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RESUMEN EJECUTIVO

En Colombia, el nivel de implementacion de procesos logisticos en las pequenas
empresas se encuentra aun incipiente bajo los modelos de productividad y competitividad, lo que
genera altos costos para éstas. También se ha detectado la ausencia en la medicion de indicadores
de calidad como herramienta de evaluacion y proyeccion para la toma de decisiones, afectando
sustancialmente los procesos internos de la cadena logistica.

Este documento presenta un plan de negocio para la constitucion de la compaifiia
LOGIOP, que prestara servicios de consultoria logistica en el area de recibo de mercancia para
las pequefias empresas comercializadoras en la ciudad de Cali, debido a que este eslabon de la
cadena es uno de los mas sensibles para la anticipacion de la planeacion y reposicion de
inventarios por medio de la recopilacion y procesamiento de datos desde el area de recibo de
mercancia.

En este proyecto se pretende: a) determinar el mercado potencial de las pequefias
empresas comercializadoras de la ciudad de Cali, dispuestas a invertir en consultorias logisticas
enfocadas en el area de recibo de mercancia, b) definir desde el punto de vista técnico, los
servicios que ofrecera la compafiia LOGIOP ( Logistica y Operacion) , c) disefiar la estructura de
la organizacion, conforme a los servicios de consultoria a prestar, los procesos de la compaiiia y
los requerimientos para el personal, d) definir los aspectos legales, juridicos y asuntos
regulatorios que permitan poner en marcha el plan de negocio de la compaiiia e) analizar los
posibles impactos positivos y negativos que se tienen para el medio ambiente y la sociedad, f)
determinar las actividades necesarias para la puesta en marcha de la propuesta de negocio , su

costo estimado, sus fuentes de financiacion y su viabilidad como negocio, g) disefiar una



16

herramienta tecnoldgica que le permita a las pequefias empresas gestionar la informacion de su
area de recibo como apoyo para la toma de decisiones.

En su desarrollo se definen los servicios de consultoria a prestar, los cuales se enmarcan
en aprovechar las necesidades del mercado area de recibo de producto. El portafolio de la
consultoria comprende los siguientes servicios: a) Gestion integral del proceso de recibo e
Implementacion de una aplicacion movil denominada LogiApp, b) Diagndstico y asesoria
enfocada en el proceso de manejo de producto no conforme, ¢) Diagnostico y asesoria enfocada
en el proceso de Clasificacion de mercancia y generacion de patron de arrume.

Para llevar a cabo el plan de negocio se estima inicialmente una inversion de $47.840.811
de los cuales $28.000.000 van a ser aporte de las socias y $19.840.811 de pesos seran
apalancados con créditos bancarios, para utilizarlos en inversion de propiedad y capital de
trabajo. El punto de equilibrio se alcanza con unas ventas de $353.080.000 de pesos en el afio 1,
se realizé un analisis financiero considerando tres escenarios, el ROI calculado para el escenario
pesimista fue de 1,85%, el del escenario normal fue de 6,60% y el calculado para el escenario
optimista fue de 15.95%.

La Compafiia LOGIOP contara con personal calificado en conocimiento, su contratacion
desde el afio uno el personal proyectado para lograr cubrir el 100% de la capacidad instalada
proyectada al afio cinco.

Los factores claves de éxito de esta propuesta son cualitativos y cuantitativos, entre los
cuales se consideran los siguientes:

e Precio: el precio propuesto fue del estudio de mercado realizado a nuestro target

objetivo
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e Reduccion de Costos: una gestion Optima en los procesos de recibo de la cadena
de suministro permite reducir procesos innecesarios, aprovechamiento de recursos y una
mejor toma de decisiones.

e Innovacién: Ser una firma consultora al mismo nivel de las grandes empresas que
facilite la ejecucion de las actividades los clientes sin representar sobrecostos en sus
operaciones.

e Experiencia del Cliente: Para las pequefias empresas comercializadoras es muy
importante contar con un consultor que apoye, proyecte y materialice sus objetivos a corto,

mediano y largo plazo.

Finalmente, lo que busca la compafiia LOGIOP es crear valor para sus clientes
optimizando la gestion de su mercancia de entrada y facilitando la informacion necesaria para la

toma de decisiones que maximicen la gestion de sus recursos.
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1. ANTECEDENTES

1.1 Descripcion de la empresa y el servicio

La empresa LOGIOP se presenta como una propuesta de negocio que estara dedicada a
proveer asesoria en servicios logisticos de cadena de suministro para empresas pequefias en la
ciudad de Cali, utilizando una aplicacion para el control de ingresos al almacén, maquila y
producto no conforme.

Lo anterior atendiendo la evidente necesidad de implementacion de procesos logisticos,
que permitan a las pequefias empresas hacer uso eficiente de sus costos de operacion y espacio
de almacenamiento, problematica que ha sido observada desde hace més de una década y en la
reciente Encuesta Nacional Logistica, ejecutada por el Departamento Nacional de Planeacion de
Colombia en el 2018, en la que se evidencia que el costo logistico para las pequefias empresas

esta 4% por encima de la media nacional y 8% por encima de las grandes empresas.

1.2 Desempeiio y Evolucion historica de la actividad.

Para comprender un poco lo anterior es importante conocer ;qué es logistica?. La funcion
logistica ha sido considerada como una actividad rutinaria, meramente operativa y necesaria para
hacer llegar los productos desde los centros de produccién a los de consumo. Sin embargo,
logistica es el arte y ciencia de administrar, dirigir y desarrollar técnicamente actividades
concernientes a los requisitos, disefio y provision de recursos para apoyar objetivos, planes y
operaciones (Ballou, 2007). A partir de este arte, se desprende el concepto de gestion de la
cadena de suministro, que segtn Stern et al. (1998) consiste en planear, organizar y controlar los
flujos de la red de valor en los que interactuan proveedores, operadores logisticos, vendedores y

consumidores finales.
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En los ultimos 15 afos, Colombia ha tenido un desarrollo escalonado en logistica
teniendo en cuenta la importancia e impacto que esta tiene para la industria del pais, lo anterior
logrado gracias a la tecnificacion de la rama en cuanto al know-how que expertos en el tema han
ido desarrollando y adaptando de acuerdo con las necesidades del mercado, las compaifiias y su
competitividad.

Desde el afio 1994 el pais ha enfocado su politica econdémica en un plan de desarrollo
nacional de competitividad con el fin de mejorar la calidad, productividad y nivel de desarrollo
tecnoldgico de las regiones. La Camara de Comercio de Bogotd, lanza el “Plan Estratégico
Exportador” donde se establecen las bases para el aumento de la productividad, y como parte de
este se lanza la Politica Nacional de Productividad y Competitividad 1999-2009 (CCB, 1998).
En el afio 2004 se expide la Agenda Interna para la Productividad y Competitividad donde se
establecen estrategias para lograr el crecimiento econdmico y acceso permanente a los mercados
internacionales.

Hacia el 2008, Segun el Banco Mundial Colombia tenia un indice de desempeno logistico
de 2.5, ubicandose por debajo del promedio suramericano de 2.69 (BM, 2008). Es entonces
cuando se elabora el documento Conpes 3527 “Politica Nacional de Competitividad y
Productividad” donde se plantean quince (15) planes de accion para el desarrollo de la politica
propuesta, entre los cuales se incluye el plan de Infraestructura de Logistica y Transporte, que
dio como resultado el Conpes 3547 “Politica Nacional de Logistica” que es el actual lineamiento
conceptual y programatico de la logistica en Colombia.

En 2018, el indice de desempefio logistico se encontraba en 2.94, mostrando una mejoria

en la gestion logistica del pais, ocupando el puesto nlimero cinco de Latinoamérica con un
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incremento en su puntuacion del 12,6% al 2018 escalando en 36 posiciones con respecto a anos
anteriores.

El anterior indicador evidencia un importante desarrollo logistico orientado a las grandes
y medianas empresas, sin embargo, la mayoria de las pymes no han logrado detectar todas las
oportunidades que brinda una adecuada gestion de la cadena de suministro para potencializar sus
actividades por medio de Nodos, Hub Logisticos, plataformas y sistemas de transporte.

De acuerdo a lo anterior se dio pie para analizar la viabilidad de una nueva idea de
negocio, la creacion de LOGIOP, objetivo central del presente trabajo, compania dispuesta en
brindar soluciones logisticas enfocadas desde el area de recibo y almacenamiento no solo
enfocado en la mejora de costos sino en la sostenibilidad del negocio en el tiempo. Este estudio
se realizé a un segmento del mercado puntual especificado més adelante en el presente trabajo

como muestra de la viabilidad de este proyecto.

1.3 Analisis del Entorno y del Sector

Se refleja aqui, la necesidad y la oportunidad existente en el mercado para la constitucion
de la compafiia LOGIOP la cual prestara servicio de asesoria logistica para las pequenas

empresas de la ciudad de Cali en el 4rea de recibo de materiales dentro de la cadena logistica

1.3.1 Analisis del Entorno Politico

¢ Baja incertidumbre en el sector debido a politicas publicas: Colombia en materia de logistica
se ha basado en el desarrollo de la Politica Nacional Logistica (COMPES 2008), la cual ha
ayudado a identificar oportunidades de mejora en los factores de infraestructura, transporte y
gestion de cadenas de suministro. A partir de esto, el gobierno nacional implementa una

mision logistica y de comercio exterior donde directivos de alto nivel y expertos en la materia
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logran priorizar las acciones enfocadas en la productividad y la competitividad con base en
factores como las estrategias de corredores logisticos articulados, uso de tecnologias de
informacion y comunicacion al servicio logistico, facilitacién del comercio y entorno
institucional.

e Entrada de empresas con la misma intencion comercial: un factor a considerar es la apertura
internacional dada por los TLC vigentes en Colombia, los cuales incluyen la comercializacion
de productos y servicios de compaiiias extranjeras en el territorio nacional, lo que implica
considerar la posibilidad de entrada de operadores logisticos internacionales. No obstante,
diversos factores de riesgo como el alto costo de transporte, robos, delincuencia, actividades
criminales y la complejidad en la distribucion urbana son fuertes barreras de la operacion
logistica en el pais y representan un reto para el sector, haciéndolo poco atractivo para

empresas extranjeras, como se puede observar en la figura 1

Figura 1: Barreras de la operacion logistica en Colombia.
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e Reformas laborales: En los tlltimos 23 afios Colombia ha tenido cinco reformas laborales
importantes, Lemonde (2016) para el desarrollo de las actividades empresariales y el bienestar
de la poblacion laboralmente activa, por tal razon es importante considerar el posible impacto

que una nueva reforma podria tener en materia de obligaciones tributarias.

1.3.2 Analisis del Entorno Economico

¢ Evolucion en el PIB: de acuerdo con las proyecciones econémicas del gobierno, para el 2020
se estimaba un crecimiento del PIB de 3.5%, el cual se vio afectado debido a la contingencia
mundial por los efectos del Covid-19, dando como resultado una disminucién del PIB en el
primer trimestre del afio alcanzando un 1.1%, con cifras similares a las del afio 2017, lo que
llevo al gobierno a replantear el escenario para el cierre del afio, el cual puede estar entre

2.5% y 3%, como se muestra en la figura 2.

Figura 2: PIB trimestre Enero - marzo 2020.
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Tasa de desempleo: segiin el DANE (2020) Durante el trimestre mévil enero-marzo de
2020 la tasa de desempleo en Cali se registro por encima de las 23 ciudades principales
llegando a un 14,0% lo cual representa una amplia disponibilidad de mano de obra en la

region, como se muestra en la figura 3.

Figura 3: Comportamiento de la tasa de desempleo en Cali vs 23 ciudades principales.
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Inflacién y tasa de cambio altamente variable: dada la inestabilidad econdémica actual a
nivel mundial, DANE (2020), Colombia se ha visto fuertemente afectada por la
variabilidad en la tasa de cambio, como se observa en la figura 4, mostrando la debilidad
de su economia frente a los paises lideres, esto representa una amenaza debido a que
limita el poder adquisitivo de los productos. Por otro lado, la inflacién actual para Cali,
aunque se mantiene igual que el promedio nacional representa una amenaza en la
demanda de los productos ofertados por los clientes potenciales, como se puede observar

en la figura 5.
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Figura 4: Precio del dolar en peso Colombiano entre Marzo 18 y Junio 16 de 2020
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Figura 5: Inflacion registrada en el periodo Enero-Marzo de 2020
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e Crisis econdmica debido a Covid -19: Si bien es cierto que la crisis generada por el
Covid-19 ha representado un fuerte impacto econdmico negativo para la mayoria de los
paises, se puede identificar una oportunidad para las empresas logisticas en cuanto a la
reestructuracion y automatizacion de la planeacion estratégica por escenarios globales
para generar una sostenibilidad en el mercado. En materia de tecnologia se podran
plantear propuestas que logren potencializar y simplificar las cadenas de abastecimiento

de las pequefias empresas a un bajo costo de inversion.

1.3.3 Analisis del Entorno Cultural

Los costos logisticos en funcion de las ventas de las pequeiias empresas representan un
24,1% y 17,6% respectivamente, lo cual es alto comparado con la media nacional de 13,5%, el
12,2% de mediana empresa y el 10,8% de grandes empresas (Encuesta Nacional Logistica,
2018), lo cual evidencia una baja permeabilidad y conocimiento de procesos logisticos en

pequefias empresas, como se puede observar en la figura 6.



Figura 6: Costo Logistico por tamafio de empresa
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marcada diferencia entre los sectores, siendo los sectores de la construccién y comercio los mas

altos, lo que indica una posible regulacion de precios dada por el mercado, como se puede

observar en la figura 7.
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Figura 7: Costo Logistico por actividad econémica
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Las alianzas comerciales estratégicas permiten a las compaiiias apalancarse para obtener
una mayor participacion en sus nichos de mercado, en este caso, dado que la compaiiia es nueva,
obtener la participacion de mercado deseada puede tomar un tiempo mas largo de lo planeado.

Una caracteristica cualitativa de peso, en el sector logistico, es la alta informalidad
laboral en el sector, pues la mayoria de la fuerza de trabajo se contrata por obra o labor, siendo
esto un factor critico que afecta a la poblacion. Una de las apuestas de LOGIOP es implementar
un modelo de contratacion laboral que permita a sus colaboradores una mayor estabilidad laboral
para sostenimiento de sus familias.

Dada la contingencia actual se hace importante la implementacion de politicas de
bioseguridad en la matriz de seguridad y salud en el trabajo, la cual para LOGIOP estara

claramente definida por parte de los entes regulatorios en el momento de lanzamiento.
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1.3.4 Analisis del Entorno Tecnologico

Actualmente las medianas y grandes empresas usan extensiones de programas como SAP
ERP, ELFOS o aplicaciones logisticas, para poder tener un control logistico, mediante la
generacion de reportes detallados sobre flujos de inventarios y rastreo de vehiculos.

No obstante, el nivel de conocimiento de tecnologias logisticas es relativamente bajo, la
Encuesta Nacional Logistica del afio 2018 arrojo que el 30,7% de las empresas no conocen estas
tecnologias, el 10,7% conocen sistemas o aplicativos de control de bodegas y el 9,9% conocen
sistemas y aplicativos de planificacion de recursos empresariales, como se muestra en le figura 8.
Figura 8: Nivel de conocimiento de tecnologias en logistica
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De la misma encuesta también se puede evidenciar el nivel de utilizacion de tecnologias
logisticas es bajo, habiendo un 64,4% de empresas que no usan ningun tipo de tecnologia y que
menos del 25% de las pequefias empresas miden indicadores de calidad en la entrega de sus

pedidos, como se muestra en la figura 9.
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Figura 9: Nivel de utilizacion de tecnologias en logistica
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Actualmente el 44,8% de las empresas han tercerizado sus procesos de transporte de
carga y distribucion, pero solo el 12,1% el almacenamiento y el 8,7% la planeacion y reposicion
de inventarios. Es necesario que, al desarrollar aplicativos de control logistico, estos sean
facilmente compatibles con los softwares de manufactura, contables, financieros y LIMS

existentes en las empresas.

1.3.5 Analisis del Entorno Ecoldgico

Toda actividad econdmica genera un impacto medio ambiental, el cual se encuentra
regulado por normas nacionales como internacionales, y es deber de todas las partes interesadas
identificarlo, medirlo y controlarlo para mitigar al maximo dicho impacto (Perevochtchikova,

2013).
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Dada la naturaleza de los servicios ofrecidos, el impacto ambiental de LOGIOP se
contempla como indirecto, y estd dado por el generado por los clientes, por tal razon, se hace
necesaria la implementacion de buenas précticas que permitan el desarrollo de las actividades de
forma sostenible. Solamente el 51% de las empresas han realizado alguna accion de logistica
verde, por lo que se observa un posible valor agregado para el cliente en la optimizacion del
espacio de almacenamiento, la recuperacion de materiales de desperdicio y el manejo eficiente

de la energia.

1.3.6 Analisis del Entorno Legal

Una de las principales oportunidades con las que se cuenta para la ejecucion de este
proyecto es el marco legal, donde se contempla la ley 1014 de 2006 de fomento a la cultura del
emprendimiento, donde también se considera la creacion de empresa en el pais y la ley de
financiamiento 1943 de 2018 que define el régimen tributario al cual debera acogerse.

La Tabla 1 presenta en resumen el analisis del entorno PESTEL con una evaluacion
numérica de amenazas y oportunidades donde cuatro se consideran mayor amenaza/oportunidad
y una se considera menor amenaza/oportunidad. La Figura 10 presenta un mapa radial de la
ponderacion de fortaleza de LOGIOP obtenida para cada aspecto PESTEL, donde se puede
evidenciar que la menor fortaleza se identifica en el aspecto econémico y de manera equitativa la

mayor fortaleza en los entornos politico, legal y ecoldgico
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Tabla 1: Analisis del Entorno PESTEL

TIPODE ENTORNO OPORTUNIDADES AMENAZAS TOTAL
TLC - Entrada de empresas con la misma intencion 3
comercial.
POLITICO Alta incertidumbre en el sector debido a la inestabilidad 3 4
politica
Reformas laborales 4
Evolucion en ¢l PIB
Tasa de desempleo 4
ECONOMICO Inflacion 4 2
Tasa de cambio altamente variable
Crisis economica debido a Covid -19 3
Baja permeabilidad de procesos logisticos en pequefas y 3
micro empresas.
Pocas alianzas estrategicas debido a que es una empresa 5
SOCIO CULTURAL o ¢ , 2
Alta informalidad en el sector 3
Implementacion de politicas de Bio seguridad en tiempo 4
de pandemia
Regulacion de precios dado por el mercado 2
Madurez de las tecnologias disponibles 3
Desarrollo de nuevas tecnologias 4
TECNOLOGICO 2
Control de procesos 4
Software de Manufactura, contables, financieros, LIMS 3
Uso de energias 4
ECOLOGICO reduccion de la huella ambiental, por medio de 4 4
aprovechamiento de producto no connforme
Ley de fomento a la cultura del emprendimiento 4
Derechos de propiedad intelectual 3
LEGAL . . 4
Regulaciones del sector y creacion de empresa 3
Regulacion de precios 2
TOTAL 4

Fuentes: Elaboracion propia
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Figura 10: Analisis del entorno PESTEL
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1.3.7 Analisis del Sector — Cinco Fuerzas de Porter

A continuacidn, se realizara un analisis para conocer el nivel de competencia que tiene
LOGIOP dentro de la industria por medio del analisis de las cinco fuerzas de Porter (1980).
Realizando asi una identificacion de las ventajas y desventajas competitivas para generar una

gréfica radial y visualizar las variables que afectan o benefician el negocio.

