clientes estan enfocados en las grandes empresas y pymes
nacionales e internacionales, en un deseo de no s6lo comprar sino también de
incidir directamente en sus resultados econdmicos. Se trata de una necesidad
clara de mantener contacto con empresas que se especialicen en procesos que
aporten directamente en sus objetivos. Esto indica que no sélo a nivel nacional

esta la mayor receptividad del mercado, sino también a nivel internacional

Para afianzar el plan de mercadeo, se desarroll6 una encuesta a 100 usuarios de
los productos ofrecidos por las empresas como mercado objetivo. Entre los que se

realizaron las siguientes preguntas:

Se calculé mediante esta féormula estadistica.

N*Zlp*q
n=
d**(N-1)+Z2*p*q
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El nivel de confianza es del 80%. Puesto que la encuesta se aplico a los

directamente relacionados con la compra.

e Qué tipo de empresa utiliza usted para la compra de moldes y troqueles?

Tabla 3. Tipo de empresa que utiliza para la compra de moldes y troqueles

Una empresa de trayectoria, con excelente servicio. (a) 81
Una empresa con menor trayectoria, pero con diferenciadores importantes 7
gue aportaran a su compafia. (b)

Indiferente, siempre y cuando el servicio y productos fueran de calidad. (c) 12

Gréfica 5. Tipo de empresa que utiliza para la compra de moldes y troqueles

Primera pregunta

ma
mb

Hc
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e Qué es lo que mas aprecia de las empresas dedicadas a la fabricaciéon y

comercializacion de troqueles y moldes industriales?

Tabla 4. Qué es lo que mas aprecia de las empresas dedicadas a la fabricacion y

comercializacion de troqueles y moldes industriales

Posibilidad de ofrecer nuevos productos y servicios que alimenten sus 17
necesidades de consumo. (a)
Posicionamiento de las empresas dedicadas a este campo. (b) 83

Gréfica 6. Qué es lo que mas aprecia de las empresas dedicadas a la fabricacion

y comercializacion de troqueles y moldes industriales

Segunda pregunta

Ha

mb
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e Le parece atractivo comprar a empresas del sector con un servicio innovado?

Tabla 5. Le parece atractivo comprar a empresas del sector con un servicio

innovado?

Si. (a) 68
No. (b) 12
Indiferente. (c) 30

Gréfica 7. Le parece atractivo comprar a empresas del sector con un servicio

innovado?

Tercera pregunta

ma
mb

Hc
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e Es interesante encontrar en empresas que comercializan moldes y troqueles
industriales una fuerza de ventas especializada?

Tabla 6. Es interesante encontrar en empresas que comercializan moldes y

troqueles industriales una fuerza de ventas especializada?

Si. (a) 95

No. (b) 5

Grafica 8. Es interesante encontrar en empresas que comercializan moldes y

troqueles industriales una fuerza de ventas especializada?

Cuarta pregunta

5; 5%

Ha

mb

Se deduce entonces que:
e Las empresas prefieren a sus proveedores por trayectoria, pero pese a esto

estan dispuestos a escuchar nuevas propuestas.

e EIl mercado esta receptivo a implementacion de servicios como valor
agregado, de productos innovadores y fuerza de ventas especializada en la toma
de decisiones de compra que impacta directamente en la economia de su

compafiia
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3.2 PRODUCTO

Los productos disefiados y fabricados por la unidad de negocios proyectado seran
moldes y troqueles para la industria metalmecanica, del plastico y del caucho.

Imagen 1. Troqueles y moldes

Como se observa en la imagen, se disefiaran diferentes moldes adaptados a las
necesidades de los clientes, teniendo por tanto, una gran variedad de referencias.
Para ello se contara con un equipo de disefiadores y jefes de produccion, junto a
la maquinaria y programas informaticos que ya se poseen en la compafia.

Los moldes y troqueles se someteran a exhaustivos controles de calidad con el
objetivo de garantizar la durabilidad, y resistencia segun los parametros

necesarios.

3.3 CLIENTES
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Los clientes potenciales seran aquellas empresas que requieran moldes y

trogueles para realizar sus procesos productivos, de esta forma, estaran

conformados dentro del sector

metalmecanico, plasticos y cauchos. A

continuacion se presenta tabla de segmentacion de clientes.

Tabla 7. Segmentacion de clientes

Clientes Nacionales e internacionales que

L, e realicen procesos de fabricacion de
Segmentacion geografica S L
madquinaria, plasticos, etc.
Segmentacién sectorial Sector metamelcancio
Necesidad de realizar sus procesos
Segmentacién psicografico productivos, requiriendo calidad y buen
precio.

3.4 COMPETIDORES

A continuacion se presenta un cuadro comparativo de los competidores actuales:

e 1:INTECMERCOL
e 2: TUUGO
e 3! INMILLER

e 4: MOLDES TROQUELES Y PLASTICOS LTDA
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Tabla 8. Comparativo de competidores

; COMPETIDOR
CRITERIO 1 2 3 2
Nivel de satisfaccion de los clientes = =
Localizacion = = = F
Poder financiero = = F [=
Estrategia de precios = = F F
Posicionamiento D D = F
Imagen de calidad = = F =
Estrategia de ventas F F F F
Politica de servicio al cliente F F = =
Habilidad de ventas de los empleados F F F F
Numero de empleados F F F F
Canales de distribucién = = = =
Numero de mercado metas = = = =
Estrategias de promocion = F E =
Relaciones publicas F D F F
Relaciones con los proveedores F F F =
Estrategia de mercado = D = F

3.5 ESTRATEGIAS

3.5.1 Fijacion de precios. Se establecen precios similares a lo de la competencia
con el objetivo de no entrar en una guerra de precios que disminuya el margen de
rentabilidad en el sector, por tanto, la estrategia de venta se fundamenta en una
fuerza de ventas especializada y la calidad de los productos producidos y

comercializados.

Por tanto, los precios se estableceran de acuerdo a la competencia, se
estableceran lineas de comunicacién permanentes con los proveedores para

disminuir los costos de inventario

" FORTALEZA: Se valoré con una F si el criterio que se analiza se considera una fortaleza
DEBILIDAD: Se valoré con una D si el criterio que se analiza se considera una debilidad
IGUAL: Se valoré con un = si el criterio que se analiz6 se considera semejante a nuestra

iniciativa
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3.5.2 Distribucion. Su distribucion se hace a través de empresas outsourcing
especializadas en el tema de entrega y ubicacidbn de los productos para
compradores.

