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GLOSARIO

ANTECEDENTE: accién, dicho o circunstancia que sirve para comprender o valorar
hechos posteriores.

BRINDAR: ofrecer a alguien algo, especialmente una oportunidad o un provecho.
Ofrecerce voluntariamente a ejecutar o hacer algo.

DIFUMINAR: hacer algo que pierda intensidad o claridad.

EBITDA: son las siglas en inglés de Earnings Before Interests, Taxes, Depreciations
and Amortizations. Por tanto, se trata del resultado empresarial antes de: intereses,
impuestos, depreciaciones y amortizaciones productivas.

EFECTIVIDAD: “es hacer bien las cosas correctas”, hacer las cosas de forma
eficiente y eficaz, la efectividad tiene que ver con “como se hacen las cosas
correctas”

EFICACIA: “es hacer las cosas correctas”, hacer las cosas que mejor conducen a
la consecucion de los resultados. La eficacia tiene que ver con “que” cosas se
hacen.

EFICIENCIA: “hacer bien las cosas”, hacer las cosas buscando la mejor relacion
posible entre los recursos empleados y los resultados obtenidos. La eficiencia tiene
que ver con “‘como” se hacen las cosas.

ELABORAR: idear o inventar algo complejo. Elaborar una teoria, un proyecto, un
plan.

FACTIBLE: que se puede hacer.
FALENCIA: carencia: falta o privacion de algo.

GESTIONAR: llevar adelante una iniciativa o un proyecto. Ocuparse de la
administracion, organizaciéon y funcionamiento de una empresa, actividad
econdémica u organismo.

HITO: persona cosa o hecho claves y fundamentales de un &mbito o contexto
INCURSIONAR: realizar una actividad distinta de la habitual.
INICIO / COMIENZO: principio, origen y raiz de algo.

KNOW HOW: “Saber hacer”, es el conjunto de capacidades y conocimientos que le
permiten a una empresa desarrollar una actividad o un proyecto con experiencia,
dandole valor a la organizacién.

META: fin a que se dirigen las acciones o deseos de alguien.

MODELO: punto de referencia para imitarlo o reproducirlo
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PLANEAR: trazar o formar el plan de una obra. Hacer planes o proyectos.

PLANIFICAR: trazar los planes para la ejecucion de una obra. Hacer plan o proyecto
de una accion.

POTENCIAL: que puede suceder o existir.

PRESUPUESTO: motivo, causa 0 pretexto con que se ejecuta algo. Supuesto o
suposicion. Computo anticipado del coste de una obra o de los gastos y rentas de
una corporacion. Cantidad de dinero calculado para hacer frente a los gastos
generales de la vida cotidiana, de un viaje, etcétera.

PROCURAR: hacer diligencias o esfuerzos para que suceda lo que se expresa.
PROPENSION: inclinacién o tendencia a algo.

RECONOCER: examinar algo para conocer su identidad, naturaleza vy
circunstancias.

REDITO: renta, utilidad o beneficio renovable que rinde un capital.
REDUNDAR: venir a parar en beneficio o dafio de alguien o algo.
REPERCUTIR: dicho de una cosa: trascender, causar efecto en otra.
SOLVENCIA: capacidad de satisfacer las deudas.

SOMERQO: ligero, superficial, hecho con poca meditacion y profundidad.

VIABLE: dicho de un asunto que por sus circunstancias, tiene probabilidades de
poderse llevar a cabo.
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RESUMEN

El plan de negocio para el desarrollo de proyectos metalmecanicos en la empresa
PJM SERVICES S.A.S. consignado en este documento contiene buenas practicas,
teorias administrativas, gerenciales y financieras con las que se generan las
estrategias necesarias para el desarrollo de proyectos metalmecanicos en PJM
SERVICES; integra de manera eficiente y eficaz el desarrollo organizacional, la
informacion y las decisiones gerenciales con las que se administran y ordenan los
recursos necesarios para el desarrollo de proyectos de ingenieria.

Las premisas citadas estan enfocadas a apoyar las actividades administrativas,
operativas y organizacionales, con un sistema que logra interaccion entre si y
proporciona informacion durante la ejecucién de los proyectos, permitiendo un
andlisis objetivo de los hechos, facilitando la toma de decisiones para hacer gestion
a lo largo de los ciclos de vida de cada uno de estos, los cuales deben mostrar la
rentabilidad y resultados de valor agregado que estima la direccion, demostrando la
importancia de la generacion de este modelo, que entrega herramientas de control,
seguimiento y gestion, facilitando la practica profesional, como también la
recoleccion de datos de los diferentes sucesos del proyecto, con los cuales se
ajustan y optimizan recursos, obteniendo mejores resultados para el beneficio de
los interesados.

Palabras clave: plan de negocio - proyectos metalmecanicos - buenas practicas
administrativas, gerenciales y financieras - planeacion estratégica.

14



ABSTRACT

The business plan for the development of metal-mechanical projects in the company
PJM SERVICES S.A.S. consigned in this document contains on good practices, at
well as administrative, managerial and financial theories that result in the strategies
required for the development of metalworking projects in PJM SERVICES, the
business plan integrate efficiently and effectively organizational development,
information and management decisions which manage and order the necessary
resources to development of engineering projects.

The aforementioned premises are focus to support administrative, operational and
organizational activities with a system that interacts with each other and provides
information during the execution of projects, allowing an objective analysis of the
facts, wich will facilitate the decision making process to manage each one of them,
which must show the profitability and value-added results that company
management estimates, demonstrating the importance of generating this model,
which provides control, monitoring and management tools, facilitating professional
practice , as well as the collection of data of the different events of the project, with
which they adjust and optimize resources, obtaining better results for the benefit of
the stakeholders.

KEYWORDS: business plan - metalworking projects - good administrative,
managerial and financial practices - strategic management.
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INTRODUCCION

El presente documento se elabora como trabajo de grado en el marco de la Maestria
en Administracion - MBA - de la Fundacion Universidad de América y presenta el
Plan de Negocio para el desarrollo de proyectos metalmecanicos en PJM
SERVICES S.A.S., empresa metalmecanica dedicada a proveer partes y repuestos
para comparfiias del sector productivo tales como: Postobén, BIG Cola, Linde,
Empresa de Licores de Cundinamarca, Alcoa, Vecol entre otras. Los directivos de
la empresa junto con los autores de este plan de negocio, perciben que PJM
SERVICES dentro de sus actividades desatiende el desarrollo de proyectos de
ingenieria, detectando una necesidad insatisfecha y que puede potencialmente ser
un nuevo nicho de mercado dentro de su politica de atender de la mejor manera a
sus clientes, razon por la cual las directivas han tomado la decision de solicitar a
este grupo de investigacion la elaboracion de un plan de negocio para implementar
un area encargada de desarrollar proyectos de ingenieria en metalmecanica,
enmarcados en la ética y valores propios de la compafia, que dé como resultado
rentabilidad en el negocio y satisfaccion al cliente.

Los autores de este proyecto, ingenieros mecanicos de profesion y que suman mas
de treinta afios de actividad profesional, han observado en empresas del sector
metalmecanico la falencia administrativa que tienen las PYMES para ejecutar
proyectos de ingenieria para sus clientes, observaciones que han mostrado en la
gran mayoria de las ocasiones que el presupuesto y la planeacion rara vez son
comparados de manera sistematica y metddica con la realidad, carencia que
redunda en decisiones someras y en un conocimiento superficial de los estados
financieros del proyecto, generando un bajo aprendizaje para la empresa,
haciéndola menos rentable en el proyecto actual y menos competitiva en futuros.

Otra observacion de la actual forma en que las empresas clientes de PJM
SERVICES desarrollan proyectos, es la descentralizacion de procesos en varios
contratistas  (disefladores, proveedores, montadores, ajustadores, etc.);
descentralizacion que compromete la calidad final del proyecto. La meta de este
plan de negocio es atenuar el riesgo que asumen los clientes al tener maltiples
actores en el desarrollo de sus proyectos, generando una oportunidad de negocio
para PJM SERVICES, ya que centralizando el alcance en un solo contratista se
mitigan o minimizan las fallas entre los cronogramas y actividades.

En este documento se elabora el plan de negocio para el desarrollo de proyectos
metalmecanicos en la empresa PJM SERVICES S.A.S., mediante:

¢ Andlisis del mercado del sector metalmecanico en Colombia y las tendencias de
las empresas respecto a proyectos de inversion productiva, principal nicho de
mercado de proyectos de ingenieria en los cuales la empresa pretende
incursionatr.
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e Plantear para la operacibn un instrumento basado en buenas practicas
reconocidas a nivel mundial en la direccion de proyectos, que aplique
conocimientos, habilidades, herramientas y técnicas; permitiendo el analisis,
supervision, control y gestioén de las principales caracteristicas de los proyectos
metalmecanicos, que aumente la posibilidad de éxito a lo largo del ciclo de vida
de cada uno de los proyectos ejecutados por PJM SERVICES.

e Evaluar las caracteristicas del negocio para el desarrollo de proyectos
metalmecanicos dentro del sistema organizacional actual de la compaifiia, con
base en el analisis de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas.

e Analisis financiero del proyecto determinando sus fuentes de ingresos, egresos
y capital de trabajo, para poder hallar la tasa interna de retorno.

e Desarrollar un cronograma que permita identificar actividades, recursos y
tiempos para el desarrollo del plan de negocio.

¢ Identificar los impactos econémicos, sociales y ambientales del proyecto.

Ante la ausencia de un Plan Estratégico formal, este plan de negocio se desarrolla
alineado a las politicas estratégicas de la compafia, con el fin de generar valor
agregado a todos los stakeholders de PJM SERVICES, planteando soluciones a las
necesidades de las empresas clientes, teniendo siempre presente la innovacion y
el cuidado del medio ambiente.
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1. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

PJM SERVICES es una empresa legalmente constituida, segun las Politicas
empresariales y fiscales emitidas por el gobierno Colombiano y como tal se rige por
las leyes, tratados comerciales y reglas que intervienen en su actividad comercial
como sociedad economica (S.A.S.).

La empresa cumple con las reglamentaciones Econdomicas y condiciona sus
decisiones respecto a las variables del pais en el cual actia, como lo son tasas y
tipos de interés, inflacion, niveles de renta, etc.

El fin Social de PJM es entregar productos y servicios a empresas que atienden
necesidades y brindan soluciones al consumidor final, alineados con su sistema
integral de gestién, bajo las normas ISO 9001, 1ISO14001 y OHSAS 18001. Se
declara respetuosa de rasgos religiosos y de intereses particulares de la sociedad
gue contribuyan a mantener una convivencia armoniosa.

Sus directivas pretenden y se interesan por hacer uso de avances Tecnoldgicos, de
tendencias de innovacién y desarrollo, que sean beneficiosos para el desarrollo de
sus productos y servicios.

Cumplir con la normatividad ambiental y hacer gestidon sobre los factores Ecoldgicos
que intervienen en el desarrollo de sus actividades, es un compromiso de todos los
integrantes de la compafia, acorde a su certificacion en el sistema de gestion
ambiental, ISO 14001.

Alineados con los valores institucionales y en un marco ético enfocado al
cumplimiento de la normatividad Legal, PIM SERVICES cumple con los factores
aplicables a licencias, derechos de propiedad intelectual, leyes de salud, empleo y
seguridad social.

1.1 UBICACION Y TAMANO DE LA ORGANIZACION

La empresa PJM SERVICES, tiene su planta de produccién ubicada en la Calle 9
N° 32-67, barrio Pensilvania en la ciudad de Bogota, la planta cuenta con un area
de 638 m2 para el desarrollo de sus actividades: éareas administrativas,
departamento de disefio e ingenieria y un area de producciéon donde se fabrican
partes y repuestos (tornos, fresadoras, centros de mecanizado, trasformacion de
metales, soldadura, corte, armado y ensamble de piezas); en la actualidad cuenta
con 214 m?2 de area disponible subutilizada tanto en las eras de produccion como
administrativa.
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Al estar ubicada la empresa en la ciudad de Bogota, tiene grandes ventajas, ya que
en Colombia segun el atlas estadistico elaborado por el DANE, gran parte de la
industria se encuentra en esta region, ademas se concentran una gran cantidad de
proyectos en las empresas en las cuales PJM pretende participar en el desarrollo
de proyectos metalmecéanicos.

Grafico 1. Numero total de establecimientos manufactureros, por deptos.

Bogotd, D. C. — - 3.868
Antioquia — 2.078
Valle de Cauca - | 1.336
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Fuente: DANE, Encuesta Anual Manufacturera

La disponibilidad de insumos para la industria metalmecanica en Bogota es muy
favorable, aceros, bronces, soldaduras, pinturas, y demas materias primas son de
facil consecucion en el mercado local puesto que se encuentran gran cantidad de
proveedores en esta ciudad y en caso de requerir algin insumo de caracteristicas
especiales, se tienen alternativas en disefio, homologacion o importacion.

La clasificacion por activos y numero de trabajadores segun el cddigo de comercio

define a PJM SERVICES como pequefia empresa: tiene menos de 50 empleados y
sus activos totales son inferiores a 5000 SMMLV ($3.906.210.000).
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1.2 ESTADO FINANCIERO ACTUAL.

Nivel de endeudamiento: con base en el informe de Ejecucién Presupuestal PIJM
SERVICES S.A.S. de abril de 2018, se extrae la grafica de nivel de endeudamiento,
en la cual podemos observar que PJM a partir del mes de febrero del afio 2018
saldo todas sus obligaciones financieras, aspecto relevante, porque da la opcion de
hacer uso de sus cupos de endeudamiento en caso de ser necesarios.

Grafico 2. Nivel de endeudamiento financiero PIJM SERVICES S.A.S

3.5% deuda/Ingresos
3.2% 5 g,
2,5%
1 90/01 70/ 5
1,5%
1,1%
09608%08%
B m m00%

A Q 0 Q N N
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Fuente: Informe de ejecucidn presupuestal 2018 PJM SERVICES S.AS

Estado de Madurez: analizando el nivel de ventas de los ultimos 9 afios de la
compafiia, se evidencia en la grafico 3 que la empresa en el afio 2009 vendi6 864
millones y en el afio 2017 vendi6 1.392 millones, cifras que ya incluyen el incremento
de inflacién para cada uno de los afios, por lo tanto el crecimiento real es bajo. La
curva también muestra una proyeccién de decrecimiento en las ventas del 3% para
el aflo 2018, todo lo anterior evidencia la necesidad estratégica de generar acciones
gue aumenten el nivel de ingresos vendiendo otros productos para potenciar la
empresa.

Gréfico 3. Nivel de ventas PJM SERVICES S.A.S

-3%
1.350
864
— 762
788 754
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Fuente: Informe de ejecucion presupuestal 2018 PJM SERVICES S.AS.
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Factores e indicadores financieros: tomando como base el estado de resultados
(Anexo A) y el balance general (Anexo B y C) para el afio 2017, se calculan los
siguientes factores e indicadores de la situacion financiera de la empresa PJM
services.

Tabla 1. Factores e indicadores

Liquidez
Capital de Trabajo $ 409.969.727,23
Liguidez Corriente - AC/PC 3,14
Prueba Acida (excluyendo inventarios) (AC-' NV)/PC 2,96
EBITDA $ 292.314.456,21
Margen Ebitda 21%
Rentabilidad
ROA 19%
ROE 25%

Rentabilidad sobre las ventas

Utilidad neta $ 161.482.007,92

Margen Neto 12%
Endeudamiento

Nivel de Endeudamiento 23%

Deuda financiera / ingresos 4%

Fuente: elaboracién propia

Con los aspectos anteriormente analizados, se concluye que PJM SERVICES
muestra condiciones en la cual puede hacer inversiones teniendo en cuenta su
capacidad crediticia y liquidez para diversificar su portafolio de productos, con la
finalidad de crecer financieramente, aumentando sus ventas, la participacién en el
mercado encaminado a lograr una empresa con mas y mejores beneficios.

1.3 JUSTIFICACION DE LA IDEA DE NEGOCIO.

El desarrollo de proyectos metalmecéanicos en PJM SERVICES se considera una
alternativa para cumplir con el objetivo de diversificar el negocio de la fabricacion de
partes y repuestos, con el propdésito de entregar soluciones integrales a sus clientes,
aumentando la produccion actual, empleando recursos que se encuentran
subutilizados (relacionados en la Tabla 18), e incrementando los ingresos de los
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socios. El plan de negocio esta orientado a la ejecucion de proyectos de ingenieria
con alcance integral, abarcando la consultoria, el disefio, la fabricacion, la
instalacion, el montaje y la puesta en marcha de proyectos de inversion productiva.

Este trabajo de grado se encuentra alineado con las politicas estratégicas de PIJM
SERVICES, (anexo E): “Toda su operacion se realiza bajo un esquema de
mejoramiento continuo, buscando siempre la satisfaccion de sus clientes y
respaldada en un sistema de gestion integral bajo el cumplimiento de los requisitos
legales, contractuales y otros aplicables a sus actividades” (PJM. 2016, p.4).
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2. MERCADO

En este capitulo reconoceremos el mercado en el cual PJIM SERVICES desea
incursionar, recogiendo e interpretando datos y hechos para la correcta
implementacion de sus estrategias de mercado y asi lograr satisfacer las
necesidades de los interesados.

2.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.1.1 Justificacion y antecedentes del proyecto. PJIM SERVICES es una
empresa que lleva mas de 20 afios prestando sus servicios a empresas del sector
productivo de consumo masivo, en afios anteriores algunos de sus clientes les
habian solicitado la participacion en el desarrollo completo de proyectos
metalmecanicos, en ese momento sus directivas tomaron la decisién de rechazar
este ofrecimiento, porque habian observado insatisfaccion de sus clientes al recibir
por parte de otras compariias proyectos mal planeados, deficientes en organizacion,
direccidon e inadecuado control. Observaron que se ejecutaban de maneras
improvisadas y sin contar con nada mas que un presupuesto inicial, que en la gran
mayoria de las ocasiones no se revisa a lo largo del proyecto, obteniendo como
resultado una percepcion superficial de la rentabilidad econémica del negocio.

Las razones anteriormente expuestas son el fundamento por el cual los autores y
PJM SERVICES deciden generar un modelo sistematico que permita dirigir y
encauzar los recursos necesarios para desarrollar proyectos metalmecanicos
satisfactorios para las partes involucradas.

2.1.2 Anélisis del sector. El sector metalmecanico es uno de los mas
representativos dentro de la industria nacional y segun cifras de Juan Manuel
Lesmes director ejecutivo de la camara Fedemetal de la ANDI, “el sector
metalmecanico y siderurgico aporta 10,6% al producto interno bruto, PIB, nacional”,
(Portal informativo industrial, septiembre 15 de 2016), cifra que indica la relevancia
del sector en el cual se decide desarrollar el proyecto de grado para la maestria en
administracion MBA, la propension que se percibe en el uso de proyectos de
ingenieria repercute en una oportunidad para la industria metalmecanica, ofreciendo
grandes opciones a empresas que pretenden suministrar este servicio de manera
Optima y organizada teniendo como finalidad la eficiencia y la calidad que exigen los
clientes para este tipo de necesidad.