1.3.7.1 Poder de negociacion de los proveedores

Los principales proveedores para este negocio seran aquellos especializados en la
tercerizacion de procesos administrativos, entre los que se incluyen la contabilidad y manejo
financiero, reclutamiento de factor humano, publicidad, uniformes y dotacién de elementos de
seguridad, servicios informaticos y servidores para el desarrollo de la aplicacion, bufete legal
para revision de términos contractuales.

La cantidad de proveedores especializados en los procesos mencionados representa una

fortaleza para la compafiia, dado que permite realizar una comparacion y negociacion en funcion
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de las ventajas competitivas, nivel de experticia y experiencia, el costo de los servicios ofrecidos,
el valor agregado y demas beneficios ofrecidos por éstos.

Como oportunidad se identifica la mediana eficiencia en la capacidad de respuesta de
cara a las necesidades inmediatas para la ejecucion de las actividades del negocio, debido a los
procesos necesarios para la consecucion del recurso idoneo y los tramites legales pertinentes, por

lo que se hace necesaria una adecuada planeacion considerando posibles escenarios.

1.3.7.2 Poder de negociacion con clientes

En el &mbito empresarial, existe un desconocimiento generalizado de los procesos
logisticos, los cuales usualmente se tratan de manejar de forma empirica. Actualmente, las
empresas no comprenden el beneficio de la tercerizacion de dichos procesos, sino que se enfocan
en tener su operacion propia lo cual genera barreras de entrada a nuevos paradigmas.

Como aspecto positivo estd el servicio altamente diferenciado por su valor agregado en
tecnologia, el alto costo por cambio de proveedor se hace favorable debido, por una parte, al
servicio personalizado acorde a la necesidad del negocio, y por otra, a la optimizacion de

utilidades en donde los compradores plantean una amenaza de integracion hacia atras.

1.3.7.3 Amenaza de nuevos competidores entrantes

Actualmente el mundo esta enfrentando una crisis econdmica, politica y social debido a
los planes de contingencia de la pandemia , lo cual ha hecho que muchas de las economias
tengan una pausa en sus proyecciones de crecimiento afectando la produccion y rentabilidad de
muchas de las compafiias en Colombia, en especial a las pequefias y medianas donde sus gastos
son mas altos que sus ingresos lo cual conllevara al analisis de la estructura de costos para poder

ser sostenibles. Por lo anterior, se vera la necesidad de replantear la estructura de abastecimiento
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de las cadenas no solo para reducir costos sino para llegar con facilidad al cliente final. Sin
embargo, los inversionistas que querian ingresar al pais, tendran grandes barreras de
incertidumbre monetaria, politica y fiscal detalladas de la siguiente manera

Uno de los puntos que puede incidir positivamente es el indice de incertidumbre
econdmica global se encuentra a niveles historicamente més altos debido a las tensiones
comerciales en el mundo por la contingencia , que directamente tiene un impacto en la
volatilidad de la moneda en cuento a tasa de cambio y bolsa de valores.

También como factor positivo esté el bajo porcentaje de capital humano y mano de obra
capacitado el cual puede ser costoso de conseguir para las empresas entrantes. Es de tener en
cuenta los costos de suministro de materias primas y estrategias agresivas de precios y
comercializacion.

Por otro lado, y como aspecto negativo, estan los bajos costos en inversion de capital
inicial, la incertidumbre tributaria y politica gubernamentales para nuevas empresas
inversionistas debido a la contingencia para generar practicas de antiglobalizacion. El pais cuenta
con bajo indice de tecnologia en los sectores logisticos lo cual no la hace atractiva a nivel

mundial y de alto riesgo financiero debido a la desaceleracion econdémica del pais.

1.3.7.4 Amenaza de introduccion de productos sustitutos

En el 4rea Logistica el know-how y la tecnologia son unas de las herramientas mas
importantes para el desarrollo de estrategias en términos de costos y productividad por lo cual las
compaiiias que tengan fortalecimiento en estas areas tendrdn una ventaja competitiva frente a las
demas.

Como factor positivo se destaca las pocas empresas con know-how especializado y con

experiencia en materia logistica. Por otro lado, como factores negativos se consideran las
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empresas con su cadena logistica totalmente automatizada. El desarrollo de productos sustitutos
en materia de aplicativos de manera gratuita para el manejo de cargue de inventario, el latente
plagio de idea por parte de la competencia para desarrolla un APP con caracteristicas similares o

mejores a lo propuesto en el presente trabajo.

1.3.7.5 Rivalidad de la industria o intensidad de la competencia

Hoy en dia el portafolio de empresas de logistica es alto en Colombia, para el caso
especifico del Valle se tienen aproximadamente 365 compaiiias de servicios logisticos
ofreciendo una amplia variedad de servicios y distribuidas en diferentes sectores econémicos. A
pesar de ello, existen pocas empresas de logistica enfocadas en brindar servicios especializados
en una sola area como lo propone el negocio el cual estd orientado en todos aquellos procesos
que involucren el 4rea de recibo de mercancia, maquila y producto no conforme en el aumento
de productividad, tiempo para determinar la rotacion del inventario.

Otro de los factores positivos es que la mayoria de las compaiiias de logistica se enfoca
en la mediana y grande empresa, y no en el pequeiio empresario que emprende un negocio
basado en ventas y no en una cadena de abastecimiento estable. Ademas, pocas empresas de
logisticas enfocadas en el factor de tecnologia (APP) para la simplificacién de procesos.

La Tabla 2 presenta en resumen el analisis de cinco fuerzas de Porter con una evaluacion
numérica de amenazas y oportunidades donde cuatro se considera mayor amenaza/oportunidad y
una se considera menor amenaza/oportunidad. La Figura 11 presenta un mapa radial de la
ponderacion de fortalezas de LOGIOP obtenida para cada fuerza de Porter, donde se puede
evidenciar que la menor fortaleza se identifica en la amenaza de entrada de productos sustitutos y
de manera equitativa la mayor fortaleza en el poder de negociacidon con proveedores y

compradores.



Tabla 2: Analisis cinco fuerzas de Porter

TIPO DE FUERZAS

OPORT UNIDADE S

AMENAZAS
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TOTAL

PODER DE
NEGOCIACION DE
LOS PROVEEDORES

PODER DE
NEGOCIACION DE
LOS COMPRADORES

AMENAZA DE
ENTRADA DE
NUEVOS
COMPETIDORES

AMENAZA DE
INTRODUCCION DE
PRODUCTOS
SUSTITUTOS

RIVALIDAD DE LA
INDUSTRIA O
INTENSIDAD DE LA
COMPETENCIA

Gran cantidad de proveedores en el mercado enfocados en la tercerizacion
mencionada anteriormente, por lo que el portafolio de servicios especializados es
amplio permitiéndonos como compaiiia realizar comparaciones y determinar
ventajas competifivas

El poder de decision en base al precio es alto debido a la cantidad de proveedores
ofreciendo el mismo servicio sin valor agregado alguno. Se nos facilita en el
mercado buscar opciones y cerrar negociaciones por medio de la comparacion de
precios vs beneficios

En los sectores anteriormente mencionados existe un alto nivel de organizacion y
experticia por parte de los proveedores, porfafolios de estos con experienda y
frayectorias en industrias desde pequefias hasta grandes.

En cuanto al nivel de poder adquisitivo o capacidad de respuesta es de mediana
eficienda alo que requiere el negocio, debido a los tramites, consecucion de
personal inmediato o analisis que deben realizar con respecto a la necesidad que
tenga la compariia

Empresarios que por su desconocimiento en el ambito logistico, traten de manejar
esta rama de manera empirica en sus comparfias.

Empresas que no comprenda el beneficio de la tercerizacion, sino que se enfoquen
en tener su operacion propia.

Servicio altamente diferenciado por su valor agregado en tecnologia

Alto costo para el comprador por cambio de proveedor debido el servicio
personalizado de acuerdo ala necesidad del negocio

Optimizacion de utilidades

Los compradores plantean una amenaza de integracion hacia atras

Indice de incertidumbre econdmica global se encuentra a niveles histéricamente
mas altos debido a las tensiones comerciales en el mundo por la contingencia del
COVID-19

Volatilidad de 1a moneda en cuento a tasa de cambio y bolsa de valores.

Bajo porcentaje de capital humano y mano de obra capacitado

Bajo costos en inversion de capifal inicial

Incertidumbre tributaria para nuevas empresas inversionistas

Alto indice de desempleo el cual permitira acceder a mano de obra econémica.
Incertidumbre en politicas gubernamentales de acuerdo con la confingencia del
COVID-19

Bajo indice de tecnologia en los sectores logisticos

Costos de suministro de materias primas y estrategias agresivas de preciosy
comercializacén

Alto riesgo financiero debido a la desaceleracion econdmica del pais

Pocas empresas con know how especializado y con experiencia en materia
Logistica

Empresas con su cadena Logisfica totalmente automatizada.

Desarrollo de un aplicativo gratis para el manejo de cargue de inventario
Competencia desarrolla un APP con caracteristicas similares o mejores al nuestro

Muy pocas empresas de logisticas especializadas en los servicios de descargue,
maquila y optimizacion de almacenamiento en el sector retail enfocadas en
aumento de productividad, tiempo y lectura de mercando, determinando la
rotacion del invenfario.

Pocas empresas de Logisticas enfocadas en el factor de tecnologia (APP) parala
simplificacion de procesos.
La mayoria de las compafiias de L ogistica se enfoca en la mediana y grande
empresa no en €l pequefio y microempresario que emprende un negocio basado
en ventas y no en una cadena de abastecimiento estable.
Fuerte competencia en cuento costos de porfafolio
Gran cantidad de empresas logisticas en el sector del valle del cauca presentando
gran portafolio de servicios.

TOTAL

3
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura 11: Analisis de cinco Fuerzas de Porter

ANALISIS DEL SECTOR
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AMENAZA DE INTRODUCCION DE AMENAZA DE ENTRADA DE
PRODUCTOS SUSTITUTOS NUEVOS COMPETIDORES

Fuente: Elaboracion propia.

1.3.8 Analisis Conjunto - PESTEL + cinco Fuerzas

Se realiz6 un analisis integral del macro entorno, PESTEL, y el nivel de competencia y
rivalidad de la industria, Fuerzas, con el fin de identificar las oportunidades y amenazas del
sector objetivo para la creacion y puesta en marcha de LOGIOP. La tabla 3 presenta el resumen
de dicha calificacion y la figura 12 una representacion grafica de la misma.

Como oportunidades se identifica el poder de negociacion con los clientes al ofrecer un

servicio que suple las nuevas necesidades generadas con el covid-19 y cuentan con el valor
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agregado del control, procesamiento y disponibilidad de informacion relevante para la toma de
decisiones dentro de la cadena de abastecimiento.

Cabe destacar las amenazas identificadas y por las cuales LOGIOP debe fortalecer para
poder ser competitivo en el mercado.

e Entorno econdmico: dada la coyuntura actual se identifica una posible contraccion del
mercado objetivo que conlleva a la reduccion o desaparicion de las diferentes empresas
identificadas como posibles clientes. Adicionalmente estas empresas tenderan a enfocar
sus esfuerzos en garantizar la gestion de ventas y sus canales de cara al consumidor més
que sus procesos internos de la cadena logistica.

e Amenaza de introduccion de productos sustitutos: actualmente existen compaifiias
enfocadas exclusivamente en proveer canales de distribucion de cara el cliente final por
medio de aplicativos méviles por lo que su experiencia puede llevarlos a expandir su
esquema de negocidn hacia el desarrollo tecnologico para la administracion y control de
la cadena logistica, por lo que LOGIOP perderia poder de negociacion con sus clientes.

e Amenaza de entrada de nuevos competidores: Es posible que las regulaciones
gubernamentales se hagan mas flexibles en materia de creacion de empresas con el fin de
impulsar la reactivacion econdmica , generando condiciones favorables para la salida al

mercado de LOGIOP, pero al mismo tiempo beneficiando a los posibles competidores.



Tabla 3: Calificacion conjunto Fuerzas de Porter & PESTEL

Tipo de Fuerza CALIFICACION
ENTORNO POLITICO 4
ENTORNO ECONOMICO 2
ENTORNO SOCIO CULTURAL 2
ENTORNO TECNOLOGICO 2
ENTORNO ECOLOGICO 4
ENTORNO LEGAL 4
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES 4
PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES 4
AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES 0
AMENAZA DE INTRODUCCION DE PRODUCTOS SUSTITUTOS -3
RIVALIDAD DE LA INDUSTRIA O INTENSIDAD DE LA COMPETENCIA 3
TOTAL 4

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 12: Anélisis conjunto Fuerzas de Porter & PESTEL

5 Fuerzas de Porter + Pestel

ENTORNO POLITICO

RIVALIDAD DE LA INDUSTRIA O
INTENSIDAD DE LA COMPETENCIA

ENTORNO ECONOMICO

AMENAZA DE INTRODUCCION DE

PRODUCTOS SUSTITUTOS ENTORNO SOCIO CUETURAL

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS

ENTORNO TECNOLOGICO
COMPETIDORES

PODER DE NEGOCIACION DE LOS

COMPRADORES ENTORNO ECOLOGICO

PODER DE NEGOCIACION DEL

PROVEEDORES NTORNOLEGAL

Fuente: Elaboracion propia.
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2. ANALISIS DE MERCADO

En el siguiente analisis de mercado data de informacion para el presente plan de negocios
de la compafiia LOGIOP, el cual proporciona al negocio la informacion requerida para

estructurar la propuesta de tipo de productos de acuerdo a las necesidades del mercado.

2.1 Investigacion de Mercado

Con el fin de determinar las necesidades del mercado, se sigui6 la linea de Alfaro (2004)
para determinar los pardmetros en la pertinencia del servicio planteado de esta iniciativa y
evaluar la aceptacion de la misma. Por lo tanto, se realiza una investigacion de mercados
primaria, dicha investigacion de mercados se disefa a partir del planteamiento del problema, su
hipotesis y finalmente los objetivos de investigacion. Se selecciona el tipo de investigacion y se
disefia la muestra y el instrumento de medicion. Finalmente, se presentan los resultados como

pieza clave en la definicion de la oferta de valor que sustentara los objetivos de LOGIOP.

2.1.1 Formulacion del problema u oportunidad

Partiendo de los resultados del estudio del sector logistico se identificd que el porcentaje
de costos logisticos que deben asumir las pequefias empresas en el pais representa el 17,6% de
las ventas, el cual esta muy por encima del promedio nacional de 13,5%, evidenciando un
desempetio logistico deficiente a nivel de pequefias empresas debido a la ausencia en la medicion
de indicadores de calidad como herramienta de evaluacion y prediccion para la toma de
decisiones a nivel de planeacion de la cadena de suministro, solamente el 21,3% de las pequefias
empresas miden indicadores de calidad. Por otro lado, en materia de tecnologia, estos grupos de

empresas no cuentan con herramientas tecnoldgicas de facil uso que permitan mostrar
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informacion en tiempo real con el fin de identificar oportunidades de mejora y generar planes de
accion.

Considerando lo anterior, nace la oportunidad de crear una empresa que ofrezca un
servicio de asesoria logistica enfocada en los procesos de recibo (recibo, maquila, averias) los
cuales representan un 50% de los costos de operacion y administracion logisticos, acompafiado
de un aplicativo logistico para recopilar y procesar datos al inicio de la cadena de suministro
permitiendo un andlisis predictivo del comportamiento de la demanda a través de los ingresos de
producto al almacén y anticipar la planeacion y reposicion de inventarios de la mano con la
optimizacion del espacio de almacenamiento.

Es necesario evaluar el interés y la disposicion de las pequefias empresas para adquirir un
servicio de asesoria enfocado en el control del primer eslabon de la cadena logistica (ingresos de

inventario) a través de una nueva tecnologia.

2.1.2 Planteamiento de hipotesis

Para el estudio de mercado a realizar se plantean las siguientes hipotesis con el fin de corroborar
el resultado obtenido del analisis del entorno y determinar la pertinencia de la oferta de LOGIOP
con las necesidades del publico objetivo.

e Primera hipdtesis: las empresas no se encuentran interesadas por el tamafio de su
operacion.

e Segunda hipdtesis: el grupo de clientes considera que los medios tradicionales que usan
actualmente para el manejo de su operacion son lo suficientemente funcionales y no
requieren de un cambio de la misma (Resistencia al cambio).

e Tercera hipotesis: las empresas estan interesadas en invertir en una aplicacion movil que

les permita el analisis de datos.
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e Cuarta hipotesis: las empresas no estan interesadas en invertir en un servicio no

respaldado.

2.1.3 Objetivo General de la Investigacion

Medir el tamano de mercado, conocer las necesidades e identificar el interés de las
pequenas empresas comercializadoras en la ciudad de Cali para la adquisicion de servicios de
asesoria logistica, los cuales permiten el control de entrada de inventarios y optimizacion de

almacenamiento por medio de una herramienta tecnologica.

2.1.4 Objetivos Especificos de la Investigacion

e Estimar el tamafio de mercado potencial para prestar servicios logisticos.

e Explorar las necesidades que tienen las pequefias empresas en relacion al control logistico
de sus operaciones

o Identificar si las pequefias empresas se encuentran interesadas en invertir en asesorias
logisticas para mejorar sus procesos de cadena de abastecimiento.

e [Evaluar la percepcion del valor monetario de la propuesta LOGIOP y verificar si dentro de
la cadena logistica el area de recibo genera interés para los clientes.

e Validar si una aplicacion movil para el manejo de entradas de inventario se percibe como
un valor agregado de los servicios asesoria ofrecidos.

e Conocer las herramientas utilizadas hasta ahora para suplir dichas necesidades y su estado
de satisfaccion con respecto a las mismas.

e Validar si es necesario redisefiar la oferta de LOGIOP planificada con respecto a las

expectativas del cliente.
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2.1.5 Tipo de Investigacion

Dado que no se cuenta con informacion previa formal en relacion a las necesidades de los
clientes, se toma la decision de realizar una investigacion cuantitativa que permitira obtener
insights para la estrategia de mercadeo y enfocar el portafolio de servicios que desea ofrecer

LOGIOP.

2.1.6 Fuentes de Datos

Los datos primarios fueron tomados de una encuesta dirigida a la poblacion de pequefias
empresas comercializadoras en la ciudad de Cali con el fin de verificar el interés de los clientes
potenciales con respecto a los servicios que ofrece LOGIOP e identificar posibles necesidades no
contempladas que permitan realizar ajustes pertinentes a la estrategia y cumplir con los objetivos

propuestos.

2.1.7 Diseno de los instrumentos utilizados

Se recolectaron datos a través de la encuesta de 11 Preguntas (ver Anexo 1) planteando
interrogantes acerca del grado de aceptacion e intencién de compra por parte de las empresas,
precio dispuesto a pagar por la prestacion del servicio y la aplicacion, atributos del producto y
expectativas, lo que ayudo a identificar con mayor claridad las necesidades de las empresas para

lograr un mejor enfoque del proyecto.

2.1.8 Plan de Muestreo

Se tomd como referencia la poblacion de empresas comercializadoras en la ciudad de
Cali, clasificadas como pequeiia empresa segtn el Decreto 957 de 2019, que al afio 2019 era de

859 seglin los datos arrojados por el portal de informacion empresarial de la Camara de
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Comercio de Cali, Compite 360, la grafica a continuacidon contiene el numero total de empresas

comercializadoras en registradas para el 2019, clasificadas por tamano.

