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Resumen

Considerando que en la actualidad las empresas del municipio de Soacha enfrentan
desafios relacionados con los riesgos viales, se espera que la empresa que se cree a partir de este
plan de negocio, la cual ofrecera capacitaciones en primeros auxilios y seguridad vial, ayude a las
empresas del sector a reducir los accidentes viales y permita a los trabajadores poder actuar como
primer respondiente.

En el municipio de Soacha se presenta un alto indice de accidentalidad, en los dos Gltimos
afos el porcentaje fue del 11,89%, lo que quiere decir que han aumentado los accidentes viales
(Agencia nacional de seguridad vial, 2022).

Por lo anterior con este trabajo se formulé un plan de negocio, bajo el modelo Centro
Progresa, para la posterior creacion de una empresa capacitadora en seguridad vial y primeros
auxilios; cuyo objetivo principal sera ayudar a implementar o mejorar los planes de capacitacion
de las empresas del municipio de Soacha, especificamente de las comunas dos y cuatro. Por lo
que, se realiz6 un diagnostico en algunas organizaciones del sector, con base en el cual se identifico
la ausencia de planes de capacitaciones en algunas de ellas, situacion que implica un
incumplimiento de la normatividad vigente y que puede causar sanciones, aspecto que se encuentra
reglamentado en el Decreto 1252 de 2021 del Ministerio de Transporte y la Agencia Nacional de
Seguridad Vial (ANSV), entidades que reglamentan los Planes Estratégicos de Seguridad Vial
(PESV) e incentivan la gestion del riesgo en seguridad vial y fortalecen la responsabilidad social
empresarial (Ministerio de transporte, 2022).

Finalmente, este plan de negocio permitira a la empresa que se cree, ofrecer capacitaciones

en seguridad vial y primeros auxilios a las diferentes organizaciones que lo requieran.



Palabras clave: Emprendimiento, Plan Estratégico de Seguridad Vial, Riesgos Viales,

Educacién Vial, Vehiculos Seguros, primeros auxilios.
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Abstract

Considering that currently the companies of the municipality of Soacha. They face
challenges with road risks, With this business plan. We intend to create a company to offer training
in first aid and road safety.

With this business plan, we intend to create a company to offer training in first aid and road
safety. To help companies in the sector to reduce road accidents and allow workers to act as the
first responsible. In the municipality of Soacha there is a high accident rate. in the last 2 years the
percentage is 11.89 which means that road accidents increased. Taken from the National Highway
Traffic Safety Agency...

For this reason, we intend to develop a model business plan to create a company that trains
in road safety and first aid. With this we intend that the companies of this locality, especially
communes 2 and 4, improve significantly in this aspect.

Keywords: Entrepreneurship, Strategic road safety plan, road risks, Road education, Safe

vehicles, First aid.
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Introduccion

La ausencia de planes de capacitacion en primeros auxilios y seguridad vial, validada
con la informacién recolectada en las encuestas realizadas, asi como, la evidente importancia de
la implementacion de estos planes de capacitacion para el adecuado desarrollo de las
organizaciones que cuentan con parque automotor en el municipio de Soacha, especialmente en la
comuna dos y cuatro donde se concentra el mayor sector empresarial. Por lo que, con la empresa
a crear, se propone diagnosticar y priorizar las actividades, que posteriormente estaran
estructuradas en el plan de trabajo.

En lo que va corrido del afio los siniestros viales en Colombia han dejado 3.088 personas
fallecidas y 8.762 lesionadas. Esto representa una disminucion del 26,67% en el total de muertos
y una disminucion del 60,37% en el total de lesionados, en comparacion con el afio anterior,
(Agencia Nacional De Seguridad Vial, 2022), A nivel mundial y segun estudios realizados por la
Organizacion Mundial de la Salud se estima que aproximadamente cada afio se pierden 1,10
millones de vidas como consecuencia de los accidentes de transito, reportandose de 10 millones a
35 millones de casos de personas que sufren lesiones traumaticas no mortales y en su mayoria
originan casos de discapacidad. El plan de emprendimiento (modelo de negocio), se realiza para
la creacion de la empresa con el fin de ayudar al sector empresarial de las comunas dos y cuatro
para que tomen medidas pertinentes y puedan ayudar a disminuir la accidentalidad dentro y fuera
de las organizaciones y actuar como primer respondiente (Organizacion mundial de la salud,
2022).

El plan de negocio que se presenta se basa en la elaboracion de un emprendimiento, en el
que se describe como se va a crear una empresa durante un periodo determinado y permite

identificar, planificar los objetivos y la viabilidad del negocio.
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Este plan de negocio consiste en realizar los seis mddulos del modelo Centro Progresa para
la posterior creacion de una empresa capacitadora en primeros auxilios y seguridad vial para el
sector empresarial del municipio de Soacha, con lo cual se buscard mejorar esta gestion, reducir la
siniestralidad y generar conciencia en administradores y trabajadores. Posteriormente se piensa en

replicar este plan en otras organizaciones que estén enfrentando la misma problematica.
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Mdédulo I - Definicion de Objetivos

Objetivo General

Elaborar un plan de emprendimiento, bajo el modelo Centro Progresa, para posteriormente
constituir una empresa capacitadora en primeros auxilios y seguridad vial, la cual permitira
promover una cultura de prevencién de accidentes de transito, enfocandose en las comunas dos y
cuatro del sector empresarial del municipio de Soacha, haciendo énfasis en la adopcién de
comportamientos seguros en la via, contribuyendo en su comportamiento en materia vial y de esta
manera aportar a la reduccién de la accidentalidad y disminucién de los efectos que ésta pueda
generar.
Objetivos Especificos

1. Analizar el entorno de la futura empresa utilizando la herramienta PESTEL.

2. Realizar un estudio de mercado teniendo en cuenta la oferta y la demanda del servicio

con el fin de identificar el tamafio del mercado y el sector competitivo.

3. Describir las caracteristicas técnicas de los servicios a ofrecer relacionado con

capacitaciones en seguridad vial y en primeros auxilios, teniendo en cuenta sus objetivos,

caracteristicas y procesos.

4. Proponer la estructura organizacional de la empresa, identificando y clasificando las

funciones y asignando niveles de autoridad para la toma de decisiones y control

administrativo.

5. Analizar los aspectos financieros claves de la empresa para garantizar su creacion y

sostenibilidad econémica.
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Justificacion
Partiendo de la situacion encontrada en la comuna dos y cuatro del municipio de Soacha,
en relacion con la ausencia, en algunas empresas, de planes de capacitacion en seguridad vial y
primeros auxilios, con el presente trabajo se desarrolla un plan de negocio para la posterior
creacion de una empresa, que pueda contribuir con la disminucion de accidentes y permita a
administradores y trabajadores actuar ante cualquier situacion de emergencia.

Este plan de negocio se propuso al evidenciar la necesidad de capacitar al personal, puesto
gue en el municipio hay empresas que cuentan con servicio de transporte para sus colaboradores
y en pro de la ejecucion e implementacion de lo requerido en materia de seguridad vial.

Formular este emprendimiento significa para sus gestores, una gran oportunidad de auto
sostenibilidad y generacién de ingresos, sin depender Gnicamente de un empleo en el mercado, ya
que implica identificar una oportunidad de negocio, disefiar y poner en marcha un plan para su
posterior ejecucion, que incluye contratar los recursos humanos necesarios, asumir el liderazgo y
hacerse responsable de una empresa.

Las empresas del municipio de Soacha necesitan capacitaciones de seguridad vial y
primeros auxilios, asi lo indica el Decreto 1252 de 2021, el Ministerio de Transporte y la Agencia
Nacional de Seguridad Vial (ANSV) y la resolucion 0705 del 3 de septiembre del 2007,expedida
por el Ministerio de Salud, por lo anterior es necesario la implementacion de este emprendimiento
el cual aportaré a las organizaciones los conocimientos suficientes para afrontar situaciones de
emergencia y disminuir la accidentalidad en las mismas. (Agencia nacional de seguridad vial,
2022). Igualmente, este proceso se encuentra estandarizado en la norma NTC ISO 39001

relacionada con los Sistemas de Gestion de la Seguridad Vial.
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La propuesta de capacitacion en seguridad vial y primeros auxilios para las empresas del
municipio de Soacha, suministra un aporte significativo al cumplimiento de la normativa descrita
anteriormente, las cuales son emitidas por el Ministerio de Transporte la agencia Nacional de
seguridad vial (ANSV) y el Ministerio de Salud , ya que harian parte del Sistema de Seguridad y
Salud en el Trabajo de las organizaciones, lo que garantiza su compromiso y responsabilidad con
el cuidado integral y la prevencion de accidentes de trabajo de sus colaboradores.

En lo que va corrido del afio los siniestros viales en Colombia han dejado 3.088 personas
fallecidas y 8.762 lesionadas (Agencia Nacional De Seguridad Vial, 2022) es por ello que la
implementacion de planes de capacitacion en seguridad vial y primeros auxilios en las empresas,
permitiré reducir los altos indices de accidentalidad teniendo en cuenta que, de acuerdo a estudios
realizados por la Organizacion Mundial de la Salud, se estima que aproximadamente cada afio se
pierden 1,10 millones de vidas como consecuencia de los accidentes de transito, reportandose de
10 millones a 35 millones de casos de personas sufren de lesiones traumaticas no mortales
(Organizacion mundial de la salud, 2022), que en su mayoria originan casos de discapacidad. Ante
este panorama, se hace importante el desarrollo de este plan de emprendimiento y la posterior
creacion de la empresa, cuya mision principal sera contribuir con la disminucion de la
accidentalidad en las empresas.

Cuadro # 1. Estadisticas de Siniestralidad vial del municipio de Soacha

Total 2021 1,607
Total 2022 1,798
Entre 2021-2022 11,89%

Fuente: Elaboracion propia con base en ANSV
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El anterior cuadro muestra las estadisticas de accidentalidad registrada en los afios 2021
a 2022 con un porcentaje de 11,89 %, lo que quiere decir que aumentaron los accidentes viales.
Tomado de la agencia nacional de seguridad vial (Agencia nacional de seguridad vial, 2022).