Se implementara un transporte para ventas de menor escala y de entrega

inmediata en pro de un mayor cubrimiento y atencion a clientes.

3.5.3 Producto. La empresa se especializara en su atencion oportuna y
excelencia en el servicio con el fin de generar confiabilidad y garantias a sus
clientes. Ademas se incluirdn otros productos para contar con un portafolio mas
amplio y ofrecer mayores alternativas. Se implementara una fuerza de ventas
consolidada, competente y con habilidades suficientes en el conocimiento y

comercializacion de los productos que ofrece la empresa.

3.5.4 Comunicacionales. La estrategia comunicacional se fundamentara en las

siguientes actividades:

Construir e implementar una pagina web que cuente con un disefio atractivo e
informativo, ademas en la que los clientes puedan interrelacionarse con la
empresa y sus diferentes procesos. Tal pagina proporcionard informacién de
caracter importante para la compra posterior de los clientes, ademas de permitir
acceder al portafolio de productos y con proyeccién de compras en linea. Para el
lanzamiento de la web, se ejecutarda una campafia de impacto a través de una

agencia de publicidad experta en el tema.

Se utilizard el servicio de una empresa de consultoria especializada en desarrollo
de fuerza de ventas con la finalidad de capacitar y consolidar el equipo comercial
en la busqueda de altos resultados tanto de gestibn humana como econdémicos

para la empresa.

a7



Campafias de publicidad masivos enfocadas a los clientes potenciales, tanto
nacionales como internacionales, con el fin de posicionar la unidad de negocio

propuesta.

Eventos para presentar los productos de la unidad de negocio: para ello se
invitaran a los altos ejecutivos de las empresas clientes, con el fin de publicitar las

ventajas de adquirir los troqueles y moldes.

3.5.5 Comercializacién. La empresa comercializa sus servicios a través de un
equipo de ventas altamente cualificado y capacitado para tal fin, en este sentido,
los ejecutivos contactardn a las empresas y mantendran una estrategia de

fidelizacion.

Posteriormente se explicard los procesos de incentivos, seleccion de personal y

capacitacion.

3.5.6 Politicas de servicio. Uno de los diferenciadores clave que se tendran en
cuenta a la hora de desarrollar las politicas de servicio, es implementar un sistema
de gestion de calidad basado en el mejoramiento continuo que acoge a todos los
procesos de la empresa. Se hara a través de seguimiento de los clientes para
detectar quejas, reclamos o sugerencias, ademas de aspectos positivos que
retroalimenten al personal de la organizacion generando suficiente sentido de

pertenencia con el compromiso de obtener los resultados trazados.

De este modo los principios rectores seran los siguientes:

e Respeto por los clientes

e Trato digno a los empleados

e Integridad: Trato a clientes de una manera abierta, honesta y sincera
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e Comunicacion:

Obligacion de comunicar a nuestros clientes el estado

financiero de la unidad de negocio planteada y posibles modificaciones

e Transparencia: Actuacion de manera clara, consistente y oportuna.

e Actitud de servicio: Amabilidad y eficacia en la prestacion de servicios

e Responsabilidad social: Actuacion en las microempresas como factor de

desarrollo

e Confianza: Credibilidad y discrecion de la informacion

3.6 PLAN TACTICO

Tabla 9. Plan Téctico

ESTRATEGIA DURACION ENCARGADO OBJETIVO
Captar e informar a
clientes potenciales,

L Permanente Gerente y dar un Servicio de

Pagina web comunicacion a los
clientes ya
existentes

Cam_p_anas de . Permanente Gerente C?‘ptaf a huevos

publicidad masiva clientes

Presentaciones de Captar a nuevos

productos a altos clientes

ejecutivos de Permanente Gerente

empresas que sean

clientes o

potenciales.
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3.7 MAPA PRODUCTIVO
Tabla 10. Mapa productivo

QUE QUIEN COMO CUANDO DONDE
Disefiador 1. Definir Nimero de Herramentales para Cotizacion.
R'ealllz'ar el BOM de o 2. Definir desarrollos preliminares de cada uno de los Una vez se defina
cotizacion y los analisis Disefiador componentes que es Factible
de ccz(s:tocgszg(s:%ﬂados Disefiador 3. Definir Rendimientos preliminares de cada uno de los industrializar un
componentes. nuevo producto.
Herramental) Jefe de P "
ete e(alngr)oyec O | 3. Realizar Documento de cotizacién Para el Cliente.
Jefe de Provecto Por lo menos un dia
(Ing) Y 1. Jefe del proyecto debe programar la reunion. antes de la revision OFICINA ING
9 de contrato
Jefe de Proyecto
. (Irlg) 2. Inicio de la reunion Se expone la informacién de entrada DE
Disefiador LA PIEZA
Aseguramiento de ’
Calidad
isi6n d los planos completos de la pieza con todas las
Revision de Disefiador especificaciones, informacion en medio electrénico, muestra
e;%e\/ﬁ'gfgﬂoggs fisica, Caracteristicas especiales (seguridad y reglamentacion),
analisis del montaje (funcionalidad),
CONTRATO je ( ) Cada vez que se th?:]?o%is
Andlisis de Factibilidad vaya a industrializar rogramada en la
y riesgo Jefe de Proyecto | Ensayos a ejecutar, normas de especificaciones a ser un nuevo producto. P gsituacién
(Ing) cumplidas (cuadernos de cargas) y especificaciones técnicas.
Equipo 3. Se realiza el Analisis de Factibilidad durante el Cual el

multidisciplinario
Jefe de Proyecto
(Ing) Disefiador
Jefe de Produccién
Jefe Mantenimiento
Compras

equipo multidisciplinario realiza el analisis respectivo, con el fin
de asegurar que las especificaciones suministradas por el
cliente se comprenden. Este andlisis incluye la reconfirmacion
y/o definicion de caracteristicas especiales, revision de
especificaciones de materias primas, definicion y/ o
confirmacion de especificaciones de empaque, la definicién
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QUE

QUIEN
Logistica
Aseguramiento de
Calidad

COMO
sindptico de fabricacion y control preliminar, la confirmacién de
los ensayos y de los equipos de medicién y control requeridos
en el producto.