Figura 13: Empresas comercializadoras en Cali, clasificadas por tamafio.
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Tipo de muestreo: Dado que la encuesta es de tipo probabilistico, se determina el tamafio

de la muestra considerando el tamafio de la poblacion por medio de la siguiente relacion,

considerando un error de estimacion del 5%, comunmente aceptado para la aplicacion de este

tipo de encuesta:
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2.1.9 Trabajo de Campo

Debido al plan de contingencia implementado por el Gobierno de Colombia para proteger
a la ciudadania del riesgo de contagio , el trabajo de campo se realizé por medio de un esquema
virtual. La base de datos de clientes potenciales fue obtenida de la plataforma Compite 360,
herramienta disponible en la biblioteca virtual de la PUJ. Esta modalidad permitié obtener
resultados en dos semanas, acatando los protocolos de bioseguridad establecidos por el gobierno
local.

Se estructurd la encuesta haciendo uso de la herramienta Forms de Microsoft con el fin
de generar un enlace web para enviar por correo electronico al publico objetivo, permitiendo la

tabulacion de los datos de manera automatica y en tiempo real.

2.1.10 Analisis de 1a Informacion

Luego de analizar la informacién de las encuestas se pudo inferir lo siguiente:

2.1.10.1 Identificar si las pequefias empresas se encuentran interesadas en invertir en

asesorias logisticas para mejorar sus procesos de recibo en la cadena de abastecimiento.

De acuerdo con los resultados obtenidos de la encuesta se identifico que el 71% se
encuentra interesado en adquirir servicios en asesoria logistica, no obstante, existe un 17% no
interesado y un 11% indeciso, como se observa en la Figura 14. lo cual permite concluir una

oportunidad latente de negocio bajo esta modalidad.



Figura 14: Disponibilidad de compra por parte del cliente

éEstaria usted interesado en adquirir servicios de asesoria
logistica?

r No
n Si
s TalVez

Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta el grado de informalidad reportado en el sector logistico se hizo
relevante indagar sobre el tipo de operacion empleado por los pequefios empresarios, la Figura
15 muestra que el 76% de los encuestados cuentan con una operacion logistica propia, el 18%
con una operacion mixta y solo el 6% cuenta con una operacion tercerizada

Figura 15: Tipo de operacion logistica.

¢Qué tipo de operacion logistica maneja?

= Mixta
= Propia

® Tercerizada

Fuente: Elaboracion propia.
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El interés se encuentra concentrado un 36% en la recepcion de mercancia como el
proceso mas critico de la cadena de recibo, un 28% en manejo de averias o producto no
conforme, cabe resaltar que el 25% de los encuestados también se encuentra interesado en la
clasificacién de mercancia y generacion del patron de arrume y, tan solo el 11% mostro interés
en maquila, como se evidencia en la Figura 16.

Figura 16: Necesidad de enfoque de las asesorias

¢En cuales de los siguientes procesos de recibo le gustaria que
estuviera enfocada la asesoria logistica?

m Averias
= Clasificacién de mercancia y
generacion del patron de arrume

= Recepcién de Mercancia

Magquila

Fuente: Elaboracion propia.

2.1.10.2 Explorar las necesidades que tienen las pequefias empresas en relacion al control

logistico de sus operaciones.

Para toda operacion logistica es importante contar con indicadores de medicion que
permitan analizar el comportamiento de un area y sus oportunidades de mejora. En el presente
proyecto se busco indagar con el ptblico objetivo aquellos indicadores empleados para el
seguimiento del desempeio del area de recibo en la cadena de abastecimiento, se resumieron
cuatro de los procesos mas importantes de dicha area para verificar si éstos cuentan con

indicadores de medicion, La Figura 17 muestra que el 46% cuenta con indicadores en la

47
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recepcion de mercancia, seguido de un 31% en el proceso de averias, el 17% en clasificacion de
mercancia y generacion de patron de arrume y 9% en maquila, demostrando una oportunidad de
negocio en las areas donde los empresarios no cuentan con indicadores.

Figura 17: Indicadores utilizados en las operaciones por parte del cliente

De los procesos de recibo mencionados a continuacion,
écuales de ellos cuentan con indicadores de medicion?

m Averias

= Clasificacion de mercancia y
generacion del patron de

arrume
= Recepcion de Mercancia

Maquila

Fuente: Elaboracion propia.

Al revisar los indicadores mas empleados se resaltan el tiempo de recibo y tiempo
operativo con una participacion del 17%, seguido de la cantidad de averias en recibo con un
16%, y la rotacion de inventarios con un 15% confirmando el grado de relevancia de estos
indicadores en las areas de recibo. Es importante resaltar la baja utilizacioén de los indicadores
que tienen un impacto directo en los costos operativos como cantidad de unidades maquiladas
6%:; que permite medir productividad y eficiencia de disponibilidad del producto para la
distribucion; el porcentaje de unidades recuperadas por averias en recibo con 6%; el cual permite
generar aprovechamiento del producto no conforme para utilizacion en venta; por tltimo, con un
5% el porcentaje de incidentes resueltos; el cual denota la calidad del servicio y la capacidad de

respuesta.
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2.1.10.3 Conocer las herramientas utilizadas hasta ahora para suplir dichas necesidades y

su estado de satisfaccion con respecto a las mismas.

Al indagar por las herramientas empleadas para el control de los indicadores relacionados
anteriormente, el Excel repunta como la principal herramienta en el nicho de mercado objetivo
con una participacion del 62%, seguido de Siigo con un 18% y Slesa con un 15%.

Se consultd también el grado de satisfaccion con dichas herramientas, evidenciando que
tan solo el 15% de los encuestados se encuentra satisfecho con la esta la cual usa para el control
de sus indicadores logisticos, el 35% se encuentra insatisfecho y un 50% cumple con sus
expectativas, la cual indica que en caso de haber una mejor herramienta para dicho control la

tomaria.

2.1.10.4 Validar si una aplicacion movil para el manejo de entradas de inventario se

percibe como un valor agregado de los servicios de asesoria ofrecidos.

El 85% de los encuestados se mostr6 interesado al consultar la pertinencia de una
aplicacion para el control logistico como un valor agregado al servicio ofrecido, , lo cual, para
fines del proyecto, es un resultado muy favorable debido a que hay una latente necesidad en el
mercado de un adecuado analisis de datos en tiempo real en el 4rea de recibo de la cadena de

abastecimiento.

2.1.10.5 Evaluar la percepcion del valor monetario de la propuesta LOGIOP y verificar si

dentro de la cadena logistica el area de recibo genera interés para los clientes.

Para LOGIOP es de vital importancia mapear el precio de compra que los consumidores
estan dispuestos a asumir. Al indagar acerca del precio de compra por el servicio de asesoria

logistica y la membresia de la aplicacion mévil durante dos meses, la Figura 18 muestra que el
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62% de los encuestados se mostr6 dispuesto a pagar un valor dentro del rango entre los
$57000.000 y $8°000.000 pesos, seguido de un 24% dispuesto a pagar entre $8°000.0000 y los
$117000.000 pesos y el 14% entre $2°000.000 y $4°000.000 pesos.

Figura 18: Disponibilidad a pagar por asesoria logistica

¢éCual considera usted que es un precio justo por el servicio
de asesoria logistica y membresia de la aplicacion movil de
Logiop durante 2 meses?

s Entre $5.000.000y $8.000.000

= Entre $8.000.000y $11.000.000

» Menos de $5.000.000

Fuente: Elaboracion propia.

Por otro lado, y con el fin de hacer sostenible la aplicacion moévil, se indagé acerca del
valor que los consumidores se encuentran dispuestos a pagar por la membresia de la aplicacion
mensualmente, se encontr6 que el 66% pagaria entre $200.000 y $300.000 pesos y el 34%
restante pagaria un rango entre los $300.000 y $400.000 pesos, como se muestra en la Figura 19.
A partir de estos resultados se realiz6 la proyeccion y respectivo analisis financiero de la

propuesta.
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Figura 19: Disponibilidad a pagar por la aplicacion mévil LogiApp

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar una tarifa mensual por el
acceso a todos los servicios de la aplicacion Logiop?

= Entre $ 200.000 y $ 300.000

= Entre $ 300.000 y $ 400.000

Fuente: Elaboracion propia.

2.1.10.6 Validar si es necesario redisefiar la oferta de LOGIOP planificada con respecto a

las expectativas del cliente.

Se validaron los aspectos generales mas relevantes para el control operacional de los
procesos de recibo en la cadena de abastecimiento, evidenciando que funcionalidades como la
sugerencia del plan de abastecimiento con base en histdricos, reporte de productividad en recibo,
maquila y averias y el andlisis del comportamiento de producto no conforme son de gran
relevancia e interés para los clientes potenciales, cabe resaltar que ninguno de los encuestados
mostrd interés en indicadores de diferentes etapas en la cadena de abastecimiento, como el
almacenamiento y los despachos, para dichas areas se hace relevante un estudio de mercado
adicional, y de ser viable en un futuro, ofrecerlas como nuevas unidades de negocio.

Teniendo en cuenta lo anterior y lo demostrado en los resultados de la encuesta realizada
se puede concluir que la puesta en marcha del proyecto tiene una gran viabilidad en el mercado

objetivo, por lo cual, a partir de este estudio se dard inicio al disefio de la estrategia de mercadeo
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que permitira potencializar su portafolio y oferta. En el Anexo 2 se presenta un resumen de los

hallazgos obtenidos en la encuesta realizada.

2.2 Estrategia de Mercado

A continuacidn, se muestran las decisiones estratégicas de mercadeo que apalancaran la
construccion del plan de negocio en el area comercial, especificamente se presentan la
segmentacion de mercados, la definicion del segmento meta, el posicionamiento, asi como el

desarrollo de las 4P’s.

2.2.1 Caracteristicas del Mercado

Con base en la encuesta realizada, , se logro identificar que el 41% de los posibles
clientes se encuentran ubicados en la zona sur de la ciudad, 32% en la zona norte, 18% en la
zona occidental y un 9% en la zona oriental, como lo muestra la Figura 20, permitiendo
reconocer que la zona sur de la ciudad posee un alto potencial para ubicar el centro de la
operacion de LOGIOP.

Figura 20: Distribucion geografica de los clientes

Ubicacidon Geografica en la Ciudad de Cali

41% = Norte
= Occidente
Oriente

Sur
9%

Fuente: Elaboracion propia.
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Adicionalmente, la Figura 21 muestra que un 68% de los posibles clientes cuenta con
dos puntos de venta en la ciudad y un 32% con un punto de venta.

Figura 21: Ntimero de puntos de venta por cliente

éCuantos puntos de venta tiene en la ciudad?

]l
2

Fuente: Elaboracion propia.

La encuesta también permitio identificar caracteristicas demograficas clave para orientar
la estrategia de ventas, las pequeiias empresas comercializadoras se encuentran representadas en
un 71% por hombres y, por otro lado, en cuanto al grupo etario, un 68% de los encuestados dijo
estar en el rango entre los 30 y 40 afios, como lo muestran las Figuras 22 y 23.

Figura 22: Demografia de los clientes

éGénero?

= Femenino

= Masculino

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 23: Rango etario de los clientes.

Edad

= Entre 20 - 30 Afios
= Entre 30 - 40 Afios
B Entre 40 - 50 Aios

Fuente: Elaboracion propia.

También se midi6 el grado de satisfaccion de los posibles clientes con sus herramientas
para el control de indicadores, la Figura 24 muestra que el 35% de los encuestados se encuentra
insatisfecho con sus herramientas de control y solo el 15% se encuentra satisfecho con las
mismas.

Figura 24: Nivel de satisfaccion frente a las herramientas empleadas actualmente en las
operaciones

Indique su nivel de satisfaccién con las herramientas que
utiliza actualmente para el control de sus indicadores.

m [nsatisfecho
= Normal

m Satisfecho

Fuente: Elaboracion propia.
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Con lo anterior, se perciben las pequefias empresas comercializadoras de Cali como un
mercado con un nivel de conocimiento en temas logisticos medio-basico, con necesidades
tecnoldgicas insatisfechas y deseo de conocer e implementar procesos logisticos que permitan la
optimizacion de sus procesos operativos. En cuanto a la intencién de compra, de acuerdo a los
resultados obtenidos, se entiende que los encuestados perciben el servicio de asesoria como una

inversion.

2.2.2 Analisis de la Oferta Actual

Se analizaron competidores ubicados en la ciudad de Cali, en el departamento del Valle

del Cauca, tanto aquellos considerados como competidores directos, indirectos y potenciales.

2.2.2.1 Competidores Directos

Dentro de los competidores directos se consideraros aquellos que ofrecen un servicio
igual o casi igual y lo venden en el mismo mercado, es decir, buscan el mismo tipo de cliente.
Cabe resaltar que en la investigacion realizada no se encontré ningtin competidor directo con las

mismas caracteristicas de la oferta y nicho de mercado objetivo en el Valle del Cauca.

2.2.2.2. Competidores Indirectos

A continuacidn, se describe brevemente la actividad de tres competidores indirectos que
intervienen en el mercado con una oferta general de asesoria logistica, servicio logistico y
aplicacion movil y actividades relacionadas:

¢ Quick Logistica: es una Plataforma Digital que presta Servicios de Logistica. Conectan
empresas que necesitan Organizar, Almacenar, Transportar o Distribuir, con miles de
Quickers que han sido capacitados para ejecutar y generar valor en los procesos logisticos de

nuestros clientes.
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e (Coordinadora S.A.S.: es una empresa que ofrece un portafolio de servicios, disefiado para
suplir necesidades de transporte como: Envio de mercancia, mensajeria y paqueteria nacional
e internacional, Carga masiva, des consolidacién de contenedores, Operaciones logisticas e-
commerce, entre otros.

e Servientrega S.A.: es una compaifiia orientada a ofrecer soluciones integrales de logistica en
recoleccion, transporte, almacenamiento, empaque y embalaje, logistica promocional, y

distribucion de documentos y mercancias.

2.2.2.3 Competidores Potenciales

Se consideran aquellos que quisieran ingresar al mercado a competir con los actuales o
que estan por hacerlo.

Gestion & Auditoria Especializada S.A.S. es una firma que ofrece servicios de
consultoria, interventoria, auditoria y aseguramiento, gestion de activos, outsourcing, revisoria
fiscal, asesoria en logistica y cadena de abastecimiento, gerencia y evaluacion de proyectos.

Se escoge esta empresa como competidor potencial porque dentro de su portafolio ofrece
asesoria logistica en areas de recibo y almacenamiento muy enfocados en potencializar los
procesos de manera automatizada y en tiempo real. Si bien es cierto que no ofrecen un aplicativo
movil, cuentan con una plataforma para el analisis de datos, por lo cual seria facil adaptar un

sistema operativo movil.

2.2.3 Segmento de Mercado y Eleccion de Mercado Objetivo y Posicionamiento

Conforme a la investigacion realizada se confirma el segmento de mercado elegido para
este proyecto, enfocandose en las pequefias empresas comercializadoras en la ciudad de Cali, que

al 2020 cuentan con una poblacion de 859.
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La estrategia de posicionamiento requiere que la compaiiia se enfoque de manera
sistematica en las pequefias empresas, en la eficiencia de sus costos y servicio al cliente a través
de los servicios prestados en las diferentes consultorias cuyo factor diferenciador redunde en la
calidad e innovacion de los servicios.

Para esta estrategia, no solo se prestara el servicio de consultoria, sino que se brindara
una herramienta tecnoldgica que facilite el analisis de datos para definir prondsticos en la
planeacion, el cual comprende el desarrollo de los siguientes conceptos:

e Elaboracion de una definicion clara y facilmente comunicable del concepto de gestion
logistica en la etapa de recibo de producto, considerando los servicios de consultoria a
prestar.

e Justificacion del por qué es importante la etapa de recibo dentro de la cadena de
suministros.

e Comunicacion efectiva de los beneficios de contar con esta consultoria para la
continuidad del negocio.

e Motivacion para integrar el uso de la aplicacion movil como una herramienta practica y
de facil interpretacion para la toma de decisiones.

e Explicacion de un esquema estandar del proceso de recibo de acuerdo a la necesidad del
negocio.

e Utilizacion de procesos de medicion y evaluacion de fécil entendimiento para las
situaciones y necesidades particulares.

e Establecimiento de multiples razones para la contratacion de la consultoria, aplicacion

movil y su continuidad en el tiempo.

2.2.4 Descripcion del Portafolio de Servicios

De acuerdo a la necesidad detectada en el andlisis e investigacion de mercado, se
contempla una solucidn de prestacion de servicios en consultoria de profesionales

experimentados en el tema, quienes basados en su formacion y experiencia trabajaran para el
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disefio de las mejores soluciones bajo criterios claros de servicio, eficiencia, productividad,
sostenibilidad y rentabilidad.

Conforme a lo anterior, se desprenden varias opciones de solucion de acuerdo al proceso
critico dentro de la cadena de recibo, contemplando planes de continuidad para la estrategia de
negocio establecida. En este sentido, la Tabla 4 muestra una propuesta de oferta y prestacion de
servicios (Portafolio de Servicios) elaborado por la companiia LOGIOP consolidando las
opciones de interés para el mercado objetivo, las necesidades y el impacto de las actividades a

desarrollar.
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Tabla 4: Portafolio de servicios de consultoria a prestar por la compafita LOGIOP.

Servicios de Caracteristicas Tipo de Ciclo Aspectos Innovacién
Consultoria Generales Clientes Tangibles

Consultoria que

comprende desde la

identificacion de las Indicadores de

posibles novedades Gestién Gestion integral del
Gestion integral en recibo hasta la Procedi;nientos proceso de recibo
del proceso de puesta en marcha de actuales mcluyendo lq

. los planes de Pequenas >, implementacion de
1 reciboe o 15 Documentacion .

.. abastecimiento o Empresas herramienta para el
Implementacion inoreso de soporte, Actas de control de recibos y
de LogiApp mgrcancia al centro reunién, manejo de indicadores

de distribucion para C.ronogr’amas de LogiApp.

dar continuidad al Ejecucion.

flujo regular del

almacén

Consultoria que

comprende desde la
Diagnéstico y ider}tiﬁcacién de las ’
asesoria posibles novedades o Ase§9r1a para la
enfocada en el de producto no i Procedimientos, gestion de producto

2 proceso de conforme, Pequetias 10 cronograma, no cgnforme por

manejo de pr9mov1endo el Empresas indicadores, 5 medio de un m(?todo
producto no método de actas de reunion  de aprovechamiento
conforme aprovechables 360.

como una forma de

optimizar los

recursos.
Diagnéstico y Consultoria que
asesoria comprendg la

clasificacion de ,
enfocada en el Asesoria para la

producto para la -, .
proceso de - ~ gestion de manejo de

3 Clasificacion de conformacién Pequerias 7 Procedimiento producto logrando la

mercancia y
generacion de
patrén de
arrume.

optima de patréon de Empresas
arrume para el

almacenamiento

desde el area de

recibo.

optimizacion de
almacenamiento

Fuente: Elaboracion propia.
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En términos generales, las siguientes son las actividades a desarrollar para la
construccion de los diferentes servicios de consultoria:

e Recoleccidn de informacion que se realizard por medio de visitas al area de recibos,
incluyendo entrevistas a colaboradores involucrados, toma de fotografias y videos de los
procesos realizados.

e Identificacion y analisis de novedades en el area de recibo por medio del estudio de
campo basado en los procedimientos con los que cuentan las compafiias actualmente y
sus indicadores base.

e FElaboracion de una propuesta de trabajo enfocada en el mejoramiento del area de recibo

con base en las novedades encontradas.