Teniendo en cuenta una vision mas amplia podemos observar cifras del
comportamiento de la produccion industrial en latino américa, para esto nos
basamos en el informe “América latina en cifras 2016” presentado por la asociacion
latinoamericana del acero ALACERO, entidad que agremia empresas de 20 paises
y que es referente en el sector. En la grafica presentada a continuacion es evidente
gue Colombia tiene una tendencia favorable, ha presentado valores siempre
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positivos en el ultimo quinquenio y para el afio 2016 mostro la tasa de variacion
anual mas alta, valores que indican la favorabilidad de realizar inversiones y
adelantos en empresas que tengan como actividad econdmica principal la
produccion industrial, como es el caso de PJM SERVICES.

Grafico 4. América Latina, evolucién de la produccién industrial.

AMERICA LATINA: EVOLUCION DE LA PRODUCCION INDUSTRIAL
LATIN AMERICA: INDUSTRIAL PRODUCTION EVOLUTION

Tasa de variacion anual en % / Yearly % variation rate

Pais / Country 2012 2013 2014 2015 2016®@
Argentina 6,5% -0,4% -1,8% -0,1% -0,2%
Brasil / Brazil -0,8% 2,1% -3,2% -8,3% -6,0%
Chile 4,8% 0,2% -1,2% -0,7% 1,2%
Colombia | 2,4% 0,9% 0,7% 1,2% 4,2%
México / Mexico 3,6% 1,2% 4,1% 2,8% 2,3%
Peri / Peru 1,5% 5,0% -3,7% -1,6% 1,5%
Venezuela 1,8% -0,3% -7.2% -7,4% -8,7%
América Latina /

Latin America 0,1% 1,0% -1,2% -3,6% -2,7%

FUENTE / SOURCE: ALACERO. DATOS DE SECRETARIAS REGIONALES / ALACERO. DATA BY REGIONAL SECRETARIES
*CIFRA DE AMERICA LATINA CONSIDERA SOLO LOS PAISES LISTADOS. LATIN AMERICAN NUMBER CONSIDERER ONLY LISTED
COUNTRIES.

Fuente: ALACERO
Otro topico importante es el analisis de los sectores usuarios de acero, material
fundamental en los proyectos metalmecanicos, y como podemos observar en la
grafica presentada por ALACERO, los clientes de PJIM SERVICES se encuentran
ubicados en el 83% del uso de acero si sumamos los segmentos de construccion,
productos metélicos y maquinaria mecanica, participacion que nos amplia las
posibilidades en tipologias de proyectos.

Grafico 5. América Latina, sectores usuarios de acero 2015
AMERICA LATINA: SECTORES USUARIOS DE ACERO 2015
LATIN AMERICA: STEEL USE BY SECTORS 2015

B Construccidn/Construction I Electroddmesticos/ Domestic Applimnces
I Equipamiento Eléctrica/ I Maquinaria Mecinica/

Electrical Equipment Mechanical Machinery
BN Productos Métalicos/ B Automotriz/Autemative
Metal Products B Otios Transportes/Orker Transport

1%

FUENTE / S0U8RCE: ALMCERTY

Fuente: ALACERO
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2.1.3 Anadlisis del mercado. Para PJM SERVICES suplir las necesidades de
proyectos metalmecénicos le da la oportunidad de convertirse en un aliado
estratégico que brinde soluciones integrales actualmente insatisfechas.
Insatisfaccion que se basa en que no existen dentro de los contratistas de sus
clientes, empresas que asuman la totalidad de proyectos, donde se incluya asesoria
previa, disefio, fabricacién, montaje y puesta en marcha de las ideas de crecimiento
de sus clientes.

Para conocer las cantidades, expectativas, preferencias y gustos de los clientes
potenciales de los productos analizados en este plan de negocio, se realizaron dos
encuestas (Anexo | y D) a los clientes con mayor grado de representatividad que
actualmente atiende PJM SERVICES, las 8 empresas encuestadas corresponden
al 98% de las ventas de los afios 2016 y 2017, los resultados mas representativos
se encuentran en las tablas 2 y 3, se logré identificar que en la actualidad los clientes
contratan varias empresas que ejecutan diferentes fases de un mismo proyecto, lo
cual genera un aumento en las variantes de control administrativo, asi como también
un seguimiento mas complejo en la interaccién de los contratistas, trayendo consigo
efectos negativos como son: la difuminacion de responsabilidades, cumplimiento de
pardmetros técnicos, dificultad para entrelazar cronogramas y determinacion del
causante de producto no conforme.

Es asi como se pretende que para el desarrollo de este plan de negocio, inicialmente
PJM SERVICES se enfoque en los clientes a los que ya les presta servicio de
suministro de piezas, sectores como el industrial, combustibles, lubricantes
alimentos y bebidas, nichos en donde se ha percibido un gran potencial para la
implementacion del plan de negocio, a los clientes mencionados anteriormente se
les consulto respecto a las cantidades de proyectos metalmecénicos ejecutados en
el ultimo periodo, la tabla resumen de sus respuestas se presenta a continuacion:

Tabla 2. Cantidades de proyectos metalmecanicos contratados por clientes

EMPRESA CANTIDADES DE OBRA CONTRATADAS EN TONELADAS O m?
= MONTAJES | ESTRUCTURAS | ENSAMBLE | FABRICACION | ADECUACION (m?)
1 120 120 70 22 2000
2 30 30 35 15 5100
3 21 21 85 19 10000
4 43 43 20 9 11600
5 0 0 42 11 0
6 180 180 40 18 4500
7 43 43 34 12 7200
8 63 63 74 14 4600

TOTAL 500 500 400 120 45000

Fuente: elaboracién propia
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Una vez se logre posicionar PIM SERVICES como proveedor de proyectos
metalmecanicos en las empresas que actualmente atiende, buscara nuevos clientes
en los segmentos de construccion, productos metalicos y maquinaria mecanica los
cuales se encuentran ubicados dentro del 83% de empresas que utilizan acero (ver
gréafico 5).

2.1.4 Andlisis de la competencia. Uno de los principales determinantes de las
directivas de PJM SERVICES para poner en marcha el plan de negocio de
desarrollo de proyectos metalmecanicos es, que no existe competencia directa
dentro de sus actuales clientes, es decir empresas que cumplan con la funcién de
proveer piezas mecanizadas, instalacion, montaje y adecuacion de las areas
involucradas de manera integrada, escenario que le da a PJM SERVICES la
oportunidad de desarrollar un modelo de negocio novedoso y atractivo para las
empresas que en el hoy, buscan disminuir el desgaste administrativo por la gestién
de multiples contratistas y la recepcion de un producto acompafado con un
excelente servicio que acate con las especificaciones técnicas del cliente que
cumplira PJIM SERVICES pues cuenta con una alta direccion que propende por
realizar las mejores practicas en la propuesta de valor que ofrece a sus clientes.

Con el fin de reconocer la competencia actual en el nicho de mercado donde PJM
SERVICES desarrollara el plan de negocio objeto de este documento, la compafiia
realiz6 una serie de preguntas en la encuesta anexo D, para conocer de manera
directa las empresas que en este momento brindan servicios a sus clientes.

De la encuesta mencionada se recopilé la informacion mas relevante para la
realizacion de este plan de negocio:

Pregunta 24 ¢Qué otra empresa les presta los mismos servicios que le presta PIJM
SERVICES?

Pregunta 26 ¢Qué empresa le realiza el servicio de montaje?

Pregunta 28 ¢ Qué empresa le realiza la venta de estructuras metalicas?
Pregunta 30 ¢Qué empresa le realiza el servicio de ensamble de equipos?
Pregunta 32 ¢Qué empresa le realiza el suministro de maquinaria?
Pregunta 34 ¢;Qué empresa le realiza el servicio de adecuacion de areas?

Las respuestas a estas preguntas se encuentran consignadas en la tabla 3 que se
presenta a continuacion:
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Tabla 3. Resultados encuesta a clientes de PJM SERVICES

Ne PREGUNTA NUMERO
ENCUESTA 24 26 28 30 32 34 35 |37
1 REMA INGEL@ERIA PROAYLSCATOS VIREL lgéfgaa?fx GENMCO Ninguna | SI
2 lNEKETRﬁl\IAS FRACTAL INGEI\CITERIA FRINOX TEKNIKA MTI Ninguna | Sl
3 IDIMAQ COESING Mggﬁ’#ggs TAZIO LEUNDA IGEMA Ninguna | Sl
SAC

HANSEA | MONTAJES INGENIERIA |, .
4 IDIMAQ STEELENG |ESTRUCTURAS | MECANID TECNICA Y CONSTRUCCION Ninguna | Sl

METALICAS
5 FABRIN MOI\JITNTJES INGEIE:ERIA DISMET COHA IR COMNS;FEL?&%ONES Ninguna | Sl
6 IDIMAQ PLANEN CARBAL OlilgIMI'AL MAPER WH INGENIERIA Ninguna | Sl
7 FABRIN WASVELT mg&llgé)li METALNOX | MAPER M?(Ngg‘:\]ESS‘rlRNUGCECJN lcl)zﬁ A Ninguna | Sl
8 FABRIN CDl. Mggﬁ’_}'ggs TASERVIN | TEKNIKA CcMQ Ninguna | Sl

Fuente: elaboracién propia

Analizando la encuesta realizada por PJM SERVICES en la pregunta 35: “;qué
empresas le prestan el servicio de desarrollo de proyectos metalmecanicos: que
abarquen la consultoria, el disefio, la fabricacion, la instalacion, el montaje, la
adecuacion de areas y la puesta en marcha de proyectos?”, se encontré que sus
clientes no cuentan con ningun proveedor que realice el desarrollo completo de sus
proyectos.

Pregunta 37: “Considera Ud. que si PJM SERVICES le prestara el servicio de
suministro de piezas y partes, y ademas le ofreciera los siguientes productos:
Montajes, Estructuras metdlicas, Ensamble de equipos, Fabricacién de maquinaria
y adecuacion de areas. ¢Los contrataria?”, como se observa en la tabla 3 las
respuestas a la pregunta fue un Sl generalizado, por tal razén se determina que es
consecuente y aceptado el desarrollo de este plan de negocio.

Ahora nos referiremos a la competencia indirecta, “aquella competencia que si bien
ofrece un mismo bien y/o servicio, este es de menor o mayor calidad y/o de menor
o mayor precio” (Kotler, 2004, p. 601). Para el estudio de este plan de negocio la
competencia indirecta estd compuesta por empresas que al igual que PJM
SERVICES son proveedores de los mismos clientes, los cuales nos dieron sus
nombres dentro de la encuesta, que fabrican partes y repuestos y que no desarrollan
proyectos para ellos, como lo son Idimaq Ltda., Rema S.A.S. y Fabrin Ltda. Y
empresas que desarrollan proyectos de ingenieria sin fabricacién tales como
Dicomo ingenieria Ltda., Frinox ingenieria S.A.S. y Fractal, las cuales tienen
capacidad de competir con PJM SERVICES uUnicamente en algunas de las fases de
los proyectos, estas empresas trabajan cada una de manera independiente para
lograr metas secundarias, desconociendo el objetivo final sin lograr sinergia en el
desarrollo del proyecto, teniendo como resultado mayores cargos administrativos y
subdivision del contrato, lo cual repercutira directamente en la calidad del producto.
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Un segundo determinante, es revisar si existe la posibilidad de disminuir costos,
apuntando esfuerzos en reducir los tiempos muertos entre fases, implementando
procesos de pre ensamblado, consolidando cargas para disminuir el costo del
transporte y recopilando informacion relevante para la obtencion de un producto
mas confiable, lo anterior permitira que para el cliente de PJM SERVICES sea mas
atractivo contratar con una sola compafiia que entregue un proyecto con mejor
calidad, menor tiempo y menor costo, diferenciadores en el mercado que son
altamente valorados en términos de competencia.

Dentro de las empresas encuestadas, no se encontraron empresas que
desarrollaran todas las etapas que ofrece PJM SERVICES en el desarrollo de
proyectos de ingenieria objeto de este plan de negocio, a nivel internacional existen
empresas dedicadas al desarrollo de proyectos que incluyen fabricacién, es decir
soluciones integrales, nombramos algunas de ellas: SIPSA Panam4, en Panama,
L&H industrial en Chile y Metal Master industrial S.A. en México., las empresas
nombradas anteriormente son algunas de las que pueden llegar a ser competencia
directa de PJM SERVICES en la fase de operacion de este plan de negocio.

2.2 ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Concepto de Producto “cualquier bien material, servicio o idea que posea un valor
para el consumidor y sea susceptible de satisfacer una necesidad” (Santesmases,
1996, p. 95).

Concepto de proyecto “es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un
producto, servicio o resultado Unico. La naturaleza temporal de los proyectos implica
gue un proyecto tiene un principio y un final definidos. El final se alcanza cuando se
logran los objetivos del proyecto, cuando se termina el proyecto porque sus
objetivos no se cumpliran o no pueden ser cumplidos, o cuando ya no existe la
necesidad que dio origen al proyecto” (PMI, 2013, p. 3), también se define como el
conjunto de especificaciones, calculos y disefios que sirven para fabricar, ensamblar
o implementar un aparato o sistema, en el que el conocimiento de las bases de la
ciencia de ingenieria, la habilidad matematica, la planeacién, la administracion
efectiva de actividades y la optimizacion de recursos se conjugan para transformar
recursos naturales en mecanismos y sistemas que satisfacen necesidades.

PJM SERVICES en el mes de diciembre de 2017, realiza una encuesta de
satisfaccion al cliente ver anexo I, en la cual hace preguntas propias de su actividad
comercial actual y adicionalmente incluye preguntas respecto al desarrollo de
proyectos metalmecanicos que actualmente contratan sus clientes. Lo anterior con
la finalidad de observar problematicas y oportunidades de mejora que conllevan a
la definicion de estrategias de distribucion, precio, promocioén, comunicacion y
servicio, enfocadas a definir la tipologia de los productos que se analizaran en este
plan de negocio, enmarcados en el desarrollo de proyectos metalmecanicos.
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Tabla 4. Resultados encuesta de satisfaccion clientes

N PREGUNTA NUMERO

R | .S 6 7 10 11 12 15 16 20 24 28 29
1 | Mi | | M | M | Mi Mi | |
2 | Mi Mi M M M M M | Mi Mi Mi
3 Mi Mi Mi | | | M | | | | |
4 | | | Ml Ml | | Ml | | | MI
5 | | | | | | | | MI MI MI |
6 | | | | Ml Ml | | MI | MI MI
7 MI MI | | Ml Ml | | | MI MI
8 Mi Mi Mi M I I M M I I I I

MS = MUY SATISFECHO, S = SATISFECHO, | =INSATISFECHO, M1 = MUY INSATISFECHO, NA = NO APLICA

Fuente: elaboracién propia

En la tabla mostrada anteriormente, es notoria la insatisfaccion de los clientes
respecto a la manera actual de contratar proyectos metalmecanicos, basada en
tener multiples proveedores para la ejecucion de estos.

2.2.1 Concepto del producto o servicio objeto del plan de negocio. PIJM
SERVICES ofrece el desarrollo de proyectos metalmecéanicos, como lo son los
proyectos de inversion productiva, venta, reposicion y reparacion de maquinaria,
mejoramiento en procesos de produccion, ampliacion o mejoramiento en las
instalaciones, montaje de lineas de produccion, instalacion y montaje de plantas y
estructuras metalicas, tipologias que se especifican a continuacion.

e Tipo 1 - Montajes: Proceso mediante el cual se realiza el emplazamiento de
diferentes piezas en una posicidn determinada, para formar parte de un
mecanismo, maquinaria o estructura.

e Tipo 2-Estructuras metalicas: Conjunto de partes unidas entre si, que forman
un cuerpo, una forma o un todo, destinadas a soportar efectos de fuerzas que
actian sobre el cuerpo. Las Estructuras Metalicas estan fabricadas de acero.

e Tipo 3 — Ensamble de equipos: Proceso en el cual una 0 mas maquinas se
instalan de forma ordenada, para obtener un sistema que cumpla con una
funcién superior a la suma de sus componentes.

e Tipo 4 — Fabricacion de maquinaria: Union de un grupo de elementos fijos y
moviles que en conjunto realizan un trabajo para lograr un fin determinado.

e Tipo 5- Adecuacién de areas: Ajuste o adaptacion de la ubicacion de equipos
0 personas para el desarrollo de actividades especificas.

Teniendo como base los resultados satisfactorios de su participacion en fases
independientes de diferentes proyectos, PJIM SERVICES ofrece un producto que
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incluye toda la experiencia recabada en cada uno de estos, se transmitira el
conocimiento adquirido en los diferentes sectores donde ha participado y el
aseguramiento de altos estandares de calidad propios de la cultura organizacional
gue la caracterizan.

PJM SERVICES al asumir un mayor alcance en la solucion de las necesidades de
sus clientes, mejora la comunicacién y su relacion con ellos, puesto que al tener un
solo interlocutor para todo el proyecto disminuye la complejidad al cliente de
ponerse de acuerdo con los multiples actores en las diferentes fases del proyecto;
con una mejor comunicacion y la informacion que trae consigo, se podran definir
estrategias que diferencien la oferta de valor con la que cuenta hoy en dia, y la forma
de atender a cada cliente para generar recordacion e impacto con una propuesta
innovadora y efectiva que en el largo plazo permitird generar fidelidad y crecimiento
constante para PJM SERVICES como desarrollador de proyectos de ingenieria.

2.2.2 Estrategias de distribucion. PJM SERVICES plantea una estrategia de
distribucion directa, realizando la venta y entrega del producto al cliente final, la
distribucion se realiza consolidando elementos de las diferentes etapas que
componen un proyecto, (elementos de fabricacion, montaje, adecuacion de areas,
ensamble y otros) logrando disminuir los costos, pues en la condicion actual, cada
uno de los proveedores de las diferentes etapas traslada de manera independiente
sus productos, incrementando los costos logisticos. Con la implementacién de la
estrategia de consolidacion de etapas se logra un mayor margen y la opcién de
ofrecer un mejor precio al cliente final.

2.2.3 Estrategias de precio. El precio de venta de los proyectos pretende ser
disminuido a favor del cliente, realizando con un mismo supervisor la gestion y
control de las diferentes etapas simultaneas en la ejecucion de un proyecto integral,
esto entrega una ventaja competitiva a PJM SERVICES respecto al sistema actual
de contratacion de multiples actores para un mismo proyecto, donde cada actor
debe contratar un supervisor para el proceso independiente que esta desarrollando.