CUANDO

DONDE

CRONOGRAMA

Jefe de Proyecto
(Ing)
Disefiador
Jefe de Taller

1. Elaboracion cronograma de proyectos. Los cronogramas de
proyectos son elaborados con base en los cronogramas fuente
suministrados por el cliente o, en su defecto, con base en la
informacidn que se tenga con respecto a la fecha de
cumplimiento y entrega de las muestras.

Una vez se apruebe
la cotizacion del
producto por parte
del cliente.

Jefe de Proyecto
(Ing)

2. Revision del proyecto. Se debe revisar periddicamente el
CRONOGRAMA del proyecto, a fin de determinar riesgos de
deriva y establecer acciones preventivas y correctivas que
aseguren el cumplimiento de las fechas compromiso.

QUINCENAL

AMEF

3. Desarrollo del AMEF se realiza para cada etapa, a fin de
anticipar los posibles modos de falla potenciales cuando se
requiera

DISENO DE
HERRAMENTALES

Disefiador

1. Revision de AMEF que es la entrada de datos al comenzar el
disefio de los herramentales, razén por el cual es
imprescindible disponer de la informacién del AMEF antes de
acometer cualquier labor asociada al disefio de herramentales

2. Realiza Reuniones de pre-disefio. En los casos particulares
en los que la dificultad de la pieza requiera de un disefio
complejo, se realizara una reunion a la cual asistiran los
disefiadores y los jefes de proyectos en donde se plantearan
las posibles soluciones y disefios 6ptimos para los
herramentales necesarios.

3. Acotado de planos de disefio de herramentales. Todas las
cotas y las tolerancias definidas por la ingenieria del producto y
del proceso deben trasladarse al disefio de los herramentales
(y muy especialmente las cotas jerarquizadas), siendo
requerido subordinar en todos los casos las cotas y tolerancias
de disefio de acuerdo a las cotas y las tolerancias definidas en
plano de la pieza.

4. Levantamiento de planos. Los planos de los herramentales
seran hechos en Autocad, Inventor o Solidworks segun sea el

Segun Cronograma
Desarrollo

OFICINA ING
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QUE QUIEN COMO CUANDO DONDE
caso, estos deben contener la mayor cantidad de informacion
posible para facilitar y prevenir errores en la fabricacién (pines,
amarres, amarres para la maquina, topes, etc.). Ademas de
esto los disefiadores técnicos deben disefiar con Poka-Yokes
para que la operacion de la herramienta sea lo mas sencilla
posible.
Disefiador Diferente | 5. REVISION | DE PLANOS Una vez se tenga
plano Impreso
Coordinador ) Una vez se tenga
) 6. REVISION Il DE PLANOS plano con la primera
sistemas CNC L.
revision
Coordinador taller | 7. REVISION Ill DE PLANOS Cuando se entrega
el plano al taller
8. APROBACION DE PLANOS E INGRESO AL SISTEMA DE
SOLICITUDES. Una vez se revisa el disefio, El ingeniero Una vez se tenga
Jefe de Proyecto liza | lici fAbricaci6 | |
(Ing) producto-proceso realiza aso icitud de abrlc_:a}glon de plano con la
herramentales. (cuando minimo tenga la revision del otro segunda revisiéon
disefiador y coordinador de CNC)
8. ENTREGA DE PLANOS al taller para su respectiva
fabricacion explicando detalladamente en una reunion los
Disefiador planos respectivos. En esta reunion participan el disefiador, el Una vez se tenga OFICINA
Jefe de Taller, el Asistente Técnico Taller, el mecanico CNC y plano aprobado TALLER
el mecanico de banco a fin de asegurar que las
especificaciones se comprenden.
Jefe de taller 1. Seguimiento. La fabricacion del herramental se monitorea
Jefe de Proyecto | i | limi ficac |
(Ing) con el fin de asegurar el cumplimiento de especificaciones y Semana TALLER
SN fechas de entrega.
Disefiador
2. Metrologia de herramentales. Cada que se termina la
fabricacion de un herramental, se procede a realizar la
FABRICACION DE evaluaC|or_1 r_netrologma a aquellas cc_)tas que previamente se
hayan definido como controlables o jerarquizadas por parte del
HERRAMENTALES disefiador, solicitando de ser requerido los servicios del Una Vi termi
Mecanico de banco ! q ha vez se termina TALLER

Laboratorio de Metrologia. Este informe dimensional se
presenta al diseflador e ingeniero producto-proceso a fin de
tomar los correctivos que sean requeridos hasta obtener un
herramental conforme a lo especificado.

Disefador

3. Archivar metrologia. Estos registros se archivan en la
carpeta del producto, una vez sean analizados y aprobados por

la fabricaciéon del
Herramental

(Metrologia)
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QUE QUIEN COMO CUANDO DONDE
el ingeniero producto-proceso.
4. Los ensayos del herramental tienen el fin de validar el Una Vez se termina
disefio y tomar si es requerido las acciones correctivas y la fabricacion del
asegurar el cumplimiento de las especificaciones respectivas. Herramental y Se PLANTA
Durante los ensayos se definen las condiciones de proceso que | realiza la metrologia
deben quedar registradas en las normas operativas. del mismo.
1. Solicitar maquinas. Se debera solicitar las maquinas
Jefe de Proyecto necesarias para desarrollar las muestras con un semana de UNA VEZ SE
(Ing) g anticipacic')nppara que el area de produccion pueda TIENEN LISTOS OFICINAING
LOS HTALES
programarse.
., UNA VEZ SE
tzc;tgllizl;c(;ramon muestras. Se elaboran las muestras en su TIENEN LAS PLANTA
) MAQUINAS
Disefiador . , . o,
3. Solicitud de metrologia . Cada que se termina la fabricacion UNA VEZ SE
de un conjunto de muestras, se realizara la solicitud al
. > . o TIENEN LAS
laboratorio de metrologia para su respectivo analisis en la ruta. MUESTRAS OFICINA ING
p \CALIDAD LICITUD DE SERVICIO DE
ELABORACION DE SO TUD DE SERVICIO FABRICADAS
MUESTRAS '
4. Metrologia . Cada que se termina la fabricacion de un
e e o e | LAFECHA | LaORATORIO
Metrologia informe dimensional se presenta al ingeniero roducto-. roceso SOLICITADA EN LA DE .
p 9 p b SOLICITUD METROLOGIA

a fin de tomar los correctivos que sean requeridos hasta
obtener la calidad requerida en las piezas.