Graéfica: 1 Datos estadisticos de accidentalidad del municipio de Soacha

DATOS ESTADISTICOS
ACCIDENTALIDAD
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Total 2021 Total 2022 Entre 2021-2022

Fuente: Elaboracién propia con base en ANSV

Por consiguiente, se evidencia la necesidad de crear el plan de negocio para crear una
empresa que ofrecerd servicios basicamente en seguridad vial y primeros auxilios, esto con el fin
de minimizar la cantidad de accidentes que se presentan en el desplazamiento de los trabajadores
a sus lugares de trabajo, el desplazamiento dentro de la misma organizacion.

Segun la Organizacion Mundial de la Salud en el mundo mueren 1,35 millones de personas
al afo por accidentes de transito y cerca de 50 millones de personas quedan con traumatismos no
mortales, cifra la cual ha aumentado descontroladamente, es por ello por lo que hoy en dia el
accidente de transito se entiende como un grave problema social (Organizacion mundial de la
salud, 2022).

Diferentes problematicas se han presentado en torno a la inadecuada prestacion de primeros

auxilios ya que los trabajadores no estan capacitados para actuar como primer respondientes frente
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situaciones de emergencia, cabe aclarar que el primer respondiente es la primera persona que
participa en la atencién de un lesionado, esta persona debe estar preparada y entrenada para estos
casos (Organizacion mundial de la salud, 2022).

Como producto de los accidentes de transito surgen gastos que pueden ser advertidos y
cuantificados como: horas laborales pérdidas, costos de atencion médica, pérdida de produccion,
recuperacion de horas extras y hay otros gastos que no se advierten y no son cuantificables pero
que estan directamente relacionados con los accidentes, es por lo cual las organizaciones deben
adquirir conocimiento en los anteriores temas relacionados, con el fin de capacitar a trabajadores
de empresas del municipio de Soacha en primeros auxilios, con el fin de ampliar el conocimiento
para que las personas cuenten con capacidades de ayudar a otros.

Asi mismo, cualquier persona que se encuentra ante una situacion de peligro o necesidad,
puede verse afectada y requiere atencion de primeros auxilios, es decir, podra ser atendida por esta
persona segun como la situacion lo amerite teniendo variables que puedan ayudarnos en la atencion
de quien lo necesita.

Con base en todo lo anterior, se formula este plan de emprendimiento, modelo Centro
Progresa, para la posterior creacion de una empresa, cuyo nombre comercial sera SEGURATY,
para la cual se especificaran metas, actividades a desarrollar, responsables, cronograma de trabajo,
recursos humanos y financieros.

Maodulo Il - Analisis del Sector
Analisis del Entorno (PESTEL)

El analisis PESTEL es un instrumento de planificacion estratégico para definir el contexto

de un emprendimiento, puede analizar factores externos, politicos, econémicos, sociales,

tecnoldgicos y ambientales (Garcia , Mendoza, & Hernandez, 2022).
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Cuadro # 2. Analisis PESTEL

FACTO ASPECTO OPORTUNIDADES AMENAZAS
R

POLITI | Clima politico e Las subvenciones (Por su e Competenciaen el

CcoO actividad de asesorias y mercado, diversas
capacitaciones en seguridad empresas que ofrecen
vial y primeros auxilios para los mismos servicios
las empresas de Soacha, el e Los cambios
gobierno podra dar legislativos y su
subvenciones a las incidencia en el sector
empresas) empresarial

) » (Elecciones, partidos
e Las diferentes politicas de

gobierno politicos)

e La politica fiscal de los

diferentes paises

e Oportunidades y proyectos
municipales para
emprendimientos. (Parada,

2022).
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ECONO

MICO

Tendencias,

crisis, ciclos

Crecimiento econémico

Los ciclos econémicos

Las politicas econdmicas del
gobierno

Los tipos de cambio o el
nivel de inflacion que seran
tomados en cuenta para la
definicion de los objetivos.
Politica monetaria y tasas de
interés

Ejemplo: Banco, desempleo,
crecimiento econémico,
inflacion, deflacion.
Confianza del consumidor
Politicas de empleo y

desempleo. (Parada, 2022).

e Reformas fiscales
(posibilidad de nuevas
reformas tributarias,

nuevo gobierno).

SOCIOC

ULTUR

AL

Creencias,
cultura,
religion y

costumbres

Distribucion de ingresos
Ejemplos: Reducir la
desigualdad

Estilo de vida

e Cambios

socioculturales en

estilo de vida

e Precio Alto en los

servicios
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Cambios en los gustos o en
las modas que repercuten el

nivel de consumo

Cambios en el nivel de

ingresos

Cambios a nivel poblacional

Ejemplo: Habitos (malas
practicas en las
organizaciones) consumo de

servicios (Parada, 2022).

TECNO

LOGICO

TIC

Nuevos medios tecnoldgicos
que permiten capacitar de
una forma sencilla 'y
didactica al personal, por
medio de simuladores de
accidentalidad o realidad

virtual.

Innovacién de las TIC

Cambios tecnoldgicos

futuros (Parada, 2022).

Incremento de los
articulos tecnologicos

Fallas de internet
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ECOLO | Medio ambiente e Ruidos (Afectaciones
e No se utilizard materia
GICO a la salud)
prima
e Trancones
e Leyes de proteccion (Desplazamiento)
medioambiental e Calentamiento global
e Regulacién sobre el
consumo de energia
e Reciclaje de residuos
(Parada, 2022).
LEGAL | Normatividad e NTC ISO 39001 Sistemas e No aplica

de Gestion de la Seguridad
Vial y el Decreto 1252 de
2021, el Ministerio de
Transporte y la Agencia
Nacional de Seguridad Vial
(ANSV) vy la resolucion
0705 del 3 de septiembre del
2007, expedida por el

Ministerio de Salud.

e Licencias
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e Leyes sobre empleos

e Derechos de propiedad

intelectual

e Leyes de seguridad laboral

(Parada, 2022).

Fuente: Elaboracion propia con base en consultas realizadas en diversas paginas web

Estudio de mercado
Con el estudio de mercado se buscé identificar las empresas del sector empresarial de
Soacha, particularmente de las comunas dos y cuatro, que no estan desarrollando planes de
capacitacion en seguridad vial y primeros auxilios, una vez consolidada y analizada la informacién
se procedid a identificar las necesidades organizacionales; se realizé la recoleccién de datos
mediante una encuesta.
Este estudio se realizo en las siguientes empresas del sector:

e Colinagro, calle 56 # 2 — 20 zona industrial cazuca Soacha, teléfono 7772411

e Ageo Cobre SAS, calle 58 12 32 zona industrial, teléfono 3208764803

e Preflex S A'S, zona industrial, carrera 2 56 45 entrada 2, teléfono 7799222

e Sicte sas, Zona industrial Soacha, carrera 45 114 44, teléfono 7450900

e Aseo internacional, Carrera 6 # 18-35 Soacha Barrio: San Luis, teléfono 7787572
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e Colditec s.a Carrera 4 # 59 — 84, teléfono 7445780

e Espumados, Autopista Sur #Cra. 4 6-15, Soacha, Cundinamarca, teléfono 7309130

e Love bought, vereda san Jorge, teléfono 018000918080

e RayogasS A, CARRERA 2 48 98, Soacha Cundinamarca, teléfono 5140101

e Vidrio andino, Km. 6.5 via Soacha Mondofiedo Vereda Canoas, teléfono 5978999
Ext 720 Celular: 3187855145-3172596601

Muestra

Se tomé como muestra representativa de la poblacion a diez empresas de la comuna dos y
cuatro del municipio de Soacha, de las cuales, segun la encuesta realizada, siete manifestaron no
contar con planes de capacitacion en seguridad vial y primeros auxilios, estas empresas bien
podrian considerarse como el nicho de mercado de SEGURATY vy en ellas se enfocaré inicialmente
el proyecto, buscando que puedan cumplir con las normas vigentes respectivas.

Adicionalmente, es importante considerar que en un nicho de mercado se comparten
necesidades y preferencias similares, gracias al funcionamiento a través de la basqueda de nichos
de mercado, es posible el ahorro de tiempo y recursos (Galan, 2022).

Mercado objetivo

SEGURATY se enfocaréa inicialmente en ofrecer sus servicios a las siete empresas de las
comunas dos y cuatro del municipio de Soacha, que en la encuesta manifestaron no contar
actualmente con capacitaciones en seguridad vial y primeros auxilios. Vale resaltar que, en el
estudio de mercado, se encuestaron a treinta y dos trabajadores de diez empresas representativas

de esta poblacion.
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Mercado potencial

El mercado potencial se estima que seran aproximadamente 1.400 empresas del municipio
de Soacha de las comunas dos y cuatro, que posiblemente no hayan recibido capacitaciones en
primeros auxilios y seguridad vial, este mercado potencial permite tener diferentes oportunidades
ya que se estaria abarcando empresas interesadas en capacitar su personal, segin los datos
registrados por la camara de comercio en la ultima actualizacién 2020; en la comuna dos existen
1.270 empresas registradas y en la comuna cuatro registran 800 empresas registradas y censadas.
(Camara De Comercio, 2022).

Para SEGURATI la comuna dos y cuatro representara una parte importante del mercado;
toda vez que las organizaciones que cuentan con parque automotor con diez 0 mas vehiculos deben
de adoptar los planes de seguridad vial y primeros auxilios. Segun el plan de seguridad vial
(Resolucion 1565 del 2014 expedido por ministerio de transporte) toda empresa que cuente con
diez a més vehiculos debe de cumplir con los requerimientos estipulados por la ley (Ministerio de
transporte, 2022).

Cliente

Los clientes de SEGURATI seran las organizaciones, micro, pequefias, medianas y grandes
empresas del municipio de Soacha, que cuenten con parque automotor y que requieran capacitar a
los colaboradores en temas relacionados con seguridad vial y primeros auxilios.