La segunda parte de la estrategia, tiene el propésito de influir en la decisién del
cliente al momento de contratar los proveedores para la realizacion de un proyecto,
sera en este momento que PJM services ofertara la ejecuciébn de proyectos
metalmecanicos integrales, con PJM como proveedor Unico, ofreciendo un menor
valor del contrato realizando “disminucién de precio por mayor volumen”, , un mayor
tamafio del proyecto logra que el valor por kg o0 m2 sea mas favorable para el cliente,
ya que al compararlo con proyectos desarrollados por multiples actores, las cargas
administrativas y gastos fijos se pueden repartir en mayores cantidades de obra.
PJM SERVICES plantea acciones comerciales, incentivando las ventas y logrando
mayor cobertura o exposicion de su propuesta de servicio con buenas practicas
productivas, conocimiento de proveedores asociado a precios favorables y una
estrecha relacion con sus clientes.
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2.2.4 Estrategias de promocion. De acuerdo al tipo de clientes a los cuales PIM
SERVICES pretende ofrecer los productos objeto de este plan de negocio, la
publicidad que se desarrollara es Publicidad BTL (Below The Line), que hace
referencia a un tipo de publicidad no masiva, la cual est4 dirigida a un segmento
especifico de personas o clientes potenciales, con el fin de crear un canal de
comunicacién mas directo entre ellos y PJM services: se emplearan cuadernos,
llaveros, blocks de notas, calendarios y demas elementos que representen la
presencia de PJM SERVICES dentro de las empresas a las cuales atiende. Con
esto PJM SERVICES pretende que sus clientes empiecen a actuar como referentes
y usuarios permanentes de sus productos y servicios, que luego generaran
contactos a clientes potenciales dando promocion a la compafia.

Para captar nuevos clientes y como parte de la estrategia de promocion se ofreceran
conferencias enfocadas a los directivos de empresas, las cuales seran impartidas
por expertos en el temario y ajustadas a la proyeccion de PJM SERVICES respecto
a su plan de negocio, estas conferencias también seran presentadas a clientes
potenciales seleccionados de una base de datos de empresas del sector.

La implementacion de esta estrategia de promocion, se da con el fin de comunicar
los beneficios y caracteristicas del nuevo plan de negocio, crear recordacion de la
marca, crear conciencia del trabajo contratado, lograr la adjudicacion de nuevos
contratos, identificar clientes potenciales y posicionar clientes leales, esto se
direccionara directamente a cada uno de los clientes a los cuales PJM SERVICES
atiende actualmente y empresas en el sector de la produccién de gases, fabricacion
y envasado de bebidas gaseosas, etc.

2.2.5 Estrategias de comunicacién. La estrategia de comunicacion sera de tipo
personal y permanente con los interlocutores de cada uno de los clientes, pretende
informar, persuadir y recordar las ventajas y beneficios del nuevo plan de negocio,
al igual que identificar las necesidades especificas de los clientes, basados en una
retroalimentacion constante con cada uno de ellos, lo cual se desarrollara por medio
de las siguientes acciones:

Se enviaran correos electronicos directos, que incluiran el brochure digital de
presentacion de productos y servicios a clientes potenciales referenciados en bases
de datos del gremio, se realiza el analisis de estos, buscando el acercamiento de
forma personal con su departamento de ingenieria o compras. El acercamiento
previo se dara por medio de llamada telefénica o visita a la empresa, esto se realiza
de forma periddica y con informacién que genere posicionamiento de la empresa.

Realizar visitas a los clientes con personal capacitado involucrado con nuestro
proceso de produccién, con el fin de que conozcan y estén al tanto de los tiempos
de ejecucion, tipos de productos y servicios que se ofrecen, tipo de trabajo
ejecutado, procesos necesarios para la entrega y politicas de calidad
implementadas por la compafiia. La persona encargada de la realizacion de las
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visitas esta facultada para realizar negociaciones con los clientes, conoce los
parametros de fabricacién y puesta en marcha del tipo de proyecto que se esta
ofreciendo, con lo cual tiene la capacidad de pactar precios ya sea por volumen
contratado, pago oportuno, suministro de insumos, u otra alternativa.

Se realiza seguimiento a los clientes, tanto antiguos como nuevos, esto sera con
visitas personales, acordadas previamente por correo electronico o teléfono, seran
de tipo periddico, inicialmente con la realizacion de una programacion de visitas
semanales, describiendo las fortalezas del nuevo plan de negocio y las ventajas que
le trae a cada una de sus empresas.

Se desarrollara un brochure fisico con los nuevos productos ofertados, incluyendo
las partes y repuestos fabricados actualmente, con el fin de mostrar la calidad y
servicio que se ofrece en el nuevo plan de negocio, especificando las caracteristicas
generales y particulares de los proyectos que se realizan.

Durante la ejecucion de los proyectos el ingeniero encargado de la obra, realizara
la planificacion, gestion y control de las comunicaciones entre PIJM y el cliente, esta
comunicacién sera de tipo formal con informes escritos, actas, comités, reuniones
con los interesados, correos electronicos, conferencias electrénicas en tiempo real,
boletines, etc. En donde se dara informe de la evolucion del proyecto, la
sensibilizacion del mismo, registro absoluto de los cambios y el manejo de la
informacion adquirida durante el desarrollo del contrato.

2.2.6 Estrategias de servicio. La estrategia de servicio que PJM SERVICES ha
establecido para lograr una buena relacion con sus clientes, no se basa solo en el
contacto inicial de acercamiento o a la venta de alguno de los proyectos, se basa
en satisfacer todas las necesidades del cliente por medio de las siguientes
actividades:

Realizar asesoria previa a la ejecucion de la obra, con personal altamente
capacitado que efectle el acercamiento comercial, presente alternativas, preste
servicio postventa, verifique cumplimiento de garantias.

Analizar el tipo de asesoria y acompafiamiento que se requiere, si el
acompafamiento lo debe realizar el personal comercial, el area de ingenieria, la
gerencia o algun otro profesional que esté en capacidad de suplir las necesidades
presentadas por el cliente.

El personal que realice el acercamiento comercial, debera siempre tener como
premisa la calidad de los productos y de los procesos efectuados por PJM
SERVICES, la disponibilidad de recursos para la ejecucion de los proyectos y la
capacidad de produccion de la que se dispone.
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Ofrecer la nueva linea de negocio, enfocandolo con el compromiso, responsabilidad
y calidad que siempre ha caracterizado a PJM SERVICES.

2.2.7 Presupuesto de mercadeo. Con base en la proporcion de ventas del nuevo
plan de negocio respecto a las ventas totales del afio 2017 de PJM SERVICES, se
encuentra que la nueva linea aportara el 22.64%,; este valor se divide en dos, un
11,32% se asignara al presupuesto de mercadeo y el restante 11,32% se asignara
a actividades propias del desarrollo del plan de negocio, estos valores seran
aplicados a secretaria general, servicios publicos y parqueaderos, costos que seran
compartidos con el resto de la operacion. También se contempla que el ingeniero
de proyectos dedique un 10% de su tiempo laboral a actividades propias del
mercadeo.

Para lograr llevar a cabo las propuestas de mercadeo, se relacionaran cada una de
las partidas necesarias para llevarlo a cabo:

Tabla 5. Presupuesto de mercadeo mensual

Brochure (promedio mensual) 100,00% $117.000 $117.000
Publicidad BTL (promedio mensual) 100,00% $330.000 $330.000
Ingeniero de proyectos (dedicacion en mercadeo) 10,00% $2.100.000 $210.000
Secretaria general (dedicacion en mercadeo) 11,32% $980.000 $110.943
Conferencia 1 vez al afio (distribucion mensual) 8,33% $3.000.000 $249.900
Servicios publicos (para mercadeo) 11,32% $1.113.600 $126.067
Parqueaderos (para mercadeo) 11,32% $230.000 $26.038
Imprevistos 100,00% $200.000 $200.000

Subtotal| $1.369.948

Fuente: elaboracién propia

2.2.8 Estrategias de aprovisionamiento. La estrategia de aprovisionamiento que
se implementara en PJM SERVICES para el nuevo plan de negocio, se basa en dos
componentes:

Aprovisionamiento a corto plazo: esto para los materiales que son de facil
adquisiciéon en el mercado, los cuales tienen como caracteristica una entrega rapida
por parte del proveedor

Aprovisionamiento alargo plazo: este se implementa para los materiales que son
de dificil adquisicion, que su produccion es por requerimiento del cliente, elementos
especializados, materiales importados y demas elementos que su tiempo de
entrega sea superior al tiempo que tiene estipulado el departamento de produccion
para su utilizacién. La finalidad es que el departamento de produccion de la empresa
tenga un aprovisionamiento justo a tiempo, que todo el material que requiere en
cada proyecto se encuentre disponible en el momento en que lo vayan a utilizar,
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logrando asi un flujo ininterrumpido de los materiales requeridos, manteniendo
normas de calidad adecuadas, teniendo proveedores competentes, normalizando
elementos requeridos, buscando la competitividad de la compafiia procurando
mantener los costos administrativos lo mas bajos posible, para esto se realizaran
las siguientes actividades:

Realizar el célculo de los materiales requeridos: se debe tener las cantidades
exactas, para un tiempo determinado o para el desarrollo de un proyecto especifico,
las cantidades deben garantizar la continuidad del suministro, mantener existencias
necesarias, evitar deterioro, duplicidad de cantidades, y evitar desperdicios. Para
esto se presentard una requisicion al proveedor y la cantidad dependera si es
reserva o consumo inmediato.

Realizar la compra o pedido: en este paso se realizard la adquisicion de los
materiales en las cantidades justas, en el momento adecuado, con la calidad
requerida para el uso que se le dara y al precio mas conveniente, se debe buscar
constantemente nuevas fuentes de suministro para lograr costos bajos sin
desmejorar la calidad.

Recibo de materiales: se realiza verificando las cantidades especificas y la calidad
de los materiales, comparando la requisicion enviada al proveedor, con la remision
entregada por el trasportador, si existe algun tipo de inconsistencia, inmediatamente
se informara al encargado de compras para tomar decisiones inmediatas que no
afecten la produccion.

Almacenamiento: se realizara de forma adecuada en el area asignada para tal fin,
la disposicion de los materiales debe ser ordenada para tener un control exacto de
las cantidades sin que se deterioren y asegurada desde que se recibe hasta el
momento en que sera utilizada.

Entrega: se realizara dejando documentada la salida de cada uno de los materiales,
cantidades, caracteristicas, a quién se le realizo la entrega y para qué proyecto.

Control de inventario: se debe llevar un adecuado control de la cantidad existente,
sin sobrepasar la capacidad de almacenamiento. Realizar la solicitud teniendo en
cuenta los tiempos de suministro y cantidades despachadas.

Utilizacion de elementos sobrantes: el uso de “desperdicios” tiene como finalidad
lograr una ventaja econdmica en algun proceso en donde se pueda utilizar sin
comprometer la calidad del mismo. Estos se deben almacenar igualmente de forma
segura y ordenada, documentando su entrada y caracteristicas.

Podemos concluir que el servicio que se ofrecera con este plan de negocio, que
atiende y esta alineado con las estrategias anteriormente expuestas , es altamente
atractivo para los clientes porque integra en un solo contratista todas las fases que
el proyecto precisa, aportando a sus clientes la plusvalia de tener un solo
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responsable del proyecto, el cual lograra el alcance de los objetivos propuestos
cumpliendo los pardmetros técnicos, con la oportunidad de disminuir los tiempos
muertos entre fases y reducir la posibilidad de hallar producto no conforme en
etapas finales de montaje y puesta en marcha.

2.3 PROYECCIONES DE VENTAS

2.3.1 Proyeccién de ventas. La proyeccion de ventas esta analizada durante los
siguientes cinco afos y tiene como parametros principales:

Sobre la inflacién y el crecimiento econémico del PIB se realizaran los andlisis
econdémico-financieros basados en las proyecciones econdémicas de mediano plazo,
realizadas por el grupo Bancolombia con la actualizacién de Julio 2018, con fecha
del 9 de agosto de 2018, (anexo J).

Los margenes de cada uno de los productos corresponde al valor histérico promedio
con el cual han ejecutado actividades similares en afios recientes los autores de
este documento, apalancado con trabajos realizados por PJM SERVICES
esporadicamente a sus clientes.

El porcentaje de penetracion en el mercado se dicta como una intencion de las
directivas de PJM para cada tipo de producto.

El mercado potencial de cada producto se basa en los datos suministrados por los
clientes que han requerido en los dltimos afios y es la base de la proyeccion de
ventas. A continuacion se presentan las proyecciones de venta para cada uno de
los productos ofertados en este plan de negocio.

Tabla 6. Proyeccidn de ventas montajes
Proyeccién de ventas Montajes

2019 2020 2021 2022 2023
Inflacién 3,10% 3,15% 3,00% 3,00% 3,00%
Crecimiento de mercado 3,2% 3,6% 3,4% 3,40% 3,40%
Margen de utilidad bruta 31,0% 31,0% 31,0% 31,0% 31,0%
% penetracion en el mercado 7% 9% 13% 18% 20%
Mercado potencial kilos/ afio 500.000 518.000 535.612 553.823 572.653
Mercado proyectado kilos/afio 35.000 46.620 69.630 99.688 114.531
Mercado proyectado kilos/mes 2.917 3.885 5.802 8.307 9.544

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 7. Proyeccién de ventas fabricacion estructura metdlica

Proyeccién de ventas Estructura Metélica

2019 2020 2021 2022 2023
Inflacién 3,10% 3,15% 3,00% 3,00% 3,00%
Crecimiento de mercado 3,2% 3,6% 3,4% 3,40% 3,40%
Margen de utilidad bruta 22,0% 22,0% 22,0% 22,0% 22,0%
% penetracion en el mercado 5% 8% 13% 18% 20%
Mercado potencial kilos/ afio 500.000 518.000 535.612 553.823 572.653
Mercado proyectado kilos/afio 25.000 41.440 69.630 99.688 114531
Mercado proyectado kilos/mes 2.083 3.453 5.802 8.307 9.544
Fuente: elaboracién propia
Tabla 8. Proyeccidén ventas ensamble de equipos

Proyeccién de ventas Ensamble de Equipos

2019 2020 2021 2022 2023
Inflacion 3,10% 3,15% 3,00% 3,00% 3,00%
Crecimiento de mercado 3,2% 3,6% 3,4% 3,40% 3,40%
Margen de utilidad bruta 31,0% 31,0% 31,0% 31,0% 31,0%
% penetracion en el mercado 6% 8% 10% 12% 14%
Mercado potencial kilos/ afio 400000 414400 428490 443058 458122
Mercado proyectado kilos/afio 24000 33152 42849 53167 64137
Mercado proyectado kilos/mes 2000 2763 3571 4431 5345
Fuente: elaboracién propia
Tabla 9. Proyeccién ventas fabricacion de maquinaria

Proyeccién de ventas Fabricacion de Maquinaria

2019 2020 2021 2022 2023
Inflaciéon 3,10% 3,15% 3,00% 3,00% 3,00%
Crecimiento de mercado 3,2% 3,6% 3,4% 3,40% 3,40%
Margen de utilidad bruta 25,0% 25,0% 25,0% 25,0% 25,0%
% penetracién en el mercado 3% 5% 6% 7% 8%
Mercado potencial kilos/ afio 120000 124320 128547 132917 137437
Mercado proyectado kilos/afio 3600 6216 7713 9304 10995
Mercado proyectado kilos/mes 300 518 643 775 916

Fuente: elaboracién propia

Nota: la informacion respecto a la inflacion y crecimiento de mercado, fueron
tomadas de: Grupo Bancolombia. (2018).Proyecciones econémicas de mediano
plazo julio de 2018. 9 de agosto de 2018.sitio Web: www.grupobancolombia.com
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Tabla 10. Proyeccidn ventas adecuacién de areas

Proyeccion de ventas Adecuacion de Areas

2019

2020

2021

2022

2023

Inflacién

3,10%

3,15%

3,00%

3,00%

3,00%

Crecimiento de mercado

3,2%

3,6%

3,4%

3,40%

3,40%

Margen de utilidad bruta

31,0%

31,0%

31,0%

31,0%

31,0%

% penetracion en el mercado

15%

18%

21%

31%

45%

Mercado potencial m?/ afio

45000

46620

48205

49844

51539

Mercado proyectado m#afio

6750

8392

10123

15452

23192

Mercado proyectado m#mes

563

699

844

1288

1933

Fuente: elaboracién propia

Nota: la informacion respecto a la inflacion y crecimiento de mercado, fueron
tomadas de: Grupo Bancolombia. (2018).Proyecciones econdémicas de mediano
plazo julio de 2018. 9 de agosto de 2018.sitio Web: www.grupobancolombia.com

2.3.2 Estrategia de cartera para PJM SERVICES. La cartera como activo es uno
de los mas importantes elementos que se deben controlar, ya que su exceso puede
traer un alto costo de oportunidad financiera, ya que es un dinero que se debid
recaudar en un momento determinado y no se hizo, por lo cual no se pudo utilizar
para hacer inversiones dentro de la compafiia, mas aun, cuando para llevarlas a
cabo se tuvo que incurrir en endeudamientos o financiamientos externos. Debido a
esto y para llevar un buen control en el manejo de la cartera PJM SERVICES
implementara la siguiente politica para el recaudo de esta y de sus cuentas por
pagar.

Se realizard un presupuesto mensual para lograr identificar el monto minimo de
recaudo por trabajos realizados, para cubrir sus gastos de operacion.

Se fortalecera y capacitara en manejo de cartera el talento humano con el que se
cuenta en los departamentos contabilidad y tesoreria. Capacitar al personal que
realiza las visitas a los clientes y del &rea comercial, para que logren identificar un
posible deudor antes de realizar algun tipo de acuerdo comercial, validando cémo
este respaldaria su obligacion financiera.

Se realizara la clasificacion de las carteras por tiempo y cliente, identificando los de
mas alto riesgo y los que tienen mayor capacidad de pago.

Se define que el tiempo maximo para pago sera de 30 dias y sobre este valor se
evaluaran las edades y los clientes con carteras vencidas, se puede verificar que si
el cliente presenta continuidad en los pagos, esta legalmente constituido y se
percibe que econdmicamente se encuentra estable, se catalogara como un buen
credito y no se realizara sobre €l acciones de cobro. De no ser asi, se acordara con
el cliente politicas de pago anticipadas o al término de la obra, con el fin de evitar
confusiones y retrasos en las obligaciones de pago.
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Utilizar herramientas de apoyo para el recaudo de la cartera, tales como teléfono
fijo, celular, correos electrénicos, actas, visitas personales o cualquier otro medio
que logre colaborar en la comunicacion con el cliente. Realizar contacto con el
cliente, buscar la informacion que se posee de este, ¢quién es?, ¢Cual es su
ubicacion?, ¢Qué acciones se han realizado previamente?, verificar sus datos en
las centrales de riesgo y la calificacion con la que cuenta.

Realizar la verificacion del problema del no pago, ¢debido a qué se presenta el
incumplimiento en el pago?, verificar los antecedentes de pago que tiene el cliente.
Plantear al cliente alternativas o posibles soluciones, con el fin de lograr un acuerdo
beneficioso para las dos partes. Establecer compromisos de pago y dejar
especificado claramente: cuando, dénde, cdmo y cuanto es el acuerdo de la
obligacion financiera del cliente, se debe tener en cuenta la jerarquia de pagos de
éste, debido a la situacion financiera por la que se encuentre pasando, con el fin de
garantizar nuestro pago.