Jefe de Proyecto
(Ing)

7. Entrega al cliente.
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ACTIVIDADES DE APOYO

e INFRAESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION: Actividades que prestan
apoyo a toda la empresa, como la planificacion, temas legales, gestion de
calidad.

¢ RECURSOS HUMANOS: Actividades relacionadas con la buasqueda,
contraccion, formacion, capacitacion, compensacion del personal y calidad de
vida familiar

e DIRECCION Y ADMINISTRACION FINANCIERA: Ingresos, egresos, registros
contables, presupuestos, inversiones, analisis de oportunidades financieras,
maximizacion de utilidades.

e DESARROLLO TECNOLOGICO: Obtencién, mejora y gestibn de la

tecnologia.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

e INVESTIGACION, DESARROLLO, INNOVACION: Identificacion de
oportunidades, desarrollo de productos y servicios

e PRODUCCION: Control de calidad de la materia prima, programacion de la
produccion, proceso de fabricacion, control de calidad del producto final,
estudio de tiempos

e GESTION COMERCIAL: Publicidad (Pagina Internet — Portafolio de Servicios),
promocién, asignacion de precios, gestion de ventas, estudio de las
necesidades de los clientes, gestién de la satisfaccion del cliente, fidelizacion,
estudio del mercado, estudio de la competencia reclamos y garantias.

e DISTRIBUCION Y LOGISTICA: Procesamiento de pedidos, devoluciones,

almacenaje.
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3.8 MISION

Fabricar y comercializar molduras y troqueles a empresas del sector
metalmecanico con calidad, observando sus necesidades y comprometiéndonos

con sus objetivos.

3.9 VISION

Para el afio 2017 la unidad estratégica de negocios en C.I COLAUTO S.A sera un
referente en la fabricacién y comercializacion de molduras y troqueles del sector
metalmecanico, en este sentido, se caracterizara por su excelencia en el servicio y

atencion al cliente.

3.10 OBJETIVOS A LARGO, MEDIANO Y LARGO PLAZO

Corto plazo:
e Obtener el punto de equilibrio de la unidad de negocio proyectada dentro de
C.I COLAUTO S.A

e Lograr los objetivos de ingresos propuestos en el estudio financiero.

Mediando plazo:
e Ser lideres en el mercado a nivel nacional en la unidad de negocios propuesta

e Lograr los objetivos financieros propuesto en el simulador

Largo plazo:
e Prospeccion de nuevos mercados
e Abrir nuevas lineas de negocio para diversificar riesgos.

e Abrir nuevos mercados para diversificar riesgos
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3.11 ANALISIS DOFA

Tabla 11. Andlisis DOFA

Oportunidades Amenazas
e Posibilidad de fabricar y o Estrategias de la competencia para
comercializar nuevos productos ofrecer nuevas alternativas.
para el sector metalmecanico.
e Penetrar en el mercado Nacional e o Receptividad del mercado
Internacional

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1: Empresa especializada enD1: Servicio no aceptado por
el sector metalmecénico los clientes potenciales por

costo elevados

F2:. Servicio integral para el

) D2: No se ha realizado
cliente

ninguna prueba

F3: Mejora continua del D3: No se logren los objetivos

servicio ) ;
de mejoramiento.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
(DE CRECIMIENTO) (DE SUPERVIVENCIA)

Prospectar nuevos productos

gue permitan generar unDesplazarnos a la prestacion
mayor volumen de ingresos ylque presente receptividad.
diversificar riesgos

Prospectar nuevos mercados

que permitan generar unAlianza con empresas que

0O2: Posibilidad de
desarrollar nuevos servicios

O3 . Nuevos mercadosmayor volumen de ingresos ylofrezcan productos
regionales diversificar riesgos complementarios.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA

(DE SUPERVIVENCIA) (DE FUGA)

Aumentar la capacidad deBuscar alianzas con
Al: Entrada al mercado deventa de la compafiia, a travésempresas comercializadoras
competencia. de la capacitacion del equipo/de productos

de ventas. complementarios.

Andlisis financiero para

A2: Competencia deslealPotenciar los valores/disminuir costo, para poder da
en precios agregados de la compaiiia. un precio similar sin perjudicar

el flujo de ingresos.
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3.12 MECANISMOS DE CONTROL

e OBJETIVO:

Establecer la metodologia para realizar las acciones correctivas y preventivas en
la unidad de negocio planteada, con el fin de eliminar o controlar la causa raiz de
no conformidades reales o potenciales y prevenir su recurrencia.

e ALCANCE:

Este procedimiento cubre la metodologia para la realizacién y control de Las

acciones correctivas y/o preventivas que se generan en la empresa.

e DEFINICIONES:

ACCION CORRECTIVA: accion tomada para eliminar la causa raiz que origina

una no conformidad y evitar su recurrencia.

ACCION PREVENTIVA: accion que se toma para eliminar las causas de no

conformidades potenciales y para prevenir su ocurrencia.
NO CONFORMIDAD: no cumplimiento de un requisito especifico de la
normatividad aplicable vigente y del propio sistema de gestién de la calidad que

puede proceder del usuario.

SGC: sistema de gestidon de calidad.
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CONSIDERACIONES PREVIAS:

e Se ejecutan todas las actividades necesarias para la erradicacion de la causa
raiz de la conformidad que dio inicio a la toma de la accién correctiva o

preventiva.

e Todas las acciones correctivas o preventivas abiertas se deben analizar y
cerrar en un tiempo de dos meses posterior a la fecha de apertura, de no ser

asi, debe demostrarse su seguimiento mensual.

e La persona responsable del control de las actividades descritas en el presente
procedimiento es el gerente, sin embargo, este puede delegar la realizacion y
control de las acciones correctivas y/o preventivas a cualquier persona del

equipo de trabajo.