2.2.5 Canales de Distribucion

De acuerdo a la actividad a desarrollar y el benchmarking realizado a la industria, uno de
los canales de distribucidon con mayor auge son las redes sociales como LinkedIn, Facebook,
Twitter, Instagram, que permiten llegar al cliente objetivo de manera répida y directa.
Adicionalmente, estas redes ofrecen paquetes publicitarios que incluyen clasificacion
demografica de los posibles clientes. Otro de los canales de distribucion son las visitas
empresariales y entrevistas con los posibles clientes para presentar el portafolio, teniendo en
cuenta la situacion de contingencia actual, estas visitas se han limitado, por lo cual se deberan

hacer de manera virtual.

2.2.6 Esquema de Precios del Servicio

Como esquema de precios se propone que sean fijados con base en el valor del servicio

que se esta prestando, es decir, se tendra como punto de partida los datos de la encuesta realizada
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en la investigacion de mercado. El pago de la asesoria y membresia de la aplicacion por dos
meses se realizara en dos cuotas equivalentes al 50% del valor pactado con el cliente.

Al indagar acerca del precio de compra por el servicio de asesoria logistica y la
membresia de la aplicacion movil durante dos meses, el 62% de los encuestados se mostro
dispuesto a pagar un valor dentro del rango entre $5°000.000 y $87000.000 de pesos, un 24%
dispuesto a pagar entre $8°000.0000 y $11°000.000 de pesos y el 14% entre $2°000.000 y
$4°000.000 de pesos.

Por otra parte, una vez se completen los dos meses de prueba, el cliente estard en facultad
de confirmar por medio de un acuerdo contractual por periodos no menores a seis meses el
débito automatico del valor de la membresia mensual por medio de la plataforma Pay-U, en la
modalidad de pago recurrente, el cual cobra 3.5% del valor de cada transaccién mas un costo fijo
de $900 pesos, que sera asumido por LOGIOP con el fin de hacer sostenible la aplicacion moévil.

Se indagd acerca del valor que los consumidores se encuentran dispuestos a pagar por la
membresia de la aplicacion mensualmente, se encontrd que el 66% pagaria entre $200.000 y
$300.000 pesos y el 34% restante pagaria un rango entre los $300.000 y $400.000 pesos. Sin
embargo, la compafiia LOGIOP no puede de ninguna manera ofertar precios por debajo del costo
de los servicios o de la aplicacion, y es por ello que la estrategia a implementar es un esquema de
precios denominado Skimming Price (Esquema de precios desnatado o Estrategia de Precios
Dinamicos para Nuevos Servicios), que consiste en establecer un precio de entrada alto, para
luego irlo ajustando a la baja.

El precio de salida al mercado sera dirigido al 24% de las pequefias empresas quienes se
denominaran “Influenciadores”, posteriormente se ird ajustando el precio hacia abajo, para llegar

a un segundo grupo, que representa el 62%, denominado “Seguidores” y, por ultimo, cuando ya
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se cuente con una mayor experiencia y madurez en el mercado, se haria un ajuste final. Este

ultimo segmento del mercado se denominara “Tardios”. La Tabla 5 presenta el portafolio de

servicios de LOGIOP con la proyeccion de precios de venta a cinco afios.

Con dicha de reduccion de precios se busca obtener el mayor nimero de Influenciadores

posible, y cuando las ventas de este segmento se acerquen al nivel de saturacion, se reducirdn los

precios para atraer a los Seguidores, y asi también con la ultima categoria.

Tabla 5: Portafolio de servicios de Consultoria y Precios

Servicios de Consultoria Ano 1 Ano 2

Afio 3

Ano 4

Precios en pesos constantes de 2020

Gestion integral del
proceso de recibo e
Implementacion de
LogiApp

Diagnostico y asesoria
enfocada en el proceso de
manejo de producto no
conforme

9.000.000 9.000.000

Diagnostico y asesoria

enfocada en el proceso de

Clasificacion de mercancia 6.000.000 6.000.000
y generacion de patron de

arrume.

Mantenimiento de la

Aplicacién LogiApp 600.000 600.000

12.000.000  12.000.000

12.000.000

9.000.000

6.000.000

600.000

12.000.000

9.000.000

6.000.000

600.000

12.000.000

9.000.000

6.000.000

600.000

Fuente: Elaboracion propia.

2.2.7 Esquema de promocion

El esquema de promocion de los servicios comprende el uso de los canales como visitas

personalizadas, correos electronicos y redes sociales, que son los medios utilizados con mayor

frecuencia por los competidores indirectos para distribuir esta informacion, no obstante, el medio

de mayor utilizacion para la entrega de informacion seran las visitas personalizadas y correo

electronico.
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2.2.8 Proyeccion de Ventas

El volumen de ventas de LOGIOP se proyecta de acuerdo al portafolio de servicios de
consultoria que realizard, para ello, la tabla 6 presenta los servicios tomados en cuenta para la
proyeccion de ventas. La Tabla 7 presenta una proyeccion de ventas en unidades considerando
lograr una participacion de mercado del 26% en el afio 5.

Tabla 6: Portafolio de servicios de Consultoria y Precios

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5

Servicios de Consultoria -
Precios en pesos constantes de 2020

Gestion integral del
proceso de recibo e
Implementacion de
LogiApp

12.000.000  12.000.000  12.000.000  12.000.000  12.000.000

Diagnostico y asesoria
enfocada en el proceso de
manejo de producto no
conforme

9.000.000 9.000.000 9.000.000 9.000.000 9.000.000

Diagnostico y asesoria

enfocada en el proceso de

Clasificacion de mercancia 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
y generacion de patron de

arrume.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 7: Ventas en unidades proyectadas de Servicios de Consultoria

Aifio 1 Aifio 2 Aifio 3 Aiio 4 Afo 5
Ventas de Servicio de consultoria -
Unidades
Gestion 1ntegrqlrde1 proceso de recibo 14 16 17 19 1
¢ Implementacion de LogiApp
Diagnostico y asesoria enfocada en el
proceso de manejo de producto no 13 14 15 17 18

conforme

Diagnostico y asesoria enfocada en el
proceso de Clasificacion de mercancia 9 10 11 12 13
y generacion de patron de arrume.

Total 36 40 44 48 53
Fuente: Elaboracion propia.

Las siguientes politicas incluyen un crecimiento anual en unidades del 10% y una
participacion del mercado del 26%, las cuales fueron determinadas de acuerdo a los siguientes

parametros:

e Analisis de la capacidad tactica, operativa y estratégica instalada frente a las ventas del
primer ao.

e Analisis de la productividad, que debe ir aumentando gradualmente de acuerdo a la
experticia que se va adquiriendo con respecto al conocimiento del negocio.

e Probabilidad del mercado a penetrar que con base a la encuesta mostré disponibilidad de
compra.

¢ Crecimiento minimo que se requiere para garantizar la tasa de retorno.

La compania LOGIOP tiene como meta llegar a 220 pequenas empresas en cinco afios,
alcanzando una participacion del 26% del mercado total.
En cuanto al presupuesto de publicidad y medios que se pretende desarrollar, el 2% de los

ingresos anuales se destinara a este rubro durante el primer afio , disminuyendo en los siguientes
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afios, el 0,5% se destinard a los gastos de desplazamiento requeridos para las visitas a nuestros
clientes, y el 3,6% de los ingresos operacionales a ttiles y papeleria.

Como estrategia de adquisicion de clientes, se prevé visitar un 35% de pequenas
empresas comercializadoras adicionales, que se seran consideradas como visitas no efectivas.
Esta serd una estrategia de comercializacion intensa durante tres meses.

La capacidad de produccién de servicios depende exclusivamente de la idoneidad,
calificacion y disponibilidad en el mercado del personal adscrito a cada consultoria.

Los factores externos que pueden afectar el comportamiento de las pequenas empresas
comercializadoras son las politicas de gobierno y proyecciones econdémicas que influyan en el

crecimiento o contraccion de las pequefias empresas.

2.2.9 Servicio al Cliente

Desde el punto de vista estratégico, en los roles de gerencia media se tendran los cargos
de gerente de mercadeo y gerente financiero quienes serdn los encargados de atender a los
clientes, iniciar los negocios, liquidarlos y cerrarlos, incorporando los servicios postventa
requeridos. Desde la perspectiva de coordinacion operativa estaré el asistente administrativo
encargado de la atencion al cliente desde la propuesta ofertada hasta la respuesta de atencion a
peticiones, quejas o reclamos que se presenten, las cuales se podran realizar por medio de la
aplicacion que ofrece LOGIOP, con una capacidad de respuesta menor a 24 horas. También se
contard con roles operativos, quienes brindaran soporte desde el area técnica en la ejecucion de
los planes estipulados en las propuestas presentadas a los clientes con la mejor calidad y servicio

al cliente.
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2.2.10 Mision y Vision de la Empresa

Se detalla a continuacion la mision y vision de la compafiia LOGIOP a constituir las cuales
fueron constituidas con el fin de generar valor nuestros clientes teniendo en cuenta los objetivos
de la compaiiia y la declaracion de principios de la misma.
Mision

Somos una compaiia de servicios tecnoldgicos y de consultoria logistica especializada en
los procesos de recibo de la cadena de abastecimiento, comprometida con el desarrollo y
crecimiento de nuestros empresarios y socios, aliados estratégicos y colaboradores a través de la
implementacion de procesos estandarizados que permitan un mejor manejo de los recursos y la
maximizacion de las utilidades.
Vision

Ser la compafia consultora en gestion integral de procesos de recibo o abastecimiento de
almacén preferida en el mercado de las pequefias empresas por la confiabilidad en el manejo de

la informacion y acompafiamiento al mejor costo por servir.

2.2.11 Descripcion del Modelo CANVAS

Se utiliz6 el modelo CANVAS, Osterwalder (2012), para simplificar la creacion de valor
para los clientes, teniendo en cuenta las asociaciones claves, actividades claves, recursos claves,
propuesta de valor, relaciones con cliente, canales, segmentos de mercado, estructura de costos y

fuentes de ingresos los cuales estan detallados en la figura 25.



Figura 25: Modelo de negocio LOGIOP basado en el CANVAS
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Asociaciones
clave

Actividades

clave o
Diagnostico de problematicas
en la etapa de recibo.

Visitas virtuales guiadas.

Estimacion de matriz de
costos

Capacitacion para el uso de
herramientas

implementar

Proveedores de servicios de
internet, manejo de big datay
mantenimiento de la

plataforma

Inversionistas y bancos para la =

financiacion de la inversion

inicial

/A

almacenamiento de la
informacion.

Personal calificado en las
actividades requeridas

Propuestas
de valor

P
= Relaciones con | 2
clientes
Relaciones a largo plazoy
sostenibles ambos

Proveer servicios de consultoria
enfocados en la etapa de recibo de
la cadena de abastecimiento.

Aplicacién LogiApp para el control
operacional de la etapa de recibo.
Herramientas para la toma de
decisiones,

negocios.

El costo de sostenibilidad
implica el tiempo de

dedicacion de acuerdo al

Gestion integral del proceso de
recibo e Implementacion de

Canales

esquema de negocio.
q@

Visitas personalizadas

LogiApp

Diagnéstico y asesoria enfocada en
el proceso de manejo de producto
no conforme Entrevistas Online
Diagnéstico y asesoria enfocada en
el proceso de Clasificacion de
mercancia y generacion de patrén
de arrume

Redes Sociales

Correo Electronico

Mantenimiento de la Aplicacion
Logiapp

Segmentos de
mercado

L

Pequefias empresas
comercializadoras en la

ciudad de Cali.

Quienes son nuestros
clientes mas importantes?
- Las Pequefias empresas
comercializadoras en Cali

con mas de 1 punto de

ventas con la necesidad de
fortalecer su cadena
logistica y aumentar su
rentabilidad por medio de
la disminucién de costos

Estructurade costos

Costos y gastos de personal
Mercadeo y Ventas

Proveedores

Transportadores

Infraestructura

Fuentes de ingresos

Participacion en
mercado de bolsa

Fuente: Elaboracion propia

3. Analisis Técnico

Este analisis se define desde el punto de vista técnico los servicios que oferta la compaiiia

LOGIQP, teniendo en consideracion sus costos operativos.

3.1 Descripcion Técnica de los Bienes y Servicios

La compania LOGIOP tiene como objeto principal ayudar a las pequefias empresas de la

ciudad de Cali a estandarizar sus procesos internos de recibo a través de la implementacion de

procedimientos, indicadores y herramientas tecnologicas con el fin de contar con informacién

idonea que le permita al cliente la toma de decisiones estratégicas para adaptarse a un contexto

de mercado en constante evolucion.
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Los servicios que prestara la compaiiia se resumen de la siguiente manera:
e Gestion integral del proceso de recibo e Implementacion de Logidpp, servicio enfocado en
el analisis global de la operacion de recibo de clientes con el fin de detectar oportunidades
de mejora para la estabilizacion de inventarios y resurtido dptimo, este sera acompafiado de

una aplicacion que permite el andlisis de datos para la toma de decisiones.

Auditoria diagnostica
- Identificacion de novedades en el flujo de recibo
- Disefio de procedimientos en recibo, producto no conforme y clasificacion de
mercancia para patron de arrume
- Implementacion de ejecucion para desarrollo
- Estructura de medicién para la efectividad del plan propuesto (KPI)
- Implementacion de herramienta Logidpp para andlisis de data
e Diagndstico y asesoria enfocada en el proceso de manejo de producto no conforme, servicio
que le permite al cliente detectar oportunidades de mejora y optimizacion del recurso

clasificado como no conforme, generando aprovechamiento y ahorro en costos.

Auditoria diagnostica

Identificacién de novedades en el flujo de recibo

Disefio de procedimiento de producto no conforme

Implementacion de ejecucion para desarrollo

Estructura de medicion para la efectividad del plan propuesto (KPI)
e Diagnostico y asesoria enfocada en el proceso de clasificacion de mercancia y generacion

de patron de arrume. Este servicio a partir del ingreso permite una modelacion del patron de
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arrume correcto del producto para su ingreso al almacén, permitiendo no solo la

optimizacion del espacio disponible sino también la preservacion del producto.

Auditoria diagnostica

Identificacién de novedades en el flujo de recibo

Disefio de procedimiento de clasificacion de mercancia y patron de arrume

Entregable de guias para la implementacion y ejecucion adaptada al negocio

e Mantenimiento de la Aplicacion Logidpp

3.2 Localizacion

Las instalaciones de LOGIOP se enfocardn en ser un punto de encuentro para todo el
personal que estara en funcion del desarrollo de las actividades para el servicio ofrecido a
nuestros clientes, esta serd una Oficina donde se distribuirdn los espacios para las diferentes
areas de trabajo (Mobiliario, equipos y adecuaciones técnicas). Estas oficinas estaran ubicadas en
la ciudad de Cali, departamento del Valle del Cauca, con las siguientes caracteristicas:

Para determinar las instalaciones fisicas se establecieron unos factores objetivos
relacionado directamente con el costo ( Valor de arrendamiento mensual, mantenimiento
mensual de la locacion, valor de servicios publicos, valor promedio de desplazamiento) y unos
factores subjetivos que tienen en cuenta aspectos cualitativos importante para la calidad de vida
de las personas que trabajaran en estas oficinas como (Clima social y seguridad, transporte-
cercania de oficinas a casa de colaboradores, cercania a clientes potenciales).

A estos factores se les dio una ponderacion seglin su importancia, la cual arrojo que la
mejor locacion seria en el oeste debido a que seria un punto estratégico y de facil acceso a rutas
principales de la ciudad con el fin de atender a la gran masa de clientes del norte y el sur de la

ciudad. El anexo 9 muestra en resumen los factores considerados para dicho anélisis.



70

En términos de infraestructura, se tendré el equipamiento necesario para desarrollar las
actividades de nuestros colaboradores y propiciar un grato clima organizacional. Se contara con
estas instalaciones bajo un esquema de arrendamiento mensual, donde éste incluira todo el costo
de servicios publicos.

En cuanto a la oferta de talento humano, la ciudad cuenta con personal altamente
calificado y especializado en el sector logistico debido a la oferta académica ofrecida por las
universidades e instituciones educativas presentes en la region. Por otro lado, gracias a la
ubicacion del Puerto maritimo en el departamento del Valle del Cauca y al bajo costo de vida en
comparacion con las demads ciudades principales, se evidencia la oportunidad y viabilidad para la
generacion de pequeias empresas.

Otro punto para destacar de la ciudad es el programa que ofrece la Camara de Comercio
de Cali para el apalancamiento de las pequefias compatfiias que estan en busca de expansion, un
ejemplo claro es el crédito inteligente y blando, que no impone condiciones de pago, sino que se
ajusta al plan de ventas de cada empresa, este esquema se denomin6 Equinox.

Tabla 8: Descripcion de Instalaciones

Aspecto Descripcion
Configuracion de las LOGIOP adecua y distribuye sus instalaciones de acuerdo a los puestos de
Instalaciones trabajo que requiere y las actividades que desarrolla cada persona.

Estas instalaciones son adecuadas con los logos corporativos, brindando

Imagen del Negocio identidad de marca para nuestros clientes y colaboradores.

Para dar comienzo al negocio, las instalaciones son adecuadas, no obstante es
Posibilidades de expansion posible generar una expansion a mediano plazo, conforme aumente el
volumen de consultorias a desarrollar.

Las instalaciones son alquiladas, decision soportada en la oportunidad de

Compra o Alquiler expansion a mediano plazo.

Fuente: Elaboracion propia.
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En la figura 26 se muestra un esquema a grandes rasgos de como serd la estructura de la
oficina en su disefio interno garantizando todas las herramientas necesarios y comodas para el

desarrollo adecuado de las actividades de los colaboradores.

Figura 26 Adecuacion de Instalaciones

SALA 406 A 1806
55,36m?

Fuente: https://i.pinimg.com/564x/d0/59/a5/d059a59¢6af126cald86ba28058a8a07.jpg.
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3.3 Mapa de Procesos

Se definieron los procesos necesarios para el desarrollo de las actividades de LOGIOP
conforme al marco referencial de la norma ISO 9001:2015 donde se definen los requisitos para
un sistema de gestion de la calidad interno, incluyendo un esquema de gestion de talento
humano, recursos ofimaticos y tratamiento de datos. La figura 27 muestra en resumen los
procesos estratégicos definidos para la compaiiia.

Figura 27 Mapa de procesos estratégicos de LOGIOP

s

PROCESOS ESTRATEGICOS

Gerencia Mejoramiento ARy
‘ g CRM jorar Mercadeo control y
stratégica Continuo seguimiento
PROCESOS MISIONALES

Gestion de Implementacion LogiA
Ventas Técnica g'App

Humano Contratacion
PROCESOS DE APOYO

Fuente: Elaboracion propia.

3.4 Descripcion de procesos estratégicos

Los procesos que intervienen en la prestacion de servicios se presentan conforme a la
estructura de anélisis de las necesidades de la cadena de abastecimiento de producto al momento
de su ingreso al almacén, incluyendo las actividades que se requieren de capacidades y talento

humano.
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e Procesos Estratégicos

Son aquellos procesos ejecutados por los directivos y la gerencia que determinan el accionar de

la empresa y orientan la toma de decisiones acertadas para fortalecer la operacion del negocio y

mejorar la percepcion del cliente.

Gerencia Estratégica: La responsable de planear, administrar y controlar todas las
actividades de la compaiiia, con el fin de identificar debilidades, fortalezas, fijacion de
objetivos y creacion de alternativas que garanticen el desarrollo del negocio. En este
proceso estan inmersos los representantes legales y accionistas del negocio.

CRM (Customer Relationship Management): La gestion de las relaciones con los
clientes fidelizandolos en tres areas: venta, apertura y liquidacion de negocio. Esto
permitira mejor segmentacion, disponibilidad de la informacion para el servicio al cliente
y servicio postventa de nivel superior.