Llevar un control estricto sobre el cumplimiento de los compromisos de pago,
verificar si cumplié con la fecha acordada, si demuestra interés en el pago de la
deuda, se debe mostrar persistencia durante todo el tiempo que dure el proceso de
cobro, sin importar la actitud del cliente, el encargado de realizar el cobro debe hacer
constante seguimiento de los compromisos de pago.

Definir un responsable que esté atento al proceso de cobro, analizando
constantemente la situacion del cliente y verificando la evolucion de los pagos en
los tiempos establecidos.

En caso de presentarse incumplimiento de las obligaciones, se buscara la manera
de recuperar la cartera en el menor tiempo posible, investigar qué activos posee el
cliente, asesorarse de las acciones que haya lugar para poder recuperar la cartera
con algun tipo de accion legal, ya en éste punto se dara prioridad al cobro de la
cartera a costa de perder el cliente.

Si no se logra terminar el proceso de recuperacion de la cartera y se agotaron todas
las estrategias legales para realizar el proceso de cobranza o se identifica que la
probabilidad de éxito es muy baja, se analizara financieramente el costo / beneficio
de tomar medidas judiciales, de ser asi, se reportara al cliente ante las centrales de
riesgo y se tomaran las medidas que permita la ley. En el cobro judicial, un juez
debe fallar sobre el conflicto y debera condenar al deudor a realizar el pago de las
obligaciones, llegando a ser con la consecucion de garantias sobre el patrimonio.
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Gréfico 6. Diagrama de flujo proceso de cartera
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3. OPERACION

La ejecucion adecuada de proyectos metalmecanicos requiere la definicion de
conceptos claros que se definen en este capitulo, preceptos enfocados y disefiados
para hacer gestion en las diferentes etapas de desarrollo.

3.1 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO O SERVICIO

A continuacion se presentan las fichas técnicas de los diferentes tipos de producto
que oferta la empresa en el nuevo plan de negocio:

Cuadro 1. Ficha técnica Tipo de producto 1, Montajes

Tipo de producto 1: Montajes

Concepto: Proceso mediante el cual se realiza el emplazamiento de

diferentes piezas en una posicion determinada para formar parte de un

mecanismo, maquinaria o estructura.

Aproximacion al plan de negocio: Basandose en los altos conocimientos
técnicos de instalacion, alineacion y calibracién de equipos de proceso, se
puede ofrecer este servicio en estructuras, armazones y armaduras que son

regularmente requeridos por nuestros clientes.

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 2. Ficha técnica Tipo de producto 2, Estructuras Metélicas

Tipo de producto 2: Estructuras metalicas:

Concepto: Es un conjunto de partes unidas entre si que forman un cuerpo,
una forma o un todo, destinadas a soportar los efectos de las fuerzas que
actlan sobre el cuerpo. Las Estructuras Metélicas estan fabricadas de acero
y tienen 3 grandes ventajas

* Soporta grandes esfuerzos o pesos sin romperse.

» Es flexible. Se puede doblar sin romperse hasta ciertas fuerzas. Un edificio

de acero puede flexionar cuando se empuja a un lado por ejemplo, por el

viento o terremoto.
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» Tiene Plasticidad. Incluso puede doblarse (plasticidad) sin romperse. Esta

propiedad permite que los edificios de acero se deformen, dando asi una

advertencia a los habitantes para escapar del peligro.
Una desventaja es que pierden sus propiedades en altas temperaturas, lo que
hace que no se comporten bien en los incendios.
Como las estructuras estan formadas por un conjunto de partes, estas deben
cumplir unas condiciones.
* Que sea Rigida: Que la estructura no se deforme al aplicar las fuerzas de
disefio sobre ella.
Que sea Estable: Que no vuelque.
Que sea Resistente: Que al aplicarle las fuerzas, cada uno de los
elementos que la forman sean capaces de soportar la fuerza a la que se

veran sometidos sin romperse o deformarse.

Aproximacién al plan de negocio: Para la fabricacion de estructuras
metélicas se realizara la identificacion de las necesidades del cliente,
planteamiento de alternativas, disefio, fabricacion y montaje, cifiéndose a la
normatividad nacional e internacional, y propendiendo por entregar productos
con un peso individual més liviano basandose en disefios novedosos, con

analisis de carga precisos y confiables.

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 3. Ficha técnica Tipo de producto 3, Ensamble de Equipos

Tipo de producto 3: Ensamble de equipos

Concepto: Se refiere al proceso en el cual una o mas maquinas se instalan
de forma ordenada para obtener un sistema que cumpla con una funcion

superior a la suma de sus componentes.

Aproximacion al plan de negocio: Se indican algunos de los ensambles de

equipos a los cuales PJM SERVICES tiene intencion de ofertar.

Cuarto frio (paneles, puertas, evaporador, unidad condensadora, etc.)
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Linea de llenado (banda trasportadora, llenadora, tapadora, etiquetadora,

etc.)
+ Linea de sacrificio (trampa de aturdimiento, cortador de canales, lava

panzas, etc.)

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 4. Ficha técnica Tipo de producto 4, Fabricacion de Maquinaria

Tipo de producto 4: Fabricacion de maquinaria.

Concepto: Es la union de un grupo de elementos fijos y méviles que en

conjunto realizan un trabajo para lograr un fin determinado.

Aproximacién al plan de negocio: PJM SERVICES en pocas ocasiones se
ha tomado el reto de suplir maquinas completas, cominmente se ha realizado
el mecanizado de mudltiples e inclusive la totalidad de las partes y se
suministran a empresas que realizan el ensamble final del equipo, la
posibilidad de realizar esta actividad le dardA a PJM SERVICES el

reconocimiento como fabricante de maquinas.

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 5. Ficha técnica Tipo de producto 5, Adecuacion de Areas

Tipo de producto 5: Adecuacion de areas.

Concepto: Ajuste o adaptacion de la ubicacion de equipos o personas para el

desarrollo de actividades especificas.

Aproximacién al plan de negocio: La adecuacion de areas de trabajo puede

ser una herramienta estratégica del negocio, teniendo como referencia el

disefio y las necesidades para apoyar la forma en que las personas y las
organizaciones trabajan hoy en dia, para lograr mejoras en la satisfaccion del

trabajador, incremento en la productividad y optimizacion de espacios.

Fuente: elaboracién propia
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3.2 ESTADO DE DESARROLLO

Este documento es el primer desarrollo formal y estructurado que se realiza al
interior de PJM SERVICES, respecto al desarrollo de proyectos metalmecanicos y
cumplird los requisitos de las certificaciones con las que cuenta la empresa.
Certificaciones en sistemas de gestion, como son calidad ISO 9001, ambiental ISO
14001 y seguridad y salud ocupacional OHSAS 18001.

El plan de negocio consolida y fortalece, la formacion, practicas empiricas y
conocimientos del personal de la empresa, adicionalmente los autores aportan sus
experiencias en desarrollo de proyectos metalmecanicos a lo largo de su actividad
profesional, este conglomerado de experiencias, buenas practicas, herramientas y
metodologias se plasman en documentos y técnicas 6ptimas, que tienen efectos
positivos en procesos administrativos, operativos y de cultura organizacional,
buscando siempre maximizar los beneficios que entrega PJM SERVICES a sus
clientes.

3.3 DESCRIPCION PROCESO DE PRODUCCION DE PROYECTOS

Los autores de este plan de negocio han desarrollado una hoja de calculo como
herramienta tecnoldgica que permite superar los desafios a los cuales se enfrenta
la ejecucidén de proyectos metalmecanicos, mediante el control y la distribucion
ordenada y agil de la informacion, y una gestion efectiva y facil de las caracteristicas
y atributos de un proyecto.

El uso adecuado de esta herramienta trae consigo los siguientes beneficios:

e Para el usuario:

o Logra acceder de forma facil y precisa a la informacion consignada de cada
proyecto e integrarla a sus labores diarias.

o EIl acceso permanente de informacién permite mejorar el conocimiento de la
ejecucion del proyecto actual y los precedentes.

e Parael area de proyectos:

o Optimiza el tiempo dedicado a las actividades de control, supervision y
seguimiento a multiples proyectos.

o Obtiene un conocimiento cuantitativo y cualitativo de cada proyecto ejecutado.

o La herramienta desarrollada se ajusta a la magnitud de los diferentes proyectos.
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e Paralaempresa:

o Reduce los costos asociados a errores por dispersion de datos, al consolidar las
etapas que componen el proyecto.

o Maneja de forma eficiente los consumibles como papel, sistemas de impresion,
medios fisicos y tiempo del personal.

o Da un adecuado uso a la informacién sensible para la compafiia, dando valor al
‘KNOW HOW'?” desarrollado por la empresa.

o Con la finalidad de ordenar, secuenciar y desglosar de manera efectiva la
informacion de cada proyecto, el instrumento que se desarrolla contempla la
permanencia del conocimiento dentro de la compafiia para optimizar las mejores
practicas de trabajo.

o Para los productos definidos en el numeral 3.1, las etapas, principales
caracteristicas y elementos de gestiébn que administra el instrumento disefiado,
son las siguientes:

Etapa 1 - Preliminares e inicio:

Esta etapa contempla: namero de cotizacion, datos basicos del cliente,
caracteristicas generales del proyecto, objetivos medibles del mismo, criterios de
éxito asociados, grupos de interés, analisis de los riesgos asociados al proyecto,
observaciones por parte de la direccion y firmas.

Etapa 2 - Planeacion y planificacion:

Esta etapa contempla: 6rdenes de trabajo, pardmetros generales del proyecto
(contractual), hitos de pago y entregables del proyecto, control de cambios, gestion
de cambios y firmas.

Etapa 3 - Reporte de proyecto:

Esta etapa contempla: nimero de reporte en ejecucién, cronograma general,
cronograma por departamento, programado Vs ejecutado (curva S), banderas rojas,
fotos evidencia de la actualidad del proyecto, avance general de la obra,
aprobaciones/acciones pendientes y firmas.

A continuacién se presentan imagenes del instrumento desarrollado como
herramienta principal de gestion durante la ejecucion de los proyectos.
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Preliminares e inicio:

Grafico 7. Instrumento de gestidn en ejecucidn de preliminares e inicio

-~ /RM

PRELIMINARES E INICIO

COTIZACION N°* 001 | [Fecha cotilacién| 10-Sep-17 |
[
Cliente LINDE + Direccién oficina cliente | Bogotd | | Juan Perez ‘Cargo |Jefe de compras
Proyecto [PUENTE cLINicA | ireccisn ubicacion del proyecto | chia | [ Pedro Munar |cargo |Gerente

CARACTERISTICAS GENERALES DEL PROYECTO

TIPOLOGIA DEL PROYECTO NORMAS QUE APLICAN A LO LARGO DE TODO EL PROYECTO
MONTAIJES| RICACION DE MAQUINARIA’: AWS ASME ICONTEC NSR 10 OTRA, CUAL?
ESTRUCTURAS| ENSAMBLAJE DE EQUIPOS AWS ASME ICONTEC API OTRA, CUAL?
ADECUACION lotro, cuat] Aws ASME RES 1409 01 OTRA, CUAL?

DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PROYECTO (INCLUIR CUANTIA):

(COMENTARIOS Y CARACTERISTICAS ESPECIALES DEL PROYECTO QUE DEBEN SER RECONOCIDAS:

OBJETIVOS MEDIBLES DEL PROYECTO

CRITERIOS DE EXITO ASOCIADOS

INTERESADOS O GRUPOS DE INTERES DEL PROYECTO

NOMBRE CARGO | “hicciw | contacmo - [meremen] MO fveee| "ot s ™" o | PLAN DE ACCION
POSITIVA 1 BAJO 1 BAJO 1 3
POSITIVA 1 MEDIO 2 BAJO 1 4
POSITIVA 1 BAIO 1 ALTO 3 5
POSITIVA 1 MEDIO 2 ALTO 3 6
NEUTRO 2 ALTO 3 MEDIO 2 7
NEUTRO 2 ALTO 3 ALTO 3 8
NEGATIVA 3 ALTO 3 ALTO 3 9
[ BAJO 1 BAJO 1 2
ANALISIS DE LOS RIESGOS DEL PROYECTO
CATEGORIAS DESCRIPCION DEL RIESGO IMPACTO PLAN DE ACCION
ALCANCE il de disminucién o aumento de los entregables
CALIDAD Niveles de calidad o interventorias con exigencias superiores
COSTO Margen de utilidad bajo
CRONOGRAMA Fechas de entrega ajustadas
NORMATIVA Codigos o normas no utilizadas regularmente

FINANCIAMIENTO Montos y/o fechas de ingresos

con los egresos

RECURSO HUMANO |Capacitacion especial o contratacion nueva

SST Normas, equipos o elementos de seguridad nuevos y/o de alto costo
CONTROL Necesidad de imiento superior a los recursos actuales
OTRO

ZONA EXCLUSIVA PARA LA DIRECCION DE PJM SERVICES

OBSERVACIONES:

Nombre: Cargo:
ELABORO

Nombre: Cargo:

Fuente: elaboracién propia

45




Planeacion y planificacion:

Gréfico 8. Instrumento de gestion en ejecucidn de planeacién y planificacion

Cédigo:
-~ ) PLANEACION Y PLANIFICACION Versi6n: 00
SERVICES Pagina:1de 1
ORDEN DETRABAION® 002 | FechadeoT | 10sep17 | | comzacionn: oo |
Estos interlocutores pueden cambiar en las diferentes fases del proyecto:PRELIMINARES, PLANEACION, EJECUCION
Cliente LINDE + Direccién oficina cliente | Bogota cliente | Jose Perez |Cargo |Geren!e operativo
Proyecto ﬁ’UENTE CLINICA bireccién ubicacién del proyect chia Interlocutor PJM I Juan Munar |Cargo |Gerente administrativo
PARAMETROS GENERALES DEL PROYECTO
Contractual Otro S #1 al contrato
Fecha de Inicio | 05/08/2017 30 | Dias Nueva Fecha de Inicio| 05/08/2017 | retraso endias | O M Dias Autorizacion PJIM ICargo I
Fecha Fin 04/09/2017 Nueva Fecha Fin 15/09/2017 | retraso en dias [11 Autorizacion cliente |Cargo |
CUANTIA $50.000.000,00 Nueva CUANTIA $48.000.000,00 |DIF -2.000.000 |fecha de firma del otro SI 15/08/2017
HITOS DE PAGO Y ENTREGABLES DEL PROYECTO
PAGOS Fecha pactada Fecha pagada Descripcion ENTREGABLES |Fecha pactada Descripcion Fecha Fechade entrega dias de atraso
Hito #1 25/10/2017 Entrgable #1 | 05/08/2017 06/08/2017 07/08/2017 2
Hito # 2 Entrgable # 2 0
Hito # 3 Entrgable # 3 0
Hito # 4 Entrgable # 4 0
Hito # 5 Entrgable # 5 0
Hito # 6 Entrgable # 6 0
Hito # 7 Entrgable # 7 0
Hito # 8 Entrgable # 8 0
Hito # 9 Entrgable # 9 0
Hito # 10 Entrgable # 10 0
Hito # 11 Entrgable # 11 0
Hito # 12 Entrgable # 12 0
CONTROL DE CAMBIOS

CAMBIO DESCRIPCION FECHA SOLICITADO POR IMPACTO OBSERVACIONES DE LA DIRECCION
SOLICITUD #1 ECONOMICO
SOLICITUD #2 ALCANCE
SOLICITUD #3 CRONOGRAMA|
SOLICITUD # 4 RECURSOS
SOLICITUD #5
SOLICITUD #6
SOLICITUD #7
SOLICITUD #8
SOLICITUD #9
SOLICITUD # 10
SOLICITUD #11
SOLICITUD # 12

GESTION DE CAMBIOS
FIRMA DE LA DIRECCION .

CAMBIO PLAN DE ACCION APROBADO RECHAZADO FECHA OBSERVACIONES DE LA DIRECCION
SOLICITUD #1
SOLICITUD #2
SOLICITUD #3
SOLICITUD #4
SOLICITUD #5
SOLICITUD #6
SOLICITUD #7
SOLICITUD #8
SOLICITUD #9
SOLICITUD # 10
SOLICITUD #11
SOLICITUD # 12

ELABORO
Nombre: Cargo:
Fuente: elaboracién propia
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Reporte de proyecto:

Grafico 9. Instrumento de gestidn en ejecucidn de reporte de proyectos

Cédigo:
-~ REPORTE DE PROYECTO Version: 00
SERVICES Pagina:1de 1
REPORTE N° 01 I Fecha de reporte | 10-Sep-17 |
[ Estos interlocutores pueden cambiar en las diferentes fases del proyecto:PRELIMINARES, PLANEACION, EJECUCION
Cliente LINDE + Direccién oficina cliente Bogotd | cliente | Pedro Perez [cargo Jefe de planta
Proyecto rPUENTE CLINICA lDireccidn ubicacién del proyecto chia Interlocutor PIM | Daniel Munar ICargo |Jefe de proyectos
CRONOGRAMA GENERAL
Contractual Duracion Estimada (Dias) Avance General cumplimiento Estado
Fecha de Inicio | 05/08/2017 . PRELIMINARES 10 FABRICACION 12 MONTWE 14 Planeado 100% Porcentaje -13,0%
. 30 Dias Atrasado
Fecha Fin 04/09/2017 INGENIERIA 12 RECUBRIMIENTO 3 - Actual 87% Dias
MATERIALES 6 TRANSPORTE 1
CRONOGRAMA POR DEPARTAMENTO
Proceso % En Cronograma % En Cumplimiento DIF. Status Proceso % En Cronograma % En Cumplimiento DIF.
PRELIMINARES m Al dia RECUBRIMIENTO m Al dial
INGENIERIA 0% [Aldia TRANSPORTE mdia
[MATERIALES m Al dia MONTAJE Alertal
[FABRICACION m Al dia m Al dial
Programado vs Ejecutado
100% e —
90%
o 80%
2
g oo%
S e
g
8
R 0% /
40%
30%
20%
10%
0% SEMANA
Semana 1 2 3 | a s 6 7 8 9 |10 [ 1 |1 13 1 | 15 16 17 | 18 | 19 | 20 2 22 | 23 | 20 | 25 |26 | 27 | 28 | 20
Programado 0% 5% | 36% | as% | 75% | 8s% | 90% |90,5% [91,0% | 91,5% | 92,0% [92,5% | 93,0% [93,5% | 94,0% | 9a5% | 95,0% |955% [ 96,0% [96,5% [ 97,0% [97,5% [98,0%| 9% | 100%
Ejecutado 0% 5% | 32% | 52% | e8% | 8o% | 85% | 87% | ss% | so% | oo% | 0% | o1% | o2% | 93% | oa% | 9s% | 96% | 97% | 98% | o9% |100%
BANDERAS ROJAS
# Bandera Roja impacto Accion Adelantada Fecha Limite

ESTATUS POR AREA

# Descripcion Responsable /Seguimiento Observacion Accion Adelantada Estatus

PRELIMINARES SIN NOVEDAD SIN NOVEDAD SIN NOVEDAD TERMINADO
SE DETECTA UN ERORR EN EL ENVIO DE PLATINAS DE CUBIERTA
INGENIERIA ASCENSOR SE DEBEN HACER TRABAJOS ADICIONALES SE ENVIAN LAMINAS ADICIONALES AJUSTADO
MATERIALES SIN NOVEDAD SIN NOVEDAD SIN NOVEDAD TERMINADO
FABRICACION SIN NOVEDAD SIN NOVEDAD SIN NOVEDAD TERMINADO
RECUBRIMIENTO SIN NOVEDAD SIN NOVEDAD SIN NOVEDAD TERMINADO
[TRANSPORTE SIN NOVEDAD SIN NOVEDAD SIN NOVEDAD TERMINADO
MONTAIE SETERMINA MONTAJE DE 1@ 5 PENDIENTE 6@8 UNA VEZ LLEGUE EL INSUMO A OBRA SE SE TRABAJA CON 2 SOLDADORES PARA EN REVISION
TERMINARAN FALTANTES COMPLETAR LA LABOR
APROBACIONES/ACCIONES PENDIENTES

# Descripcion Responsable Cargo- Empresa Fecha de Decisién Estatus

1 OTROSI 1 RESIDENTE / CLIENTE 15/09/2017 EN REVISION

2 CORTE DE OBRA 1-ASCENSORES RESIDENTE / CLIENTE 15/09/2017 EN REVISION

ELABORO

Nombre: Cargo:
Fuente: elaboracion propia
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3.4 NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

En acuerdo con las directivas de la empresa se especifican las necesidades y
requerimientos minimos para poder desarrollar proyectos metalmecéanicos acordes
a las politicas organizacionales:

Ingeniero de proyectos: sera un profesional en ingenieria mecanica, industrial o
afines con no menos de 3 afios de experiencia en empresas del sector, con claro
enfoque al seguimiento y gestion de proyectos, con deseada especializacién en
gerencia de proyectos o0 como minimo diplomado en dicha especialidad, habilidades
en atencion al cliente y buen manejo de grupos multidisciplinarios.

