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TESLA X,

Soluciones de ingenieria

Descripcion

Fundada en el aho 2021 en
Yopal, esta empresa nace con
el proposito de ofrecer
servicios especializados en
ingenieria electromecanica,
mantenimiento a equipos
industriales y adecuaciones
locativas; enfocandonos en los
sectores molineros e
hidrocarburos.

Mision

Disefar y ejecutar proyectos
que provean a nuestros
clientes con equipos e
instalaciones industriales de los
mas altos estandares de
calidad, mejorando
continuamente nuestros
procesos y cumpliendo con la
normatividad y compromiso
socioambiental con nuestros
grupos de interés.
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Vision

Ser reconocidos en el ano 2030
como lideres en Casanare en la
fabricacion y mantenimiento
de equipos e instalaciones
industriales, brindando
servicios innovadores, de alta
calidad y que satisfacen a
nuestros clientes, mejorando
continuamente y siendo social
y ambientalmente
responsables en nuestros
procesos.



Situacion actual

» Enfoque principal:

o Posicionamiento
mediante voz a voz y
atencion
personalizada.

o Participacion en
eventos sectoriales
(ferias, networking).

* Limitaciones:

o Sin politicas
estructuradas ni
equipo dedicado.

o Falta de investigacion
de mercado y analisis
competitivo.

Marketing ™

Mercado Objetivo

Clientes clave:

* Empresas medianas de
hidrocarburos y
agroindustria.

Ventajas competitivas:

4| Flexibilidad operativa.
4l Experiencia técnica
especializada.

Propuesta de valor

"Garantizar la continuidad
operativa de equipos
industriales con soluciones
técnicas confiables y
personalizadas."
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Retos y
Oportunidades

* Retos:
o Estructura de
marketing incipiente
o Presupuesto limitado
o Dependencia del boca
a boca
* Oportunidades:
o Formalizar estrategias
basadas en datos
o Optimizar canales
digitales
o crear contenido
técnico para liderazgo
de opinion



Gestion humana

Cumplimos con lo basico, pero la formalizacidon de procesos es
clave para retener talento y escalar operaciones.

Situacién Actual:

1.Enfoque operativo:

 Contratacién, asignacion de tareas y cumplimiento de
horarios.

* Decisiones centralizadas en el gerente (cargo de coordinador
vacante).

1.Politicas basicas:

* Manual de funciones (requiere ajustes en competencias).

* Cumplimiento minimo de SG-SST (coordinador HSEQ activo).

Desafios y Oportunidades

* Fortalecer procesos:
s Disefar evaluacion por competencias para ascensos.
# Formalizar induccién técnica y cultural.

* Retener talento:
S Implementar politica salarial competitiva (bonos,
beneficios no monetarios).
s Crear plan de capacitacién continua (técnica +
liderazgo).

* Estructurar estrategia:
S Nombrar coordinador de Gestiéon Humana.
# Desarrollar evaluacién de desempefio anual.

Procesos claves

T
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Area

Estado Actual

Reclutamiento

Agencia Publica de Empleo + recomendaciones.

Ascensos internos sin evaluacion.

Induccion

Limitada a SST. Sin integracion cultural o técnica.

Motivacion

Actividades informales (reconocimientos,

celebraciones). Sin estrategia formal.

Capacitacion

Enfoque en SST (ARL/empresas certificadas). Sin

programas integrales.

Politica salarial

Sueldos segiin mercado. Sin bonos o salario

emocional.




Gestion financiera

Gestion Actual

* Enfoque empirico:
o Gerente asume todas las funciones (sin
departamento financiero).
o Decisiones centralizadas y a corto plazo (sin
politicas documentadas).
* Objetivo clave:
o Mantener liquidez y rentabilidad (margen
operacional del 13%).

Riesgos y Oportunidades

@ Riesgos:
o Alta concentracion en cuentas por cobrar.
o Falta de optimizacién de costos (materiales,
gastos administrativos).
@ Oportunidades:
o Reducir deuda y mejorar estructura de
capital.
o Implementar presupuestos formales y
proyecciones a mediano plazo.