Para profundizar en las necesidades del cliente, se aplicé una encuesta a 10 empresas, la
cual fue respondida por 32 trabajadores, quienes expresaron sus opiniones y expectativas con
respecto a la necesidad e importancia de los planes de capacitacion en seguridad vial y primeros

auxilios.
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Anélisis de resultados
A continuacion, se muestran de manera muy puntual los resultados obtenidos a partir de la
informacion recolectada a través de la encuesta que se realizd a través de la herramienta Google
Forms, la cual fue aplicada a diferentes trabajadores de las diez empresas del sector empresarial
de las comunas dos y cuatro con la cual se identifica el nicho del mercado, aquellas empresas que
requieran capacitacion en seguridad vial y primeros auxilios.

Pregunta 1. ;En la empresa han realizado capacitaciones sobre seguridad vial o primeros

auxilios?

Respuestas Resultados Porcentaje
Si 25 trabajadores 78,1%

No 7 trabajadores 21,8%
Total 32 trabajadores 100 %

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas

Gréfica # 2 Analisis pregunta uno

1 iEn la empresa han realizado capacitaciones sobre
seguridad wvial o primeros auxilios?

2. ¢Los conductores han participado en capacitaciones de seguridad vial?
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Respuestas Resultados Porcentaje
Si 19 trabajadores 59.3%
No 13 trabajadores 40,6%
Total 32 trabajadores 100 %

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas

Gréafica # 3 Andlisis pregunta dos.

2. éLos conductores han participado en
capacitaciones de seguridad vial?

5i

3. ¢La organizacion se preocupa por capacitar a los empleados en primeros auxilios?

Cuadro 3. Respuesta de la pregunta 3

Respuestas Resultados Porcentaje
Si 23 trabajadores 71,8 %
No 8 trabajadores 25 %
Total 32 trabajadores 100 %

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas
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Gréafica # 4 Analisis pregunta tres.

3. ¢La organizacion se preocupa por capacitar
a los empleados en primeros auxilios?

=]

0 10 20 30 40 50 60 70 B0 S0 100

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas

4 ;Sabe qué consecuencias tiene la empresa al no tener el plan de seguridad vial y primeros

auxilios?
Respuestas Resultados Porcentaje
Si 21 trabajadores 65,6 %
No 11 trabajadores 34,3 %
Total 32 trabajadores 100 %

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas
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Gréafica # 5 Analisis pregunta cuatro.

4iSabe qué consecuencias tiene la empresa
al no tener el plan de seguridad vial y
primeros auxilios?

a

5 ¢Con cuantos vehiculos (automoviles y motocicletas) cuenta la empresa para su operacion?

Respuestas Resultados Porcentaje
De 0 a 10 Vehiculos | 18 trabajadores 56.25 %
De11a20 8 trabajadores 25 %
Vehiculos

De 21 a 50 vehiculos | 5 trabajadores 15,6 %
Mas de 51 vehiculos | 2 trabajadores 6,25 %
Total 32 trabajadores 100 %

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas
Grafica # 6 Analisis pregunta cinco.

5 ¢Con cuantos vehiculos (automaviles y
motocicletas) cuenta la empresa para su
operacion?

DeDa 10

Veniculos |
Della20

Vehiculos  EEE————

De21a50
Vehiculos G

Masde51
Vehiculos  m—

o 10 20 30 40 50 60 70 BOD 50 100



6 ¢La empresa cuenta con un plan de emergencia en caso de accidente?

Respuestas Resultados Porcentaje
Si 24 trabajadores 75%

No 3 trabajadores 9.3%

No sabe 5 trabajadores 15.6%
Total 32 trabajadores 100 %

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas
Gréfica # 7 Andlisis pregunta seis.

6 éLa empresa cuenta con un plan de
emergencia en caso de accidente?

i

Mo

|

I

o 10 20 30 40 50 &0 70 B8O

Mo sabe

100
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7 ¢ Sabe usted si la empresa realiza mantenimiento periodico a los vehiculos?

Respuestas Resultados Porcentaje
Si 24 trabajadores 75 %

No 8 trabajadores 25 %
Total 32 trabajadores 100 %

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas

Gréfico # 8 Analisis pregunta siete.

7 éSabe usted si la empresa realiza
mantenimiento periddico a los vehiculos?

10 20 30 40 50 60 70 80 ] 100
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8 ¢ Su organizacidn contrataria los servicios de una empresa nueva para realizar los programas de

capacitacion en primeros auxilios y seguridad vial?

Respuestas Resultados Porcentaje
Si 24 trabajadores 75 %

No 8 trabajadores 25 %
Total 32 trabajadores 100 %

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas

Gréafico # 9 Analisis pregunta ocho.

8 ¢Su organizacion contrataria los servicios de
una empresa hueva para realizar los programas
de capacitacion vial y primeros auxilios?



9 ¢ Conoce usted las normas de comportamiento segun el cddigo nacional de transito?

Respuestas Resultados Porcentaje
Si 12 trabajadores 37,5%
No 7 trabajadores 21,8 %
Algunas 13 trabajadores 40,6 %
Total 32 trabajadores 100 %

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas

Gréafico # 10 Analisis pregunta nueve

9 ¢Conoce usted las normas de comportamiento
seglin el codigo nacional de transito?

No

Algunas

10 20 30 40 50 60 70 80 50 100
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10 ¢ Cuales de las siguientes conductas imprudentes realiza con mas frecuencia?

Respuestas Resultados Porcentaje
No  respetar el | 6 trabajadores 18,75 %
espacio de los demas -
Descender de vehiculos en
movimiento
Abordar y descender | 9 trabajadores 28,12 %
de buses en lugares no
autorizados
Manipula el vehiculo | 2 trabajadores 6,25 %
mecanicamente mientras
estd encendido
Ninguna de las| 15 trabajadores 46,87 %

anteriores

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas
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Gréfico de la pregunta 10: cual de las siguientes conductas imprudentes son las que mas

cometen (realizan) los empleados
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Gréafico # 11 Analisis pregunta diez.

10 éEn la organizacion los empleados que conducta
impruedente cometen mas ?

Manipular el vehiculo
mecanicaente mientras... I

Cometer cruces indevidos
ante un pare |

Pasar los semaforos en

amarillo I
Ninguna de las anteriores
]
o 20 40 60 B0 100 |

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas

Cuadro resumen del andlisis de la encuesta.

Pregunta

Andlisis

Pregunta 1

El resultado muestra que un 21,8% de las organizaciones encuestadas
requieren capacitar a sus empleados en temas relacionados con seguridad vial y
primeros auxilios, esto es positivo para la organizacion ya que permitira aplicar

los planes y satisfacer las necesidades de las organizaciones.

Pregunta 2

Segun resultados de la encuesta un 40,6% de los conductores requieren
capacitaciones en seguridad vial y primeros auxilios, esto también es una
oportunidad para SEGURATI ya que permitira reforzar los planes en las

empresas.

Pregunta 3

El resultado muestra que un 25% de las organizaciones no se preocupa
por capacitar a los trabajadores en primeros auxilios, ya sea por reducir gastos en

las organizaciones o por desconocimiento de los planes y la norma.
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Pregunta 4

Segun el analisis de la grafica se puede evidenciar que un 34,33% de las
personas encuestadas no saben qué consecuencias tiene la empresa al no tener el

plan de seguridad vial y primeros auxilios.

Pregunta 5

Un 54.8 % de los encuestados manifiestan que la organizacién cuenta con
un parque automotor de 0 a 10 vehiculos, lo que quiere decir que son pequefias
empresas las cuales operan en ese municipio, de tal manera que el campo laboral

permitird que se pueda expandir los servicios.

Pregunta 6

Con relacion a la pregunta seis, muestra que 75% empresas cuentan con
un plan de emergencias, 9,3% empresas tienen entendido que no hay planes de
emergencia y 15,6% empresas no saben y no responden sobre el plan de
emergencia, lo que quiere decir que se identifica la necesidad de implementar el
plan de emergencia en las organizaciones. Aprovechando que varias de las
organizaciones ya cuentan con los planes de emergencia, estos deben de

actualizarse ya que las normas son de constantes cambios.

Pregunta 7

El andlisis muestra que un 75% de las empresas encuestadas realizan
mantenimiento periddico a sus vehiculos, esto quiere decir que el otro 25 %
desconoce lo anterior y aun asi movilizan los vehiculos que operan en la
organizacion sin saber el estado de los vehiculos, por lo cual se evidencia la
necesidad capacitar a las empresas para prevenir accidentes laborales en la

organizacion.




36

Pregunta 8

Se concluye segun resultados de la encuesta, que si es necesario realizar
capacitaciones en temas relacionados con seguridad vial y primeros auxilios ya

que se obtuvo un 75% de afirmaciones a favor del proyecto.

Pregunta 9

El analisis nos muestra que un 21,8% no conocen las normas de
comportamiento en relacién con seguridad vial segun el cédigo nacional de
transito, por lo cual se evidencia la necesidad de implementar los planes

propuestos en este proyecto, para asi asegurar la seguridad y salud en el trabajo.

Pregunta 10

Finalmente se logra analizar que los empleados cometen varias
infracciones lo que urge a las empresas implementar los planes de seguridad vial

y primeros auxilios.

Competencia

Fuente: Elaboracion propia con base en resultado de encuestas

La competencia son las multiples empresas que producen bienes o servicios similares a los

que va a ofrecer SEGURATI, esta define a los compradores y vendedores, en el entorno

organizacional. (Mufioz Gonzalez & Sanchez Alarcén, 2022).




Cuadro # 3 Competencia de mercado

37

Nombre de Imageny
Productos o Precios de
la Empresa Medios de | Posicionamiento
Ubicacion | Servicios que productos y
Competidor Difusion (LOGO)
Ofrece Servicios
a
Capacitaciones TRANSPOR
P SE & MOVILD
en seguridad vial R
basandose en
temas como: La secretaria de
Secretaria de -Cinturdn de $3.000.000 movilidad tiene
movilidad de seguridad Este valor gran
la -Comer sano incluye reconocimiento en
gobernacion -Airbag, alcohol | capacitaciones el mercado, ya que
de -Micro suefio en SV para es pionera en
Cundinamarc -Impacto cualquier tipo seguridad vial.
a Soacha medioambiental | de empresa. Presencial
Brindan Son fundamentales
capacitaciones de | Convenio con en todas las
seguridad vialy | la organizaciones ya
primeros auxilios | organizacion. que trabajan de la
ARL Soacha Presencial




38

mano para la
promocion y
prevencion de la
salud de los

empleados.