Tabla 12. Registros de no conformidades y acciones correctivas

REGISTRO DE NO CONFORMIDADES Y \F/IIEE(FZQIiIAON SE 01
ACCIONES CORRECTIVAS i
APROBACION 17/09/2009
AREA NO CONFORMIDAD N:
ORIGEN DE LA NO CONFORMIDAD:
Auditoria: guejas del usuario: desarrollo de actividades diarias:
Medicion de objetivos de indicadores: otro: cual:

DESCRIPCION DE LA NO CONFORMIDAD:

Nombre y firma de quien levanta el registro:
Fecha:
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INVESTIGACION DE LA CAUSA (CAUSA-RAIZ)

ACCION CORRECTIVA

Responsable de seguimiento y cierre:
Fecha de compromiso:

VERIFICACION DE LA EJECUCION DE LA ACCION CORRECTIVA
FECHA RESULTADO VERIFICADO POR

C. cerrada S: seguimiento A: abierta.

3.12.1 Controles preventivos. EIl primer plan de accion PREVENTIVO es
implementar en produccion el ciclo planificar-hacer-verificar-actuar. En el cual, el
objetivo principal es conocer el tiempo verdadero que necesita la empresa para
fabricar el producto. De esta forma al momento de negociar el plazo de entrega se

acuerda una estimacion basada en datos, mas factible de cumplir,

Otro de los planes de accién es difundir una buena comunicacion interna vy
finalmente, se establecen dos tipos de reuniones con los operarios de produccion,
la primera para conocer los requisitos técnicos del cliente, ya que, coordina los
receptores de la informacion del cliente y aquellos operarios que la transforman en
caracteristicas del producto. La otra reunion tiene el objetivo de asegurar que los
funcionarios conozcan el uso final de los productos que elaboran a partir de

aclaraciones del jefe de area.
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3.12.2 Controles correctivos. Se llevan a cabo acciones correctivas para
eliminar la causa de no conformidades con el fin de evitar que vuelvan a ocurrir.
Las no conformidades encontradas pueden surgir por la reclamacion de un/a
cliente/a, o por la comunicacién de un/a responsable de departamento. Se revisan
las no conformidades, se revisa la satisfaccion y las reclamaciones de las/los
clientas/es, se determina la necesidad de adoptar acciones, de implantar las
acciones definidas, de realizar el seguimiento, de valorar su eficacia y de
evaluarlo. Todas estas acciones correctoras se registran en su informe

correspondiente. Unas de las acciones correctivas son:

e Ajustar la maquina, e introducir los controles de verificacidbn necesarios para
asegurarse de que la maquina esta correctamente ajustada antes de iniciar la
fabricacion.

e Retirar los productos o reprocesarlos (si es posible)

e Efectuar las actividades no realizadas

¢ Recapacitaciones de los empleados que presenten incidencias.

e Socializacion de los empleados

3.13 GESTION DE PERSONAL

Las politicas de seleccion y reclutamiento de personal estaran basados en los

siguientes criterios:

e Politica de transparencia: se desarrollara los procesos de seleccion con unos

criterios de perfil predeterminados.

e Politica de talento: se seleccionara al personal de acuerdo a su talento y

capacidad, sin tener en consideracion referencias de personas del entorno.
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El proceso de seleccidén contara con las siguientes fases:

1. Entrevista personal con el psicélogo: en esta etapa se escogeran a los
posibles candidatos finales para optar al puesto ofertado.

2. Prueba psicotécnica: se pretende establecer parametros de conducta y
personalidad, con el objetivo de establecer si el candidato reune las
condiciones que exige el perfil.

3. Entrevista personal con el gerente general: ha esta entrevista accederan

candidatos altamente perfilados.

Las funciones del personal contratado son:

1. Revisar el manual de funciones y politicas establecidas en la unidad de
negocio proyectada

2. Examinar si tanto el manual de funciones como las politicas estan siendo
tomadas en cuenta para la ejecucion de las actividades

3. Desarrollar estrategias que fortalezcan el desarrollo y comercializacion de la
unidad de negocios.

4. Examinar y controlar constantemente los riesgos que afectan a la unidad de
negocios.

5. Presentar informes detallados a la direccion, sobre el estado de la situacion de
la unidad de negocio

6. Informar sobre los resultados luego de la implementacion de las estrategias

7. Vigilar que las operaciones que realiza la unidad de negocio generen mayor
rentabilidad

8. Revisar las obligaciones financieras y comerciales, para determinar la
capacidad de endeudamiento de la unidad y la matriz.

9. Revisar el estado de la cartera comercial para determinar la liquidez a corto

plazo de la unidad de negocios.
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10. Desarrollar planes de negocios estratégicos, implementar el uso de flujos de
efectivo, indicadores financieros y proyeccién de presupuestos.

11. Diagnosticar problemas y corregir las disfunciones acerca de los
requerimientos administrativos y de marco legislativo

12. Analizar la posicion competitiva de la empresa

13. Revisar que se estén dando cumplimiento a los acuerdos iniciales

3.14 PROVEEDORES

Se propone utilizar el método J.I.T, la recomendacion se fundamenta en las

siguientes ventajas:

e Disminucion de los costos de inventario

e Laimplementacion de este modelo practicamente no tiene costos.

e Costo de oportunidad de restructurar el contrato con el proveedor es cercano a
cero, debido a la frecuencia con la cual mantienen relaciones contractuales.

e Menores costos de inspeccidon de productos, esto es debido a que el volumen
de compra es pequefio.

e Mayor calidad de los productos comprados al tener un mayor control sobre
ellos.

Para ello se propone desarrollar las siguientes fases:

e Primera fase: se establecen los objetivos, esta fase se hace con la
participacion de todos los empleados de la unidad de negocio creada

e Segunda fase: educacion e implementacion de los empleados de

e Tercera fase: realizar mejoras en el proceso de logistica.

e Cuarta fase: realizar mejoras del control.

e Quinta fase: ampliar relaciones proveedor/cliente.
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3.15 IMPACTO SOCIAL

La unidad de negocio planteada tiene un impacto social positivo al generar empleo
estable y digno a los empleados, respetando la esfera familiar y de calidad de
vida.

3.16 IMPACTO MEDIOAMBIENTAL

C.I COLAUTO S.A.respeta la normativa medioambiental en todos sus procesos

productivos, para ello cuenta con personal capacitado que tiene el objetivo de

valorar e identificar posibles impactos medioambientales en el proceso productivo.
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CAPITULO 4. FACTIBILIDAD PARA EL DESARROLLO DE UNA UNIDAD
ESTRATEGICA DE NEGOCIO

A continuacion se analiza la viabilidad financiera de la unidad de negocio
planteada, a partir de unos estimativos realizados mediante entrevistas con

directivos de la compafiia.

4.1 CONTEXTO ECONOMICO

Afo 2012 Afio 2013 Ao 2014 Ano 2015 Ao 2016
IPC 4% 5% 4% 5% 5%
Re / Devaluacién 2% 2% 2% 2% 2%
Tasa de interés 12% 12% 12% 12% 12%
PIB 5% 5% 6% 5% 5%

El contexto econdmico es favorable para iniciar la unidad de negocio proyectada,

esta informacioén se fortalece con el andlisis de mercado realizado.