Indicadores Clave

e
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Indicador Valor Interpretacion
Liquidez saludable
Razon corriente 1.38
(capacidad de pago).
$45.72 Positivo, pero con
Capital de trabajo
millones margen de mejora.

Apalancamiento

70% deuda

vs. activos

Alta dependencia de

financiamiento.

Fortalezas en liquidez, pero se requiere estructuracion
estratégica para garantizar sostenibilidad.




Indicadores gestion financiera

INDICADODR 1024 ANALISIS

LIQUIDEZ

a. Razon Corriente = Activo 1.3E Vameos que durante 2024 1z empresa

Cormente / Pasrro Cormienta tiens una proporcion ds 1.38 a | para
cubmnr sus pasrvos. Vemos que el
rezultado ez busno pero demuesira
gue apenas tiens capacidad ds paze
s vender sus activos.

b. Capital Neto de Trabajo = Activo | §435,726429 | La empreza coenta con 543, 720

Cormente — Pazive Comiente para finaneciar eperaciones diarias sin
recurmir 2 denda

¢, Prueba Acida = (Active Coments | 138 Lz empreza tiene 1,38 vecas mas

— mventarioz) / Pazive Comente activos comrientes que daundas a corto
plazo, indicando buena capacidad de
pago mmediato.

ENDEUDAMIENTO

a. Nivel de Endeudamiento = Pazive | 70% El nrvel de endendamiento es dal

Total / Active Total T0%% lo cual es muy alto va que
mdicz que este g5 el porcantaje de los
acreadores demiro de |z empresa,

b. Financiacion a Largo Plazo = 43% El 453%; de los activos, =a estan

Pasrvo Mo Corriente / Pasrvo Total finaneiando con recursos de largo
plaze.

¢, Apalancamisnto = Pasivo Total / 233 La denda 2z 2 33 veces el

Patrimomio Total pafrmmonio, lo que mdica un
apalancamisnto alto.

EFICIENCIA

a. Rotacion de Cuentaz por Cobrar | 7.2 Laz cuentas por cobrar rotan 7.2

= Vantas a cradito/ CHT promedio veces al afio (aprox. cada 31 diaz).

b. Rotacion de Activos Fijos = Ventas | 22.6 Loz activos fijos generan 22.6 veces

! Aetrvoz Fijoz Brutos s valor en ventas, mostrando alta
eficlancia.

RENTABRILIDAD

a. Margen Bruto = Utilidad Bruta / 34461% Laz ventas estan generando un

Ventas x 10 34.61% de utilidades brutas

b. Margen Operacional = wiilidad 13% El 13%: de laz ventas ze conviarte en

operacional’ Ventas

utiidad operativa.
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Situacion actual

# Gestion empirica y
reactiva

s Sin procesos
documentados ni KPIs

s Centralizada en el
Coordinador de Proyectos

Logistica

Problemas Clave

Area Situacion

Cadena de Suministro Depende de proveedores locales

Toma de Decisiones Reactiva y urgente

Distribucién de Roles Sobrecarga de funciones
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Acciones
prioritarias

» Documentar procesos
logisticos basicos

* Implementar indicadores
de desempefio

 Designar responsable
logistico dedicado



Diagnoéstico estratégico g

Diagnoéstico
Integral

* Fortalezas Internas:

o Buena orientacion al cliente (0.32 en
MEFI) y clima organizacional (0.28).

o Posicidbn competitiva intermedia (1.99 en
MPC), superando a un competidor
directo.

* Debilidades Criticas:

o Baja liquidez (14% de peso) y falta de
planeacion estratégica (12%), reflejadas
en el bajo puntaje MEFI (1.99 < 2.5).

o Gestion de talento humano deficiente
(12%) y procesos de calidad débiles
(0.11).