Escritorio, computador y linea telefénica fija y movil: la principal aclaracion en
este item es que, el computador asignado debe contar con las herramientas
ofimaticas acordes a los tipos de archivos que se manejan al interior de PJM
SERVICES, y en sus comunicaciones con el cliente.

Area de proyectos: se proyecta adecuar tres diferentes zonas asignadas al area
de proyectos; la primera zona sera una oficina que estara ubicada dentro del area
administrativa donde se puedan ubicar los dos items anteriores, junto con el archivo
propio de proyectos, la segunda zona estara ubicada dentro del almacén general y
tendra como finalidad guardar elementos propios de cada proyecto y que no sean
comunes a la fabricacién de repuestos, la tercera zona quedara ubicada en el area
productiva y servird para desarrollar montajes, pre montajes, armados y demas
acciones que a criterio del ingeniero de proyectos se deban realizar al interior de la
empresa, es importante aclarar que las directivas contemplan alquilar bodegas
alternas en caso de que el proyecto a desarrollar lo requiera.

Recursos necesarios propios de la actividad actual: en este item se especifican
recursos fisicos y humanos que ya estan dentro de la empresa y que en la fase
inicial de implementacion de la nueva area de proyectos seran utilizados hasta
observar una necesidad superior a la condicion actual; contador, analista financiero,
jefe de calidad, representantes comerciales, vehiculo campero vitara para visitas
comerciales y de seguimiento, vehiculo minivan para transporte de equipos y
materias primas.

Puente grua: en la fase de operacion se prevé comprar un puente grda con la
finalidad de realizar la fabricaciéon de elementos de gran peso como estructuras,
maquinaria y realizar pre-montajes. Pesos de perfiles en acero ver anexo H.

Un aspecto relevante respecto a la legislacion que es nuevo para la empresa, es el
cumplimiento de normas técnicas para los nuevos productos enumerados en el
literal 3.1 de este documento y que a saberse por parte los autores son:

* NSR 10 Norma Sismo Resistente Colombiana.
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* Resolucion 1409 -Reglamento de Seguridad para proteccion contra caidas en
trabajo en alturas.

*« GTC 110 — Guia técnica colombiana para la inspeccién visual de soldaduras.
+ AWS D1.1 cddigo de soldadura estructural de acero, American Welding Society.

+ ASTM A 325 Especificaciones para pernos de alta resistencia para usaren juntas
de acero estructural.

* NTC 422 Barras de acero aleado y al carbono, laminadas en caliente y
terminadas en frio. Requisitos generales.

* NTC 2076 Recubrimiento de zinc por Inmersion en caliente para elementos en
Hierro y acero.

« NTC 2618 Electrotecnia. Herrajes y accesorios para redes y lineas aéreas de
distribucion de energia eléctrica. Tornillos y tuercas de acero galvanizados.

* NTC 2806 Electrotecnia. Herrajes y Accesorios para Redes y Lineas Aéreas de
Distribucién de Energia Eléctrica. Arandelas Planas, Curvas y de Presion.

« NTC 1645 Elementos de fijacién. Tuercas cuadradas y hexagonales serie
inglesa. EN 13858.

3.5 PLAN DE PRODUCCION

El plan de produccion responde a las cantidades especificadas en la proyeccion de
ventas de cada tipo de producto y se presenta en la siguiente tabla.

Tabla 11. Plan de produccién

Plan de produccién
Mercado proyectado 2019 2020 2021 2022 2023
Producto tipo 1 - kilos/afio 35000 46620 69630 99688 114531
Producto tipo 2 - kilos/afio 25000 41440 69630 99688 114531
Producto tipo 3 - kilos/afio 24000 33152 42849 53167 64137
Producto tipo 4 - kilos/afio 3600 6216 7713 9304 10995
Producto tipo 5 - m?afio 6750 8392 10123 15452 23192

Fuente: elaboracién propia

3.6 PLAN DE COMPRAS

Los productos contemplados en el desarrollo de este plan de negocio, tienen como
politica de financiamiento que los egresos propios del proyecto se costearan con el
anticipo econémico solicitado contractualmente para el mismo, lo que quiere decir
gue las compras de cada proyecto vendido se realizan durante la ejecucion.
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3.7 CONSUMOS POR UNIDAD DE PRODUCTO

Los diferentes productos que se ofrecen en este plan de negocio, tienen un desglose
de costos promedio por kg o m2 fabricado; respecto a cada tipo de producto versus
el tipo de recurso invertido en la ejecucion del mismo, se realiz6 un consolidado de
los costos en los diferentes afos, y los valores encontrados se trajeron a valor
presente, obteniendo la siguiente tabla:

Tabla 12. Consumo por unidad de producto

CONSUMO POR UNIDAD DE CADA PRODUCTO
RECURSO Tipo 1 Tipo 2 Tipo 3 Tipo 4 Tipo 5
Auxiliar $ 260 | $ 520 | $ 260 [ $ 260 | $ 260
Montador $ 432 $ 432
Soldador $ 718 $ 415
Tecnico $ 685 | $ 685
Mecanizado $ 5.733
Recubrimiento $ 840 $ 840 | $ -
Fungibles $ 84 $ 84 % 1375
Materia prima tipo 1 $ 2.800 $ 2.800
Materia prima tipo 2 $ 4.600
Desperdicio $ 280 $ 140
Soldadura $ 178 $ 56
Herramienta $ 68 | $ 68 | $ 68 | $ 68 | $ 68
Equipos $ 46 | $ 35| $ 86 | $ 86 | $ 74
Pintura $ 700 $ 420
Otros $ 22| $ 173 | $ 10| $ 313 | $ 22

COSTO| $ 828|$ 6396 | % 856|% 16500|$ 2.484

Fuente: elaboracidon propia

3.8 COSTOS DE PRODUCCION

Los costos asociados a cada tipo de producto se obtienen tomando como base cada
precio por unidad y restandole la utilidad bruta.

Tabla 13. Costos montajes

Costos de produccién Montajes

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Precio kilo montaje $1.200 $1.243 $1.288 $1.334 $1.382 $1.432,12
Margen de utilidad bruta 31,0% 31,0% 31,0% 31,0% 31,0% 31,0%
Costos de produccion $828 $858 $889 $921 $954 $988
Utilidad bruta por kilo $372 $385 $399 $414 $429 $444
Mercado proyectado kilos/afio 0 35000 46620 69630 99688 114530,56
Ingreso por ventas 0 $43.512.000| $60.044.471 $92.908.225| $137.804.567 $164.021.732

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 14. Costos fabricacion estructura metalica

Costos de produccién Fabricacion Estructura Metalica

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Precio kilo estructura $8.200 $8.495 $8.801 $9.118 $9.446 $9.786
Margen de utilidad bruta 22,0% 22,0% 22,0% 22,0% 22,0% 22,0%
Costos de produccién $6.396 $6.626 $6.865 $7.112 $7.368 $7.633
Utilidad bruta por kilo $1.804 $1.869 $1.936 $2.006 $2.078 $2.153
Mercado proyectado kilos/afio 0 25.000 41.440 69.630 99.688 114,531
Ingreso por ventas 0| $212.380.000| $364.714.567| $634.872.871| $941.664.539| $1.120.815.172

Fuente: elaboracién propia

Tabla 15. Costos ensamble de equipos

Costos de produccion Ensamble de Equipos

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Precio kilo ensamble $1.240 $1.285 $1.331 $1.379 $1.428 $1.480
Margen de utilidad bruta 31,0% 31,0% 31,0% 31,0% 31,0% 31,0%
Costos de produccion $856 $886 $918 $951 $986 $1.021
Utilidad bruta por kilo $384 $398 $413 $427 $443 $459
Mercado proyectado kilos/afio 0 24000 33152 42849 53167 64137
Ingreso por ventas 0 $30.831.360| $44.121.567| $59.080.102 $75.945.628 $94.913.909
Fuente: elaboracién propia
Tabla 16. Costos fabricacién de maquinaria

Costos de produccion Fabricacion de Maquinaria

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Precio kilo maquinaria $22.000 $22.792 $23.613 $24.463 $25.343 $26.256
Margen de utilidad bruta 25,0% 25,0% 25,0% 25,0% 25,0% 25,0%
Costos de produccion $16.500 $17.094 $17.709 $18.347 $19.007 $19.692
Utilidad bruta por kilo $5.500 $5.698 $5.903 $6.116 $6.336 $6.564
Mercado proyectado kilos/afio 0 3600 6216 7713 9304 10995
Ingreso por ventas 0 $82.051.200| $146.775.375| $188.675.165| $235.798.925 $288.678.249

Fuente: elaboracién propia

Tabla 17. Costos adecuaciéon de areas

Costos de produccién Adecuacién de Areas

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Precio m2adecuacién de areas $3.600 $3.730 $3.864 $4.003 $4.147 $4.296
Margen de utilidad bruta 31,0% 31,0% 31,0% 31,0% 31,0% 31,0%
Costos de produccion $2.484 $2.573 $2.666 $2.762 $2.861 $2.964
Utilidad bruta por m?/ afio $1.116 $1.156 $1.198 $1.241 $1.286 $1.332
Mercado proyectado m?% afio 0 6750 8392 10123 15452 23192
Ingreso por ventas 0 $25.174.800| $32.424.015 $40.522.280 $64.079.124 $99.643.202

Fuente: elaboracién propia
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3.9 INFRAESTRUCTURA EN DESARROLLO DE PRODUCTOS

La infraestructura fisica necesaria para ejecutar administrativamente los proyectos
metalmecanicos fue especificada en el numeral 3.4 de este documento, ahora nos
referiremos a los equipos, herramientas y articulos que posee PJM SERVICES, que
tienen potencial para fabricar los productos ofrecidos en este plan de negocio, y que

actualmente se encuentran subutilizados.

Tabla 18. Infraestructura de herramientas y equipos -ejecucién de proyectos

HERRAMIENTA/ EQUIPO DESCRIPCION DN | MARCA | MODELO [eant
BOMBA MANUAL HIDROSTATICA Bomba para comprobacion de presion 82x17x32 |Roth RP 50-60 1
COMPRESOR JUNIOR SERIE 3295 |Compresor de aire 147x67x108 |Junior 3295 1
EQUIPO DE SOLDADURA MILLER  |Equpo de soldadura TIG, SMAW 88x49x84  |Miller Dialarc 250 | 1
EQUIPO DE SOLDADURA SWEISS |Equipo de soldadura Multiproceso 62X27X45 [Sweiss Skyworks 25 1
EQUIPO PLASMA HIPERTHERM Equipo para corte termico por plasma 77x28x50 |Hypertherm[Powermax 1
EQUIPO SOLDADURA HOBART 250E |Equpo de soldadura TIG, SMAW 84x46x79 |Hobart TR250E 3
EQUIPO SOLDADURA MIG HOBART |Equipo de soldadura GMAW (MIG) 100x41x80 |Hobart betamig 250| 1
EQUPO DE OXICORTE COMPLETO |Equipo para corte termico oxicombustible 60x40x180 |Victor 315 FC 2
MOTOR TOOL 66S 27 L BOSCH Herramineta manual de desbaste 40x8x8 Bosch GGS 27 L 1
MULTIMETRO T™ - 107 Instrumento para medir magnitudes electricas|20x10x5 Tech TM 107 1
PINZA AMPERIMETRICA Instrumento para medir magnitudes electricas|21x7,5x2,5 |UNI-T UT 204 A 1
PRENSA HIDRAULICA Mecanismo de compresién por medio de pistd195x133x20¢Power 45T 1
ROLADORA SERIAL 0096 - 2007 Maquina para dar forma curva a laminas 167x47x118|Logan 2007-0096 1
ROTOSFERA Amoladora de eje flexible (3 velocidades) 48x48x78 |Rotoflex [25 05 02 1
SIERRA SIFIN Herramienta de corte por medio de sierra sinfil123x39x90 |LyW tools |[RG 18 1
TRONZADORA JAGUAR J3 GE 400 [Magquina de corte por disco abrasivo 1, 2 92x34x77 |Jaguar J3GE-400 2
ARNES Equipo de seguridad de sejucion personal 130x30x5 |Arseg MH 3
LINEA DE VIDA Elemento de proteccion restrictivo anticaida |30 m Arseg L30 1
ANDAMIO Armazon desmontable metalico 150x10x150|Cuevas Cuevas 8
Fuente: elaboracién propia
3.10 COSTOS OPERACIONALES DE PUESTA EN MARCHA
Estos costos corresponden a la fase de implementacion
Tabla 19. Costos operacionales de puesta en marcha

Costos Operacionales De Puesta En Marcha

Secretaria general (desarrollo de proyectos) 11,32% $980.000 $110.943
Ingeniero de proyectos (dedicacion en ejecucion) 90,00% $2.100.000| $1.890.000
Contador (desarrollo de proyectos) 22,64% $1.600.000 $362.263
Vendedores (desarrollo de proyectos) 0,00% $4.862.000 $0
Arrendamiento (desarrollo de proyectos) 20,00% $4.895.300 $979.060
Combustible (desarrollo de proyectos) 22,64% $364.500 $82.528
Servicios publicos (desarrollo de proyectos) 11,32% $1.113.600 $126.067
Parqueaderos (desarrollo de proyectos) 11,32% $230.000 $26.038
Consumibles y papeleria (desarrollo de proyectos 22,64% $130.000 $29.434

Subtotal| $3.606.333

Fuente: elaboracién propia
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4. ORGANIZACION

La integracion de una nueva linea de negocio a la actividad tradicional de la
empresa PJM services, representa un reto para los involucrados, puesto que el buen
nombre de la empresa se pone a prueba respecto a los resultados de entregar
nuevos productos, por tal razén la empresa gestiona los aspectos positivos y
negativos que presentan organizacionalmente en la actualidad enfocada a obtener
sinergia de los participantes en pro de satisfacer las expectativas de los interesados.
4.1. ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

4.1.1 Analisis DOFA

Cuadro 6. Analisis DOFA

FORTALEZAS
1. Alta direccidn con visidn emprendedora.
2. Caracteristicas especiales del modelo.
3. Procesos técnicos y administrativos de
calidad en el Core del negocio.
4. Alto conocimiento técnico
5. Clientes con productos de consumo
masivo y participacién nacional
6. Cultura organizacional desarrollada en
altos estdndares de calidad.
7. Recurso humano motivado e inmerso en
un buen ambiente laboral

DEBILIDADES
1. Falta de experiencia en el
desarrollo de proyectos.
2. No existe informacion
documentada de las actividades
realizadas en el desarrollo de
proyectos.
3 Asignacion de nuevas tareas al
personal existente
4. Desconocimiento en la necesidad y
magnitud de recurses financieros con
anticipacién que puede llegar a ser
limitante dependiendo del monto.

OPORTUNIDADES
1. Necesidad del modelo
2. Competencia directa
inexistente.
3. Ampliacidn de
portafolio
4. Soluciones no
integrales ofrecidas por
otras empresas, a los
proyectos de los clientes.
5. Tendencias de
crecimiento favorables
en el mercado.

ESTRATEGIA - FO

2-1,2.5e ofrecen solucicnes especialmente
adecuadas a la necesidad del cliente.
1-3.El acompariamiento de la direccién
permitira que el nuevo portafolio sea un
exito.

3.4.5-5.Con la cultura organizacional,
procesos técnicos y administrativos de
calidad y un recurso humano motivado,
responderemos a las tendencias de
crecimiento de clientes.

6-4 Mantener alto conocimiento técnico.
6,7-5.Transferir la cultura de calidad que
existe en el core del negocio hacia el
desarrollo de proyectos.

ESTRATEGIA - DO
1.2-1.Generar un instrumento de
analisis y gestion para desarrollar
proyectos.
1,3-3.5.El crecimiento, permitira
adquirir experiencia en conjunto con
nuestros clientes a lo largo del
desarrollo de los proyectos.
3-3,4.Con un portafolio ampliado y
analizando las capacidades del
personal existente se generan
oportunidades laborales
-2 Apalancar monetariamente los
proyectos mediante anticipos.

AMENAZAS

1. Incertidumbre de la
aceptacion de los
clientes al nuevo modelo
de negocio
2. Mo se tiene certeza
especifica de:
Tamafio de los proyectos
Regularidad entre
proyectos
Tipologia de proyectos

ESTRATEGIA - FA
1,6-1_La proactividad en la gestion
facilitara que los clientes disminuyan la
incertidumbre del nuevo modelo de
negocio
2,3-1.5e tiene procesos técnicos y
administrativos que permiten desarrollar
diferentes tamarios de proyectos
i4-2 Contando con un recurse humano
motivado se asumira la regularidad de los
proyectos
5,7-2 La variedad en la tipologia de los
proyectos se resolverd con una cultura

organizacional enfocada a la calidad

ESTRATEGIA - DA
1-1.Aceptar proyectos en la medida

del crecimiento del area.
12.4-1,2_Asumir proyectos segun el
nivel de complejidad que nos permita
demostrar idoneidad en el desarrollo
de los mismos.