Mercadeo: Proyecta nuevos servicios de acuerdo a las necesidades del cliente,
materializa estrategias de posicionamiento, publicidad e imagen corporativa, con el fin de
fortalecer el mercado y generar la apertura de otros.

Mejoramiento Continuo: Constituye la mejora de los procesos y servicios desde la
gerencia a partir de un analisis experimental, configurando el fundamento para asegurar
la continua deteccion de errores y areas de mejora durante la ejecucion de las actividades.
Procesos de evaluacion: Son aquellas actividades enfocadas en la evaluacion y auditoria
de los procesos de la compaiiia para monitorear y controlar la correcta ejecucion de los

mismos.
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e Procesos Misionales

Son aquellos procesos que dan como resultado el objetivo de la prestacion del servicio
que desea brindar LOGIOP.

- Gestion de ventas: comprende actividades como el Disefio del Servicio que permite el
desarrollo y ajuste de los servicios ofrecidos por LOGIOP a las necesidades de cada
cliente. El Disefo de la Propuesta, que corresponde al desarrollo de los procedimientos
de cotizacion y adecuacion de la propuesta personalizada a cada cliente,

- Impementacion técnica: comprende la formulacion de planes y desarrollo de actividades
para la ejecucion de la estrategia, identificando requerimientos y prioridades de manera
independiente en cada negocio, con el fin de generar una solucion a largo plazo para
nuestro cliente; Entregables que hacen referencia a toda la documentacion que
comprende procedimientos y formatos y planes de ejecucion de manera detallada con el
fin de dar solucion a la necesidad del cliente; Puesta en marcha haciendo referencia al
plan de ejecucion de la propuesta presentada al cliente.

- LogiApp: Herramienta que facilita la recopilacion y andlisis de datos del
comportamiento y flujo de productos en el area de recibo para determinar tendencias de
la demanda y establecer frecuencias de reabastecimiento con proveedores, nivelacion de
inventarios y stock de seguridad. Incluye también el Diagndstico y Tratamiento de Datos,
que comprende el desarrollo de los procedimientos que permitiran conocer el estado del

area de recibo de las pequefias empresas a partir de la auditoria de recibo y averias.
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e Procesos de apoyo

Son aquellos que proveen los recursos necesarios para el desarrollo de los procesos

estratégicos, misionales y de evaluacion. Estos facilitan el desarrollo de la propuesta de valor de

la compaiiia LOGIOP.

T.I. (Tecnologias Informaticas): Comprende todas las actividades orientadas a la
adquisicion, implementacion y mantenimiento de recursos tecnoldgicos requeridos por
LOGIQP para el desarrollo del servicio de consultoria y aplicacion LogiApp.
Financiero: Busca la maximizacion de los beneficios para los accionistas por medio de la
optimizacion de la inversion y financiacion para alcanzar los objetivos de la compafiia
LOGIOP.

Talento Humano: Disefia y capitaliza la atraccion y vinculacion del mejor talento en la
compafiia, definiendo perfiles y competencias de sus colaboradores para potenciar sus
habilidades en éareas especificas del negocio, buscando el desarrollo del clima
organizacional, implementacion de politicas de bienestar y salud en el trabajo, con el fin
de retener a sus colaboradores para la estabilidad y crecimiento del negocio.

Juridico y contratacion: Apoya cualquier tipo de procesos de contratacion que
competen a la compaiiia desde la etapa pre-contractual hasta la liquidacion, realizando
control sobre el valor de los contratos, pagos, causacion y pago de impuestos durante su
tiempo de vigencia.

Ambiental: LOGIOP como empresa socialmente responsable orienta sus procesos en la
nocion de mitigar y prevenir los problemas ambientales que se puedan causar en los
diferentes negocios, por lo cual, enfoca sus procesos en el manejo integral del sistema

ambiental.
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3.5 Flujo del proceso

El Flujo de proceso presentado en la figura 28 describe el paso a paso a seguir por parte
de la compafiia LOGIOP para la ejecucion de los servicios de asesoria descritos en el portafolio,
identificando las actividades, controles y personal requerido. La presentacion del servicio inicia
con la aplicacion de la herramienta auditoria de recibo y averias (ver Anexo 3) que le permitira al
cliente tener un panorama de las 4reas de oportunidad criticas del &rea de recibo o
abastecimiento, con el fin de formular un plan de accion enfocado en la correccion de las
mismas. A continuacion, se presenta el flujo de la empresa y la respectiva descripcion de cada
proceso:

e Contacto inicial: Inicio de la relacion contractual, este se realiza a través de una entrevista
virtual con la gerencia de las Pequefias empresas.

e Auditoria diagnostica: Visita de auditoria para identificar posibles problematicas en la etapa
de recibo y dimensionar la envergadura del proyecto.

e Disefio de la propuesta: con la informacion obtenida en la auditoria diagnostica se establece
el paquete de servicios a implementar con el cliente y se realiza el costeo.

e Negociacion: Espacio en el que se presenta la propuesta formal y se ajusta el alcance del
servicio a prestar.

e Plan piloto: Proceso de reestructurar las actividades actuales adaptandolas al programa
sugerido (Procedimientos de recibo, maquila, averias o producto no conforme, clasificacion
de producto, etc.) con la debida implementacion de controles operacionales, este se realiza en
un periodo de tiempo acordado con el cliente.

e Reuniones de ajuste: Reuniones donde se presentan el informe de avances, trazabilidad de las

actividades y posibles cambios al plan inicial.
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e GO! (Ejecutar): Teniendo en cuenta los ajustes acordados con el cliente se realiza la
implementacion de la propuesta final, donde se involucran las areas directas y transversales
de la operacion, capacitando al personal para el cambio.

e Reporte y cierre del proyecto: Reunion con la gerencia donde se presentan los indicadores
pertinentes que permitan evidenciar los resultados de la implementacion (evidencias graficas,
indicadores o KPI'’s, high lights, low lights, etc.).

e Seguimiento y Acompafiamiento: LOGIOP en un periodo de tiempo acordado con el cliente,
realizara seguimiento a la efectividad del plan implementado con el fin de garantizar la

sostenibilidad del mismo en el tiempo.

Figura 28: Flujo de proceso de servicios de asesoria

Contacto inicial

Servicio Post Auditoria
Venta diagndstica

Seguimiento y
acompafamie
nto

Propuesta de
negocio

Reporte y
cierre del Negociacion
proyecto

Plan Piloto

Reuniones de
Ajuste (3)

Fuente: Elaboracion propia.
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Los costos de la operacion, en los cuales incurre la compafiia LOGIOP responden a los

volumenes de venta proyectados para la prestacion de cada servicio, la Tabla 9 presenta la

estimacion del nivel de ventas propuesto para los primeros cinco afios de operacion, para los

tres servicios determinados en el portafolio, la Tabla 10 muestra una breve descripcion de los

servicios de LOGIOP seleccionados para realizar la estimacion de costos para el primer afo ,

presentada en la Tabla 11, donde se observa que el gasto de personal es el mayor costo para el

desarrollo de las actividades de LOGIOP.

Tabla 9: Nivel de ventas.

Servicios Ano 1

Ano 2

Afo 3

Ano 4

Aiio 5

Gestion integral del
proceso de recibo e
Implementacion de
LogiApp
Diagnostico y asesoria
enfocada en el proceso de
manejo de producto no
conforme
Diagnostico y asesoria
enfocada en el proceso de
Clasificacion de $ 54.000.000
mercancia y generacion de
patrén de arrume.

TOTAL $ 340.200.000

$ 172.800.000

$ 113.400.000

$ 190.080.000

$ 124.740.000

$ 59.400.000

$ 374.220.000

$ 209.088.000

$ 137.214.000

$ 65.340.000

$ 411.642.000

$ 229.996.800

$ 150.935.400

$ 71.874.000

$ 452.806.200

$ 252.996.480

$ 166.028.940

$ 79.061.400

$ 498.086.820

Fuente: Elaboracion propia.
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Servicios Afio 1
Ss;ji;lr)lpintegral del proceso de recibo e Implementacion de Servicio 1
I]:i«iglgs(?tsotigg Zoarllsfeosronrli: enfocada en el proceso de manejo de Servicio 2
Diagnostico y asesoria enfocada en el proceso de Clasificacion Servici
de mercancia y generacion de patron de arrume. ervicio 3
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 11: Estimacion de costos Afio 1 global y por servicio.

Total Costos y Gastos afio 1 Servicio 1 Servicio 2 Servicio 3
Costos fijos (meses/afio) $ 354.565.461 $ 141.826.184 $ 124.097.911 $ 88.641.365
Personal $ 289.322.400 $ 115.728.960 $ 101.262.840 $ 72.330.600
Gerencia Mercadeo y Ventas $ 92.615.143 $ 37.046.057 $ 32.415.300 $ 23.153.786
Gerencia de Operaciones $ 92.615.143 $ 37.046.057 $ 32.415.300 $ 23.153.786
Asistente Administrativo $ 37.046.057 $ 14.818.423 $ 12.966.120 $ 9.261.514
Asistente Técnico $ 37.046.057 $ 14.818.423 $ 12.966.120 $ 9.261.514
Asesoria Juridica y de Contratos $ 12.000.000 $  4.800.000 $ 4.200.000 $ 3.000.000
Asesoria Contable y Financiera $ 10.800.000 $  4.320.000 $  3.780.000 $ 2.700.000
Publicidad y Medios $ 7.200.000 $ 2.880.000 $ 2.520.000 $  1.800.000
Logistica y servicios $ 65.243.061 $ 26.097.224 $ 22.835.071 $ 16.310.765
Arriendo y servicios $ 15.600.000 $  6.240.000 $  5.460.000 $  3.900.000
Tecnologias Informaticas $ 40.000.000 $ 16.000.000 $ 14.000.000 $ 10.000.000
Depreciacion $ 1.543.061 $ 617.224 $ 540.071 $ 385.765
Internet y telefonia celular $  6.300.000 $ 2.520.000 $ 2.205.000 $ 1.575.000
Utiles, papeleria y fotocopias $  1.800.000 $ 720.000 $ 630.000 $ 450.000

Fuente: Elaboracion propia.
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En la tabla 12 se relacionan las proyecciones de inversion y tecnologia requerida para el

desarrollo de las actividades a ofertar por parte de LOGIOP.

Tabla 12: Inversiones y Tecnologia Requerida

Suministros Ao 1
Muebles , enseres y equipos de oficina Cantidad  $/ Unidades Total
Mesa para estacion de café y snacks 1 $ 200.000 $ 200.000
Mesas de escritorio 3 $ 350.000 $ 1.050.000
Parlante arafia 1 $ 204.900 $ 204.900
Sillas 5 $ 190.000 $ 950.000
Sillas con Cabecero y soporte hidraulico 2 $ 240.000 $ 480.000
Sillas tipo sofa 2 $ 450.000 $ 900.000
Subtotal $ 3.784.900
Equipos de comunicacién y computacion
Tablets 3§ 629.000 $ 1.887.000
Televisor 1§ 1.349.000 $ 1.349.000
Portatiles 3§ 1.099.000 $ 3.297.000
Impresora multifuncional 1 $ 549.000 $ 549.000
Subtotal $ 7.082.000
Intangibles
Microsoft Office 3 $ 700.000 $ 2.100.000
Subtotal $ 2.100.000
Subtotal sin IVA $ 12.966.900
Impuestos (IVA 19%) $ 2.463.711
TOTAL $ 15.430.611

Fuente: Elaboracion propia.

3.8 Aplicacion LogiApp

LogiApp es una aplicacion moévil que se distribuira a través de Google Playstore y

AppStore, cuyo objetivo es la recopilacion, analisis de datos y generacion de reportes que

permitiran a nuestros clientes tener los niveles de inventario acordes a la demanda. Esta

plataforma brinda soporte directo 24/7, permitiéndole al cliente tener informacion en tiempo real

y garantizando el oportuno surtido de sus bodegas.



Por otro lado, los clientes tendran soporte en actualizaciones que reciba la aplicacion y

LogiApp quiere proyectarse como una aplicacion sencilla y de facil uso logrando las siguientes

funciones:

Cuentas de usuario

Creacion de cuenta en la aplicacion

Darse de baja en la aplicacion

Recuperar contrasenia

Editar perfil

Mostrar y permitir aceptar términos del servicio
Presentacion y diligenciamiento de datos principales y datos relacionados
Carga de 6rdenes de compra en la aplicacion
Confirmacion de llegada

Registro de novedades

Reporte final de ingreso para visualizacion de inventarios
Programacion de reinventario con base en historicos
Reporte de cumplimiento del servicio de proveedor
Alerta de reduccion de ingresos

Matriz de evaluacion de proveedores

Calificacion de servicio de proveedores

Perfiles de proveedor

Tracking de ingreso de pedidos
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también en temas relacionados con la instalacion, manejo y desarrollo que vayan incorporando,
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En cuanto a los aspectos técnicos, para el disefio web se utilizard la técnica Responsive,
que permite la correcta visualizacion en diferentes dispositivos moviles, reduciendo el tiempo de
desarrollo, contenidos duplicados, aumentando la vitalidad de los contenidos de una forma
rapida.

Como aliado estratégico se contara con la compaiiia Ziel Solutions, quienes cuentan con
mas de cinco afios de experiencia implementando soluciones tecnoldgicas y construyendo
aplicaciones moviles, este se encargara del desarrollo en la etapa pre-operativa y tendra la
responsabilidad de dar soporte técnico y mantenimiento. Su metodologia es basada en PMI de
forma personalizada y de acuerdo a las necesidades del cliente.

Para el desarrollo del prototipo de la aplicacion moévil se utilizé la aplicacion POP de

Marvel, el Anexo XX muestra las imagenes del prototipo de Logidpp.

4. Analisis Organizacional

LOGIOP iniciara con dos accionistas quienes tendran participacion igualitaria de su
propiedad y utilidades, estas seran las encargadas de conseguir el capital durante el periodo de un
afio de operacion, la primera accionista Lina Maria Devia, especialista en logistica y cadena de
abastecimiento, Administradora de empresas con énfasis en Negocios Internacionales y
Mercadeo con una amplia experiencia en el drea de logistica nacional e internacional enfocada en
la planeacion, ejecucion y control de cadenas de abastecimiento, gestion de inventarios,
distribucion, planeacion de ruteo y administracion de costos logisticos.

La segunda accionista, Alejandra Castafio, ingeniera de materiales, certificada en
sistemas de Gestion de calidad ISO 9001 y HSEQ, con experiencia en interventoria de procesos,

aseguramiento de calidad y gestion organizacional en BPO.
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4.1. Estructura Organizacional

La estructura Organizacional de LOGIOP sera una estructura mixta, que permita la
comunicacion entre los colaboradores y un buen clima organizacional por medio de relaciones de
autoridad lineales, que a su vez permitan la gestién de equipos multifuncionales. Inicialmente,
las relaciones estan dadas por jerarquias donde se delimita el rango de accion de cada area dentro
de la compaiia.

La Gerencia General serd la encargada de todas las gerencias (Contabilidad y finanzas,
Mercadeo y Ventas, Operaciones), la Gerencia de Contabilidad y Finanzas se gestionara de
manera tercerizada y desde la Gerencia operativa, se tendrd como aliado estratégico el area de
T.I. Esta estructura se ira ampliando a la medida en el que el negocio lo exija, la figura 29
presenta una descripcion grafica del organigrama disefiado para la compafiia LOGIOP.

Figura 29: Organigrama LOGIOP
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Fuente: Elaboracion propia
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4.2. Perfiles y Funciones

Para el desarrollo de las actividades de LOGIOP se han determinado una serie de cargos
y responsabilidades acordes a la naturaleza del negocio, donde, aunque el enfoque estd orientado
al sector retail, se requiere un conocimiento interdisciplinario. En los Anexos 4, 5 y se presenta
el perfil y descripcion de los cargos estratégicos establecidos en el organigrama, donde se
destacan la Gerencia de Mercadeo y Ventas, Gerencia Operacional y la Junta directiva como
areas esenciales en el desarrollo de las actividades.

Adicionalmente, se contara con un asistente administrativo encargado de apoyar las
actividades designadas por la Junta directiva relacionadas con la gestion del talento humano,

gestion logistica interna y gestion de costos.

4.3. Proceso de seleccion

Los procesos de seleccion de personal se realizaran a través de la Agencia de Empleo el
SENA; el cual no tiene costo, pues los servicios de reclutamiento de hojas de vida realizado por
SENA son gratuitos; donde se publicara la vacante y una vez se cuente con la postulacion de al
menos 10 candidatos se seguird el siguiente procedimiento:

e Numero de candidatos: se espera la inscripcion de 10 candidatos.

e Primer filtro: se verifican los aspectos descritos a continuacion y se seleccionan 5 candidatos
que continuaran al segundo filtro. Los aspectos a verificar del candidato son:
= Perfil del candidato, edad, nacleo familiar, vivienda

= Educacion, experiencia y Aspiracion salarial
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e Entrevista: los candidatos seleccionados en el paso anterior se presentaran a entrevista con un

representante de la junta directiva quien sera el encargado de seleccionar al trabajador

adecuado para ocupar el cargo. En esta etapa se considera:

= La confirmacién de cada uno de los aspectos del paso anterior de manera presencial.

= La calidad humana del candidato y las posibles coincidencias con los valores de la

empresa.

= Perfil psicologico del candidato.

4.4. Esquema de remuneracion

El esquema de remuneracion para los colaboradores de LOGIOP sera conforma a una

base de remuneracion mensual de acuerdo al cargo desempefiado y al tipo de contrato. Los

salarios estan definidos para cada cargo mas las prestaciones sociales de ley. La tabla 13 presenta

un esquema de remuneracion para los cargos directos determinados en el organigrama de la

compafiia LOGIOP, la proyeccion de némina estimada para los afios uno al cinco , incluyendo

los aportes a seguridad social, parafiscales y demés consideraciones de ley se presentan en la

tabla 14.

Tabla 13: Esquema de remuneracion

Cargo/Nivel Valor Mensual Valor Anual
Gerencia General (2) $ 5.000.000 $ 168.000.000
GERENCIA

Mercadeo y Ventas $ 3.000.000 $ 36.000.000
Operaciones $ 3.000.000 $ 36.000.000
NIVEL TECNICO

Asistente Administrativo $ 2.000.000 $ 24.000.000
Asistente Técnico $ 2.000.000 $ 24.000.000

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 14: Proyeccion de Nomina

Cargos y Conceptos 2021 2022 2023 2024 2025

Total Salarios Anuales $ 240.000.000 $ 248.400.000 $ 257.094.000 $ 266.092.290 $ 275.405.520
Total Auxilio Transporte ~ $ - $ - $ - $ - $ -
Total Seguridad Social $ 55.032.000 $ 56.958.120 $ 58.951.654 $ 61.014962 § 63.150.486

Total Aportes Parafiscales $ 21.600.000 $ 22.356.000 $ 23.138.460 $ 23.948.306 $ 24.786.497
Total Prestaciones

Sociales $ 52.400.000 § 54.234.000 $ 56.132.190 $ 58.096.817 § 60.130.205
Total Carga
Prestacional $ 129.032.000 $ 133.548.120 $ 138.222.304 $ 143.060.085 S 148.067.188

Total Costo de nomina $ 370.032.000 $ 382.983.120 $ 396.387.529 $ 410.261.093 §$§ 424.620.231

Prima Junio $ 10.000.000 § 10.350.000 $ 10.712.250 $ 11.087.179 § 11.475.230
Prima Diciembre $ 10.000.000 § 10.350.000 $ 10.712.250 $§ 11.087.179 § 11.475.230
Vacaciones Diciembre $ 10.000.000 § 10.350.000 $ 10.712.250 $§ 11.087.179 § 11.475.230
cesantias febrero $ 20.000.000 $ 20.700.000 $ 21.424.500 $ 22.174.358 § 22.950.460
Intereses cesantias febrero §  2.400.000 § 2.484.000 $ 2.570.940 § 2.660923 § 2.754.055
Dotacion $ 1.000.000 § 1.035000 $ 1.071.225 § 1.108.718 § 1.147.523

Pago Fijo Mensual $ 30.836.000 §$§ 31.915.260 $ 33.032.294 §$ 34.188.424 § 35.385.019

Fuente: Elaboracion propia.