Brindan

capacitaciones de

Es muy reconocida
en el mercado ya
que ofrece cursos y
capacitaciones de
manera gratuita,
siendo reconocida
en laregién
<
~a

= EINLA

AN

seguridad vial y Presencial y | S S A S a2
SENA Soacha primeros auxilios | Sin costo virtual
$2.200.000
Empresa Este valor Es poca reconocida
Calle 20 capacitadora y incluye frente a la
No.15-47 | venta de capacitaciones implementacion de
Extintores Barrio San | productos de en primeros capacitaciones, se
UMBA’S Rafael primeros auxilios | auxilios Presencial desenvuelven en




39

venta de equipos de

primeros auxilios.

I?ECARGA DE EXTINTY(

Calle 20 No. 1

Grupo

promotor de

Campairias de

$ 2.500.000
Este valor

incluye

Es reconocida en el
mercado, ya que

realizan camparias

de prevenciony

2 Db

77 e

promocién

seguridad capacitacion en | capacitaciones frecuentemente al
vial (Soacha | Soachay primeros auxilios | en seguridad publico.
y Sibaté) alrededores |y seguridad vial | vial Presencial
: Esta organizacion
Brindan Depende del g
L . es reconocida en
capacitaciones en | numero de
. o Soacha por brindar
primeros auxilios | personas a
Calle 12 no | salud capacitar,
20 32 ocupacional y puede oscilar
Intedsalud Soacha medicina laboral | entre Presencial capacitaciones de




2.000.000
hasta
3200.000
solamente en

capacitaciones
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primer respondiente

a la comunidad.

de primeros
auxilios
Esta
organizacién no es
tan reconocida en el
campo ya gque como
$3.000.000 se evidencia en
Este valor redes sociales tiene
Brindan incluye pocos seguidores y
Fuseincol capacitaciones en | capacitaciones la informacién
(Fumigacion | Le6n 13 primeros en primeros Presencial suministrada no es
es Soacha) Soacha auxilios. auxilios. reciente.
Alcaldia Brindan
Municipal de | Calle 15# | capacitaciones en
Soacha 8-53 primeros auxilios | Sin costo

Presencial ‘
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Coliseo extincién de Es poco reconocida
General incendios, en el campo ya que
Santander | dirigidaa sus actividades van
orientadores y dirigidas a otras
comunidad en tareas
general.
No es tan
reconocida en el
Brinda mercado, ya que
Parque capacitaciones de realizan pocas
Policia principal de | primeros auxilios campanas de
Nacional Soacha a jovenes Sin costo Presencial primeros auxilios.

Fuente: Elaboracion propia con base en consultas realizadas en las paginas web de las diferentes empresas competidoras del

sector.

Se obtuvo un resultado favorable ya que se identificaron pocos competidores en el mercado

con servicios iguales a los que ofrecera SEGURATY, este resultado es satisfactorio ya que

permitird vender los planes de seguridad vial y primeros auxilios en el sector empresarial de

Soacha enfocandonos en la comuna dos y cuatro. Este analisis nos permitié conocer e identificar

la estrategia comercial de otras empresas, con el fin de hallar necesidades en el municipio las cuales

no han sido atendidas, asi podemos desarrollar los nuevos servicios con proyeccion de una alta

demanda en el sector. Este analisis de competencia permite también descubrir métodos y maneras
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para optimizar los servicios, superar las expectativas del cliente y ofrecer experiencias
agradablemente diferentes durante los procesos y la atencion al cliente.

Por otro lado, se logré evidenciar que la competencia maneja precios altos y variados en
sus servicios, lo cual significa para SEGURATI una gran oportunidad para poder ingresar al
mercado ya que los precios que ofrecera esta organizacion seran bajos, pues no competira con
precios sino con calidad en el servicio.

Estrategias de Mercado

Servicio

El servicio que ofrecera SEGURATI en relacion con las capacitaciones seran nuevos
productos y soluciones completas bajo los requerimientos de la empresa, el valor agregado que
SEGURATI ofrecerd a los clientes, se basa en:

e El intercambio de ideas

e Interaccion con los profesionales
e Material educativo

e Entrega de simuladores

e Obsequio de botiquines

e Prestigio y experiencia

e Experiencia de compray precio

Las capacitaciones se aplicaran mediante ayudas tecnoldgicas, equipos de computo y
material de ayuda, estas fueron implementadas bajo la normatividad vigente. Se realizara un
cronograma de actividades donde se incluya trabajo en equipo, ejercicios y dinamicas individuales,

solucion creativa de problemas.
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La calidad de servicio que ofrecera SEGURATI, sera medira mediante el acompafiamiento
al cliente y la satisfaccion del personal, valorando la efectividad del plan y la disminucién de
accidentes dentro y fuera de las organizaciones.

Estrategias de Distribucion

SEGURATI realizara su propio proceso de comercializacion al cliente, por lo tanto, no se
tendra intermediario alguno en la distribucion de los servicios; se distribuira a través de trabajo
presencial dentro y fuera de las organizaciones.

Estrategias de Precio
Precio de lanzamiento del bien o servicio: Inicialmente en la prestacion del servicio la tarifa

sera estimada dependiendo el tamafio y riesgo de la empresa, asi como se expone a continuacion:



Cuadro # 4: Estrategias de precios
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PRODUCTO VALOR Estrategias de Costos
Primeros auxilios $ 2.785.714 Esta estrategia de precio permite mantener
precios de produccion y oferta, también permite crear
estrategias de margen de rentabilidad y estimular la
demanda de los segmentos actuales y/o segmentos
potenciales que son sensibles al  precio.
(Promonegocios, 2022).
Las estrategias para aplicar seran:
e Precios diferenciales del mercado
e Facilidades de pago
e Estudia la sensibilidad del consumidor ante la
variacion de los precios
e Aumento de ventas y ganancias
e Mayor adaptabilidad a clientes potenciales
e Satisfaccion de los clientes
Seguridad vial $ 2.414.284 Esta estrategia de precio permite mantener

precios de produccién y oferta, también permite crear
estrategias de margen de rentabilidad y estimular la
demanda de los segmentos actuales y/o segmentos
potenciales que son sensibles al precio.
(Promonegocios, 2022).

Las estrategias para aplicar seran:

e Precios diferenciales del mercado

e Facilidades de pago

e Estudia la sensibilidad del consumidor ante la
variacion de los precios
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e Aumento de ventas y ganancias
e Mayor adaptabilidad a clientes potenciales
e Satisfaccion de los clientes

Fuente: Elaboracion propia con base en las referencias consultadas para establecer los precios

Punto de equilibrio en ventas

Este valor corresponde al nimero de servicios que en un mes garantizara la cobertura de
los costos fijos que se incurran en su prestacion, que para SEGURATI serian treinta y nueve
capacitaciones (39) en el primer afio operacional por valor de $62.299.275, por lo tanto, el costo
de venta serd de $32.300.000 estos ingresos seran productos de las ventas mensuales de las
capacitaciones a lo largo del afio. Para determinar la utilidad bruta es necesario hallar la diferencia
entre las ventas a costo y las ventas con el precio sugerido al publico dando como resultado una
utilidad bruta de $29.999.976. La empresa tiene gastos generales por un valor de $4.316.000 que
fue tomado de la tabla de plan de compras anual que fueron los insumos administrativos que se

gastaron, dando como resultado una utilidad operacional de $15.784.051.

Condiciones de pago del bien o servicio
Las condiciones de pago se manejaran de la siguiente manera: 50% al iniciar las
capacitaciones y 50% al terminar el servicio. Estas condiciones de pago se realizan de esa manera
ya que los sistemas de pago son vitales para que el sistema financiero funcione con eficacia. Los

medios de pago manejados seran; pagos electrénicos, traslados financieros y efectivo.
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Estrategias para resistir la guerra de precios

No se generaran descuentos solo en la excepcion nombrada anteriormente, pero como
alternativas para sobrevivir la guerra de precios en el mercado, se aumentara la calidad y
cantidad de los servicios prestados, fidelizando la confianza de nuestros clientes.
Los clientes

Los clientes son aquellas empresas que solicitaran los servicios ofrecidos a cambio de un
pago, eso quiere decir que los clientes de SEGURATI seran aquellos que contrataran de forma
ocasional o frecuente los servicios que ofrecemos. Basicamente nuestros clientes potenciales estan
en la comuna dos y cuatro del municipio de Soacha.
Los competidores

Los competidores de SEGURATI son personas naturales o juridicas que competiran dentro
del mismo mercado, ofreciendo bienes y servicios similares a los que ofreceremos en nuestro plan
de negocio, lo que se pretende es que los consumidores prefieran nuestros bienes y servicios y de
esa forma poder obtener utilidades (Economipedia, 2022).

Los costos

La estructura de costos que tendra SEGURATI en capacitaciones de primeros auxilios y
seguridad vial sera, el pago de lamano de obra, losgastosen la produccion, los gastos
administrativos, gastos derivados de la actividad economica como servicios de marketing, entre
otras actividades. (Galan, 2022).
Estrategias de Promocion

El objetivo principal es convencer al cliente de adquirir el servicio, las estrategias
promocionales que se usaran en la empresa para motivar la venta son:

Eventos y experiencias


https://concepto.de/mano-de-obra/
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Visitas a las empresas, actividades al aire libre, actividades de integracion de los
participantes.