4.2 GASTOS

e Estrategias

Estrategia: Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afo 2015 Afio 2016
Pagina web 25.000.000 | 25.000.000 | 25.000.000 | 25.000.000 | 25.000.000
Publicidad masiva | 100.000.000 | 120.000.000 | 130.000.000 | 150.000.000 | 170.000.000
Pauta google 11.000.000 | 10.000.000 | 9.000.000 8.000.000 7.000.000
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e |nversion

Maquinaria 450.000.000

&)1

90.000.000

o
o

| Capital de trabajo | 317.013.333 ]|

[ Inventarios | 0]
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e (Gastos de personal

Persona 115.000.000

4.3 INGRESOS

INGRESOS 9.000.000.000 | 9.922.500.000 | 10.732.176.000 | 11.832.224.040 | 13.045.027.004

Ingresos financieros 0 60.337.572 101.763.818 151.367.945 214.085.349

Los ingresos estimados para el primer afio son de 9.000.000.000 millones de
pesos, que aumentaran paulatinamente en los siguientes afios fiscales. A

continuacién se presenta el andlisis horizontal.

2012

2013 10%
2014 8%
2015 10%
2016 10%
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4.4 GASTOS

6.300.000.000

6.945.750.000

7.512.523.200

8.282.556.828

9.131.518.903

348.000.000 | 365.400.000| 380.016.000 399.016.800 418.967.640
Arriendo 180.000.000 189.000.000 196.560.000 206.388.000 216.707.400
Servicios 168.000.000 176.400.000 183.456.000 192.628.800 202.260.240

1.644.080.000

1.735.534.000

1.805.555.360

1.903.583.128

2.005.512.284

Aseo 10.680.000 11.214.000 11.662.560 12.245.688 12.857.972
Papeleria 18.000.000 18.900.000 19.656.000 20.638.800 21.670.740
Otros 20.400.000 21.420.000 22.276.800 23.390.640 24.560.172
Gasto por depreciacion 90.000.000 90.000.000 90.000.000 90.000.000 90.000.000
Gasto por amortizacion 0 0 0 0 0
Gasto por impuestos 0 0 0 0 0
Gasto por publicidad 125.000.000 | 145.000.000 | 155.000.000 175.000.000 195.000.000
Gasto por salarios 1.380.000.000 | 1.449.000.000 | 1.506.960.000 | 1.582.308.000| 1.661.423.400

157.368.367

134.496.450

106.135.273

70.967.413

27.359.268

Los egresos aumentan de forma proporcional a los ingresos, siendo los gastos

operativos los que mayor participacion tienen dentro de los egresos es posible que

en el largo plazo y con base en economias de escala estos gastos operativos

representen un menor valor mejorando aun mas el margen de rentabilidad.

67




4.5 PLAN DE AMORTIZACION

PLAN DE AMORTIZACION

VALOR PRESTAMO 767.013.333

PLAZO 60

TASA 1,809%

CUOTA MES 21.055.668

CUOTA INICIAL INTERES CAPITAL SALDO
1 767.013.333 13.873.417 7.182.251 759.831.082
2 759.831.082 13.743.507 7.312.161 752.518.921
3 752.518.921 13.611.248 7.444.420 745.074.500
4 745.074.500 13.476.596 7.579.072 737.495.429
5 737.495.429 13.339.509 7.716.159 729.779.270
6 729.779.270 13.199.943 7.855.726 721.923.544
7 721.923.544 13.057.852 7.997.817 713.925.727
8 713.925.727 12.913.190 8.142.478 705.783.249
9 705.783.249 12.765.913 8.289.756 697.493.494
10 697.493.494 12.615.971 8.439.697 689.053.796
11 689.053.796 12.463.317 8.592.351 680.461.445
12 680.461.445 12.307.903 8.747.766 671.713.679
afio 1 157.368.367 95.299.654
13 671.713.679 12.149.677 8.905.992 662.807.688
14 662.807.688 11.988.589 9.067.080 653.740.608
15 653.740.608 11.824.587 9.231.081 644.509.527
16 644.509.527 11.657.619 9.398.049 635.111.477
17 635.111.477 11.487.631 9.568.037 625.543.440
18 625.543.440 11.314.569 9.741.100 615.802.341
19 615.802.341 11.138.376 9.917.293 605.885.048
20 605.885.048 10.958.996 10.096.673 595.788.375
21 595.788.375 10.776.371 10.279.297 585.509.078
22 585.509.078 10.590.444 10.465.225 575.043.853
23 575.043.853 10.401.153 10.654.515 564.389.338
24 564.389.338 10.208.439 10.847.230 553.542.108
Afio 2 134.496.450 118.171.571

25 553.542.108 10.012.239 11.043.430 542.498.679
26 542.498.679 9.812.490 11.243.179 531.255.500
27 531.255.500 9.609.128 11.446.541 519.808.959
28 519.808.959 9.402.087 11.653.581 508.155.378
29 508.155.378 9.191.302 11.864.366 496.291.012
30 496.291.012 8.976.705 12.078.964 484.212.048
31 484.212.048 8.758.225 12.297.443 471.914.605
32 471.914.605 8.535.794 12.519.874 459.394.731
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CUOTA INICIAL INTERES CAPITAL SALDO
33 459.394.731 8.309.340 12.746.328 446.648.403
34 446.648.403 8.078.790 12.976.879 433.671.524
35 433.671.524 7.844.069 13.211.599 420.459.925
36 420.459.925 7.605.104 13.450.565 407.009.361
Afo 3 106.135.273 146.532.748
37 407.009.361 7.361.815 13.693.853 393.315.508
38 393.315.508 7.114.127 13.941.542 379.373.966
39 379.373.966 6.861.958 14.193.710 365.180.255
40 365.180.255 6.605.228 14.450.440 350.729.815
41 350.729.815 6.343.854 14.711.814 336.018.001
42 336.018.001 6.077.753 14.977.915 321.040.086
43 321.040.086 5.806.839 15.248.829 305.791.257
44 305.791.257 5.531.025 15.524.644 290.266.613
45 290.266.613 5.250.221 15.805.447 274.461.166
46 274.461.166 4.964.339 16.091.329 258.369.836
47 258.369.836 4.673.286 16.382.383 241.987.454
48 241.987.454 4.376.968 16.678.700 225.308.753
Afio 4 70.967.413 181.700.607
49 225.308.753 4.075.291 16.980.378 208.328.375
50 208.328.375 3.768.157 17.287.512 191.040.864
51 191.040.864 3.455.467 17.600.201 173.440.663
52 173.440.663 3.137.122 17.918.546 155.522.117
53 155.522.117 2.813.019 18.242.649 137.279.467
54 137.279.467 2.483.054 18.572.615 118.706.853
55 118.706.853 2.147.120 18.908.548 99.798.304
56 99.798.304 1.805.110 19.250.558 80.547.746
57 80.547.746 1.456.914 19.598.754 60.948.991
58 60.948.991 1.102.420 19.953.248 40.995.743
59 40.995.743 741.514 20.314.155 20.681.588
60 20.681.588 374.080 20.681.588 0
Afio 5 27.359.268 225.308.753