4.5. Requisitos legales y composicion del personal

LOGIOP cuenta con una politica de seleccion por competencias en la que la seleccion del
personal estara dada por el nivel de competencia e idoneidad del candidato para el cargo, sin que

la edad, raza o genero sean factores decisivos para la seleccion de los mismos.
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4.6. Prestaciones sociales para el sistema ordinario de remuneracion

LOGIOP realizara todos los tramites requeridos por la ley colombiana referentes a la vinculacion
y pago de prestaciones sociales, que incluye las siguientes actividades:

e Registrar la empresa ante la caja de compensacion familiar.

e Registrar la empresa ante una Administradora de Riesgos Laborales (ARL).

e Registrar la empresa y los empleados al sistema de pensiones.

e Inscribir a los empleados a un plan obligatorio de salud.

e Afiliar a los empleados a un fondo de cesantias.

4.6. Contratacion de Terceros

LOGIOP realizara la tercerizacion de la gestion de las areas en las que por su
complejidad y especificidad resulten mas productivas para la compaiia y no constituyan
actividades base de la operacion. Dicho esto, la gestion contable y financiera, Asesoria Juridica y
de Contratos, Gestion de Tecnologias Informaticas y la Publicidad y Medios operaran como
actividad tercerizada en cuyo caso se pactaran los respectivos honorarios, la proyeccion de costos
estimada para estas actividades se presenta en la tabla 15.

Tabla 15: Tercerizacion de Procesos

Cargos y Conceptos 2021 2022 2023 2024 2025
Asesoria juridica y de
Contratos $ 12.000.000 $ 12.420.000 $ 12.854.700 $ 13.304.615 $ 13.770.276

Asesoria Contable y Financiera § 10.800.000 $ 11.178.000 $ 11.569.230 §$ 11.974.153 $ 12.393.248
Tecnologias informaticas $ 84.000.000 $ 86.940.000 $ 89.982.900 § 93.132.302 $ 96.391.932

Publicidad y Medios $ 7.200.000 $ 7.452.000 $ 7.712.820 § 7.982.769 $ 8.262.166

Fuente: Elaboracion propia.
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5. Aspectos Legales

5.1. Estructura Juridica y Tipo de Sociedad

Después de realizar un andlisis de todas las posibilidades existentes para la creacion de
sociedades en Colombia, se decide crear una sociedad por acciones simplificadas, la cual permite
simplificar tramites como la creacion de la empresa bajo documento privado, también limita las

responsabilidades de los socios y permite comenzar un proyecto con bajo presupuesto.

5.2 Asuntos Regulatorios

5.2.1 Registro de Marca

Siendo tan importante el tema de marca en el mercado, es necesario realizar un registro
ante la Sociedad de Industria y Comercio (SIC) con el fin de evitar la duplicidad de marcas ya
existentes.

El registro de marca se realiza bajo el formulario PIO1-FO1 de la SIC, realizando el pago
de la tarifa exigida la cual se encuentra en $925.000 pesos para registros a través de la pagina
Web y en $1.021.000 para registros fisicos.

Por otra parte, con el fin de proteger el desarrollo del aplicativo Logidpp, se hace
relevante realizar los siguientes registros para evitar que sea copiado:

e Registro de Codigo ante la Direccion Nacional de Derechos de Autor y Software
e Registro de acuerdo sobre la titularidad del software

e Registro de licencia de uso sobre el App.

Todos estos registros podran hacerse a través de la pagina www.derechodeautor.gov.co y

son gratuitos.
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5.2.2 Condiciones Legales Con Clientes

A partir del 31 de marzo del 2016, entrd en vigor la ley 1581 del 2012, mejor conocida
como Habeas Data, la cual consiste en el derecho que tiene cada persona de conocer, actualizar
y rectificar la informacion que se haya recogido sobre ella.

Para las compaiias que manejan la informacién de clientes o proveedores, como lo es
LogiApp se debera diseiar y poner en marcha una serie de medidas, normas de actuacion,
formularios, clausulas y procedimientos que permitan cumplir con todas las garantias de esta ley,

la cual pretende proteger la intimidad y demas derechos fundamentales de los ciudadanos.

6. Impacto Social y Ambiental

Se puede afirmar que los impactos que genera el desarrollo de las actividades de la
compafiia LOGIOP son positivos desde el punto de vista de infraestructura donde cumplird toda
la normatividad vigente en cuanto a la disposicion de residuos y el consumo responsable de

energia.

6.1 Gestion y Desempeiio Ambiental

Los servicios de acompafiamiento que prestara la compafniia LOGIOP en las diferentes
empresas seran enfocados en pro del cuidado del medio ambiente en las areas de recibo y averias
por medio de una estrategia de aprovechamiento de residuos en almacenamiento , en donde se
utilizara el carton sobrante del desembalaje del producto como refuerzo interno de producto
catalogado como fragil o refuerzo separador para aquellos producto donde se especifica matriz

de compatibilidad por el area de calidad .
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6.2 Impacto Social

LOGIOP tendra un impacto positivo en la comunidad, ademés de generar empleo y
contratos con terceros con el fin de mitigar la tasa de desempleo actual del pais la cual estd en un
14,7% segun el Dane , pagard sus respectivos impuestos. En cuanto al tema de bioseguridad, sera
una compafiia que promovera el autocuidado de sus colaboradores por medio de campafias y
facilitando todos los implementos necesarios para el correcto desarrollo de sus actividades. El
anexo 7 presenta la campafia Vida que serd promovida entre el equipo de trabajo y llevada
también a los clientes la cual esta soportada por el protocolo de atencion ante un caso probable

de Covid-19 mostrado en la figura 30.
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Figura 30: Protocolo Caso probable para Covid-19

[ C230 probadle: Ata sospechs de contacto ]

Partimos de la premisa que un caso

positivo primero debié ser capturado ]
como caso probable. Asamiento prevertivo ]

l X

X
Realzar impiezay Levantamiento de cerco epdemiologico Separacién de enseres o clementos de
desinfeccién del dres 7diasatras de s fecha enquese trabajo, lokers, oficinas entre otras.
Entrada: Web app "Culdado por la ; J

vida®, reporte de signos y sintomas, [

Temperatura y contactos de riesgo. Evaluar sl aplica notficacidn a un ]

clente 0 punto de venta

Sintomitico Asintomitico

hu-w:‘s-auw-u- Aisiamiento por 10
o = dias desde la fechs Se realiza pruebs €l colaborador esté
amum:m . de inidio de dagnostica? sintomdtico o Aislamiento por 14 dias
sntomas asintomitico?
PCR o3 Negative

€ colaborador
continda
asintoritico?

Resultado de prueba?

Si

+
Alislamiento por 10 dias a partir la toma de la muestra del caso. Viloracédn medica de
El cerco epidemiologi i islami y los dias i a e ntegro
contar desde el inicial del ai i ouktimo de

riesgo con el caso positivo. Todas las personas del cerco reciben el mismo
manjeo de este flujo sean sintomaticos o asintomaticos

L3 valoracion medica determine
oGt 3 segul (Continuar
aslamiento, pructa MR o

Asintomdtico "
Luego delos 10dias
es sntomitco o
asintomitico?

Sintomdtico

Fuente: Elaboracion propia

7 Proyecto de Inversion

A continuacidn, se listan las actividades necesarias para la estimacion de costos y fuentes
de financiacion requeridos para la puesta en marcha de LOGIOP.

La compania LOGIOP proyecta iniciar operaciones en el primer mes del afio 2021, la
inversion inicial, presentada en la tabla 16, comprende principalmente la adquisicion de capital

de trabajo y propiedad, planta y equipos necesarios para funcionar.
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Tabla 16: Presupuesto de inversion y capital de trabajo ($ constantes 2020).

PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL

Inversion Inicial

Muebles y Enseres 4.504.031
Equipos de Comunicaciones 8.427.580
Intangibles 2.499.000
Total 15.430.611

Capital de trabajo

Arrendamiento 1.300.000
Nomina 21.610.200
Subcontratos 9.500.000
costos fijos 32.410.200
Capital Inicial 47.840.811

Fuente: Elaboracion propia.

La inversion de capital inicial por $47.840.811 de pesos, se compone en un 58,53% de
capital propio y el 41,47% de un apalancamiento financiero que cuenta con una tasa estimada del
12% efectiva anual, a un plazo de 3 afios.

Para los 5 afios de proyeccion se estipularon los costos y gastos considerando los
volumenes de venta propuestos, de los cuales, su mayor relevancia se centra en capital humano,
tecnologias informaticas, arrendamientos y publicidad y medios, la tabla 17 presenta la

proyeccion estimada.



Tabla 17: Costos y gastos estimados.
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Costos fijos (meses/aiio)

Ano 1

Ano 2

Afio 3

Ano 4

Aiio 5

Total Costos $ 354.565.461 $ 366.921.245 §$ 379.709.482 $ 392.945306 $ 406.644.385
Personal $ 289.322.400 $ 299.448.684 $ 309.929.388 $ 320.776.917 $ 332.004.109
Gerencia Mercadeo y Ventas $ 92.615.143 § 95.856.673 § 99.211.656 $ 102.684.064 $ 106.278.007
Gerencia de Operaciones $ 92615143 $§ 95.856.673 § 99.211.656 $ 102.684.064 $ 106.278.007
Asistente Admon. $ 37.046.057 § 38.342.669 § 39.684.663 § 41.073.626 § 42.511.203
Asistente Técnico $ 37.046.057 § 38.342.669 § 39.684.663 § 41.073.626 § 42.511.203
Asesoria Juridica y de Contratos ~ $ 12.000.000 § 12.420.000 § 12.854.700 $ 13.304.615 §$ 13.770.276
Asesoria Contable y Financiera $ 10.800.000 $ 11.178.000 $ 11.569.230 § 11.974.153 § 12.393.248
Publicidad y Medios $ 7.200.000 § 7.452.000 § 7.712.820 $ 7.982.769 $ 8.262.166
Logistica y servicios $ 65243.061 $ 67.472.561 $ 69.780.094 $ 72.168.390 $ 74.640.276
Arriendo y servicios $ 15.600.000 § 16.146.000 § 16.711.110 $ 17.295999 § 17.901.359
Tecnologias Informaticas $ 40.000.000 §$ 41.400.000 § 42.849.000 $ 44.348.715 $ 45.900.920
Depreciacion $ 1.543.061 § 1.543.061 § 1.543.061 $ 1.543.061 $ 1.543.061
Internet y Telefonia Celular $ 6300000 $ 6520500 $ 6.748.718 § 6.984.923 § 7.229.395
Utiles, Papeleria y Fotocopias $ 1.800.000 §$ 1.863.000 §$§ 1928205 $ 1.995.692 § 2.065.541

Fuente: Elaboracion propia.

8 Analisis Financiero

Dada la naturaleza del servicio de LOGIOP, no hay un costo relacionado directamente

con el ingreso, por tanto, todos gastos incurridos se manejaran como gastos administrativos o de

ventas, lo que implica que en el periodo que no se realicen ventas, no hay recuperacion de

ventas.

8.1 Punto de Equilibrio

Se calcul6 el punto de equilibrio con el fin de determinar los volimenes minimos de

venta requeridos por la compania LOGIOP para cubrir el total de sus costos y gastos, para ello se

us6 el modelo propuesto por Riquelme (2014).
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El nivel de servicio 6ptimo calculado para la compafiia LOGIOP se alcanza una vez se

logre un monto ventas por servicio por la cantidad de $354.555.463.

Tabla 18: Punto de Equilibrio ($ constantes de 2020).

Servicio

Costo
variable
Total

Unidade
s

Costo
variable
Unitario

Precio de

venta

Mezcla de

servicios

Costo fijo

total

Gestion integral del
proceso de recibo e
Implementacion de
LogiApp
Diagnostico y
asesoria enfocada en
el proceso de manejo
de producto no
conforme
Diagnostico y
asesoria enfocada en
el proceso de
Clasificacion de
mercancia y
generacion de patron
de arrume.

25.743.840

22.319.995

17.169.227

15

13

10

1.932.831

1.672.643

1.449.624

12.000.000

9.000.000

6.000.000

39,47%

34,21%

26,00%

114.206.211

98.978.716

76.137.474

65.233.062

100%

289.322.401

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 19 Continuacion Punto de Equilibrio ($ constantes de 2020).

Costo fijo Costo variable Precio de PE
Servicio ponderado unitario venta (Unidades)
Gestion integral del proceso de
recibo e Implementacion de 128.587.734 1.932.831 12.000.000 15
LogiApp
Diagnostico y asesoria
enfocada en el proceso de 96.440.800 1.672.643 9.000.000 13
manejo de producto no
conforme
Diagnostico y asesoria
enfocada en el proceso de
Clasificacion de mercancia y 64.293.867 1.449.624 6.000.000 10
generacion de patron de
arrume.
Precio de venta Costo variable Costo
Servicio promedio unitario promedio fijo
Gestion integral del proceso de
recibo e Implementacion de 10.076.551 24.942.053 114.206.211

LogiApp

Diagnostico y asesoria enfocada
en el proceso de manejo de 9.966.399 21.584.469 98.978.716
producto no conforme

Diagnostico y asesoria enfocada
en el proceso de Clasificacion de

, ., \ 7.613.747 18.706.540 76.137.474
mercancia y generacion de patron
de arrume.
27.656.697 65.233.062 289.322.401
Punto de equilibrio 354.555.463

Fuente: Elaboracion propia.

8.2 Proyeccion y analisis de los estados financieros

El flujo de caja y los estados financieros de la compafiia LOGIOP proyectados a 5 afios

se presenta a continuacion:



Tabla 20: Estados de resultados.
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Aifio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 %
Gestion integral del proceso de
recibo e Implementacion de 180.000.000 192.000.000 204.000.000 228.000.000 252.000.000 50,65%
LogiApp
Diagnostico y asesoria enfocada
en el proceso de manejo de 117.000.000 126.000.000 135.000.000 153.000.000 162.000.000 33,24%
producto no conforme
Diagnostico y asesoria enfocada
:‘ei;’;g;e;"g‘:isiﬁﬁcggig:tr‘fn 60.000.000  60.000.000  66.000.000  72.000.000  78.000.000  16,12%
de arrume.
g’(]i:ll:is(i(;zNALES 357.000.000 378.000.000 405.000.000 453.000.000 492.000.000 100,00%
Gastos de Personal 222.276.343  230.056.015 238.107.975 246.441.755 255.067.216 62,26%
Honorarios 22.800.000  23.598.000 24.423.930 25.278.768  26.163.524  6,39%
Administracion del personal 37.046.057 38.342.669 39.684.663  41.073.626  42.511.203 10,38%
Publicidad y Medios 7.200.000 7.452.000 7.712.820 7.982.769 8.262.166  2,02%
Tecnologias Informaticas 40.000.000  41.400.000  42.849.000 44.348.714  45.900.921 11,20%
Impuestos 2.356.200 2.494.800 2.673.000 2.989.800 3.247.200  0,72%
arrendamientos 7.800.000 8.073.000 8.355.555 8.647.999 8.950.679  2,18%
Utiles y Papeleria 1.800.000 1.863.000 1.928.205 1.995.692 2.065.541 0,50%
Transporte - - - - - 0,00%
Servicios Generales 7.800.000 8.073.000 8.355.555 8.647.999 8.950.679  2,18%
Seguros - - - - - 0,00%
Internet y Telefonica celular 6.300.000 6.520.500 6.748.718 6.984.923 7.229.395 1,76%
Servicios Publicos - - - - - 0,00%
Gastos Legales - - - - - 0,00%
Amortizacion Intangibles 249.900 249.900 249.900 249.900 249.900  0,07%
Depreciacion 1.293.161 1.293.161 1.293.161 1.293.161 1.293.161 0,34%
GASTOS OPERACIONALES  356.921.661 369.416.045 382.382.482 395.935.106 409.891.585 100,00%
Utilidad Operacional 78.339 8.583.955 22.617.518 57.064.894  82.108.415 8,18%
Otros Ingresos - - - - - 0,00%
Gastos No Operacionales 2.405.884 1.556.516 581.074 - - 0,22%
Utilidad Antes de Impuestos - 2.327.545 7.027.439  22.036.445 57.064.894  82.108.415  7,96%
Provision Impuesto de Renta - 2.108.000 6.611.000 17.119.000  24.633.000 2,42%
UTILIDAD NETA - 2.327.545 4.919.439 15425445 39.945.894 57.475.415  5,54%

Fuente: Elaboracion propia.
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Como se puede observar, el 50.65% de los ingresos operacionales se presentan por el
servicio de gestion integral de procesos de recibo e implementacion LogiApp. Por otra parte, el
gasto de personal representa el 62.26% de los gastos operacionales.

En términos de utilidad neta se observa un resultado negativo en el primer afio no

obstante, a partir del afio dos y hasta el afio cinco.

8.3 Balance General

Para la puesta en marcha de la compania LOGIOP, las socias cuentan con un capital
propio por la cantidad de $28.000.000 y un apalancamiento financiero por $19.840.811, para
inversion inicial de $47.840.811, de los cuales se planea invertir $15.430.611 del monto total en
activos fijos y $32.410.200 en capital de trabajo.

El analisis del balance general, presentado en la tabla 20, permite identificar que en el
primer ano se estiman perdidas contables por $2.327.545 considerando el pago de $5.722.211
del apalancamiento financiero, y una recuperacion a partir del segundo afio, la tasa impositiva

para el ejercicio fue del 30% sobre la renta liquida.



Tabla 21: Balance General
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BALANCE GENERAL A 31 DE DICIEMBRE

Aifio 1 Aifio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Caja General 0 0 0 0 0
Bancos 27.928.239  29.473.997 42.392.369 91.809.108 156.490.575
Cuenta por cobrar clientes 29.750.000  31.500.000 33.750.000 37.750.000 41.000.000
Activo Corriente 57.678.239  60.973.997 76.142.369 129.559.108 197.490.575
Equipo de Oficina 4.504.031 4.504.031 4.504.031 4.504.031 4.504.031
Equipo de Computador 8.427.580 8.427.580 8.427.580 8.427.580 8.427.580
Depreciacion Acumulada 1.293.161 2.586.322 3.879.483 5.172.644 6.465.805
Intangibles 2.499.000 2.499.000 2.499.000 2.499.000 2.499.000
Amortizacién Acumulada 249.900 499.800 749.700 999.600 1.249.500
Propiedad Planta y Equipo 13.887.550  12.344.489 10.801.428 9.258.367 7.715.306
Cargos Diferidos - - - - -
Activos Diferidos - - - - -
TOTAL ACTIVO 71.565.789  73.318.486 86.943.797 138.817.475 205.205.881
Obligaciones Financieras 14.118.600  7.547.021 - - -
Impuestos Por Pagar - 2.108.000 6.611.000 17.119.000  24.633.000
Industria y Comercio 2.356.200 2.494.800 2.673.000 2.989.800 3.247.200
Obligaciones Laborales 21.610.200  22.366.557 23.149.387  23.959.615  24.798.202
Acreedores Varios - - - - -
Costos y Gastos por Pagar 7.808.333 8.210.213 8.493.071 8.785.827 9.088.832
Pasivo Corriente 45.893.333  42.726.592  40.926.458 52.854.242  61.767.233
Obligaciones Financieras - - - - -
Pasivo a Largo Plazo - - - - -
TOTAL PASIVO 45.893.333  42.726.592  40.926.458 52.854.242  61.767.233
Capital 28.000.000  28.000.000  28.000.000  28.000.000  28.000.000
Utilidades del Ejercicio Anterior - -2.327.545 2.591.894 18.017.339  57.963.233
Dividendos

Resultados del Ejercicio -2.327.545 4.919.439 15.425.445 39945894 57.475.415
TOTAL PATRIMONIO 25.672.455 30.591.894 46.017.339  85.963.233 143.438.648
;1;211:1?11‘1\{31\?1130 Y 71.565.788  73.318.486  86.943.797 138.817.475 205.205.881

Fuente: Elaboracion propia.