* Entorno Externo:

o Oportunidades como ubicacion
geografica (0.64) e industria en
crecimiento (0.48), pero amenazas por
fluctuaciones cambiarias (TRM: 0.24) y
exigencias ISO (0.08).
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Posicionamiento
Estratégico (MIME)

La empresa se ubica en el cuadrante de
desposeimiento, indicando que:

Sus debilidades internas (escasez de
liquidez, falta de estructura) limitan su
capacidad para aprovechar las
oportunidades del mercado.
Prioridad inmediata: Estrategias
defensivas para fortalecer la base
operativa y financiera antes de buscar
crecimiento.
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Recomendaciones Riesgos si No Se

Estratégicas Actla

» Operativos: Sobrecarga del

Corto Plazo (Supervivencia/Consolidacion): '
coordinador de proyectos (cuello de

» Optimizar liquidez: Renegociar deuda,

controlar cuentas por cobrar. botella).
» Formalizar procesos: Implementar * Financieros: Dependencia de deuda
planeacion estratégica y KPIs (70% apalancamiento) y baja

logisticos/financieros.
* Mejorar gestion humana: Evaluacion de
desempefo y capacitacién técnica.
Mediano Plazo (Competitividad):

rentabilidad (13% margen
operacional).
» Competitivos: Pérdida de

« Desarrollo de mercado: Ampliar cartera participacion de mercado frente a
de clientes con marketing B2B (ej: competidores mejor estructurados (ej:
LinkedIn + ferias sectoriales). Soelca Ingenieria, con 2.19 en MPC).

* Desarrollo de producto: Obtener
certificaciones ISO para cumplir
exigencias regulatorias.

"Soluciones de Ingenieria Tesla tiene una base técnica y relacional sélida, pero requiere urgente estructuracion interna (finanzas, talento
humano y procesos) para transformar sus debilidades en ventajas competitivas y capitalizar las oportunidades del sector.”



Cuadro de mando
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Objetivos .. . .
4 R Objetivos Indicador Metas Acciones Responsable Plazo
financieros
. implifi hoj
. Utilidad neta anual | @ <10% Simplificar procesos con a3 de .
Aumentar utilidad neta . o costos por proyecto, capacitar en [Coordinador de -
1 . ! . (en porcentaje y valor [ O 10-14% . 2 afios
mediante mejora continua 0 uso eficiente de repuestos, control |proyectos
absoluto) @ >15% ,
semanal de margenes
Lo . Costo total de @ <5% Foco en top 5 proveedores,
Disminuir costos mediante s o o . ~
2 .M adquisiciones Vvs. O 59% renegociacion anual, compras Gerencia 2 afios
negociacion y control p . o .
periodo anterior. . >10% conjuntas
., Ventas totales en <59 Promocionar servicios por i .
Aumentar facturacion con . . @ /g PO Gerencia/coordinador N
3 desarrollo comercial clientes de molinos y | () 5-9% WhatsApp + casos de éxito + rovecto 1 afio
sector petrolero Q >10% fidelizacion directa proy
Mejorar apalancamiento con  |Plazo promedio de @ 45 dias
4 J P p O 31-45 dias @ Propuestas de convenios a crédito | Gerencia 1 afio
proveedores pago a proveedores 230 dias
: , Porcentaje de utilidad <19 Foco en QR, Google Forms, . .
Invertir en tecnologia y e s @ <1% o Q ;i sie b . Gerencia/coordinador -
5 A m neta invertida en O 1-1.9% sensores econdmicos tipo piloto 2 afios
herramientas utiles proyecto

tecnologia

Q >2%

para mantenimiento predictivo.