3-2.Capacitar al personal para
enfrentar las diferentes tipologias de
proyectos

Fortalecer el talento humano existente
en |a apropiacion de nuevos objetivos

Fuente: elaboracién propia
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Observando las estrategias que dieron como resultado del analisis de la matriz
DOFA, se concluye que el plan de negocio a desarrollar presenta una perspectiva
favorable para la viabilidad del proyecto presentado.

Una conclusion importante del analisis DOFA, es que la empresa ha desconocido
por muchos afios la importancia estratégica y econdmica que le genera el desarrollo
de proyectos, lo anterior fundamentado en una estrategia directiva cerrada que
apuntaba sus esfuerzos Unicamente a ser excelentes en la fabricacion de partes y
repuestos.

Es contradictorio que PJM teniendo una gestion de calidad en un alto avance de
implementacion, no haya realizado gestion documental en las ocasiones que ha
desarrollado proyectos, esto sucedié porque el desarrollo de proyectos ocurria de
manera intermitente, con meses de separacion entre unos y otros, eran disimiles en
su tipologia y ademas se ejecutaban con faltas de planeacion y seguimiento.

4.1.2 Organismos de apoyo. A continuacion se nombran algunos organismos que
prestaron algun servicio para el desarrollo de este plan de negocio o que también a
futuro aportaran los servicios mencionados en cada uno de ellos.

ACIEM, procesos de formacién de los integrantes de la empresa y base de datos
de posibles clientes.

Fedemetal, entrevista telefénica con Juan Manuel Lesmes Director ejecutivo de
Fedemetal e informacién del sector metalmecanico.

Comité de estructuras Fedemetal, informacion de mercado y analisis de producto.

Céamara de comercio de Bogota, procesos de formacion de los integrantes de la
empresa y suministro de bases de datos de posibles clientes.

CONESFIN, Asesoria financiera y contable.

ICONTEC, suministro, interpretacion y aplicacion de normas técnicas aplicables a
productos.

4.2. ELEMENTOS DE PLANEACION ESTRATEGICA

La estrategia de PJM se centra en segmentar los problemas y necesidades de los
clientes, para ofrecer un portafolio diversificado de productos diferenciados que le
permita desarrollar proyectos metalmecanicos acorde a la necesidad de cada uno
de sus clientes. Se proyecta que para las actividades asociadas a este plan de
negocio, todos los integrantes de la compaifia estén informados, alineados y
preparados para asumir las responsabilidades a que haya lugar para desarrollar los
proyectos metalmecanicos en los que la organizacion decida participar. El presente
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trabajo se concibe como una herramienta maestra para guiar al personal, ejecutar
las tareas, cumplir los compromisos y lograr los objetivos establecidos entre las
partes involucradas a lo largo de los ciclos de vida de los proyectos, lo anterior
marca la pauta y define el futuro del éxito de los retos aceptados, e incrementa la
importancia de utilizar herramientas en las cuales se puedan apoyar los
colaboradores para planear, organizar, ejecutar, dirigir y controlar de forma efectiva
las relaciones contractuales adquiridas.

4.2.1 Misién de la organizacién. El nuevo plan de negocio amplia la perspectiva
actual de la organizacion y no est4 contemplado en la actual politica integral de la
empresa (Anexo E), por tal motivo se propone la siguiente mision: “PJM SERVICES
es una empresa dedicada al maquinado de piezas y desarrollo de proyectos
metalmecanicos, que brinda soluciones integrales de ingenieria para garantizar el
constante mejoramiento de los procesos productivos, buscando la satisfaccion de
nuestros clientes, con un recurso humano capacitado y en un ambiente
comprometido con la calidad, enfocado a proporcionar rentabilidad, innovacién y
cumplimiento para lograr el desarrollo de la compafia a nivel nacional e
internacional.”

4.2.2 Vision de la organizacion. El nuevo plan de negocio amplia la perspectiva
actual de la organizacion y no esta contemplado en la actual politica integral de la
empresa (Anexo E), por tal motivo se propone la siguiente visién: “PIJM SERVICES
sera reconocida en el afio 2023 como una empresa confiable e innovadora en la
fabricacion de partes y repuestos, ademas de ser lider en el desarrollo de servicios
integrales de ingenieria en proyectos metalmecanicos, con estrategias que generen
solidez y beneficios para nuestros accionistas, clientes y colaboradores, siendo
responsables tanto con el medio ambiente como con todos nuestros grupos de
interés.”

4.2.3 Lineamientos estratégicos de la organizaciéon. Convertirse en aliado
estratégico para empresas donde desarrollen proyectos, que permita crecimiento,
aumento de productividad y mejoramiento de estdndares de calidad en los
productos donde PJM SERVICES apligue metodologias encaminada a la
efectividad de los procesos que intervienen en proyectos metalmecanicos.

Promover un ambiente de trabajo adecuado, cordial y armonioso para que todo el
personal que labora pueda alcanzar su maximo potencial al desempefar las
funciones asignadas.

Lograr el posicionamiento de la marca como proveedor de los nuevos productos
analizados en este plan de negocio.
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4.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de la compafiia proyecta tener una evolucion positiva
y de crecimiento por que como se puede observar en el estado de resultados, rubro
gastos operacionales, existe un incremento permanente que sera utlizado en
personal comercial, personal para apoyo administrativo, gestion, y/o servicio
posventa.

Gréfico 10. Estructura Organizacional, incluyendo nuevo plan de negocio.

Gerencia general

1
e Subcrencia R

Secretaria General Talento humano
Asesoria financiero e Contaduria

NUEVO PLAN DE NEGOCIO
comerciales proyectos

FASE 1 implementacion (2018): secretaria, ingeniero.
gasto operacional $24°881.404

Direccion de
produccion

4 Produccion

FASE 2 operacion (2019): secretaria, ingeniero, vendedor.
gasto operacional $83°881.793

FASE 2 operacion (2020): secretaria, ingeniero, vendedor, supervisor.

gasto operacional $106°590.832

d Compras : — : :
FASE 2 operacion (2021): secretaria, ingeniero, vendedor, supervisor.

gasto operacional $130°835.156

FASE 2 operacion (2022): secretaria, ingeniero, vendedor, supervisor.
gasto operacional $154°555.962

= HSEQ

FASE 2 operacion (2023): secretaria, ingeniero, vendedor, supervisor.

gasto operacional $175°168.455

Fuente: elaboracién propia

4.4, ASPECTOS LEGALES

La constitucion de la organizacion y aspectos legales de la empresa en la cual se
proyecta implementar el plan de negocio, se encuentra operativa y cumple con los
requerimientos legales exigidos por las entidades colombianas, como se puede
observar en el Anexo F, RUT PJM SERVICES S.A.S. las actividades econdémicas
registradas estan acordes con la tipologia de los productos ofrecidos en el nuevo
plan de negocio, los cuales se nombran a continuacion:

» Actividad principal:2511 (fabricacion de productos metalicos para uso
estructural)
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» Actividad secundaria:2599 (fabricacion de otros productos elaborados de metal)

+ Otras actividades:3312 (Mantenimiento y reparacion especializada de
maquinaria y equipo)

Los principales cambios en cuanto a regulacion es el manejo adecuado de los
anticipos en la gestidon del desarrollo de los proyectos, puesto que en la actualidad
la empresa opera comercialmente otorgando crédito en sus ventas. Dependiendo
del monto de los nuevos negocios existe la posibilidad de contratar seguros sobre
el contrato y asi dar garantias econdémicas a las partes, otro aspecto fundamental
en el control presupuestal es la adecuada aplicacion de los formatos desarrollados
en el literal 3.3 de este texto, que permite confrontar la planificacion, la ejecucion y
los cambios presentados a lo largo del proyecto, permitiendo detectar desviaciones
y promoviendo la adecuada toma de decisiones.

4.5. COSTOS ADMINISTRATIVOS

A continuacion se relacionan los costos administrativos que se contemplan para
realizar la ejecucion de los proyectos. Los gastos operacionales de puesta en
marcha se encuentran relacionados en la tabla 29 del capitulo 5.

4.5.1 Gastos administrativos de personal. Este gasto se divide en dos
condiciones, la primera es el personal que esta de manera permanente en el
desarrollo de proyectos, a continuacion se indica el porcentaje de dedicacion en
tiempo para el desarrollo del nuevo plan de negocio:

Tabla 20. Gastos de personal directo

PERSONAL DIRECTO OCUPACION VALOR GASTO
Secretaria general (desarrollo de proyectos) 22,64% $980.000 $221.886
Ingeniero de proyectos (dedicacion en ejecucion) 100,00% $2.100.000{ $2.100.000
Contador (desarrollo de proyectos) 22,64% $1.600.000 $362.263

Fuente: elaboracién propia

La segunda condicién respecto al personal es de tipo operativo, que sera contratado
por obra o labor respecto a cada tipo de producto y el pago se determina por un
valor en pesos por cada unidad de producto vendido y se relaciona en la tabla 12.

4.5.2 Gastos administrativos puesta en marcha (registros, certificados..).
Segun el actual estado de operacion de la empresa y los tipos de productos a ofertar
no se requiere incurrir en gastos de puesta en marcha, tales como: registros,
certificados, permisos, licencias, estudios y demas aspectos relacionados.
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5. FINANZAS

El andlisis financiero para el nuevo plan de negocio tiene como base la condicion
econdémica — financiera de la empresa PJM SERVICES, puesto que parte de los
recursos necesarios para la implementacion seran tomados de periodos anteriores.

5.1. INGRESOS

Los ingresos de este plan de negocio, estan representados por las ventas de cada
uno de los productos ofertados y se ven afectadas por las siguientes condiciones:
mercado potencial, porcentaje de penetracién, crecimiento del mercado y mercado
proyectado. Teniendo como base los anteriores aspectos se estima la utilidad para
cada producto, logrando un consolidado de ingresos proyectados para los préximos
cinco afos respecto a un crecimiento del mercado (Literal 2.3.1).

Tabla 21. Ingresos totales por tipo de producto

afio 2019 | afio2020 | afio2021 | afo2022 | afio 2023
Montajes:
$ 43.505.000 [ $ 59.774.043 | $ 91.954.129 | $ 135.599.520 | $ 160.462.446
Subtotal Costos directos Montajes $ 30.023.280 | $ 41.250.726 | $ 63.458.558 | $ 93.578.723 | $ 110.736.902
Utilidad Bruta Montajes $ 13.481.720 [ $ 18.523.317 | $ 28.495.571 |$ 42.020.797 | $  49.725.543
Margen Bruto Montajes 31% 31% 31% 31% 31%
Estructura:
$212.380.000 | $363.130.382 | $ 628.454.320 | $ 926.745.811 | $1.096.669.805
Subtotal Costos directos Estructura $165.656.400 | $279.076.451 | $ 482.985.753 | $ 712.231.597 | $ 842.823.217
Utilidad Bruta Estructura $ 46.723.600 [ $ 84.053.931 | $ 145.468.566 | $ 214.514.214 | $ 253.846.587
Margen Bruto Estructura 22% 23% 23% 23% 23%
Ensamble:
[0 e = e |'$30.831.360 | $ 44.121.567 | $ 59.080.102 [$  75.945.628 | $  94.913.909
Subtotal Costos directos Ensamble $ 21.283.584 | $ 30.325.815|$ 40.372.000 [ $ 51.596.385|$  64.109.712
Utilidad Bruta Estructura $ 9547776 [$ 13.795.752 | $ 18.708.102 [ $ 24.349.243 |$  30.804.197
Margen Bruto Estructura 31% 31% 32% 32% 32%
Maquinaria:
82.051.200 | $146.775.375 | $ 188.675.165 | $ 235.798.925 | $ 288.678.249
Subtotal Costos directos Montajes 61.540.041 | $108.076.789 | $ 138.124.730 | $ 171.623.200 | $ 208.893.875
Utilidad Bruta Montajes $ 20.511.159 [ $ 38.698.585 | $ 50.550.434 | $ 64.175.725|$  79.784.374
Margen Bruto Montajes 25% 26% 27% 27% 28%
Adecuaciones:
$ 25.174.800 [ $ 32.424.015|$ 40.522.280 [ $ 64.079.124 | $  99.643.202
Sl (oINS (o6 [[(TA (S PWAs CIIET[efo I & 17.370.612 [ $ 22.275.302 | $ 27.677.694 |$ 43.514.106 | $ 67.272.668
Utilidad Bruta Adecuaciones $ 7.804.188 | $ 10.148.623 | $ 12.844.585|$ 20.565.017 | $  32.370.534
Margen Bruto Adecuaciones 31% 31% 32% 32% 32%
afio 2018 afio 2019 afio 2020 afio 2021 afio 2022 afio 2023
|Tota| Ingresos 0 $393.942.360 | $646.225.381 | $1.008.685.995 | $1.438.169.008 | $1.740.367.611

Fuente: elaboracién propia

5.1.1 Fuentes de financiacion. Los aportes que se conciben seran otorgados al
nuevo plan de negocio son los siguientes: Se determina por parte de las directivas
de PJM que se dispondran $24°881.404, recursos necesarios para la
implementacion del nuevo plan de negocio de agosto a diciembre del 2018. Este
dinero se encuentra en efectivo y son utilidades retenidas de periodos anteriores,
gue ahora corresponden al capital de trabajo (KW) asignado para el afio 2018 del
nuevo plan de negocio.
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Para el afio 2019 se tiene contemplado la solicitud de un préstamo por una cuantia
de $150°000.000 a un plazo de 36 meses, con amortizacion constante, y una taza
de interés del 0,9%, la tabla 23 muestra los valores de amortizacion del crédito,
estos recursos seran utilizados en actividades propias de la operacién, analizando
los productos ofertados se observa la necesidad de adquirir un puente grua de 3
toneladas, (Anexo G cotizacion puente grua), para realizar el movimiento de los
elementos de mayor peso.

Tabla 22. Amortizacion crédito

MES ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19|
SALDO $ 150.000.000,00 | $ 145.833.333,33 | $ 141.666.666,67 | $ 137.500.000,00 | $ 133.333.333,33 | $ 129.166.666,67
CUOTA S 5.516.666,67 [ S 5.479.166,67 | $ 5.441.666,67 | S 5.404.166,67 | S  5.366.666,67
CAPITAL S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S  4.166.666,67 | S  4.166.666,67 | S  4.166.666,67
INTERESES S 1.350.000,00 | $ 1.312.500,00 | $ 1.275.000,00 | $ 1.237.500,00 | $ 1.200.000,00
MES jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19§
SALDO $ 125.000.000,00 [ $ 120.833.333,33 | $ 116.666.666,67 | $ 112.500.000,00 | $ 108.333.333,33 | $ 104.166.666,67
CUOTA S 5.329.166,67 | $ 5.291.666,67 | S 5.254.166,67 | S  5.216.666,67 | S  5.179.166,67 | S  5.141.666,67
CAPITAL | $ 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S  4.166.666,67 | S  4.166.666,67
INTERESES| S  1.162.500,00 [ $ 1.125.000,00 [ $ 1.087.500,00 | $ 1.050.000,00 | $  1.012.500,00 | S 975.000,00
MES ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20§
SALDO $ 100.000.000,00 [ S 95.833.333,33 [ $ 91.666.666,67 | S 87.500.000,00 | $ 83.333.333,33 | $ 79.166.666,67
CUOTA S 5.104.166,67 [ S 5.066.666,67 | S 5.029.166,67 | § 4.991.666,67 | S  4.954.166,67 | S  4.916.666,67
CAPITAL | $ 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S  4.166.666,67
INTERESES| $ 937.500,00 | $ 900.000,00 | $ 862.500,00 | $ 825.000,00 | $ 787.500,00 | $ 750.000,00
MES jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20§f
SALDO S 75.000.000,00 [ S 70.833.333,33 [ $ 66.666.666,67 | S 62.500.000,00 | S 58.333.333,33 | S 54.166.666,67
CUOTA S 4.879.166,67 | S 4.841.666,67 | S 4.804.166,67 | S  4.766.666,67 | S  4.729.166,67 | S  4.691.666,67
CAPITAL | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S  4.166.666,67 | S  4.166.666,67
INTERESES| $ 712.500,00 | $ 675.000,00 | $ 637.500,00 | $ 600.000,00 | $ 562.500,00 | $ 525.000,00
MES ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21
SALDO $ 50.000.000,00 | $ 45.833.333,33 [ $ 41.666.666,67 | S 37.500.000,00 | $ 33.333.333,33 | $ 29.166.666,67
CUOTA S 4.654.166,67 | S 4.616.666,67 | S 4.579.166,67 | $ 4.541.666,67 | S 4.504.166,67 | S  4.466.666,67
CAPITAL |$ 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S  4.166.666,67 | S  4.166.666,67 | S  4.166.666,67
INTERESES| $ 487.500,00 | $ 450.000,00 | $ 412.500,00 | $ 375.000,00 | $ 337.500,00 | $ 300.000,00
MES jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21
SALDO $ 25.000.000,00 [ $ 20.833.333,33 [ $ 16.666.666,67 | S 12.500.000,00 | $ 8.333.333,33 | S  4.166.666,67
CUOTA S 4.429.166,67 [ S 4.391.666,67 | S 4.354.166,67 | $ 4.316.666,67 | S  4.279.166,67 | S  4.241.666,67
CAPITAL | $ 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S 4.166.666,67 | S  4.166.666,67
INTERESES| $ 262.500,00 | $ 225.000,00 | $ 187.500,00 | $ 150.000,00 | $ 112.500,00 | $ 75.000,00
MES ene-22

SALDO S 0,00

CUOTA S 4.204.166,67

CAPITAL | S  4.166.666,67

INTERESES| $ 37.500,00

Fuente: elaboracién propia

Los aportes en bienes especificados en la tabla 18, no se tendran en cuenta dentro
de este analisis financiero ya que forman parte de los activos de PJM, y hacen parte
de ejercicios anteriores.
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5.1.2 Formatos financieros

Tabla 23. Estado de resultados

Total Ingresos 0 $ 393.942.360 | $ 646.225.381 | $1.008.685.995 | $1.438.169.008 | $ 1.740.367.611
Total Costos directos -$ 24.881.404 | $ 295.873.917 | $ 481.005.173 | $ 752.618.736 | $1.072.544.012 | $ 1.293.836.375
0l $ 98.068.443 | $ 165.220.208 | $ 256.067.260 | $ 365.624.997 | $ 446.531.236
Ingresos PJM 2017 $1.346.000.000 | $ 1.480.600.000 | $1.628.660.000 [ $1.791.526.000 | $ 1.970.678.600
Ingresos nueva linea negocio $ 393.942.360 | $ 646.225.381 | $1.008.685.995 | $1.438.169.008 | $ 1.740.367.611
Total ingresos $1.739.942.360 | $2.126.825.381 | $2.637.345.995 | $3.229.695.008 | $3.711.046.211
Participacion nueva linea negocio / T. ingresos 22,6% 30,4% 38,2% 44,5% 46,9%
Total costos fijos operacionales $ 340.000.000
Crecimiento % Costos fijos 25,0% 20,0% 15,0% 10,0%
Asignacion Costos Fijos a nueva linea negocios $  76.979.793 | $  99.255.820 [ $ 122.680.194 | $ 145.314.690 [ $ 164.641.544
Deprec. $ 6.902.000 | $ 6.902.000 | $ 6.902.000 | $ 6.902.000 | $ 6.902.000
Gastos Operacionales $ 24.881.404 [$ 83.881.793 [$ 106.157.820 | $ 129.582.194 | $ 152.216.690 | $ 171.543.544
-$ 24.881.404 | $ 14.186.650 | $  59.062.388 | $ 126.485.066 | $ 213.408.307 | $ 274.987.693
4% %% 13% 15% 16%
Gastos financieros $ 4.314.717 | $ 4.450.631 [$  4.584.150 | $ 4.721.674 | $ 4.863.325
Intereses nuevo prestamo $ 12.787.500 | $ 8.775.000 [$  3.375.000 | $ 37.500 | $ -
Utilidad antes de impuestos -$ 24.881.404 |-$ 2.915.567 | $ 45.836.757 | $ 118.525.916 [ $ 208.649.132 | $ 270.124.368
Provision renta 33% $ - $ - $ 15.126.130 [ $ 39.113.552 | $ 68.854.214 | $  89.141.041
-$ 24.881.404 |-$ 2.915.567 | $  30.710.627 | $ 79.412.364 [ $ 139.794.919 | $ 180.983.327

-1% 5% 8% 10% 10%

Margen Neto

Fuente: elaboracién propia

Dentro del estado de resultados de la tabla 24 se incluye el valor de los ingresos de
PJM y sus proyecciones, con el unico fin de obtener la ponderacion respecto a las
ventas de la nueva linea de negocio, que corresponde a: Participacion nueva linea
de negocio/T. ingresos.