8.4 Flujo de Caja.

La rentabilidad de la caja operacional es de un 7,26% y de un 5,32% para el flujo de caja de la

compafiia, indicando que los ingresos logran cubrir el total de los costos e inversiones realizados,

y adicionalmente, un saldo a favor de los inversionistas.



Tabla 22: Flujo de Caja Libre
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FLUJO DE CAJA A 31 DE DICIMEBRE

Aifio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 %

Gestion integral del proceso derecibo ) 65 009 000 191.000.000 203.000.000 226.000.000 250.000.000  50,64%
¢ Implementacion de LogiApp
Diagnostico y asesoria enfocada en el
proceso de manejo de producto no 107.250.000 125.250.000 134.250.000 151.500.000 161.250.000 33,24%
conforme
Diagnostico y asesoria enfocada en el
proceso de Clasificacion de mercancia ~ 55.000.000  60.000.000  65.500.000  71.500.000  77.500.000 16,12%
y generacion de patron de arrume.

327.250.000 376.250.000 402.750.000 449.000.000 488.750.000 100,00%
Gastos de Personal 200.666.143 229.299.658 237.325.146 245.631.526 254.228.629 60,96%
Honorarios 22.800.000 23.598.000 24.423.930 25.278.768 26.163.524  6,39%
Administracion del personal 37.046.057 38.342.669 39.684.663 41.073.626 42.511.203 10,38%
Publicida y Medios 7.200.000 7.452.000 7.712.820 7.982.769 8.262.166  2,02%
Tecnologias Informaticas 32.191.667 40.998.120 42.566.142 44.055.958 45.597.917 10,73%
Impuestos Industria y Comercio - 2.356.200 2.494.800 2.673.000 2.989.800  0,55%
Impuesto de renta - - 2.108.000 6.611.000 17.119.000  1,35%
Arrendamientos 7.800.000 8.073.000 8.355.555 8.648.000 8.950.679  2,18%
Utiles y Papeleria 1.800.000 1.863.000 1.928.205 1.995.692  2.065.541  0,50%
Transporte - 0,00%
Servicios Generales 7.800.000 8.073.000 8.355.555 8.647.999 8.950.679  2,18%
Seguros - 0,00%
Internet y Telefonica celular 6.300.000 6.520.500 6.748.718 6.984.923 7.229.395  1,76%
Servicios Publicos - 0,00%
Gastos Legales - 0,00%
GASTOS OPERACIONALES 323.603.867 366.576.147 381.703.533 399.583.261 424.068.533  99,01%
CAJA OPERACIONAL 3.646.133 9.673.853 21.046.467  49.416.739 64.681.467  7,26%
Otros ingresos - - - - - -
Otros Egresos Intereses crédito 2.405.884 1.556.516 581.074 - - 0,22%
Pago capital crédito 5.722.211 6.571.579 7.547.021 - - 0,97%
FLUJO DE CAJA LIBRE -4.481.961 1.545.758 12.918.372 49.416.739 64.681.467  6,07%
INVERSION INICIAL 15.430.611 - 0,75%
FLUJO DE CAJA COMPANIA -19.912.572 1.545.758 12.918.372 49.416.739 64.681.467  5,32%
RECURSOS DE CAPITAL 28.000.000 0 0 0 0 1,37%
DIVIDENDOS - - - - - -
RECURSOS DE CREDITO - - - - - -
Créditos Bancarios 19.840.811 - - - - 0,97%
Amortizaciones - - - - -
FLUJO DE CAJA DEL PERIODO 27.928.239 29.473.997 42.392.369 91.809.108 156.490.575 7,66%
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 27.928.239 57.402.235 99.794.604 191.603.712 348.094.287 -

Fuente: Elaboracion propia.
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8.5 Razones Financieras

Como se observa en la tabla 23 , los indicadores presentan una tendencia positiva, la
Liquidez pasa de 1,257 en el afio 1 a un 3,20 al final del afio cinco, indicando que el activo
corriente es suficiente para la sostenibilidad del negocio, esto también se puede ver reflejado al
analizar la evolucion del margen EBITDA, ratificando la viabilidad del negocio.

Respecto al margen operacional se observa un incremento en todos los periodos a medida
que se consolida el negocio pasando de 0,02% en el afio 1 a 16,69% en el afio cinco.

La utilidad neta al final del ejercicio es positiva a partir del afio dos hasta el afio cinco,
siendo negativa solo en el primer afio debido a las inversiones realizadas. La ratio de solvencia,
también muestra una evolucion positiva pasando de 1,56 en el primer afio a un 3,32 en el afio
cinco mostrando la eficiencia proyectada.

Tabla 23: Indicadores Financieros

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aio 4 Afo 5
Liquidez 1,257 1,43 1,86 2,45 3,20
ROE 9% 16% 34% 46% 40%
ROA -3% 10% 25% 41% 40%
EBITDA 1.621.400 10.127.016 24.160.580 58.607.955 83.651.476
Margen EBITDA 0,45% 2,68% 5,97% 12,94% 17,00%
Margen Operacional 0,02% 2.27% 5,58% 12,60% 16,69%
Margen Neto -0,65% 1,30% 3,81% 8,82% 11,68%
Ratio de Solvencia 1,56 1,72 2,12 2,63 3,32

Fuente: Elaboracion propia.

8.6 Analisis de Sensibilidad
Se analizaron los posibles escenarios considerando tres variables criticas del plan de
negocio con el fin de identificar el intervalo permisible de variacion del proyecto en términos

financieros. A continuacion la descripcion de cada escenario planteado:
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El primer escenario planteado consiste en la disminucion del precio de venta del servicio

de Gestion integral del proceso de recibo e Implementacion de Logidpp, en el segundo escenario

se considera la variacion en las unidades de venta proyectadas y el tercer escenario plantea una

variacion en la penetracion de mercado proyectada, la tabla 24 presenta de manera detallada los

escenarios planteados.

Tabla 24: Variables Criticas a sensibilizar

Plan de
Servicios Variable Negocios Escenario Escenario Escenario
Critica Proyectado 1 2 3
Gestion integral del proceso de Precio
recibo e Implementacion de o 12.000.000 11.500.000 12.000.000 12.000.000
. Unitario
LogiApp
Gestion integral del proceso de
recibo e Implementacion de 15 15 14 15
LogiApp
Diagnostico y asesoria enfocada No. de
en el proceso de manejo de o 13 13 12 13
servicios al
producto no conforme -
Diagnostico y asesoria enfocada ano
en el proceso de Clasi’ﬁcacién de 10 10 10 10
mercancia y generacion de
patrén de arrume.
Gestion integral del proceso de
recibo e Implementacion de
LogiApp
Diagndstico y asesoria enfocada ~ Disminucion
en el proceso de manejo de de la
producto no conforme penetracion 4,17% 4,17% 4,17% 3,0%

Diagndstico y asesoria enfocada
en el proceso de Clasificacion de
mercancia y generacion de
patrén de arrume.

del mercado

Fuente: Elaboracion propia.

Como se aprecia en la tabla 25, una pequefia variacion en el precio del servicio de

Gestion Integral del proceso de recibo e implementacioén de Logidpp, genera un impacto

negativo en los primeros dos afos requiriendo una mayor inversion de capital, demostrando que
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la estrategia de precios propuesta por LOGIOP es la indicada para estabilizar el negocio en los

primeros afios.

Tabla 25: Escenario 1 Variacién en el precio del servicio Gestion Integral del proceso e

implementacion.
Escenario 1 Aiio 1 Aiio 2 Aiio3 Aiio 4 Ao 5
Ingresos Operacionales 349.500.000  370.000.000  396.500.000  443.500.000  481.500.000
Gastos Operacionales 356.921.661  369.416.045 382382482 395.935.106  409.891.585
Caja Operacional -3.853.867  1.673.853  12.546.467  39.916.739  54.181.467
Otros Ingresos- Otros Gastos 2.405.884 1.556.516 581.074 - -
Inversion 28.000.000 - - - -
Dividendos 0 0 0 0 0
Flujo de caja del periodo -27.412.572 - 6.454.242 4418372  39.916.739  54.181.467
VPN $

32.407.136,51
TIR 13%
Fuente: Elaboracion propia.

En el segundo escenario se estabilizaron los precios y se redujo el volumen de ventas
esperado en los servicios, los resultados de este ejercicio, como se muestra en la tabla 25, dejan
ver que el plan de negocios es altamente sensible a la disminucion del volumen de ventas,
haciendo la operacion de LOGIOP inviable.

Tabla 26: Escenario 2 Estabilizacion de precios y reduccion del volumen de ventas en todos los
servicios

Escenario 2 Aiio 1 Aiio 2 Aiio3 Aiio 4 Ao 5

Ingresos Operacionales 330.000.000  351.000.000  378.000.000 426.000.000 465.000.000
Gastos Operacionales 356.921.661 369.416.045 382.382.482 395.935.106  409.891.585
Caja Operacional 23.353.867 17.326.147 5.953.533 22.416.739 37.681.467
Otros Ingresos - Gastos 2.405.884 1.556.516 581.074 - -
Inversion 28.000.000 - - - -
Dividendos 0 0 0 0 0
Flujo de caja del periodo -46.912.572  -25.454.242  -14.081.628 22.416.739 37.681.467
VPN -$55.122.381

TIR -18%

Fuente: Elaboracion propia
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En el tercer escenario se considerd una disminucién en ventas proyectadas, los resultados
del ejercicio, mostrados en la tabla 26, presentan un panorama optimista frente a la viabilidad de
la compaiiia, infiriendo que la penetracion de mercado proyectada para la compaiiia LOGIOP es

inicialmente ambiciosa.

Tabla 27: Escenario 3 Variacion en el incremento de ventas proyectadas

Escenario 3 Afo 1 Afio 2 Afo3 Afio 4 Ao 5
Ingresos Operacionales 384.000.000  405.000.000  432.000.000  480.000.000 519.000.000
Gastos Operacionales 356.921.661 369.416.045 382.382.482 395.935.106 409.891.585
Caja Operacional 30.646.133 36.673.853 48.046.467 76.416.739 91.681.467
Otros Ingresos - Gastos 2.405.884 1.556.516 581.074 - -
Inversion 28.000.000 - - - -
Dividendos 0 0 0 0 0
Flujo de caja del periodo 7.087.428 28.545.758 39.918.372 76.416.739 91.681.467
VPN $204.368.001

Fuente: Elaboracion propia

Se evidencia entonces que en un panorama como el planteado en el primer escenario , al reducir
el precio de venta de uno de los servicios ofrecidos por la compaiiia, el resultado obtenido es
muy similar al del proyectado en secciones anteriores, aunque presenta resultados negativos en
los primeros dos afios debido al apalancamiento, posteriormente muestra una rapida recuperacion
en los afios tres a cinco , siendo este un panorama normal; el segundo escenario planteado, donde
se plantea una reduccion en el volumen de ventas, evidencia la vulnerabilidad del negocio frente
a esta variable mostrando un panorama pesimista en caso de darse dichas condiciones;
Finalmente, el escenario que plantea la reduccion de la penetracion de mercado muestra un
panorama altamente optimista en el que a pesar del no cumplimiento de las metas estratégicas de

la compaiiia, esta muestra resultados financieros altamente atractivos la figura a continuacion
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muestra una breve comparacion del valor presente neto y la tasa interna de retorno obtenidas

para cada escenario planteado.

Figura 31 Comparacion escenarios de sensibilidad.

Comparacién escenarios de Sensibilidad
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Conclusiones

El plan de negocio formulado por la compania LOGIOP prestara servicios de consultoria
logistica para pequefias empresas comercializadoras en la ciudad de Cali, siendo viable en la
medida en que se tomen en consideracion las siguientes condiciones: Impacto del mercado
objetivo, viabilidad financiera, aspecto legales , impacto social y ambiental, modelo técnico del

proyecto enfocados en el logro de costos y gastos eficientes.

El esquema de negocio propuesto busca brindar las herramientas necesarias para la
optimizacion de procesos de entrada en la cadena de suministro y toma de decisiones de

abastecimiento, para lo anterior se puede concluir que:

El resultado de la investigacion de mercados confirm¢ la necesidad planteada del
mercado objetivo, en donde el 71% de la poblacion mostrd su interés por un servicio de asesoria
en el area de recibo de mercancia dentro de la cadena de abastecimiento. Adicionalmente, el 85%
de los encuestados mostrd la necesidad de un aplicativo que les permitiera una mejor

administracion de dicha area.

A partir de lo anterior, se logréd definir un portafolio de servicios considerando las
preferencias del mercado objetivo donde el 36% prefiere un enfoque en la optimizacion de

procesos de recibo de mercancia.

Uno de los retos de la compaiiia para el afio 2021 es llegar a los clientes de manera
personalizada ofertando sus servicios y logrando alcanzar las metas de ventas propuestas, debido
a las restricciones de movilidad emitidas por el gobierno local en su busqueda por prevenir la

propagacion del Covid-19, lo cual limitara los acercamientos presenciales con nuestros clientes.
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Los servicios de consultoria definidos fueron planteados de acuerdo a la capacidad
instalada inicialmente de cuatro personas, en donde se proyecta iniciar operaciones con una
inversion inicial de $47.840.811 millones de pesos, el cual se compone de 58,43% de capital
propio y 43,47% de apalancamiento financiero. Inversién que empezard a generar utilidades a

partir del afio dos, mostrando un margen operacional al termino de los cinco afos de un 16,69%.

El componente innovador y generador de valor de Logiop se fundamenta en la
personalizacion de procesos estandarizados a la operacion de cada cliente y la implementacion
de una herramienta tecnoldgica que facilita el seguimiento del desempefio del area y la toma de

decisiones.

La estructura organizacional de LOGIOP se diseni¢é de manera flexible y dindmica de
forma que se adapte a los requerimientos de la compafiia en materia de las asesorias que se busca

proveer.

El plan de negocio es viable, parte del andlisis de los aspectos relevantes para la puesta en
marcha y la constitucion de la sociedad conformada para Logiop, la cual serd una Sociedad de

Acciones Simplificadas.

El impacto ambiental y social de la puesta en marcha del negocio se evidencian en la
implementacion de actividades orientadas a la preservacion de los mismos, que involucren

planes de manejo e inclusion de las politicas de las compaiiias a servir en los mismos.

La factibilidad de la puesta en marcha de la compaiiia LOGIOP estuvo determinada por
el costo estimado, su fuente de financiacion y analisis financiero, evidenciando un desempefio

satisfactorio en la proyeccion a cinco afos.
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ANEXO 1. Encuesta a compradores
ENCUESTA EVALUATIVA SOBRE LOS ASPECTOS RELEVANTES E INFLUYENTES EN
LA COMERCIALIZACION Y ADQUISICION DE LOS SERVICIOS Y APLICACION
MOVIL DE LOGIOP EN LA CIUDAD DE CALI
La siguiente encuesta se cre6 con el fin de explorar el interés de las pequefias empresas
comercializadoras de la ciudad de Cali en la adquisicion de servicios de asesoria logistica
enfocados en mejorar los procesos de recibo y entrada de la cadena de abastecimiento soportados
por una aplicacion movil que facilita el manejo de la informacion en tiempo real.
Agradecemos la sinceridad de sus respuestas para la obtencion de datos confiables. Los datos
suministrados seran de carécter confidencial y utilizados con fines netamente investigativos. La
participacion en la encuesta es de carécter voluntario, si tiene problema o dificultades para
comprender preguntas puede comunicarse a los numeros 3128632510 — 3193200347.
1. ¢Estaria usted interesado en adquirir servicios de asesoria logistica?

a. Si_

b. No _
2. Silarespuesta a la pregunta anterior es Si, ;En cudles de los siguientes procesos le gustaria

que estuviera enfocada la asesoria logistica? (Marque todos los que apliquen)

a. Recibo (Recibo, Maquila, Averias)

b. Almacenamiento

c. Despacho
3. ¢Qué tipo de operacion logistica maneja?

a. Propia

b. Tercerizada



c. Mixta
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4. De los procesos mencionados a continuacion, ;cudles de ellos cuentan con indicadores de

medicion?
a. Recibo (Recibo, Maquila, Averias)
b. Almacenamiento

c. Despacho

5. Seiiale cuales de los siguientes indicadores utiliza actualmente, Marque todos los que

apliquen.

a. Cumplimiento de b. % de cumplimiento en c. Cantidad de unidades

unidades solicitadas / Llenado el tiempo de entrega

de pedidos

d. Exactitud del e. Pedido perfecto

inventario

g. Cantidad de averias en h. % de unidades

recibo recuperadas por averias en
recibo y almacenamiento

J- % de rotacion del k. Capacidad de

inventario almacenamiento

magquiladas

f. Cantidad de

incidentes por pedido

1. % de incidentes
resueltos
L. Tiempo de recibo y

Tiempo operativo muerto.

6. (Qué herramientas utiliza para el control de los indicadores mencionados anteriormente?

a. Excel
b. Siesa

c. Siigo
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d. Bind ERP

e. Losoftware

f. Delivrd
g. Canvus
h. InFlow
i. Alegra

j.  Otro, ;Cual?

7. Indique su nivel de satisfaccion con las herramientas que utiliza actualmente para el control
de sus indicadores.
a. Muy Satisfecho
b. Satisfecho
c. Normal
d. Insatisfecho
e. Muy insatisfecho
8. (Le gustaria que los servicios de asesoria logistica cuenten con una aplicacion moévil que le
facilite procesar informacion en tiempo real?
a. Sime gustaria

b. No me gustaria

Si responde B Hasta aqui llega la encuesta.
9. (Cuadl considera usted que es un precio justo por el servicio de asesoria logistica y membresia
de la aplicacion mévil de LOGIOP durante 2 meses?

a. Entre $5.000.000 y $8.000.000
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b. Entre $8.000.000 y $12.000.000
c. Mas de $12.000.000
10. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar una tarifa mensual por el acceso a todos los servicios de la
aplicacion LOGIOP?
a. Entre $200.000 y $ 300.000
b. Entre $ 300.000 y $ 400.000
c. Entre $400.000 y $ 500.000
d. Mas de $ 500.000, ;Cuanto?
11. ;Qué funciones le gustaria que tuviera la aplicacion? Marque todos los que apliquen
a. Reporte de productividad en recibo, maquila y averias
b. Analisis del comportamiento de producto no conforme
c. Sugerencia de plan de abastecimiento con base en histdricos
d. Célculo del patron de arrume para almacenamiento
e. Reporte de volumen y frecuencia de ingresos por proveedor y referencia
f. Novedades en recepcion de producto para reclamacion a terceros

g. Otro. ;Cual?
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ANEXO 2. Resumen resultados de Investigacion de mercados

Hipaotesis
Planteada

Objetivos de
Investigacion

Resultados Encontrados

Identificar si las pequefias
empresas se encuentran
interesadas en invertir en
asesorias logisticas para
mejorar sus procesos de
recibo en la cadena de
abastecimiento.