Cuadro de mando
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Objetivos Clientes

Objetivos Indicador Metas Acciones Responsable Plazo
. J 0 isfaccion en <859 Checklist post-servicio, auditoria .
Mejorar calidad Yo de satisfa @ A)O . postserva " Coordinador de .
1 ercibida encuestas post- O 85-89% rotativa, capacitacion en rovectos Trimestral
P servicio @ >90% comunicacion proy
% de clientes con . <59
) Fidelizar con servicios |contratos de servicio O 5_93/ Diseifiar contrato anual, beneficios Coordinador de | afio
recurrentes recurrentes vs. Total @ =i O‘; exclusivos, atencion prioritaria proyectos
clientes =507
. Numero de nuevos @ <3% . L
Atraer clientes con . o WhatsApp Business + técnico . =
3 J8 clientes captados por | () 3-4.9% . Gerencia 1 afo
atencion 24/7 -k o rotativo con bono
este servicio. . >5%
Numero de clientes @ -5
4 Aumentar clientes del activos en estos O 57909‘7 Visitas a instalaciones de clientes + |Gerencia/coordinador | afio
mercado tradicional sectores vs. afio Q=1 O;’/ ° plan de referidos proyecto
anterior =T
. i 9 limient M | li asico, . .
5 Mporarcafidad ;Zgiioi?;z?r:::rlzgso . @ <80%/ O 80- coirslﬁfto(rjiilcaoid}?gr:: Sl(iﬁ:)licar Gerengia/ coordinador 2 afios
percibida Y 189% / @ >90% P P HSEQ

externas.

avances visibles al cliente
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}’rocesos Objetivo Indicador Meta Acciones Clave Responsable Plazo
internos
. . S
Reducir tiempo de atencion Tiempo promedlc.)’de @ -3h Ruta técnica diaria, stock minimo |Coordinador de -
1 a emergencias operativas respuesta y atencién | () 2-3h de insumos, repuestos rapidos royecto Fafo
& P de la emergencia @ <2h - fep P proy
Numero de @ <30%
) Reducir garantias por fallas |reparaciones O 30 _4;(y Checklist final obligatorio + Coordinador de 1 afio
de reparacion cubiertas por garantia @ >50% ’ revision entre pares técnicos proyecto
(vs. Ao anterior). =
% de servicios con @ <50%
3 Asegurar uso de repuestos |insumos certificados O3 0—8;‘V Proveedores evaluados, Gerencia / Coordinador 1 afio
certificados (ISO 9001, fabricante © >90% ’ verificacion QR o lote de repuestos |de proyecto
original). ="
% de cobertura Turnos rotativos + matriz de
[ lodo . L N
Garantizar disponibilidad operativy . @ <80% o disponibilidad semanal Coordinador de <
4 operativa 24/7 (turnos/emergencias | () 80-89% Implementar chatbot para la ovects 1 afio
P atendidas sin @ >90% clasificacion inicial de proy
demora). emergencias.
% deprocesos @ <70% - Contratar asesoramiento para
Implementar ISO documentados y ’ . ., p Gerencia / Coordinador -
5 . O 70-99% certificacion, Documentacion 2 afios
9001:2015 al 100% auditados conforme a L. . . HESQ
1SO @ 100% basica interna + flujo validado




Cuadro de mando
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Formacién y

- Objetivo resumen Indicador (KPI) Meta Acciones Clave Responsable Plazo
crecimiento
. . | @ <5% . , .
1. Iniciar gestion comercial con ERP 7 de ventas registradas via O 5-14% .Capacnar' on médulo comerc1a'l > cargar Gerente 1 afio
ERP @ >15% informacion, usar panel de cotizaciones
= ()
2. Contratar técnico industrial-comercial N° de candidatos evaluados @0 , Definir perfil y publicar en portales sectoriales |Gerente 1 afio
O En proceso . 1 0 mas
@ <60%
" s % del personal capacitado QO 60-79% Mapear necesidades + alianzas con .
3. Capacitacion anual técnica/blandas @ >80% del personal instituciones educativas (cj.: SENA) Coordinador de proyecto / HSEQ|Anual
capacitado
% de usuarios evaluados y @ <80%
4. Evaluacion desempefio cuatrimestral (A QO 80-89% KPI por rol y revision con plan de mejora Coordinador HSEQ Cada 4 meses
con desempeflo minimo @ 90-100%
. ol @ <70% . I
5. Tnduccién préctica a nuevos empleados % de satls_facmoq ,del O 70-89% . 590% MentoreNS 1nFern0s, car,t111a impresa, Coord. HSEQ, Coord. Proyectos 1 afio
proceso de induccion satisfaccion acompafamiento 15 dias
@ <50%
. L L % de areas con revision QO 50-79% Revision por areas con formatos fisicos o S .
6. Planificacion estratégica semestral estratégica @ >80% de las dreas plantillas de Word Gerencia / lideres de 4rea Semestral
revisadas
. ! . % de satisfaccion con el @ <80% Encuestas anonimas y programa de . .
+ . . i
7. Clima laboral + incentivos clima laboral O 80-89% . 500% clima_ |reconocimiento Coordinador HSEQ Trimestral
@ <
8. Redisefio procesos criticos I;?éfgafir;:gsgs 9 i? Estandarizar y simplificar procesos clave gr(z)(;r::tr(l)asdor HSEQ/ Coord. de 6 meses
>10% reduccién tiempos
. ) . Qo —, .
9 fmplementacion modulos ERP N° de modulos activos y O2 ERP modular basico con foco en cotizaciones, Gerencia / Lideres de drea 6 meses