Publicidad: se utilizara la publicidad para dar a conocer los servicios; entre los medios

masivos
e Revistas
e Catalogos
e Folletos
o Carteles

e Redes sociales

e Correos

Venta personal
Este proceso tiene como finalidad informar y persuadir a los clientes para que adquieran
los servicios, en una relacion directa de intercambio entre el vendedor y el consumidor.
Ofertas
Para las organizaciones que solo quieran tomar las capacitaciones de uno de los dos planes
ofrecidos, se dard un 5% de descuento en el segundo plan.
Estrategias para clientes especiales
Las estrategias para clientes especiales son acciones que se llevan a cabo para satisfacer
sus necesidades y lograr la retencion de los de los mismos, entre las cuales tenemos:
e Facilitar las transacciones
e Ofrecer un servicio directo, personalizado y en tiempo real
e Ofrecer horarios flexibles para las capacitaciones

e Ofrece beneficios exclusivos
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e Realiza encuestas de satisfaccion

Estrategias de Comunicacion
Una de las maneras para dar a conocer nuestra marca en el mercado es utilizando las

diferentes herramientas tecnolégicas para difundir informacion sobre nuestro servicio, tales como:

e Revistas
e Catélogos
e Folletos
e Carteles

e Redes sociales
e Correos
e Visitas presenciales

e Paginas web

Los medios de publicidad utilizados se seleccionaron conforme a las herramientas con las
cuales cuentan las organizaciones ya que el internet hoy en dia es una necesidad fundamental que
permite a las grandes, medianas y pequefias empresas incorporarse en nuevas plataformas y
oportunidades de negocio en el mercado.

Estrategias del servicio

Procedimientos para la prestacion del servicio (post venta)

El servicio post venta se centrard en seguir ofreciendo atencion al cliente después de
realizar las capacitaciones, dentro del servicio se identificara algunas dudas y necesidades que son

importantes atender después de finalizar el servicio:


https://www.shopify.com.co/blog/11821833-la-atencion-al-cliente-como-parte-de-una-estrategia-de-venta-en-el-comercio-electronico
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Promocion
Se generan nuevas ofertas y descuentos especiales por un segundo servicio o por ser
clientes frecuentes.

e Comunicacién personalizada: esto esta ligado a la motivacion, se trata de llevar a cabo
un seguimiento mas personalizado sobre la experiencia del servicio.

e Seguridad: se brinda acompafiamiento con el fin de satisfacer las necesidades del
cliente.

e Pedir opinién a los compradores: solicitar la opinién al cliente una vez que se ha

completado el servicio.

Garantias del servicio
Se realizara acompafiamiento y seguimiento con el fin de brindar calidad y excelencia en
el servicio.
Servicio a domicilio
Las visitas representan una de las mejores estrategias para lograr cercania y familiaridad
con las organizaciones, a la vez que ayudan a posicionar la imagen del proyecto.

Presupuesto de Marketing Mix, afio 2022

Marketing mix
Concepto 1afio
pagina web 5 1.000.000
derechos de pagina web 5 1.000.000
Medios impresos 5 1.000.000
Marketing digital 5 2.040.000
total 5 5.040.000

Fuente: Elaboracion propia con base en presupuesto de marketing cuatrimestral



Estrategias de aprovisionamiento

Inicic

Proceso sim fimalizarr

Computadores

Folletos, Wideos

.

Capacitadores

.

—

Diagnostico.,. forografias.

iNnformes

Se reguisere
certificacicm®

e

+

Proceso fimalizado

Fuente: Elaboracion propia con base en estrategias de aprovisionamiento

Proyeccion de ventas

PROYECCIOMN DE VENTAS 5 ARNOS

ARNO WENTA /MMEMSUAL |[WVENA JTRIMESTRAL |VENTA 1 ANO
i) -5 13.900.000
1 < 5. 774.998 | & 17.324.994 | 3 69.299 976
2 = 5.865.474 | & 17.596.422 | 3 70.385.688
3 S 6.732.140 | S 20.189.671 | 5 B80.785.684
a S 7.598.806 | S 22.796.420 | 3 91.185.680
| 5 = 8.465.473 | S 25.396.419 | 5 101.585.676
ANALISIS

WENTA MENSUAL

WMENTA TRIMESTRAL

WENTA AL ANO

Analisis de ventas

la empresa
comenzara con una
wenta de un servicio
equivalente a
S8.465.473.

En el primer
trimestre se debera
wvender o
capacitaciones 3 en
primeros auxilios y
3 en seguridad wial
para obtener un
ingreso de S
17.324.993.

SEGURATI en el
primer afio de
operacion debera
mantener una
gancia neta de
469._299_ 976,
donde este valor
cubren sus
pasivos y dejan un
margen de
ganancia para
seguir con su

operacion

Fuente: Elaboracién propia con base en proyeccion en ventas
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Politica de cartera
Las condiciones del mercado que se requieren para otorgar crédito a los clientes son
las siguientes:
= Para la prestacion de servicios se le pedira al cliente un anticipo del 50% destinado
a cubrir los costos iniciales como (Transporte, papeleria y viaticos), el otro 50% se
cobrara de acuerdo con lo establecido con la organizacion.
= El pago inicial podréa ser entregado en dos contados
= Una vez se haya cumplido la fecha de vencimiento de la factura y el cliente no haya
realizado el pago correspondiente se dara pie a cobro de intereses por mora.
= Todas las facturas realizadas dentro del mes deben estar debidamente firmadas con
el fin de contar con un soporte de la prestacion de este y debido compromiso con la
organizacion.
= Los plazos establecidos para el cobro de cartera seran de 15, 20 y 30 dias
dependiendo del servicio prestado.
Modulo 111 - Estudio Técnico

Ficha técnica de servicio # 1 capacitacion en Seguridad Vial

FICHA TECNICA DE SERVICIO SEGURATI

CAPACITACION EN SEGURIDAD VIAL

NOMBRE DEL SERVICIO Capacitaciones en seguridad vial para el sector

empresarial del municipio de Soacha.
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USUARIOS

Sector empresarial del municipio de Soacha;
especificamente comuna 2 (Soacha central), y comuna 4

(Cazuca).

RESPONSABLES DEL

PROCESO

Profesionales en Administracién en Seguridad y Salud

en el Trabajo.

¢COMO SE PRESTARA
EL SERVICIO?

El proceso inicia con la orden de compra de nuestros
clientes, internamente SEGURATI dispone de los recursos
necesarios para la prestacion del servicio, se asigna el
profesional interno que va a ser responsable de brindar las
capacitaciones, se alistan las herramientas necesarias como
computadores, folletos, kit, simuladores, presentaciones, por
consiguiente se programa fecha de capacitacion con las
organizaciones, se acuerda la logistica para el dia de las
capacitaciones, en ultimo lugar se realiza el desplazamiento a

la organizacion y se brinda el servicio.

DESCRIPCION DEL

SERVICIO

Prestacion de un servicio integral de capacitaciones en
seguridad vial del sector empresarial de Soacha, identificando

las caracteristicas y necesidades de las organizaciones.

NECESIDADES DE LOS

CLIENTES

Se identifica en las encuestas realizadas la necesidad
de capacitar al personal, de empresas de Soacha, que en la

actualidad no cuentan con un sistema de capacitaciones en
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primeros auxilios la mayoria de las organizaciones del sector
de Soacha, utiliza transporte y desplazamiento de sus
colaboradores, sin tener en cuenta que existen riesgos y

peligros, afectando su integridad.

CARACTERISTICAS DE
LA PRESTACION DEL

SERVICIO

1.Dirigida a varios tipos de empresa del sector de
Soacha

2.Facilidad de pago para las organizaciones

3.Cumple con la normatividad Vigente

4.Cumple con el personal capacitado para brindar los
planes de trabajo

5. El costo del servicio que ofrecerda SEGURATI, sera

el siguiente:

e Capacitaciones en seguridad vial $ 2.414.284

Fuente: Elaboracion propia con base en ficha técnica de servicio de seguridad vial

Ficha técnica de servicio # 2 capacitacion en Primeros Auxilios

FICHA TECNICA DEL SERVICIO SEGURATI

CAPACITACION EN PRIMEROS AUXILIOS

NOMBRE DEL SERVICIO

Capacitaciones en primeros auxilios para el sector

empresarial del municipio de Soacha.
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USUARIOS

Sector empresarial del municipio de Soacha;
especificamente comuna 2 (Soacha central), y comuna 4

(Cazuca).

RESPONSABLES DEL

PROCESO

Profesionales en Administracion en Seguridad y Salud

en el Trabajo.

¢COMO SE PRESTARA

EL SERVICIO?

El proceso inicia con la orden de compra de nuestros
clientes, internamente SEGURATI dispone de los recursos
necesarios para la prestacion del servicio, se asigna el
profesional interno que va a ser responsable de brindar las
capacitaciones, se alistan las herramientas necesarias como
computadores, folletos, kit, simuladores, presentaciones, por
consiguiente se programa fecha de capacitacion con las
organizaciones, se acuerda la logistica para el dia de las
capacitaciones, en ultimo lugar se realiza el desplazamiento a la

organizacion y se brinda el servicio.

DESCRIPCION DEL

SERVICIO

Prestacion de un servicio integral de capacitaciones en
Primeros auxilios del sector empresarial de Soacha,
identificando las caracteristicas y necesidades de las

organizaciones.

NECESIDADES DE LOS

CLIENTES

Se identifica en las encuestas realizadas la necesidad de

capacitar al personal, de empresas de Soacha, que en la
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actualidad no cuentan con un sistema de capacitaciones en
primeros auxilios la mayoria de las organizaciones del sector de
Soacha, utiliza transporte y desplazamiento de sus
colaboradores, sin tener en cuenta que existen riesgos y

peligros, afectando su integridad.