Tabla 24. Flujo de caja

afio 2018 afio 2019 afio 2020 afio 2021 afio 2022 afio 2023

Utildad operacional $ 14.186.650 | $ 59.062.388 | $ 126.485.066 [ $ 213.408.307 | $ 274.987.693
Depreciaciones $ 6.902.000 | $ 6.902.000 | $ 6.902.000 | $ 6.902.000 | $ 6.902.000
EBITDA $ 21.088.650 [$ 65.964.388 [ $ 133.387.066 | $ 220.310.307 | $ 281.889.693
Margen EBITDA 5% 10% 13% 15% 16%
Variac. Capital Trabajo (KW) -$ 24.881.404 |-$  22.528.352 |-$  14.572.229 |-$ 20.748.532 |-$ 24.648.872 |-$  17.471.029
Capex (Activos operacionales) -$  69.020.000
Impuestos $ - $ - -$ 15.126.130 [-$ 39.113.552 |-$  68.854.214
Flujo Caja Operac. -$ 24.881.404 |-$ 70.459.702 | $ 51.392.159 | $ 97.512.404 | $ 156.547.883 | $ 195.564.450
Aportes Capital $ 24.881.404
Nuewos Creditos $ 150.000.000
Gastos financieros -$ 4.314.717 [-$ 4.450.631 [-$ 4.584.150 |-$ 4.721.674 |-$ 4.863.325
Cuota credito -$  58.620.833 |-$  58.775.000 |-$ 53.375.000 |-$ 4.204.167 | $ -
Flujo Caja despues financ. -$ 0|$ 16.604.747 |-$ 11.833.472 |$ 39.553.254 | $ 147.622.042 | $ 190.701.126
Saldo anterior -$ 0|$ 16.604.747 | $ 4.771.275|$ 44.324.529 [ $ 191.946.571
Flujo Caja Final -$ 0|$ 16.604.747 | $ 4.771.275 | $ 44.324.529 | $ 191.946.571 [ $ 382.647.697
Fuente: elaboracién propia
Tabla 25. TIR

afio 2018 afio 2019 afo 2020 afio 2021 afio 2022 afio 2023
Flujo Calculo TIR |-$ 24.881.404 |-$ 133.395.253 |-$ 11.833.472 | $ 39.553.254 | $ 147.622.042 | $ 190.701.126

Fuente: elaboracién propia

La TIR o tasa de descuento tiene un resultado positivo del 26% a 5 afos, lo que
indica la viabilidad del plan de negocios de desarrollo de proyectos metalmecanicos
en PJM SERVICES S.A.S.
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Tabla 26. Balance inicial

Balance Diciembre 31 2018
Activos

Disponible $24.881.404
Cartera

Inventarios

Act. Corriente $24.881.404

Puente Grua

Depreciacion acum.

Act. Fijos netos

Pasivos

Obligaciones financieras

$150.000.000

Proveedores

Impuestos

Patrimonio

$24.881.404

Capital

Utlidades acumuladas

Utlidades del periodo

Fuente: elaboracidén propia

La inversion mostrada en el balance inicial de $ 24°881.404 COP sera financiada
con equity resultado de utilidades retenidas, con este monto se financia la etapa de
implementacion en el afio 2018.

Tabla 27. Balance proyectado a 5 afios.

Balance afio 2018 afio 2019 afio 2020 afio 2021 afio 2022 afio 2023
Activos

Disponible $0 $16.604.747 $4.771.275 $44.324.529 $191.946.571 $382.647.697
Cartera $32.390.816 $53.134.087 $82.936.404 $118.249.452 $143.096.892
Inventarios $16.437.440 $26.722.510 $41.812.152 $59.585.778 $71.879.799
Act. Corriente $0 $65.433.003 $84.627.872|  $169.073.085 $369.781.801 $597.624.388
Puente Grua $69.020.000 $69.020.000 $69.020.000 $69.020.000 $69.020.000
Depreciacion acum. -$6.902.000 -$13.804.000 -$20.706.000 -$27.608.000 -$34.510.000
Act. Fijos netos $0 $62.118.000 $55.216.000 $48.314.000 $41.412.000 $34.510.000
Pasivos

Obligaciones financieras $104.166.667 $54.166.667 $4.166.667

Proveedores $26.299.904 $42.756.015 $66.899.443 $95.337.246 $115.007.678
Impuestos $0 $15.126.130 $39.113.552 $68.854.214 $89.141.041
Patrimonio $24.881.404 $24.881.404 $24.881.404 $24.881.404 $24.881.404 $24.881.404
Capital

Utlidades acumuladas -$24.881.404 -$27.796.972 $2.913.655 $82.326.019 $222.120.938
Utlidades del periodo -$24.881.404 -$2.915.567 $30.710.627 $79.412.364 $139.794.919 $180.983.327

Fuente: elaboracién propia

Nota: el puente grda como activo se especifica tener una depreciacion a 10 afios y
se muestra en los activos fijos netos del balance proyectado (Tabla 28).
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5.2. EGRESOS

Tabla 28. Costos operacionales de puesta en marcha.

Costos Operacionales De Puesta En Marcha
Secretaria general (desarrollo de proyectos) 11,32% $980.000 $110.943
Ingeniero de proyectos (dedicacion en ejecucion) 90,00% $2.100.000 $1.890.000
Contador (desarrollo de proyectos) 22,64% $1.600.000 $362.263
Vendedores (desarrollo de proyectos) 0,00% $4.862.000 $0
Arrendamiento (desarrollo de proyectos) 20,00% $4.895.300 $979.060
Combustible (desarrollo de proyectos) 22,64% $364.500 $82.528
Servicios publicos (desarrollo de proyectos) 11,32% $1.113.600 $126.067
Parqueaderos (desarrollo de proyectos) 11,32% $230.000 $26.038
Consumibles y papeleria (desarrollo de proyectos| 22,64% $130.000 $29.434
Subtotal| $3.606.333
Brochure (promedio mensual) 100,00% $117.000 $117.000
Publicidad BTL (promedio mensual) 100,00% $330.000 $330.000
Ingeniero de proyectos (dedicacién en mercadeo) 10,00% $2.100.000 $210.000
Secretaria general (dedicacién en mercadeo) 11,32% $980.000 $110.943
Conferencia 1 vez al afio (distribucién mensual) 8,33% $3.000.000 $249.900
Servicios publicos (para mercadeo) 11,32% $1.113.600 $126.067
Parqueaderos (para mercadeo) 11,32% $230.000 $26.038
Imprevistos 100,00% $200.000 $200.000
Subtotal| $1.369.948
| Total [ $4.976.281
Fuente: elaboracién propia
5.3. CAPITAL DE TRABAJO Y DIAS DE ROTACION
Tabla 29. Capital de trabajo (KW)
KW: ano 2019 | afio 2020 | afo 2021 ano 2022 ano 2023
Fuentes
Proveedores $ 26.299.904 [ $ 42.756.015 | $ 66.899.443 |$ 95.337.246 | $ 115.007.678
Usos
Cartera $ 32.390.816 [ $ 53.134.087 | $ 82.936.404 | $ 118.249.452 | $ 143.096.892
Inventarios $ 16.437.440 | $ 26.722.510 | $ 41.812.152 | $ 59.585.778 | $ 71.879.799
Necesidades KW -$ 22.528.352 [-$ 37.100.581 [-$ 57.849.113 |-$ 82.497.985 [-$ 99.969.013
Variac. KW -$ 22.528.352 |-$ 14.572.229 |-$ 20.748.532 [-$ 24.648.872 |-$ 17.471.029

Fuente: elaboracién propia

A continuacion se indican los dias de rotacién de cartera, inventarios y proveedores,
los cuales varian proporcionalmente en el calculo del balance respecto a cada rubro,
los procesos que influyen cada rubro son respectivamente: ventas, produccion y
compras.

Tabla 30. Dias de rotacion

Dias de Rotacion

dias Cartera 30 30 30 30 30
dias Inventarios 20 20 20 20 20
dias Proveedores 32 32 32 32 32

Fuente: elaboracién propia
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6. PLAN OPERATIVO

El plan operativo del plan de negocio para el
metalmecanicos en PJM SERVICES, tiene como base el andlisis realizado en la
matriz DOFA, la estructura de la organizacién, responsables, procedimientos y
acciones con las cuales la organizacion pretende lograr resultados positivos,
planteando a través de un cronograma las actividades necesarias para funcionar
eficientemente, permitiendo su monitoria, seguimiento y evaluacion.

6.1CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Cuadro 7. Cronograma de actividades

desarrollo de proyectos

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
ANO 2017 ANO 2018
>[z|=[z|> °
= > |El0(8[2| < > ftlo[5[2|8|55|5|8 2
2 ACTIVIDADES :§ e = f} % E > 5[5 ; :é' e B SIS RESPONSABLE | & METAS POR LOGRAR
ST i e P e o o o e S P B S N g
o[3IRR[REIP[BI° o3Rk[E =
Presentacion del proyecto: PLAN
DE NEGOCIO PARA EL AUTORES Lograr la aceptacion del plan de negocio por parte
1 |DESARROLLO DE PROYECTOS PLAN DE 2 |de las directivas de la compafiia, mostrandoles las
METALMECANICOS EN PJM NEGOCIO ventajas y alternativas de suimplementacion
SERVICES
., K ” AUTORES
Recoleccién de informacion de e ;
2 d tencial PLAN DE 2 |Identificacién del nicho de mercado
mercados potenciales. NEGOCIO
andlisis de informacién de los AUTORES Lograr reconocer cuales son las necesidades que el
3 clientes potenciales y PLAN DE 2 cliente tiene y plantear soluciones inteligentes para
planteamiento de soluciones para NEGOCIO el tipo de servicios se ofreceran para lograr|
los posibles proyectos isfacerlas.
Andlisis de los servicios ofrecidos AUTORES Identificar los servicios de los otros contratistas Y|
4 |por otras empresas frente a los PLAN DE 2 [para poder brindar una solucién integral de
ofrecidos por PJM SERVICES NEGOCIO desarrollo de proyectos
Andlisis de los impactos sociales, AUTORES Identificar que impactos tendra el nuevo plan de
5 |econémicos y ambientales del PLAN DE 2 [negocio tanto dentro de la compafiia, como con sus:
nuevo plan de negocio NEGOCIO stakeholders
Andlisis de las fortalezas, - p
debilidades amenazas v AUTORES Plantear de manera eficiente los nuevos parametros
6 o ortunidadés de la idea de PLAN DE 2 [de la planeacion estratégica de la compaiiia,
nSQOCio NEGOCIO alineados a sus politicas operacionales
Lograr que los empleados conozcan, entiendan e
socializacion del cambio de la 25—?52;2- interioricen la nueva filosofia de la empresa, siendo
7 |politica integral a la nueva misioén, PLAN DE 3 |participes de la nueva cultura organizacional
visién y objetivos de la empresa NEGOCIO aplicada al nuevo plan de negocio de la
organizacion
Lograr identificar potenciales proyectos dentro de
las empresa en las cuales se tienen como clientes
Identificacion de proyectos GERENTE- en la actualidad, identificando factores como:
8 potenciales dentro de las AUTORES 3 problemas sin resolver, nuevas necesidades,
compafias que se atienden PLAN DE incompetencia de empresas contratistas,
actualmente NEGOCIO crecimiento organizacional, uniones o adquisiciones
corporativas o cambios ambientales, de mercado o
legislativos.
GERENTE- Identificar la nueva linea de negocio a presentar a
9 Definicion de los paquetes de AUTORES 3 los clientes, desarrollando productos adecuados a la
senvicios ofrecidos PLAN DE necesidad de la industria en la cual PJIM SERVICES
NEGOCIO presta servicios
Definicion concepto del senvicio: AUTORES Elaborar fichas técnicas de cada uno de los
10 P ’ PLAN DE 2 |servicios que se implementaran en el nuevo plan de
desarrollo de proyectos NEGOCIO negocio.
AUTORES Identificar el alcance de cada uno de los productos
1 Definicién de objetivos especfficos PLAN DE o |aue se ofreceran a las empresas contratantes,
para cada proyecto NEGOCIO presentando las fortalezas y oportunidades para
cada proyecto
Lograr identificar interacciones, situaciones,
GERENTE- fendmenos o acontecimientos de la informacion
12 Interpretacion y andlisis de la AUTORES 3 recolectada de los clientes de la compaiiia, con el fin
informacion obtenida PLAN DE de tomar el contenido mas Util y asi lograr alcanzar
NEGOCIO los objetivos que se buscan con el nuevo plan de
negocio
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Cuadro 7. (Continuacién)

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
ANO 2018
>(>[z]>]|> o
=) o LLLLEEREEIZ[2121218 3
m ACTIVIDADES %E»g%‘a‘eg:ﬂsrﬁn’ m|m[m| || RESPONSABLE | & METAS POR LOGRAR
< SRIREREREEEEE B SIR]R|R g
Ogo'— © a%ﬁ%;’ﬁwcph’w ')3
Desarrollar un plan de mercadeo adecuado a la
. ) GERENTE- organizacién, descartando estrategias inefectivas
evaluacion de las estrategias de AUTORES ) X
13 mercadeo PLAN DE 3 |que generen perdida de dinero, logrando
NEGOCIO identificar correctamente planes de marketing que
permitan alcanzar las metas proyectadas.
Determinar la proyeccién de ventas para cada uno
- ) GERENTE- de los productos ofertados en el nuevo plan de
Analisis de la proyecciéon de ventas AUTORES . R
14 - 3 |negocio, buscando la conformidad en cuanto a las
del plan de negocio PLAN DE i -
NEGOCIO utilidades recibidas en cada una de las
proyecciones realizadas
Identificar cada uno de los recursos tanto humanos
AUTORES como materiales, que se deben tener para lograr
15 | Andlisis de los costos de ventas. PLAN DE 2 '
desarrollar cada uno de los productos del nuevo
NEGOCIO (
plan de negocio
Analizar la viabilidad financiera del proyecto,
Elaboracién de andlisis financiero AUTORES identificando las fuentes de recursos necesarios
16 |teniendo en cuenta las proyecciones PLAN DE 2 |para la ejecucion y operacion del proyecto,
de ventas y costos. NEGOCIO buscando al final de la operacién beneficios de
caracter econdémico para la organizaciéon
Analizar el nuevo plan de negocio de forma
. ) GERENTE- minuciosa, con el fin de identificar aspectos que
Revision del plan de negocio vy AUTORES . X
17|, : 3 |pongan en riesgo la puesta en marcha, haciendo
ajustes necesarios. PLAN DE . f ) )
NEGOCIO ajustes si es necesario, para hacerlo atractivo a
las empresas clientes de PJM SERVICES
GERENTE Dar inicio a la implementacion del nuevo plan de
18 Ejecutar Fase de Implementacion del INGENIERO DE 2 negocio dentro de la organizacién, comunicar a los
plan de negocio PROYECTOS clientes y personal de la empresa los beneficios y
caracteristicas de este
” . N, Posicionar a PJM SERVICES como una empresa
Presentacion y/o inscripcion del plan GERENTE, . - S - empr .
X o SECRETARIA, integral de prestacién de servicios de ingenieria
19 |de negocios ante las compafiias que 3 <
X INGENIERO DE dentro de las compafiias a las cuales les presta
se atienden actualmente PROYECTOS senicios
Lograr la adjudicacion de contratos, identificando
. clientes potenciales, presentando la nueva linea de
Infomar_a los clientes de PJM GERENTE, ne ociopa cada unopde los clientes a los cuales
20 [SERVICES el estado de desarrollo INGENIERO DE | 2 9 X
- PROYECTOS PJM SERVICES atiende actualmente, empresas
del nuevo plan de negocio ” N,
en el sector de la produccién de gases, fabricacion
y envasado de bebidas gaseosas, etc.
Con el apoyo de toda la organizacion se trabajara
para lograr la adecuaciéon del area de trabajo
21 Adecuacion de area de trabajo e TODA LA 23 donde se desarrollara el nuevo plan de negocio,
instalacion de puente gria ORGANIZACION para minimizar interrupciones por cruces entre las
actividades, reduccion de riesgos para los
empleados e incrementar la productividad
22 Desarrollar Fase 2 operacion del TODA LA 5 Planear, organizar, dirigir y controlar los proyectos
plan de negocio ORGANIZACION adjudicados a PJM SERVICES
ldentificar las amenazas que se puedan presentar
en la prestacién de los servicios planteados dentro
- . TODA LA del nuevo plan de negocio, para poder contemplar
28 |Continuidad del negocio o | 26 . " L
9 ORGANIZACION todas las medidas preventivas y de recuperacion
para cuando se produzca una contingencia que
afecte la continuidad de la operacion
Aplicar acciones acordes al nuevo plan estratégico
de la compafiia que le permita equilibrar
resultados financieros y la sostenibilidad en el
29 |Cumplimiento de metas TODA LA 26 |tiempo, para cumplir planes a corto, mediano
p ORGANIZACION po, p pir p ) ) Y
largo plazo, buscando que las directivas siempre
estén motivando a cada uno de los colaboradores
para alcanzar tal fin.