funcionando correctamente

.40més

inventario y facturacion
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__Objetivos Financieros

Objetivos Clientes J‘;__




Implementar
Implementar tableros
auditorias visuales de
trimestrales desemperio
(KPIs)
Aplicar salaric Disefiar e
I_;"‘“”‘::'me implementar
Roririos Rudbles) un proceso de
s5eenios seleccion
internas). estructurado
Piloto de loT Implementar
para sistama
5o vazabidad por QR
predictivo en mantenimiento
clientes clave Lecnico por equapd:
Trabajar con Insumos
Lot criticas con
evaluados por:
cumplimiento, stock
alidad, precios. minimo

Trazabilidad “Wﬂ@:‘d
trimestral de

de costos ook
por precios con
proyecto proveedores

Infraestructura i
procesas
crhticos bajo
enfoque Lean.
Formalizar un
Recursos Humanos programa de
formacitn téenica
¥ evaluacién por
competencies.
" Implementar un
Desarrollo tecnologico ERP madvlar
basio pars
control operative
y firanciero
Margen de Mioack o
Beneficio e sy
POr recurrencia,
no 5ol por
Mnko
Logistica interna
Implementar Crear
sistema ERP relaciones
Ea formales con
finventarios,
arres e proveedores
trabajo} criticos
Consolidar
inventarios de
repuestos de
alta rotacién

Operaciones

Estandarizar Incorporar ISO
mantenimientos 9001:2015en
con cheeklist todos los
digitales procesos.
Implementar
mantenimiento
predictivo con
sensares loT
{fase piloto)

Logistica externa

Reportes de
avance y entnega
con sofaware de
gestion comercial

(CRM).

Automatizar
cotizaciones

Reducir tiempo de
respuesta en la atencion de
servicios mediante un
sistemna interna de
programacion en tiempo
real, registro de solicitudes.
centralizado y seguimiento
operativo del personal
técnica.

Alineamiento estratégico

Marketing y Ventas
Fortalecer ¢l area Usar tecnicas de
<on un téenica de alasiald

perfil mixta Based Marketing)
(ingeniero- enfocadas en
comereial) lideres de
mantenimiento.
Mejorar portafolio técnico

existente dentro del sitio
web de la empresa,
incorporando

documentacion visual de
les servicias realizados,
testimon|os de clientes

satisfechos y casos de éxito
breves

23}
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Servicio Postventa

Activar
Fortalecer
soporte k
sistema de
técnico -
2417 encuestas
Fidelizacién con
contratos de
mantenimiento
recurrente,
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interés

Objetivos
1. Clientes
(Hidrocarburos y Fidelizacion y adaptacion técnica
Molineros)

2. Empleados y Técnicos Reducir rotacion (+ productividad).
3. Proveedores
(Repuestos/Herramientas

)

Calidad + reduccion costos
logisticos.

4. Entidades
Gubernamentales

Cumplir normas + acceder a
beneficios.