CARACTERISTICAS DE
LA PRESTACION DEL

SERVICIO

1.Dirigida a varios tipos de empresa del sector de
Soacha

2.Facilidad de pago para las organizaciones

3.Cumple con la normatividad Vigente

4.Cumple con el personal capacitado para brindar los
planes de trabajo

5. El costo del servicio que ofrecerd SEGURATI, sera

el siguiente:

e Capacitaciones en primeros auxilios $2.785.714

Fuente: Elaboracion propia con base en ficha técnica de servicio primeros auxilios
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Descripcion del proceso de prestacion de servicios

Diagrama de flujo: Descripcion del proceso

Descripcion . Contalzto say
del proceso = =
organizacion

Primeros

Seguridad vial . -

Comportamiento infraestructura : ; .
: i seguridad de la [raumas,lesiones,emegerncias
Humano,Atencion »| segura,gestion . . B .
i £ escena,bioseguridad, medicas
a victimas institucional

b Certificacion
Actualizacion - < )
y revision .
organizacion

Fuente: Elaboracion propia con base en prestacion de servicios



Mdédulo 1V - Estructura Organizacional

Diagrama de flujo: Estructura organizacional

Gerente de produccion

Yohan Buitrago

1. Disefio

2. Implementacion de
capacitaciones

3. Proceso del servicio

SEGURATY

Gerente de administracién

Viviana Alvarez

1. Talento humano

2. Direccion
financiera

3. Contabilidad
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Gerente de ventas

Julieth Reyes

1. WVentas online

2. WVentas puerta a
puerta

3. Publicidad

Fuente: Elaboracidn propia con base en estructura organizacional

Perfil de cargos

Produccién

Ventas

Administrativo

1.Nomb Yohan Camilo Buitrago Julieth Natalia Reyes Viviana Marcela

re Alvarez
2.Que El profesional debe ser Su funcion es encargarse de El profesional debe
es integral,  planificar vy | impulsar las  estrategias | estar encargado de las
gestionar las tareas de los | comerciales de la empresa; | actividades que

trabajadores, asegurando su

nivel de rendimiento.

garantizando la expansion a

nuevos mercados.

influyan en el trabajo de

toda la organizacion.
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3.Perfil

del puesto

Debe tener las
competencias tales como

son.

1. Tener conocimientos
sobre las Tecnologias de
Informacion y

Comunicacion, TIC.

2. Tener capacidad para

liderar grandes grupos.

3. Ser capaz de trabajar
en equipo, ser colaborador,

respetuoso y solidario.

4. Conocer los
procedimientos de
despacho y distribucién de

produccion.

5. Poseer capacidades

para la gestion de logistica.

Debe tener habilidades y

competencias como:

1. Realizar estudios de

mercadeo para evaluar las
posibilidades de ventas, asi
como las necesidades que

presente el cliente.

2. Buscar de forma activa
nuevas  oportunidades de

ventas a través de acciones.

3. Preparar 'y ofrecer

presentaciones adecuadas

sobre productos o servicios.

4. Garantizar los niveles de
satisfaccion en los clientes a

través de un buen servicio.

5.Tener la informacién

actualizada frente a los

servicios.

Debe tener
habilidades y

competencias como.

1. Competencias
comunicacionales,
interpersonales
intrapersonales

y de

gestion.

2. Trabajo en equipo

Iniciativa, creatividad,
prudencia y pro
actividad.

3.0rientacién al
servicio
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4. Activi

dades

1. Crea y coordina

planes de produccion.

2. Gestiona los recursos

disponibles para

produccion.

la

3. Facturar la venta y

distribucion de

servicios realizados.

los

1. Planificar y organizar el
informe de trabajo del

departamento de ventas.

2. Enfocar los esfuerzos de

ventas, al analisis de las

necesidades  existentes vy
potenciales de los

consumidores.

3. Llevar a cabo y hacer
entrega de informes de ventas

continuamente.

4. Implantar metas para los
administrativos y

representantes de ventas.

1. Atender de manera
agil, amable y eficaz las
llamadas telefénicas del

conmutador.

2. Recibir la
correspondencia, radicar
y entregar, tanto interna

como externa

3. Atender a todas
aquellas personas que
necesiten
informacion. 4.Mantene
r actualizados los
documentos legales de la

compafia y entregar al

personal que lo requiera

5.Administrar la
papeleria y elementos de
uso de la compafia

Ilevando registros en las

planillas indicadas.
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5.Requi

sitos

1. Manejar diferente tipo

de personal

2. Ser ordenado con los

inventarios

3. Manejar ofimatica

4. Tener conocimientos

de sistemas

5. Tener conocimientos

en sistemas y en enfermeria

1. Tener conocimiento en
ventas, manejar Conocer los

distintos tipos de mercados

2. Capacidad para
administrar, formar y motivar a
un equipo de personal de

ventas.

3. Cualidades de liderazgo,

entusiasmo e iniciativa.

4. Tener capacidad de

organizacion y de planificar.

1.Manejo de personal

2. Manejo de
programas: Debe contar
con los conocimientos
para: *Manejar
programas
como: procesador de
texto, hojas de calculo,

bases de datos, etc.

3.Saber trabajar en

equipo.

6.Form

acion

Académic

1.Debe tener formacion

en sistemas

2.Formacion como

auxiliar de enfermeria

3. Tener formacién
como administracién en
seguridad en el trabajo

4. Tener titulo profesional

1. Tener formacion en

direccion y ventas
2. Tener titulo profesional
como Administradores en SST

y licencia en SST.

1.Tener formacion
como administrador en
seguridad y salud en el

trabajo

2. Técnico en salud
3. Tener titulo
profesional como
Administradores en SST

y licencia en SST.
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como Administradores en

SST y licencia en SST.

7.Salari $1.124.913  Mensual, $1.124.913 Mensual, mas $1.124.913 mensuales
0 mas prestaciones de ley [ prestaciones de ley. mas prestaciones de ley.
(Inicialmente el salario seréa
$1.124.913 puesto que la
empresa estd iniciando su
creacion,  después  se
nivelaran los salarios de
acuerdo a los ingresos
generados por las
actividades de la empresa)
8.Tipo Termino indefinido Termino indefinido Termino indefinido
de
contrato
9.Lugar Soacha, Cundinamarca Soacha, Cundinamarca Soacha,
de trabajo Cundinamarca
10.Hora 8:00 am-4:00 pm 8:00 am-4:00 pm 8:00 am-4:00 pm
rio laboral

Fuente: Elaboracion Propia con base en consultas realizadas en las paginas web, perfiles de cargo
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Constitucion de la Empresa y Aspectos Legales

La empresa serd registrada ante la Camara de Comercio, sede Soacha con el nombre de
SEGURATI S.A.S, se seleccion0 la forma de Sociedad por Acciones Simplificada porque permite
tener flexibilidad para adaptarse al nuevo negocio, este proceso es agil y los tres accionistas tienen
libertad para establecer las reglas en su funcionamiento, sin desconocer directrices legales al
respecto.

e Formulario del registro Unico empresarial RUES (EIl Rues resguarda, toda la informacion
de los registros publicos que funcionan bajo las 6rdenes de las CAmaras de Comercio).

e Fotocopia de documento de identidad de los fundadores de la sociedad.

Esta es la documentacidn solicitada en la CAmara de Comercio de Soacha para comenzar
con el proceso de la constitucion de la sociedad por acciones simplificadas S.A.S.:
Tramites comerciales

Para la constitucion de SEGURATI se crearan estatutos que, se registraran ante Camara
De Comercio, se deberan tramitar los siguientes documentos para la constitucion de la

organizacion:

Numero de cédula del representante legal de las empresas

e Fotocopia de la cédula de ciudadania

e Diligenciamiento del formulario de registro de Cdmara De Comercio

¢ Diligenciamiento del RUT (Consiste en identificar las personas o entidades que
pueden ser contribuyentes, también sirve como soporte para otras transacciones

y cumplimiento de las obligaciones)

Pagar los debidos derechos de registro, que segun consulta en la Cadmara De Comercio

ascienden a $135.000 para el afio 2022.
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Estos formatos son solicitados por la Camara De Comercio sede Soacha para la
constitucion de la empresa es debido aclarar que estos formatos solicitados son solamente para
tramitacion de empresas por acciones simplificadas (S.A.S).

Para registrar y asignar el cddigo CIIU, la empresa debe estar plenamente inscrita ante
Camara De Comercio alli es donde miraran la clasificacion econémica que tiene la empresa de tal
manera donde la actividad econémica de la empresa es el eje central para la expedicion del cédigo.
(DIAN, 2022).

Tramites de registro tributario

Para el desarrollo de los tramites de registros tributarios tales como el RUT, Pre-RUT, RIT,
IVA, RETEFUENTE de la empresa que se va a constituir, se deben realizar los siguientes pasos:

RUT: Solamente es necesario entrar a la pagina web de la DIAN y asignar una cita para ir
a la sede de la entidad en el municipio y registrar el correo electronico (DIAN, 2022).

Este documento es necesario para la empresa, puesto que tendré la informacion actualizada
para que la DIAN realice el cobro correspondiente a las obligaciones, de acuerdo con la
informacion registrada de la empresa a constituir.

El Pre-RUT dentro de la empresa en constitucion es importante, puesto que es un
formulario el cual se debe diligenciar en la pagina web de la DIAN, este documento sera solicitado
para que la Dian tenga un facil acceso a su base de datos. (DIAN, 2022).

Segun consulta hecha en la Secretaria de Hacienda del municipio de Soacha, se encontré
que el RIT es el registro tributario relacionado con los impuestos de industria y comercio con base
en cual las empresas asumen el deber de pagar tales obligaciones tributarias (Alcaldia municipal

de soacha, 2022).
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SEGURATI tendra que hacer el registro del RIT mediante la pagina web de la Secretaria
Distrital De Hacienda de Soacha diligenciando un formato de registro de tramite, “este documento
es importante, puesto que sirve para pagar los impuestos de orden local, como el impuesto predial
y el impuesto de Industria y Comercio” (Secretaria De Hacienda, 2022).

Impuesto de Renta

“La declaracion de renta es un documento en el que se consignan los ingresos y egresos y
las inversiones para calcular el impuesto a cardo del contribuyente “ (DIAN, 2022), por
consiguiente, el impuesto de renta se pueden deducir algunos impuestos que se haya pagado
durante el periodo gravable, estos son impuestos distintos al mismo impuesto de renta, mas
conocido como gravamen. (DIAN, 2022). El gravamen es una obligacion con el Estado y se aplican
segun la capacidad contributiva del agente econdmico y se caracterizan también por ser
obligatorios (Economia, 2022).

La entidad encargada de controlar los recaudos es la Direccion de Impuestos y Aduanas
Nacionales (DIAN), puesto que se deben declarar los ingresos de su utilidad, SEGURATI
pertenece al tercer sector que prestaran servicios.

RETEFUENTE (Pago anticipado del impuesto de renta): hablamos de retencién porque
SEGURATI va a tener que pagar rete fuente de los contratos que celebre con sus clientes para la
prestacion de los servicios ofrecidos con los contratos que se hagan, cuando hayan empresas que
soliciten nuestros servicios se creara el descuento de la retencion en la fuente, la rete fuente afecta
directamente a los ingresos de nuestra empresa puesto que se descontara un porcentaje del valor
acordado con la empresa a capacitar (DIAN, 2022).