Primera Hipotesis:
Las empresas no se
encuentran
interesadas por el
tamafio de su
operacion.

Segunda Hipétesis:
El grupo de clientes
considera que los
medios
tradicionales que
usan actualmente
para el manejo de
su operacion son lo
suficientemente
funcionales y no
requieren de un
cambio de la
misma (Resistencia
al cambio).

Explorar las necesidades
que tienen las pequefias
empresas en relacion al
control logistico de sus

operaciones.

De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta a pequefios
empresarios se identifico que el 71% de poblacion se encuentra
interesada en adquirir servicios en asesoria logistica, no obstante
existe un 17% no interesado y un 11% indeciso, lo cual permite
concluir una oportunidad latente de negocio bajo esta modalidad.

Teniendo en cuenta el grado de informalidad reportado en el
sector logistico se hizo relevante indagar sobre el tipo de
operacion empleado por los pequefios empresarios, donde se
encontr6 que el 76% de los encuestados cuentan con una
operacion logistica propia, el 18% con una operacion mixta y
solo el 6% cuenta con una operacion tercerizada.

El interés de este publico se encuentra concentrado en un 36% en
la recepcion de mercancia como el proceso mas critico de la
cadena de recibo, seguido de un 28% en manejo de averias o
producto no conforme, cabe resaltar que el 25% de los
encuestados también se encuentra interesado en la clasificacion
de mercancia y generacion del patron de arrume y, tan solo el
11% mostro interés en maquila.

Para toda operacion logistica es de vital importancia contar con
indicadores de medicion que permitan analizar el
comportamiento de un area y sus oportunidades de mejora, en el
presente proyecto se busco indagar con nuestro ptiblico objetivo
aquellos indicadores empleados para el seguimiento del
desempefio del area de recibo en la cadena de abastecimiento, se
resumieron cuatro de los procesos mas importantes de dicha area
para verificar si éstos cuentan con indicadores de medicion,
encontrando que el 46% cuenta con indicadores en la recepcion
de mercancia, seguido de un 31% en el proceso de averias, el
17% en clasificacion de mercancia y generacion de patron de
arrume y 9% en maquila, evidenciando una oportunidad de
negocio en las areas donde los empresarios no cuentan con
indicadores.

Al revisar los indicadores mas empleados se resaltan el Tiempo
de recibo y tiempo operativo con una participacion del 17%,
seguido de la cantidad de averias en recibo con un 16%, y la
rotacion de inventarios con un 15% confirmando el grado de
relevancia de estos indicadores en las areas de recibo. Es
importante resaltar la baja utilizacion de los indicadores que
tienen un impacto directo en los costos operativos como lo son la
cantidad de unidades maquiladas con un 6%; que permite medir
productividad y eficiencia de disponibilidad del producto para la
distribucion; el porcentaje de unidades recuperadas por averias en
recibo con un 6%; el cual permite generar aprovechamiento del
producto no conforme para utilizacion en venta; por ultimo, con
un 5% el porcentaje de incidentes resueltos; el cual denota la
calidad del servicio y la capacidad de respuesta.



Conocer las herramientas
utilizadas hasta ahora para
suplir dichas necesidades
y su estado de satisfaccion
con respecto a las mismas.

Tercera Hipotesis:
Las empresas estan
interesadas en
invertir en una
aplicacion movil
que les permita el
analisis de datos.

Validar si una aplicacion
movil para el manejo de
entradas de inventario se
percibe como un valor
agregado de los servicios
asesoria ofrecidos.

Evaluar la percepcion del
valor monetario de la
propuesta LOGIOP y
verificar si dentro de la
cadena logistica el area de
recibo genera interés para
Cuarta Hipdtesis: los clientes.
Las empresas
perciben el servicio
de asesoria como
un valor agregado
validando su area
de enfoque.

Validar si es necesario
redisefar la oferta de
LOGIOP planificada con
respecto a las expectativas
del cliente.
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Al indagar por las herramientas empleadas para el control de los
indicadores relacionados anteriormente, el Excel repunta como la
principal herramienta en el nicho de mercado objetivo con una
participacion del 62%, seguido de Siigo con un 18% y Slesa con
un 15%.

Se consultd también el grado de satisfaccion con dichas
herramientas, evidenciando que tan solo el 15% de los
encuestados se encuentra satisfecho con la herramienta que usa
para el control de sus indicadores logisticos, el 35% se encuentra
insatisfecho y un 50% se encuentra con una sensacion normal, la
cual indica que en caso de haber una mejor herramienta para
dicho control la tomaria.

El 85% de los encuestados se mostr6 interesado al consultar la
pertinencia de una aplicacion para el control logistico como un
valor agregado al servicio ofrecido, solo un 15% dijo no estar
interesado, lo cual para fines del proyecto es un resultado muy
favorable debido a que hay una latente necesidad en el mercado
de un adecuado analisis de datos en tiempo real en el area de
recibo de la cadena de abastecimiento.

LOGIOP busca proveer servicios de asesoria logistica con el fin
de ayudar a las pequefias empresas a optimizar sus procesos de
abastecimiento (Recibo), apoyados con una aplicacion movil que
permita ayudar al control operacional con indicadores pertinentes
al area logistica, teniendo en cuenta lo anterior, es de vital
importancia mapear el precio de compra que los consumidores
estan dispuestos a asumir. Al indagar acerca del precio de
compra por el servicio de asesoria logistica y la membresia de la
aplicacion movil durante 2 meses, el 62% de los encuestados se
mostré dispuesto a pagar un valor dentro del rango entre los
$57000.000 y $8°000.000 pesos, seguido de un 24% dispuesto a
pagar entre $8°000.0000 y los $11°000.000 pesos y el 14% entre
$27000.000 y $4°000.000 pesos.

Por otro lado, y con el fin de hacer sostenible la aplicacion movil,
se indago acerca del valor que los consumidores se encuentran
dispuestos a pagar por la membresia de la aplicacion
mensualmente, se encontr6 que el 66% pagaria entre $200.000 y
$300.000 pesos y el 34% restante pagaria un rango entre los
$300.000 y $400.000 pesos.

Se validaron los aspectos generales mas relevantes para el control
operacional de los procesos de recibo en la cadena de
abastecimiento, evidenciando que funcionalidades como la
sugerencia del plan de abastecimiento con base en historicos,
reporte de productividad en recibo, maquila y averias y el analisis
del comportamiento de producto no conforme son de gran
relevancia e interés para los clientes potenciales, cabe resaltar
que ninguno de los encuestados mostro interés en indicadores de
diferentes etapas en la cadena de abastecimiento, como lo son el
almacenamiento y los despachos, para dichas areas se hace
relevante un estudio de mercado adicional, para de ser viable, en
un futuro ofrecerlas como nuevas unidades de negocio.
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Teniendo en cuenta lo anterior y lo evidenciado en los resultados
de la encuesta realizada se puede concluir que la puesta en
marcha del proyecto LOGIOP tiene una gran viabilidad en el
mercado objetivo, por lo cual, a partir de este estudio se dara
inicio al disefio de la estrategia de mercadeo que permitird
potencializar su portafolio y oferta.
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ANEXO 3. Formato Auditoria Diagnostica

LOGIOP Auditoria de recibo y averias

Lugar inspeccionado: Fecha Inspeccién: Inspector (es): Calificacion

0%

INSTRUCCIONES Actvar | ‘

En el siguiente formato se mencionan los items a observar durante la inspeccion. Las condiciones o practicas de trabajo que necesiten mejoras o mayor supervision, se deben mencionar en el espacio de
observaciones. Es importante asignar el responsable al plan de accion realizado.

Recibo L2 No Si Total
El proveedor cumple y respeta el horario asignado.

Las descargas se realizan sin dafiar o averiar la mercancia.

Se respeta los patrones de arrume que requere el producto

Se verifican referencias, fechas de caducidad, case pack, cantidades y se reportan novedades e incidentes, de acuerdo a la OC .

Los pallets y las canastas finalizados, estan sellados, vinipelados, bien arrumados, tienen la plaeta adherida y se encuentran en una zona
definida y demarcada para almacenar.

Las fechas de vencimiento se recibe de acuerdo a las politicas comerciales de cada producto

Se separan, se reportan y se envian correctamente las Averias ya sea a la zona asignada en bodega o se genera la devolucion al proveedor
El producto recibido del dia anterior se encuentra almacenado oportunamente

Producto no conforme N/A No Si Total
8 Se cumple con el nimero permitido de Pallets por destruir en la bodega (5 Pallets en la zona asignada).

9 Elarea de averias se encuentra limpia v ordenada

10 La cantidad de pallets en sistema es igual a la cantidad de pallets fisicos

11 Las averias correspondientes a PT en frios son debidamente almacenadas y demarcadas.

12 La capacidad de la bodega de averias refrigerado se encuentra en una capacidad optima (< 30 canastas en la zona asignada)

13 __Se reconoce la zona destinada para averias con su respectivo detalle vy pallet ID
Observaciones Total
0

0N OO A~ WN =
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ANEXO 4. Descripciones de Perfiles y funciones de cargos

Junta Directiva

DESCRIPCION DEL CARGO

LOGIOP

TITULO DEL CARGO: Junta Directiva
PAIS: COLOMBIA
FECHA: Octubre 2020

OBJETIVO / FINALIDADES
(Razén de ser del cargo: Accién + Funcion + Guia + Resultado)
Responsable de liderar la compafiia hacia el crecimiento y sus sostenibilidad con el objetivo de maximizar las ganancias a largo plazo,
garantizando la eficiencia de los procesos de desarrollo y acompafiamiento en cada uno de nuestros clientes

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES
(Maximo 8) Para agregar uno nuevo pulse Enter.

1. Administrar todo el recurso ejecutivo de la operacion y garantizar el cumplimiento de las responsabilidades de cada rol en linea
directa o indirecta.

2. Liderar reuniones administrativas periodicas para seguimiento de las tareas establecidas y avances con clientes
3. Establecer planes de expacion del negocio con su debido acompafiamiento operativo y financiero

4. Coordinar a todos los agentes externos ( planta tercerizada ) en el cumplimiento de sus contratos y funciones .

5. Realizar seguimientos permanentes a todos los presupuesto asignados

6. Actualizar al personal de los cambios estrategicos para el redisefio de toma de desiciones

7.

Velar por el talento humano de la compafiia, las inversiones necesarios para el desarrollo y capacitacion profesional de los
colaboradores

8. Estandarizacion y parametrizacion de procesos internos y externos

9. Fidelizacion de clientes para el desarrollo del negocio

PRINCIPALES RETOS

Escriba los tres (3) principales retos u obstaculos que agreguen complejidad al cargo.
1. Desarrollo completo de la planeacion estrategica de la organizacion

2 Desarrollo y amplacion del mercado para la expansion de la compaiiia
3.Sostenibilidad operativa y financiera con margenes de rentabilidad adecuados

DEPARTAMENTOS CON LOS QUE SE RELACIONA

Legal
Finanzas y contabilidad
Ventas y mercadeo

Operaciones
REQUISITOS
FORMACION BASICA: EXPERIENCIA INTERNA O EXTERNA
Nivel Académico: Ingenieria Industrial, Administracion de empresas o Experiencia: Por lo menos un afio en cargos relacionados
carreras afines, con Maestria en Administracion de empresas con logistica, bodegas, almacenamiento o manejo de
inventarios.
Otros Requisitos:
Manejo de de herramientas para admon de
Excel avanzado
Inglés intermedio
Windows
SKILLS
Principales Skills del cargo.
Trabajo en equipo : Comunicacion efectiva Planecacion Estrategica

Liderazgo de equipos : Resolucion de Problemas : Organizacion
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ANEXO 5. Gerente de Mercadeo y Ventas

DESCRIPCION DEL CARGO

LOGIOP

TITULO DEL CARGO: Gerente de mercadeo y Ventas
GERENCIA / DEPTO: Mercadeo y Ventas PAIS: COLOMBIA
CARGO A QUIEN REPORTA: Junta directiva FECHA: Octubre 2020

OBJETIVO / FINALIDADES
(Razén de ser del cargo: Accidon + Funcién + Guia + Resultado)

Responsable de liderar y expandir el area de mercadeo y ventas con el fin de dar cumplimiento a los objetivos de expansion,
rentabilidad y posicionamiento del negocio LOGIOP
PRINCIPALES RESPONSABILIDADES
Maximo 8) Para agregar uno nuevo pulse Enter.
. Realizar prospecion de clientes
. Generar continuamente nuevas oportunidades de negocios con el fin de garantizar ampliacion de portafolio de clientes

W N =

. Realizar inventigacion de mercado para identificar clientes potenciales y generar nuevas iniciativas en pro de la mejora del negocio

4. Coordinar a todos los agentes externos ( planta tercerizada ) en el cumplimiento de sus contratos y funciones .
5. Realizar seguimientos permanentes a todos los presupuesto asignados

6. Actualizar al personal de los cambios estrategicos para el redisefio de toma de desiciones

7

. Velar por el talento humano de la compaiiia, las inversiones necesarios para el desarrollo y capacitacion profesional de los
colaboradores

8. Realizar gestion comercial para asegurar la fidelizacion de clientes y posicionamiento de marca confiable

9.Gestionar comercialmente las nuevas renovaciones de negocios por medio del acompafiamiento continuo y un exelente servicio
posventa .

PRINCIPALES RETOS

Escriba los tres (3) principales retos u obstaculos que agreguen complejidad al cargo.

1. Disefiar e implementar una estrategia comercial para la captacion de clientes

2 Cumpliemiento de presupuesto y ventas anuales propuesta por la gerencia para punto de equilibrio
3.Fidelizacion de clientes y consecucion de nuevos

DEPARTAMENTOS CON LOS QUE SE RELACIONA

Junta directiva
Finanzas y contabilidad

Operaciones
REQUISITOS
FORMACION BASICA: EXPERIENCIA INTERNA O EXTERNA
Nivel Académico: Mercadeo y ventas , Administracion de empresas o Experiencia: Por lo menos un afio en cargos relacionados
carreras afines. con Mercadeo y ventas.
Otros Requisitos:

Excel avanzado

Inglés intermedio

Windows

SKILLS
Principales Skills del cargo.
Trabajo en equipo : Comunicacion efectiva Planecacion Estrategica

Liderazgo de equipos : Resolucion de Problemas Orientacion a Resultados
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ANEXO 6. Gerente de Operaciones

DESCRIPCION DEL CARGO

LOGIOP
TITULO DEL CARGO: Gerente de Operaciones
GERENCIA / DEPTO: Operaciones PAIS: COLOMBIA
CARGO A QUIEN REPORTA: Junta directiva FECHA: Octubre 2020

OBJETIVO / FINALIDADES
(Razén de ser del cargo: Accidon + Funcién + Guia + Resultado)

Responsable de liderar y ejecutar los proyectos establecidos para cada uno de nuestros clientes, desde su planeacion ,
administracion y control hasta la ejecucion del plan de accion propuesto
PRINCIPALES RESPONSABILIDADES
(Maximo 8) Para agregar uno nuevo pulse Enter.
1. Encargado de la planeacion, administracion, ejecucion y control de la propuestas presentadas a los cliente de LOGIOP

. Liderar reuniones administrativas periodicas para seguimiento de las tareas establecidas con el equipo operativo
. Estructurar plan de acciones para problematicas logisticas de nuestros clientes

. Coordinar a todos los agentes extemos ( planta tercerizada ) en el cumplimiento de sus contratos y funciones .

. Realizar seguimientos permanentes a todos los presupuesto asignados

. Actualizar al personal de los cambios estrategicos para el redisefio de toma de desiciones

N OO O~ ON

. Velar por el talento humano de la compaiiia, las inversiones necesarios para el desarrollo y capacitacion profesional de los
colaboradores

8. Estandarizacion y parametrizacion de procesos internos en el area de recibo de nuestros clientes

9. Realizar marco de analisis operativo de nuestros clientes para la identificacion de problemas criticos en la cadena de recibo

PRINCIPALES RETOS

Escriba los tres (3) principales retos u obstaculos que agreguen complejidad al cargo.
1.Brindar soluciones a las necesidades de nuestros clientes de manera estandarizada y duradera
2 Lograr brindar una solucion personalizado a nuestro cliente objetivo , logrando la satisfaccion con la consultoria brinda y utilizacion
3.Fidelizacion de clientes y consecucion de nuevos
DEPARTAMENTOS CON LOS QUE SE RELACIONA

Junta directiva
Finanzas y contabilidad
Ventas y mercadeo

REQUISITOS
FORMACION BASICA: EXPERIENCIA INTERNA O EXTERNA
Nivel Académico: Ingeniero industria , Administracion de empresas o Experiencia: Por lo menos un afio en cargos relacionados
carreras afines. Con especializacion en logistica con logistica
Otros Requisitos:

Excel avanzado

Inglés intermedio

Windows

SKILLS
Principales Skills del cargo.
Trabajo en equipo : Comunicacion efectiva Planecacion Estrategica

Liderazgo de equipos : Resolucion de Problemas Orientacion a Resultados




ANEXO 7. Campaia Vida LOGIOP

LOGIOP te informa

iTen en cuenta! :
laslsiguientes recomendaciones al ACCI.OIICS frente al
Covid - 19

salir de casa

3.

Al salir, ponte una Recdgete el cabello, Intenta no usar
chaqueta de manga no lleves aretas, el transporte publico.
larga. pulseras o anillos.
4. o 6.
d
U/
Sisales con tu mascota, Lleva parios deshechables, Arruga el pafiuelo y
procura que no se roce usalos para cubrir tus dedos tiralo en una bolsa
con superficies en el exterior. al tocar superficies. cerrada al basurero.
8. 9. @
Sitoses o estornudas, Intenta no pagar en efectivo, No te toques la cara
hazlo en el codo, no en en caso de hacerlo hasta que tengas las
las manos o en el aire. desinfecta tus manos. manos limpias.
10. 2o |
. Lavate las manos después
° de tocar cualquier objeto

y superficie o lleva gel
desinfectante.

1 1. Mantente a distancia
— de la gente. Si tienes
; conversaciones
presenciales no deben

ser superiores a 15 minutos.

NOS GUSTA
que te cuides y
cuidesalosdemas | oqo0p
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ANEXO 8. Prototipo aplicacion LogiApp y Logotipo de la compaiiia.

9:41

LoGiApPP

Welcome

Username

Password

i
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LogiApp
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9:41 ol T -

¢ Back

|.0 G |A Pl

%3

LOGIOP

HECHO A TU MEDIDA

4.0

LogiApp ﬁ?

Fuente: Elaboracion propia.



ANEXO 9. Analisis locativo.

Factores Objetivos

122

Costo de Costo del . Costo de
Locaciones ) o Costo de servicios .
arrendamiento mantenimeinto . desplazamiento Total
publicos mensual
mensual mensual mensual
Ponderacion 60% 10% 20% 10% 100%
Norte §520.000 $400.000 $200.000 $100.000 §1.220.000
Sur $650.000 $400.000 N/A $120.000 $1.170.000
Oeste $650.000 $400.000 N/A $70.000 $1.120.000
Occidente $40.000 $400.000 S$180.000 $120.000 §$740.000
Locacs Factores Subjetivos
aclones Ponderacion Norte Sur Oeste Occidente
Clima Social o seguridad 30% 4 3 5 2
Transporte ( cercania de los 30% 5 3 4 2
colaboradores a sus casas)
Cercania a clientes potenciales 40% 4 5 4 3
Total 100% 10 10 13 7