La inversion inicial requerida para iniciar la unidad de negocio es de 767.013.333,

para esto la empresa adquirird un crédito con amortizacion en 60 meses, y una

cuota estimada de 21.055.668, dicha cuota esta calculada para que sea facilmente

pagada por el flujo de caja que se ha proyectado pero no se descarta que si hay

mejores condiciones de tasas de interés en el futuro se realice una refinanciacion

del crédito para obtener dicho beneficio.
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4.6 ESTADO DE RESULTADO

Ventas

Costos

Gastos operativos

Gastos financieros
Ingresos financieros

Impuestos

9.000.000.00
0
6.648.000.00
0

1.644.080.00
0

157.368.367
0

181.682.039

9.922.500.00
0
7.311.150.00
0

1.735.534.00
0

134.496.450
60.337.572

264.546.850

10.732.176.00
0

7.892.539.200

1.805.555.360

106.135.273
101.763.818

339.804.295

11.832.224.04
0

8.681.573.628

1.903.583.128

70.967.413
151.367.945

438.064.379

13.045.027.00
4

9.550.486.543

2.005.512.284

27.359.268
214.085.349

552.998.905

La unidad de negocio proyectada obtiene utilidad positiva desde el primer afo,

aumentado considerablemente en los siguientes afios contables, lo que demuestra

gque es un proyecto completamente viable desde el comienzo y que es auto

sostenible, gran ventaja que favorece su implementacion puesto que no

demandara recursos adicionales no previstos por la compafiia.
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4.7 BALANCE GENERAL

Activos corrientes

Disponible 317.013.333 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
Inversiones temporales 861.965.313 1.453.768.825 2.162.399.211 3.058.362.124 4.160.743.250
Deudores (cuentas por cobrar) 0 0 0 0 0
Inventarios 0 0 0 0 0 0
Otros activos

Total activo corriente 317.013.333  862.265.313 1.454.068.825 2.162.699.211 3.058.662.124 4.161.043.250
Activos de largo plazo

Muebles y enseres 0 0 0 0 0 0
Maquinaria y equipo 450.000.000  450.000.000  450.000.000  450.000.000  450.000.000  450.000.000
Vehiculos 0 0 0 0 0 0
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Edificaciones 0 0 0 0 0 0
Equipo de computacion 0 0 0 0 0 0
Depreciacion acumulada 0  (90.000.000) (180.000.000) (270.000.000) (360.000.000) (450.000.000)
Software e intangibles 0 0 0 0 0 0
Amortizacién acumulada 0 0 0 0 0 0
Total activos no corrientes 450.000.000  360.000.000  270.000.000  180.000.000 90.000.000 0

Pasivos corrientes

Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuesto por pagar 181.682.039  264.546.850  339.804.295  438.064.379  552.998.905
Obligaciones financieras corrientes 95.299.654  118.171.571  146.532.748  181.700.607  225.308.753 0
Total pasivos corrientes 05.299.654  299.853.610  411.079.598  521.504.902  663.373.132  552.998.905
Pasivos no corrientes

Obligaciones financieras no corrientes 671.713.679  553.542.108  407.009.361  225.308.753 0 0
Total pasivos no corrientes 671.713.679  553.542.108  407.009.361  225.308.753 0 0

Patrimonio

Capital

Reserva Legal
Utilidades retenidas
Utilidad del periodo

o O o o

0
0
0
368.869.594

0
36.886.959
331.982.635
537.110.272

0
90.597.987
815.381.879
689.905.690

0 0
159.588.556  248.528.899
1.436.297.000 2.236.760.093
889.403.436  1.122.755.353
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La unidad de negocio genera valor desde el primer afio, sustituyendo pasivo por

patrimonio, lo cual indica el aporte positivo que va suponer la unidad en la matriz

de la empresa complementando no solo los ingresos de la compafia sino también

generando empleo y colaborando con el desarrollo del pais.

4.8 FLUJO DE CAJA

Ventas
Costos

Gastos operativos

Impuesto de renta operativo

Beneficio fiscal financiero

Depreciacion y amortizacion

9.000.000.000
6.648.000.000
1.644.080.000

233.613.600
-51.931.561

90.000.000

9.922.500.000
7.311.150.000
1.735.534.000

289.019.280
-24.472.430

90.000.000

10.732.176.000
7.892.539.200
1.805.555.360

341.246.875
-1.442.580

90.000.000

11.832.224.040
8.681.573.628
1.903.583.128

411.532.204
26.532.175

90.000.000

13.045.027.004
9.550.486.543
2.005.512.284

491.379.298
61.619.607

90.000.000

TIR DEL PROYECTO

87,16%

VPN DEL PROYECTO

1.397.224.757

Los calculos realizados establecen un retorno de inversién del 87,16% lo que

indicar la viabilidad de realizar la unidad de negocio, esta rentabilidad es excelente

pues no existe en el mercado ningun producto financiero que permita obtener



dicho porcentaje, ademas como se citd anteriormente tiene el valor agregado de

generar empleo.