IVA: “El IVA es un impuesto que recae sobre los costos de produccion y venta de las

empresas y se devenga de los precios que paga el consumidor final” (DIAN, 2022).
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SEGURATI debera pagar IVA, puesto que es una empresa perteneciente al tercer sector
econdémico, la empresa esta dedicada a la prestacion de servicios y por consiguiente las empresas
del pais que presten servicios son acreedores del pago del IVA 'y aparte de esto la empresa tiene a
sus tres creadores como personas juridicas lo cual es otro requisito para ser responsable del pago
del impuesto.

Registro de libros

Debido a que se deben aclarar las operaciones y actividades de la empresa SEGURATI, se
debe tener un registro de libros operacionales.

Tramites de funcionamiento

Uso de suelos, para el uso de suelos se debe consultar a la pagina web de la alcaldia de
Bogota la cual consiste en la entrega de informacién sobre usos permitidos en un predio o
edificacion.

Se deben de seguir estos procesos “para la secretaria distrital es importante verificar el uso
de suelos se puede verificar de forma online. La segunda forma de consultar sobre el uso de suelos
es dirigiéndose a una curaduria méas cercana y registrar y diligenciar el formato para la consulta de
uso de suelos (Secretaria de Planeacion y Ordenamiento Territorial, 2022).

La Gltima forma es dirigirse a la secretaria distrital de planeacion SDP o a los Super CADE
en donde también se puede diligenciar el formato para la consulta sobre el uso de suelos”
(Secretaria de Planeacion y Ordenamiento Territorial, 2022).

Tramites de seguridad social

= ARL
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Para la afiliacion a ARL, la empresa debera llenar los siguientes documentos; formato AT
001 y documentos de los fundadores, esta afiliacion se realiza con el fin de proteger la salud de los
trabajadores mediante situaciones derivadas del trabajo.

SEGURATI es una empresa de riesgo uno, esta debera asumir el 0.522% el cual tiene un
valor de $5.220 por empleado, valor para el afio 2022,

Se debe aclarar que una vez se llene la documentacion la empresa no puede colocar los
trabajadores a laborar en ninguin sector ese dia, se tendran que pasar 24 horas para poder comenzar
con los trabajadores afiliados ubicarlos en los puestos de trabajo.

= EPS:

SEGURATI debera afiliar a sus trabajadores a la EPS, para realizar la afiliacion se debe
llenar el formulario y continuamente se debe de radicar en las oficinas de afiliaciones de la EPS,
escogida por el trabajador, este valor se asumira de la siguiente manera, el empleador debera pagar
el 8,5 % y el trabajador asumiré el 4% para un total de 12,5%.

=  Pension

Para que SEGURATI afilie a sus trabajadores a un fondo de pensién es necesario
diligenciar los documentos necesarios para esta afiliacion, una vez se llene el formato se registra
ante las entidades pensionales, se debe esperar 24 horas para que la afiliacion sea exitosa.

Este valor se asumira de la siguiente manera, el empleador debera pagar el 4 % y el
trabajador asumira el 4% para un total de 8%.

Caja de Compensacion

Que es una caja de compensacion “son entidades de derecho privadas sin animo de lucro
gue son adscritas ante el ministerio de trabajo y seguridad social para beneficiar al trabajador con

subsidios o ayudar a personas discapacitadas a cargo del trabajador” (Fedesarrollo , 2022), para



67

SEGURATI es importante afiliar a los empleados a la caja de compensacion, para que estos reciban
los beneficios que tiene la caja de compensacion con las ayudas sus hijos y ayudas de subsidios
educacion y salud que ofrece las cajas de compensacion del pais.

Este valor se asumira de la siguiente manera, el empleador debera pagar el 4 %.

Modulo V — Anélisis Financiero

En el mddulo se muestran los analisis financieros basicos de la empresa a constituir, que
permitiran tener la tranquilidad de su viabilidad y sostenibilidad financiera en el tiempo.

Para poder iniciar actividades es necesario contar con los debidos equipamientos que se
ven reflejados por valor unitario y valor total segun cotizaciones.
Requerimientos y necesidades de la empresa

Figura 1 - Requerimientos de la empresa

MNESESIDADES ¥ REQUERIMIENTOS DE LA ENVMIPRESA

Reqguerimientos y nesesidades Walor unitario |Walor total

Mesesidades de equipos de computo S S00.000 = 200 000D
MMagquinaria y Equipo de video S 1000 000D S A 000 OO0
Suministros en seguridad wial = S0 000D =4 S0 OO
Suministros en primeros auxilios = 2200 OO =1 2 2000 OWOMOD
Equipos de oficina muebles = SO0 OHOMD = A SO OOy
Material publicitario vy promocional S SO0 OO =] F:Ta e e tutu]
MNMesesidades de personal primeros auxilios = 20000 OO0y =1 20000 OO0
Mesesidades de personal en seguridad wial S L0 OO = i KolaMuaule]
TOTAL = 3200 000 = 5900, 000

Fuente: Elaboracion Propia con base en el analisis financiero

Como empresa se ofrecerd inicialmente dos servicios de capacitaciones que reflejan costos
de operacion para tener en cuenta en el siguiente cuadro, estos son los costos sin margen de

ganancia.
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Costos de operacion

Figura 2 — Costos de Operacion

Costo de operacion

Valor 1 sola capacitacion

CANTIDAD 1
Capacitaciones en primeros auxilios

materiales directos en 1 sola capacitacion S 1.250.000,00
Mano de obra directa personal gque brinda capacitacion S 200000, 00
Costos indirectos de capacitacion S S0.000, 00
Costo Total S 1.500.000, 00
CANTIDAD 1
Capacitaciones en seguridad wvial

materiales directos en 1 sola capacitacion S 1. 150,000,000
Mano de obra directa personal gque brinda capacitacion S 100 000, 00
Costos indirectos de capacitacion S S0.000, 00
Costo Total S 1.300.000,00

Fuente: Elaboracion Propia con base en el andlisis financiero

Se ha establecido un margen de ganancias del 30%, Esta operacion se realizé para obtener
un margen de utilidad para SEGURATI de tal forma que favorece los valores de venta de las

capacitaciones.

Figura 3- Margen de ganancia

J Magen de ganancia
Precio dewventa al publico Primeros auxilios| S 2.142_ 857
S B412.857 [Margen de ganancias
30%
Precio dewventa al publico seguridad wial S 1.857.142
S 557.142 |Margen de ganancias
30%s

Fuente: Elaboracién Propia con base en el andlisis financiero
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Para el margen de ganancia SEGURATI proyectara un precio para el publico, el cual sera
de 2.142.857 para capacitaciones de primeros auxilios, con un margen de ganancia del 30 % que
en valor serd 642.857.

Para el margen de ganancia en las capacitaciones de seguridad vial se proyectara un valor
de venta al publico de 1.857.142 con un margen de ganancia del 30 % que en valor sera 557.142.
Plan anual de compras

Figura 4 - Plan de compras anual

PLAN DE COMPRAS ANUAL

ADMINISTRATIVO Mensual aproximado Anual aproximado
Telefonia = 20,000 | 5 200.000
Internet 5 70000 | S5 840,000
4 Tintas para impresora = 43.000 | S 576.000
Servicios publicos =] 200,000 | S 2.400.000
Papeleria 5 12.000 | 5 140.000
Total ) 360.000 | S 4.316.000
PRODUCCION POR CAPACITACION| Walor 3 capacitaciones mensuales Anual

Persona encargada de capacitar = 900.000 | S 10.800.000
Transporte y viaticos 5 300.000 | S 360,000
Total ) 1.200.000 | § 11.160.000,00

Fuente: Elaboracion Propia con base en el andlisis financiero

El plan de compras anual se establecera los gastos que SEGURATI tendré en el periodo
de un afio, es decir los insumos gastos que la empresa tendra en el periodo del afio cero, donde se
establece que se tendré un gasto de 4.316.000 en compras de planes de internet, telefonia, tintas, y

se determina que en un afio se le pagara a un empleado 11.160.000.
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Balance inicial

Figura 5 - Balance inicial

BALANCE INICIAL

ACTIVOS
Activos corrientes
Caja 2 2.000.000
Cuentas bancarias 23 7.000.000
Activos mo corrientes
Equipo de computo 5 2.400.000
Mobiliario y oficina ] 1.500.000
Equipo de video s 1.000.000
TOTAL ACTIVOS 3 13,900,000
PASIVOS
Creditos bancarios | 4 A 900,000
PATRIMOMNIO
Aportes sociales
Yohan Monroy 3 3.000.000
Matalia Reyes 5 3.000.000
Viviana alvare:z 23 3.000.000
TOTAL PATRIMIOMNIO S 9.000.000

Activos $ 13.900.000
Pasivos S 4.900.000
Patrimonio S 9.000.000

Fuente: Elaboracion Propia con base en el andlisis financiero

El balance inicial muestra los activos, pasivos, y patrimonio con los cuales contard la
empresa. Cada socio aportara un capital inicial de 3 millones de pesos ($3.000.000) por persona,
los cuales se distribuiran asi; 2 millones a caja'y 7 millones a la cuenta bancaria que se creara para
la empresa. Para poder adquirir los equipos inmobiliarios se solicitara un préstamo bancario por
$4.900.000, con lo cual tendra un equilibrio, los activos estan balanceados con los pasivos y el

patrimonio.
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Estado de resultados proyectado

Figura 6 - Estado de resultados proyectado para el primer afio de operacion

ESTADO DE RESULTADOS PRIMER ANO

VEMNTAS S 69.299.976
COSTO DEVENTAS S 49,199,925
UTILIDAD BRUTA S 20.100.051
GASTOS GEMNERALES S 4.316.000
UTILIDAD OPERACIOMNAL S 15.784.051
PORCENTAJE DE IMPUESTO 25%
IMPUESTO DE RENTA, S 4.192.420
UTILIDAD NETA S 12.577.263