5. Comunidad y Medio
Ambiente

6. Accionistas Transparencia + rentabilidad.

imagen corporativa + sostenibilidad.

Relacmnamlento grupos de 89 uniersiad g
% ik Rosario
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Estrategias

@ Asesor técnico dedicado por cuenta clave.
& Encuestas post-servicio en <24h.

x Programa de lealtad (descuentos en contratos anuales).

# Mentorias técnicas (junior-senior).
x Plan de desarrollo (cursos ISO 50% financiados).
s Feedback 360° semestral.

# Evaluacidn trimestral (calidad, plazo, precio).

s Contratos largos con locales.

x Gestor legal para cambios regulatorios.
# Certificaciones ISO (9001/14001).

Canal: Participacién en camaras de comercio.

Ejemplo: Alianzas SENA para capacitacion.
# Voluntariado técnico anual (escuelas/salud).
s Reporte de huella de carbono.

x Reportes trimestrales (KPIs financieros/no financieros).

# Reuniones semestrales (avances en deuda).

Canal: Videollamadas personalizadas.



Estrategia de Comunicacion B2B

@ Objetivo General:

Fortalecer la percepcion de Tesla como empresa confiable,
técnicamente competente y cercana, para aumentar clientes
recurrentes y relaciones comerciales duraderas.

€ Mensajes Clave:

* “Somos especialistas en mantenimiento confiable y adaptado a
tus necesidades.”

e “Mas que un proveedor, somos un aliado técnico para tu
continuidad operativa.”

¢ “Respondemos con agilidad, experiencia y confiabilidad.”

§@ Acciones Estratégicas:
¢ Posicionamiento técnico digital: Web, redes, casos de éxito.

e Comunicacion directa: Boletines, WhatsApp Business, brochure,
reuniones.

» Relaciones publicas técnicas: Ferias, visitas, informes anuales.
¢ Fidelizacidn post servicio: Encuestas, seguimiento, beneficios.

e Comunicacion interna: Boletines, testimonios en formacion.

Plazos Clave de Ejecucion

Accion Plazo
Portafolio digital 1 mes
Publicaciones técnicas Permanente

Boletin mensual

Desde mes 2

Encuestas post servicio

Desde mes 1

Primer caso de éxito
visual

Mes 3

Evento sectorial

Desde mes 6

Evaluacion de resultados

Trimestral
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1. Necesidad urgente de estructuracion interna: *
La empresa enfrenta debilidades criticas en gestidn financiera, talento humano y procesos

operativos. Priorizar la formalizacidn de politicas, la implementacion de KPIs y la creacion de

departamentos dedicados (como finanzas y logistica) es esencial para garantizar

sostenibilidad y crecimiento.

2. Fortalecimiento del capital humano:

La gestion actual del talento es basica, con decisiones centralizadas y falta de capacitacién.
Para retener talento y mejorar la eficiencia, es clave implementar evaluaciones de
desempefio, politicas salariales competitivas y planes de capacitacion técnica y de liderazgo.

3. Oportunidades en marketing y posicionamiento:

Aungue el marketing se basa en el voz a voz, hay potencial para optimizar canales digitales, crear contenido
técnico y participar en eventos sectoriales. Una estrategia B2B estructurada podria ampliar la cartera de
clientes y mejorar el posicionamiento competitivo.

4. Riesgos financieros y oportunidades de mejora:

La alta dependencia de deuda (70% apalancamiento) y la falta de presupuestos formales representan riesgos.
Sin embargo, renegociar deudas, controlar cuentas por cobrar e implementar proyecciones a mediano plazo
pueden fortalecer la liquidez y rentabilidad.

5. Enfoque estratégico por etapas: El diagnostico sugiere un plan en dos fases:

Corto plazo: Consolidar operaciones (mejorar liquidez, procesos y gestion humana).

Mediano plazo: Competir con certificaciones ISO (como ventaja regulatoria) y expandirse mediante marketing
B2B. La base técnica y relacional de la empresa es sdlida, pero requiere acciones inmediatas para capitalizar las
oportunidades del sector.
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