4.9 PUNTO DE EQUILIBRIO

Precio de venta promedio 450.000
Costos fijos 348.000.000
Gastos operativos 1.644.080.000
Gastos financieros 157.368.367
Impuestos 181.682.039

Costo variable

promedio 315.000

Para obtener el punto de equilibrio, la unidad proyectada debe de obtener unos
ingresos de 7.770.434.686 anuales o de 647.536.224 mensuales. En este sentido
los costos fijos son muy superiores a los costos variables, aun asi es posible que
con el tiempo se puedan obtener mejores precios de las materias primas y de la
tasa del crédito que permitirian disminuir algunos rublos de los costos fijos para
incrementar la rentabilidad sin necesidad de recurrir a la modificacion de los

precios pues esta es la Ultima variable que pensariamos en tocar.
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4.10 COSTO PROMEDIO PONDERADO (WACC)

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE LOS RECURSOS (WACC)

| 2014 | 2015 2016 |

2012 2013

Proveedores 0 0 0 0 0 Tasa 0%

Impuesto por pagar 181.682.039 264.546.850 | 339.804.295 | 438.064.379 552.998.905 Tasa 0%

Obligaciones financieras 16,08

corrientes 118.171.571 146.532.748 | 181.700.607 | 225.308.753 0 Tasa %

Obligaciones financieras 16,08

no corrientes 553.542.108 407.009.361 225.308.753 0 0 Tasa %
30,00

Patrimonio 368.869.594 905.979.866 | 1.595.885.556 | 2.485.288.992 | 3.608.044.345 Tasa %

Total pasivo y patrimonio 1.222.265.313 |  1.724.068.825 | 2.342.699.211 | 3.148.662.124 | 4.161.043.250

Participaci
on

Proveedores 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Impuesto por pagar 14,86% 15,34% 14,50% 13,91% 13,29%

Obligaciones financieras

corrientes 9,67% 8,50% 7,76% 7,16% 0,00%

Obligaciones financieras

no corrientes 45,29% 23,61% 9,62% 0,00% 0,00%

Patrimonio 30,18% 52,55% 68,12% 78,93% 86,71%

Costo promedio

ponderado 17,89% 20,93% 23,23% 24,83% 26,01% | 22,58%
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4.11 INDICADORES

4.11.1 Indicadores de liquidez

Grafica 9. Indicadores de Liquidez

LIQUIDEZ

B RAZON CORRIENTE  SOLIDEZ

La unidad de negocio tiene una liquidez suficiente para pagar sus deudas a corto
y medio plazo, este es el mejor indicador de la viabilidad y sostenibilidad en el
largo plazo de la unidad de negocio pues es el flujo de caja el que garantiza esta
permanencia en el tiempo, ademas favorece los pagos puntuales a los
proveedores, lo que en el largo plazo puede ser un punto importante en el
momento de obtener no solo mejores precios sino también negociar mayores
plazos de pago para asi extender la financiacion con los proveedores y tener
mayores excedentes de liquidez que puedan ser usados para mayor produccién o

cubrir eventualidades sin recurrir a préstamos que son costosos.
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4.11.2 Indicadores Rentabilidad

Grafica 10. Indicadores de Rentabilidad

INDICADORES DE RENTABILIDAD

100%
90%
80%
70%
60% i |
50%
40%
30%
20%
10%
0%
2012 2013 2014 2015 2016
H Margen operativo 8% 9% 10% 11% 11%
B Margen neto 4% 5% 6% 8% 9%
Rend. Patrimonio 100% 59% 43% 36% 31%
B Rend. Activo total 48% 44% 40% 38% 36%

El margen operativo Mide el beneficio obtenido en la actividad por cada unidad
monetaria facturada, el grafico podemos ver como se sostiene y a veces aumenta

con el tiempo, lo que es un buen indicio para la unidad de negocio.

El margen neto que se define como la utilidad neta sobre las ventas netas,
también tiene un comportamiento positivo a lo largo de la vida del proyecto,

aumentando gradualmente conforme el tiempo avanza.

El rendimiento del patrimonio nos muestra que los socios o duefios de la empresa
obtuvieron un rendimiento sobre su inversion que siempre ha sido positivo y que

sin problemas logra cubrir el costo de la deuda.

El rendimiento del Activo total determina la eficiencia de la administracion para

generar utilidades con los activos total que dispone la organizacion, por lo tanto
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entre mas altos sean los rendimiento sobre la inversion es mas eficiente la

organizacion.

4.11.3 Indicadores de endeudamiento

Gréafica 11. Indicadores de Endeudamiento

ENDEUDAMIENTO

m Deuda total M Deuda corto plazo

100% 100%

2012 2013 2014 2015 2016

La deuda de corto plazo representa un porcentaje importante de la deuda total,
esto es positivo siempre y cuando se tenga un flujo de caja capaz de cumplir con
dichas obligaciones en el periodo de tiempo estipulado, si esto no fuera posible en
algin momento la estrategia seria convertir la mayor cantidad de deuda de corto
plazo a un mayor plazo para cubrirla con activos de largo plazo y asi no incumplir

con los compromisos adquiridos.
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4.11.4 Indicadores de generacion de valor

Gréfica 12. Indicadores de Generacion de valor

INDICADORES DE GENERACION DE VALOR
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Estos son 2 indicadores de gran importancia, el Ebitda determina las ganancias o
la utilidad obtenida por una empresa o proyecto, sin tener en cuenta los gastos
financieros, los impuestos y demas gastos contables que no implican salida de
dinero en efectivo, como las depreciaciones y las amortizaciones. En otras
palabras, el Ebitda nos dice: Hasta aqui el proyecto es rentable, y en adelante,
dependera de su gestién que el proyecto sea viable 0 no, en nuestro caso vemos
gue tiene un comportamiento positivo y creciente para todos los periodos lo que
nos confirma la viabilidad del proyecto.

El EVA es una medida de desempefio que refleja la realidad econdmica de una
empresa, es la verdadera ganancia econémica después de restar el CK (Costo de
Capital) utilizado para generarla, en nuestro proyecto es consistente durante los

aflos y a pesar de no ser una cifra exageradamente alta es coherente con la
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realidad economica que se vive actualmente no solo en Colombia sino en el

mundo entero.
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CONCLUSIONES

Finalizado el proyecto, se determina la viabilidad de la unidad de negocio
proyectada, dando utilidad neta desde el primer afio, permitiendo ademas

diversificar los ingresos de la compaiiia.

Por otro lado, el TIR de la inversién demuestra que la decisién de abrir la unidad
de negocio genera un valor muy positivo a la organizacion dado que no solo
permite diversificar sus riesgos al no depender de un mercado sino también da la
oportunidad de hacer parte en la cadena productiva de otros proyectos y lineas de
negocio que a futuro puedan necesitarse permitiendo alianzas estratégicas que

fomentarian el crecimiento de la compafiia y del sector.
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