Fuente: Elaboracion Propia con base en el analisis financiero

Se proyecta que SEGURATI tendra en el primer afio el siguiente estado de resultados:
ventas en el primer afio operacional serdn de $69.299.976, por lo tanto el costo de venta serd de
$49.199.925 estos ingresos seran producto de las ventas mensuales de las capacitaciones a lo largo
de un afio, para determinar la utilidad bruta es necesario hallar la diferencia entre las ventas a costo
y las ventas con el precio sugerido al puablico dando como resultado una utilidad bruta de
$20.100.051, La empresa tiene gastos generales por un valor de $4.316.000 que fue sacado de la
tabla de plan de compras anual que fueron los insumos administrativos que se gastaron, quedando
asi una utilidad operacional de $15.784.051. Para encontrar la utilidad operacional se calculo la
diferencia entre la utilidad bruta y los gastos operacionales

Como empresa constituida se debera pagar impuestos del 25% en utilidades operacionales
lo cual equivaldria a $4.192.420 este resultado se dio sacdndole el 25% a $15.784.051

La utilidad neta corresponderd a las ganancias para los socios o inversionistas de

SEGURATI en el primer afio de operaciones los cuales seran de $12.577.263.
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Punto de equilibrio en ventas

Figura 7 - Punto de equilibrio mensual

PUNTO DE EQUILIBRIO MES - CAPACITACIONES EN PRIMEROS AUXILIOS

PRECIO DEWVENTA POR SERVICIO S 2.785.714
SERWVICIOS WVEMDIDOS 3|UNIDADES
INGRESOS S B.357.142
COSTOS WARIABLES | =3 300.000 | 5 900,000
COSTOS FUUOS S 1.500.000
GASTOS WARIABLES | S 360.000 | 5 1.080.000
GASTOS FIUOS S 2.560.000

TOTAL INGRESOS S B8.357.142
TOTAL COSTOS Y GASTOS S 6.040.000
5

DIFERENCILA 2.317.142

PUNTQO DE EQUILIBRIO MES - CAPACITACIOMNES EMN PLAMNES DE SEGURIDAD V1AL

PRECIO DE VENTA POR SERWVICIO S 2.414.284

SERWVICIOS VENDIDOS 3|UNIDADES

INGRESOS S 7.242.852

COSTOS WVARIABLES | S 300000 | S S00.000

COSTOS FUOS S 1.300.000

GASTOS WARIABLES | = 360000 | S 1.080.000

GASTOS FIUOS S  2.560.000

TOTAL INGRESOS S 7.242.852

TOTAL COSTOS Y GASTOS S 5.840.000

DIFERENCILA S 1.402.852
TOTAL INGRESOS S 15.599.994
TOTAL COSTOS Y GASTOS S 65.040.030
DIFERENCILA S 9.559.964

Fuente: Elaboracion Propia con base en el andlisis financiero

Se estima que el punto de equilibrio en ventas se dara al vender 3 capacitaciones en
seguridad vial y 3 en primeros auxilios al mes, se determina este punto de equilibrio porque la
empresa necesitara generar estos ingresos minimos para no generar pérdidas. A partir de la tercera
capacitacion vendida se empezara a generar una ganancia por el valor de $2.317.142.

Y el punto de equilibrio en las capacitaciones en seguridad vial es $1.402.852 en este punto

la empresa no perdera y generara una ganancia minima.
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Inversion inicial

Figura 8 - Inversion inicial

INVERSION INICIAL

Concepto Valor total

Caja 5 2.000.000
Cuentas bancarias 5 7.000.000
Equipos de computo 5 2.400.000
Maguinaria y Equipo de video 5 1.000.000
Suministros en seguridad vial y primeros auxilios 5 100.000
Equipos de oficina muebles 5 1.400.000
TOTAL 5 13.900.000

Fuente: Elaboracién Propia con base en el andlisis financiero

La inversion inicial se adquirieron activos, entre ellos equipos de cémputo, equipo
proyeccién, suministros para seguridad vial y primeros auxilios, muebles entre otros por un monto
total de $ 13.900.000.

Flujo de cajay calculo de VAN y TIR

Flujo de Caja

Concepto/Periodo | o | 1 | 2 | 3 | 4 | 5
INGRESOS
Total de ventas primeros auxilios S 33428568 | 5 38999996 | & 44571424 | & 50.142 852 | & 55714280
Unidades por afio 12 14 16 18 20
Ventas de seguridad vial S 28.871.408 | 5 31.385.692 | 5 36.214260 | 5 41.042.828 | 5 45.871.396
Unidades por afio 11 13 15 17 19
Total ingresos = 62.299.976 | & 70.385.688 | & 80.785.684 | 5 91.185.680 | 5 101.585.676
EGRESOS
Costos anuales primeros AUXILIOS 5 18.000.000 | & 21.000.000 | 5 24000000 | 5 27.000.000 | 5 30.000.000
Unidades por afio 12 14 16 18 20
Costos anuales primeros seguridad vial S 14300000 | & 16900000 | & 19500000 | & 22100000 | S 24700000
Unidades por afio 11 13 15 17 19
pago de salarios S  3.344.000
marketing mix s 5.040.000
Suministros en seguridad vial 5 80.000
Suministros en primeros auxilios s 220.000
Equipos de oficina 5  1.500.000
Material publicitario y promocional s 400.000
Telefonia s 560.000
Internet s 840.000
Tintas S 57 6.000
Servicios s 1.400.000
Papeleria s 140.000
Total -% 13900000 (%5 32300000 |5 37900000 | $ 43 500000 | $ 49100000 | § 54700000
Flujo neto - 13.900.000 | & 29999976 | 5 32.485.688 | & 37.285.684 | 5 42.085.680 | 5 46.885.676
Tasa de decuento: 4%
[wan [ s152735.590]
[T1R [ 225%|

Fuente: Elaboracién Propia con base en el analisis financiero
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Se hizo una proyeccion ingresos y egresos para los primeros 5 afios de operaciones de
SEGURATI, para hacer un célculo preciso del tiempo en que la empresa tardara en recuperar su
inversion inicial, de esta forma se encontré que los flujos de caja generaran beneficios. Para
determinar el valor actual o presente neto (VAN) del periodo proyectado, se contemplé una tasa
de descuento o de costo de oportunidad del 4% para los cinco afios estimados y se obtuvo un valor
positivo de $152.735.590, lo cual determina que el proyecto es viable financieramente. Igualmente,
como segunda herramienta de validacion, se calcul6 la Tasa Interna de Retorno (TIR), obteniendo
un resultado de 225%, lo cual también resulta muy favorable para la viabilidad financiera del
proyecto de emprendimiento.

Moédulo VI - Conclusiones e Impactos

En primer lugar, se logré cumplir el objetivo principal del proyecto el cual corresponde a
la elaboracién del Plan de Negocio, bajo modelo Centro Progresa, para posteriormente constituir
una empresa capacitadora en primeros auxilios y seguridad vial, la cual permitird promover una
cultura de prevencion de accidentes de transito, enfocandonos en las comunas dos y cuatro del
sector empresarial del municipio de Soacha

Se logr6 analizar el entorno para la constitucion de la futura empresa utilizando la
herramienta PESTEL, con el fin identificar los factores externos que podrian afectar la operacion
de la empresa, identificando oportunidades y amenazas en su contexto. Este analisis es favorable
para el proyecto.

Por otra parte, se realizé un estudio de mercado, con aplicacion de algunas encuestas y con
resultados también favorables para la futura empresa, teniendo en cuenta la identificacion de una
demanda del servicio interesante de los servicios que se ofreceran. y con el fin de identificar el

tamafio del mercado y el analisis competitivo, este estudio se realizé con el fin de determinar la
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viabilidad del plan de negocio, también se describieron las caracteristicas técnicas de los servicios,
teniendo en cuenta sus cualidades y caracteristicas.

Luego se propuso la estructura organizacional de la empresa, identificando y clasificando
las funciones organizacionales, asignando niveles de autoridad para la toma de decisiones y
seguimiento.

Para concluir, la proyeccion de los ingresos y costos permitira tener un control sobre la
empresa y de esta forma poder identificar el desempefio de cada area y reconocer lo que se debe
mejorar, asi mismo refleja un panorama financiero de la empresa que permitira estar preparados
para cualquier imprevisto.

El plan de negocio con el cual se ha formulado el emprendimiento, para la creacion de una
empresa capacitadora en seguridad vial y primeros auxilios generard impacto econémico, porque
sera una fuente de trabajo para los gestores, como profesionales, y con oportunidad de auto
sostenimiento, se podra incluso generar fuentes de trabajos directos.

El plan de negocios impactara las empresas del municipio de Soacha ya que SEGURAT se
concentraré en las comunas dos y cuatro del sector, que actualmente no cuentan con capacitaciones
en seguridad vial y primeros auxilios.

En resumen, la creacién y puesta en operacion de SEGURATI, generara un gran impacto
en el municipio de Soacha ya que los servicios que se brindan permitiran reducir accidentes viales.
También los empresarios y trabajadores podran actuar como “Primer respondiente” frente a
situaciones de emergencia, los trabajadores se veran beneficiados ya que en caso de un accidente
estaran capacitados para atender las emergencias que se presenten.

La realizacion del plan de negocios mediante el Modelo Centro Progresa, es una guia

fundamental para la futura creacion de una empresa capacitadora en planes de capacitacion en
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seguridad vial y primeros auxilios, cumpliendo asi el objetivo principal del proyecto. El desarrollo
del plan de negocios resultd ser una herramienta de mucha utilidad, la planeacion de este ayudo a
determinar las fortalezas y debilidades de este, abriendo campo a futuras consideraciones, esto se
realizo con la finalidad de lograr evidenciar si es viable o0 no constituir en un futuro la empresa.

De acuerdo con lo que se evidencio en el desarrollo de la idea de negocio, se ve la
factibilidad del proyecto ya que se lograra satisfacer unas de las necesidades organizacionales del
municipio de Soacha comuna dos y cuatro, cumpliendo con los requisitos y bajo la normatividad
vigente.

Para finalizar SEGURATI estard comprometida con el medio ambiente, por lo cual
trabajard con papel reciclado, controlard el consumo de energia y el buen uso del reciclaje

especificamente para mejorar la situacion ambiental del municipio.
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