Fuente: elaboracién propia




6.2METAS SOCIALES

Por medio de las politicas internas de PJM SERVICES, se logra contribuir a los
objetivos de desarrollo del milenio — ODM (Objetivos de Desarrollo del Milenio Cierre
2015 — Bogota Mejor para todos, Diciembre de 2016), principalmente en la pobreza
econdémica y contaminacion de fuentes de agua, ademas, de acuerdo al plan de
desarrollo, el proyecto se enmarca en el objetivo de la sostenibilidad ambiental y
prevencion del riesgo, dado que se presenta una relacion directa entre deterioro
ambiental y el aumento de la pobreza, segun lo expresado en el documento de los
ODM. “La degradacion ambiental es tema fundamental para el desarrollo de
cualquier pais, se encuentra ligado de manera inseparable y es causa de problemas
asociados a la pobreza, el hambre, la inequidad de género y la salud, entre otros”
(Informe del Estado del Medio Ambiente y de los Recursos Naturales Renovables —
IDEAM- Tomo Il, 2015), dandoles un manejo adecuado a los residuos sélidos y asi
mitigar los impactos negativos del mal manejo de este tipo de materiales.

Reconociendo la importancia de la gestion en el cumplimiento de metas, se estipula
gue se debe realizar reuniones mensuales del area de proyectos con el fin de
revisar, comparar y analizar valores proyectados versus los reales de las fases de
implementacion y operacion, en dicha reunidn se gestionaran las metas nombradas
a continuacion:

6.2.1 Metas sociales. Con la puesta en marcha del plan de negocio para el
desarrollo de proyectos metalmecanicos en PJM SERVICES, las metas sociales
gue se quieren alcanzar a mediano plazo son:

Por medio de la nueva diversificacion de negocios, se logra consolidar una empresa
sélida en la cual se disminuye el impacto de los ciclos productivos y de rotacién de
cartera, por parte de los clientes.

Reduccion del desempleo con la creacién de empleos en el area de ingenieria,
administracion, comercial y productiva.

Mejorar la calidad de vida de los grupos de interés asociados a la empresa y a la
poblacién de las areas de influencia de las empresas a las cuales PJM SERVICES
les preste servicios.

6.2.2 Metas ambientales. Proteccion del medio ambiente para mejorar la gestion
de residuos sélidos en las cadenas productivas de las empresas a las cuales PJM
les preste servicios.

Utilizar de manera apropiada los recursos suministrados por las empresas
contratantes.
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Demostrar una cultura de reciclaje en las empresas a las cuales se les preste
servicios.

Fomentar dentro de la organizacion la importancia de utilizar materia prima
reutilizada.

6.2.3 Metas financieras. Lograr los margenes de utilidad para cada uno de los
nuevos productos referenciados en las tablas 6 a 10 de este documento.

Alcanzar la proyeccion de ventas planteada.

Elaborar productos respetando y mejorando los costos estipulados en la tabla 12.
Controlar gastos operacionales consignados en el estado de resultados (tabla 24).
Cumplir el EBITDA y procurar el flujo de caja final proyectado, (tabla 25),

6.2.4 Metas operativas. Aumentar los conocimientos técnicos y administrativos de
los colaboradores adjuntos al nuevo plan de negocio.

Tomar decisiones asertivas en pro del confort emocional de las personas que estan
involucradas en la organizacion.

Estructurar los procedimientos necesarios para realizar la ejecucién de proyectos
de la mejor manera posible, como aporte para el cumplimiento de esta meta, los
autores plantean dos procedimientos que son necesarios en la operacion, para
realizar una correcta ejecucion de los productos, INSTRUCTIVO DE SEGURIDAD
PARA [ZAJE DE CARGAS.pdf e INSTRUCTIVO DE APLICACION DE
SOLDADURA EN OBRA.pdf

Ampliar los canales de comunicacion, enfocados en la calidad del servicio.

Optimizar los recursos de PJM actualmente subutilizados.
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7. IMPACTO

Los aspectos que se analizan en este capitulo apuntan al resultado de la inversion,
cuyo retorno esta en la sostenibilidad de la empresa y el desarrollo de la sociedad
a la cudl sirve la compaiiia.

7.1 IMPACTO ECONOMICO

Para PJM SERVICES el desarrollo de este nuevo plan de negocio le permite
fortalecer su participacion econémica en el sector metalmecanico.

Otro impacto que se preve, es el aumento en la produccion de partes y repuestos
con respecto a la actual, con lo cual se cubrira la demanda de los nuevos proyectos
en los cuales PIJM SERVICES estima participar.

7.2 IMPACTO SOCIAL

En el impacto social, se espera crear nuevas plazas de empleo con personal
capacitado para realizar cada tipo de trabajo, formando un area para el desarrollo
de proyectos de ingenieria, enmarcado en los lineamientos de la norma OHSAS
18001 en la que PJM SERVICES se encuentra certificado.

7.3 IMPACTO AMBIENTAL

Verificar las actividades que se desarrollan dentro de los procesos que realiza PJM
SERVICES, garantizando un uso adecuado de los recursos fisicos utilizados y la
correcta disposicion final de desechos, asi como también un uso eficiente de la
energia eléctrica, de gases y el correcto tratamiento de aguas residuales, en
concordancia con la certificacion de PJM SERVICES en el sistema de gestion
ambiental ISO 14001.

Por esta razdn se realiza una revisién de aspectos e impactos ambientales con los
cuales la organizacion contribuye a la proteccion del medio ambiente, mediante el
uso adecuado de los recursos.

Cuadro 8. Aspectos ambientales.

TIPO DE DETERMINACION ASPECTO
RECURSO AMBIENTAL IMPACTO AMBIENTAL REALES Y POTENCIALES
i Reduccion del recurso hidrico disponible
Hidrico Consumo de agua — — —
Minimizar desperdicio del recurso hidrico
Hidrico Vertimiento de aguas negras o Contaminacién de las fuentes hidricos
residuales Disminucién de oxigeno en cuerpos de agua
Atmosférico Emisiéon gases efecto invernadero Deterioro de la calidad del aire
Residuos Disposicién de desechos solidos, . . ., . .
- h Evitar contaminacion por residuos peligrosos
solidos reciclables
Ambiental Ruido Contaminacion auditiva por niveles de ruido superiores a lo permitido por la ley
Recursos Consumo excesivo de energia eléctrica, . .
. - Ineficiencia en el uso de recursos como madera, papel, agua o combustibles
naturales consumibles de oficina y hogar

Fuente: elaboracién propia
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Al lograr la identificacién de los impactos ambientales asociados a la operacion de
la compafiia, se implementaran los siguientes planes de accién para su mitigacion:

Cuadro 9. Uso eficiente del agua.
USO EFICIENTE DEL AGUA

ACTIVIDAD DESCRIPCION
. Se realizaran rutinas periddicas de mantenimiento, y verificacion del estado de los
Mantenimiento de ; . )
tanques de almacenamiento y redes de suministro de agua potable instaladas en las
redes y tanques de . .
- instalaciones de la empresa
suministro — — - - —
Verificar periodicamente que no existan fugas de agua en llaves y equipos hidraulicos
Verificar a diario el consumo de agua y compararlo con el registro reportado por la
Seguimiento al empresa de acueducto para asegurarse de realizar el uso moderado de este recurso
consumo de agua Aplicar acciones correctivas cuando se detecten consumos superiores al promedio
historico o si sobrepasa la meta de consumo establecida por la organizacién
En materia de residuos liquidos, la ,mayor parte corresponde a aceites de los procesos
de operacion de maquinas y corte de piezas. Con respecto a los procesos de pintura los
Vertimiento de restos generaos son pinturas y solventes. Todos estos residuos, jamas deben ser
residuos liquidos arrojados a la red de alcantarillado, se debe hacer la recoleccién en recipientes
adecuados para su manejo y entregarlos directamente a una empresa certificada en el
manejo y uso final de estos recursos

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 10. Uso eficiente de la energia eléctrica.
USO EFICIENTE DE LA ENERGIA ELECTRICA

ACTIVIDAD DESCRIPCION
Se realizaran rutinas periodicas de mantenimiento, y verificacion de puntos
Revisiony calientes en tableros eléctricos, cableado, tomacorrientes, interruptores y demas
mantenimiento de red |puntos d la red eléctrica de la bodega y oficinas, con el fin de confirmar que se
eléctrica encuentran en buen estado y que no generen riesgos en su manipulacion, se

deberé realizar el mantenimiento correctivo al encontrar anomalias.

Desarrollar estrategias para ahorro de energia, desconectar cargadores y
extensiones que no sean requeridos, apagar equipos de computo que no se
requieran, desconectar equipos de soldadura que no se estén utilizando, hacer
uso adecuado de maquinas eléctricas y herramientas de mano.

Aplicar acciones correctivas cuando se detecten consumos superiores al
promedio histérico o si sobrepasa la meta de consumo establecida por la
organizacion

Fuente: elaboracién propia

Uso racional de
aparatos eléctricos

El impacto ambiental generado tanto en las empresas contratantes, como en su
zona de influencia, sera mayormente de tipo auditivo, correspondiente al sector C -
ruido intermedio restringido, sector donde se desarrollan labores de tipo industrial
gue no afectan areas de uso residencial y no sobrepasan los niveles de ruido
permitido por la Secretaria distrital de Ambiente estipulado en 75 dB.

De igual manera se incluyen los planes de accion para manejo de residuos sélidos
y emisiones atmosféricas.
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Cuadro 11. Estdndares maximos permisibles de niveles de emisién de ruido.

Maximos permisibles de

Subsector emisiéon de ruido dB(A)
Dia Noche
S?ctor Af ) Hospitales, bibliotecas, guarderia s, sanatorios, hogares geriatricos. 55 50
Tranquilidad y Silencio
Zonas residenciales o exclusivamente destinadas para desarrollo
Sector B. o . .
habitacional, hoteleria y hospedajes.
Tranquilidad y Ruido Moderado Universidades, colegios, escuelas, centros de estudio e investigacion. 65 55
Parques en zonas urbanas diferentes a los parques mecanicos al aire libre.
SEEiEE &, Zonasgon usos perm|t|do§ industriales, como industrias en general, zonas 75 75
portuarias, parques industriales, zonas francas.
Zonas con usos permitidos comerciales, como centros comerciales,
: . L almacenes, locales o instalaciones de tipo comercial, talleres de mecéanica
Ruido Intermedio Restringido ) . . P . . ) : 70 60
automotriz e industrial, centros deportivos y recreativos, gimnasios,
restaurantes, bares, tabernas, discotecas, bingos, casinos.
Zonas con usos permitidos de oficinas. 65 -
Zonas con usos institucionales.
Zonas con otros usos relacionados, como parques mecanicos al aire libre, 80 75
areas destinadas a espectéaculos publicos al aire libre.
Sector D. Residencial suburbana.
Rural habi i | i6 ia.
Zona Suburbana o Rural de ural habitada destl.n,ada a explotacién agropecuaria 55 50
Tranquilidad y Ruido Moderado Zonaslde Recreacién y descanso, como parques naturales y reservas
naturales.

Fuente: Ministerio de ambiente, vivienda y desarrollo territorial. (2006). Resolucion 0627 norma nacional
de emision de ruido y ruido ambiental. 7 de abril de 2006.

Cuadro 12. Manejo de residuos solidos

MANEJO DE RESIDUOS SOLIDOS

Aplicar norma técnica del ICONTEC GTC-24. Recipientes color gris, blanco
y café oscuro, dependiendo del tipo de desechos. Para garantizar la
seleccién y disposicion correcta de los residuos solidos generados
Minimizar al maximo la produccién de residuos sélidos y desperdicio de
Manejo de residuos [materia prima utilizad en los procesos de produccion

solidos Aprovechar el alto potencial de recuperacion y reciclaje de los residuos
generados en la parte productiva de la organizacion, tales como virutas,
escorias, chatarras, polvos metalicos, envases de materias primas, pinturas
y quimicos, entregandolas a empresas certificadas en el manejo y uso final
de este tipo de elementos

Fuente: elaboracidn propia:

Cuadro 13. Emisiones atmosféricas.

EMISIONES ATMOSFERICAS

Las emisiones atmosféricas que se generan en la industria metalmecanica,
corresponden principalmente a gases de soldadura (humos, monéxido de
carbono y oxido de nitrégeno), compuestos volatiles de solventes organicos y
particulas provenientes de procesos de soldadura, los cuales se deben controlar
de forma eficiente y aplicando la normatividad vigente

Fuente: elaboracién propia

Control y manejo de
humos y gases
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8. RESUMEN EJECUTIVO

PJM SERVICES es una empresa con mas de 20 afios de actividad manufacturera
y comercial, dedicada principalmente a la fabricacion de partes y repuestos para las
industrias de alimentos, bebidas, farmacéuticos y produccién de gases medicinales
e industriales, las empresas clientes de PJM constantemente se encuentran en
procesos de mejora continua generando crecimiento y renovacion en sus plantas
de produccion, lo que brinda la oportunidad a PJM de atender las necesidades de
sus clientes por medio de una nueva linea de negocio que desarrolle proyectos
metalmecanicos con altos niveles de gestion, control y seguimiento, para entregar
un producto que satisfaga las expectativas del cliente.

8.1 CONCEPTO DEL NEGOCIO

La oferta de nuevos productos con alcance estratégico para el crecimiento
productivo de sus clientes, permite a PJM SERVICES incrementar sus ingresos y
tener una mayor participacion en el mercado metalmecanico, respaldado por un
area de proyectos parametrizada en altos niveles de gestion, control y seguimiento
de los hitos y entregables de cada proyecto, linea de negocio enfocada
exclusivamente en generar rentabilidad y satisfaccion a los stakeholders.

8.2 POTENCIAL DEL MERCADO EN CIFRAS

Basandose en informacion suministrada por los clientes de PJM SERVICES y de
acuerdo a los datos histéricos de cantidades de las unidades requeridas en cada
tipo de producto se consolida el mercado potencial por producto estimado para el
afio 2019, y sus respectivas proyecciones de crecimiento hasta el afio 2023.

Tabla 31. Mercado Potencial.

MERCADO POTENCIAL POR PRODUCTO
REQUERIDO ANUAL

TIPO DE PRODUCTO

2019 2020 2021 2022 2023
Producto tipo 1 - kilos/afio 500.000 518.000 535.612 553.823 572.653
Producto tipo 2 - kilos/afio 500.000 518.000 535.612 553.823 572.653
Producto tipo 3 - kilos/afio 400.000 414.400 428.490 443.058 458.122
Producto tipo 4 - kilos/afio 120.000 124.320 128.547 132.917 137.437
Producto tipo 5 - m%afo 45.000 46.620 48.205 49.844 51.539

Fuente: elaboracién propia

Si bien los resultados obtenidos en el analisis financiero del plan de negocio entrega
resultados satisfactorios y permite operar correctamente, es importante aclara que
el andlisis se realiza en un escenario moderado respecto a el porcentaje de
penetracion en el mercado potencial, los porcentajes de penetracion utilizados para
cada producto son 7%, 5%, 6%, 3% y 15% respectivamente, que demuestra una
gran oportunidad de obtener mayores y mejores resultados.
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8.3 VENTAJAS COMPETITIVAS

Desarrollo y uso de un instrumento de gestion en la ejecucion de los proyectos que
controle y albergue el conocimiento de las incidencias dentro del ciclo de vida de un
proyecto es imperativo para lograr resultados satisfactorios.

La reduccion de costos por disminucién de tiempos muertos respecto a un
cronograma ejecutado por multiples contratistas.

Consolidacién de transportes de traslado de materiales, equipos, maquinaria e
insumos de mudltiples etapas de un mismo proyecto en un solo proveedor trae
beneficios econdmicos y logisticos al cliente.

PJM SERVICES cuenta con unas areas, herramientas y equipos que se encuentran
subutilizados en la actualidad y serdn empleados en el desarrollo de los productos
objeto de este plan de negocio.

Tener un portafolio diversificado y ampliado de productos que cubra una mayor
cantidad de necesidades de sus clientes permite dar pasos firmes en la intencion
de PJM services, de ser un aliado estratégico para las empresas clientes.

8.4 PROPUESTA DE VALOR

El desarrollo de proyectos metalmecéanicos integrales, centralizando en un solo
contratista: consultoria, disefio, fabricacion, instalacion, montaje, adecuacion de
areas y puesta en marcha de proyectos de ingenieria; genera al cliente una
estructura de costos reducida, brindando retroalimentacion constante del avance
del proyecto, por medio de reportes periédicos y entregando productos con altos
estandares de calidad, rentabilidad y servicio.

8.5 RESUMEN DE LAS INVERSIONES REQUERIDAS

De acuerdo al andlisis realizado respecto a la situacion actual, organizacional,
econdmica, financiera y de infraestructura de PJM SERVICES, se determino que el
plan de negocio sera ejecutado en dos fases:

Fase de implementacion, la cual se desarrollara de los meses de agosto a diciembre
del afio 2018, con una inversion inicial de $24°881.404 COP, aportados de utilidades
retenidas de afios anteriores por los directivos de la compafia, que permitiran
implantar de manera solida las bases administrativas necesarias para el desarrollo
efectivo del plan de negocio.
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Fase de operacion, esta etapa del plan de negocio inicia a partir de enero del afio
2019 y su analisis contempla un quinquenio, se definié solicitar un préstamo
bancario por valor de $150°000.000 COP a un plazo de 36 meses, amortizacion
constante y una tasa de interés del 0,9%, estos recursos seran destinados para
financiar actividades propias de la operacion y compra de un puente grua, activo en
el que se decide invertir $55°984.555 COP que tiene como funcion principal
movilizar elementos de gran tamafio y peso dentro de las instalaciones de la
bodega, la decision de inversion en el activo nombrado se hace necesario para el
desarrollo de productos tales como estructuras, ensamble de equipos, fabricacion
de maquinaria y pre montajes.

Como otra fuente de financiacion para la ejecucién del proyecto, se contempla la
solicitud de anticipos (practica comun para este tipo de productos), anticipos que se
definen segun los acuerdos pactados en la negociacién del contrato, que para
nuestro instrumento se definen como hitos de pago y corresponden a unos
entregables.

8.6 PROYECCION DE VENTAS Y UTILIDAD

La proyeccion de ingresos y participacion en el mercado es de crecimiento
constante, al igual que la utilidad bruta del ejercicio. Dentro del plan de mejoramiento
continuo se prevé mejorar los sistemas productivos para hacer reduccion de costos
y asi mejorar el margen bruto.

Grafico 11. Proyeccion de ventas y Utilidad
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Fuente: elaboracién propia

A continuacion se presentan las gréaficas del mercado potencial y el mercado que
atendera PJM services en los proximos 5 afios, para cada uno de los productos que
se plantean en este plan de negocio.
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Gréfico 12. Mercado potencial Vs. Mercado proyectado
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Grafico 13. Mer