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GLOSARIO

Calidad: Las cualidades y particularidades tipicas de algo se resaltan a partir del concepto
de calidad, una nocion que se utiliza al realizar comparaciones entre elementos pertenecientes a
una misma especie. Cabe resaltar que la definicion de calidad, por el caracter subjetivo de su

acepcion, no suele ser precisa.

Constitucién: accion y efecto de constituir (formar, fundar, componer, erigir). La
constitucion es la esencia de algo que lo constituye como es y lo diferencia de otras cosas
Cronograma: Cronograma es un concepto que se utiliza en varios paises latinoamericanos para

mencionar a un calendario de trabajo o de actividades.

Empresa: una unidad econémico-social, integrada por elementos humanos, materiales y
técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a través de su participacion en el mercado de

bienes y servicios.

Evolucion: Cambio o transformacién gradual de algo, como un estado, una circunstancia,

una situacion, unas ideas, etc.

Gestion: Del latin gestio, el concepto de gestion hace referencia a la accion y a la
consecuencia de administrar o gestionar algo. Al respecto, hay que decir que gestionar es llevar a
cabo diligencias que hacen posible la realizacién de una operacion comercial o de un anhelo
cualquiera. Administrar, por otra parte, abarca las ideas de gobernar, disponer dirigir, ordenar u

organizar una determinada cosa o situacion.

Matriz Dofa: DOFA son las siglas usadas para referirse a una herramienta analitica que
le permitira trabajar con toda la informacion que posea sobre su negocio, Util para examinar sus
Debilidades internas, Oportunidades externas, Fortalezas internas y Amenazas externas. Este tipo
de analisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las caracteristicas particulares
de su negocio y el entorno en el cual este compite.
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Modelo Canvas: modelo de negocio describe la l6gica de como una organizacion crea,

entrega, y captura valor.

Negocio: proviene del latin negotium, un vocablo formado por nec y otium (“lo que no

es ocio”). Se trata de la ocupacion, el trabajo o el quehacer que se realiza con fines lucrativos

Optimizacion: método para determinar los valores de las variables que intervienen en un

proceso o sistema para que el resultado sea el mejor possible.

Organizacion: sistema disefiado para alcanzar ciertas metas y objetivos. Estos sistemas
pueden, a su vez, estar conformados por otros subsistemas relacionados que cumplen funciones

especificas.

Razon social: Atributo legal que figura en la escritura o documento de constitucién que

permite identificar a una persona juridica y demostrar su constitucion legal.

Segmento: Con origen en el vocablo latino segmentum, el concepto de segmento describe
a la porcién de una recta que esta delimitada por dos puntos. No obstante, también se puede
acometer la resta de segmentos, la multiplicacién de un ndmero por un segmento, la division de

un segmento por un namero o la division de un segmento en partes.

Seguridad: puede afirmarse que este concepto que proviene del latin securitas hace foco
en la caracteristica de seguro, es decir, realza la propiedad de algo donde no se registran peligros,
dafos ni riesgos. Una cosa segura es algo firme, cierto e indubitable. La seguridad, por lo tanto,

puede considerarse como una certeza.

Sincronizacion: Coincidencia de dos fendmenos o movimientos en un momento

determinado.

Transversal: El origen etimoldgico del término transversal que ahora vamos a analizar

en profundidad lo encontramos en el latin y es que ahi descubrimos que el mismo esta conformado
2



por la union de varias partes claramente diferenciadas: el prefijo trans— que significa “de un lado
a otro”, el vocablo versus que puede traducirse como “dado vueltas” o el sufijo —al que equivale a

“relativo a”.



RESUMEN

Avanzalogistic corresponde a una plataforma multilateral que hace parte de las nuevas
tecnologias de informacion y servicios, por lo cual se considera como una nueva opcion para la
ciudad de Bogota, enfocada en dar solucion al transporte de mercancia para las pequefias y
medianas empresas de un sector de la ciudad. Teniendo como diferenciacion, la asistencia y
atencion personalizada para este tipo de clientes, donde por medio de la configuracion de carga en
tiempo real y con la facilidad virtual, podran recibir el mejor servicio, en el menor tiempo posible

y con los mejores precios del mercado.

Considerando las necesidades de confiabilidad, seguridad, rapidez y buena atencién que
exige nuestro segmento objetivo, Avanzalogistic propone un servicio con calidad integral, donde
por medio del desempefio enfocado al cliente y el cubrimiento de las necesidades del mismo sera
potencialmente reconocido como una de las mejores opciones del mercado para las empresas que
soliciten transportar su carga de manera rapida y segura, disminuyendo el tiempo de respuesta de
24 horas (tiempo actual de respuesta de la competencia) a instantineamente (tiempo por
Avanzalogistic).

Teniendo en cuenta lo anterior, en el proyecto se decide realizar una inversion inicial de
$ 135 627 200 pesos colombianos, alcanzando su punto de equilibrio a partir del mes seis del
primer afio y teniendo un periodo de recuperacion representado a partir del segundo afio.
Avanzalogistic es un proyecto que presenta una rentabilidad del 68,51%, justificada por la baja
inversion y los bajos costos de operacion, teniendo como principal ventaja la tercerizacion de los
vehiculos, ademas de la gran oportunidad de tener un mercado potencial lo suficientemente amplio
que evidencia un ingreso que justifica la utilidad en cada servicio prestado. Siendo asi un proyecto

no solo viable, sino también con posibilidad de crecimiento y atractivo para invertir.

Palabras Claves:

Avanzalogistic, confiabilidad, seguridad, plataforma.



ABSTRACT

Avanzalogistic corresponds a multilateral platform that is part of the new information
technologies and services, here's which is considered as a new option for the city of Bogota,
focused on providing solution for freight f for Small and Medium Enterprises UN sector of the
city. Taking differentiation as the assistance and personalized attention paragraph This type of
clients, where through load configuration and real-time virtual Ease the scam, will be able to

receive the best service in the shortest time possible and at the best prices From the market.

Considering the needs of reliability, security, speed and good attentional demand segment
of our target, Avanzalogistic PROPOSED UN service comprehensive quality, where through
Focused Performance customer and coverage of the needs of the be potentially recognized as one
of the best market options for companies that request to transport their cargo safely and quickly,
decreasing the response time of 24 hours (Real Time Response Competition) an instantly (duration

Avanzalogistic).

Considering the above, the project will be decided in an initial investment of $ 135,627,200
Colombian pesos, reaching a balance point from the month of the Year Six primer and taking UN
Recovery Period represented the second year. That Avanzalogistic is a project presents a return of
68.51%, justified by low investment and low operating costs, taking advantage of outsourcing As
director of Vehicles ,: Besides the great opportunity to have a large enough market potential
Evidence that justifies the UN income f utility on every service provided. So UN Project being not

only feasible, but also with attractive growth potential and paragraph Invest.

Keywords:
Avanzalogistic , reliability, security , platform.


https://www.google.com.co/search?biw=1366&bih=659&q=abstract&spell=1&sa=X&ved=0ahUKEwim55-O37vKAhVJdh4KHeixAEkQvwUIFygA

1. INTRODUCCION

Este proyecto consiste en lograr la creacion de una empresa enfocada en las nuevas
tecnologias de informacion, teniendo como objetivo poder llegar a un segmento de clientes al cual
aun el mercado actual no ha logrado satisfacer. Pues la alta estandarizacion y poca personalizacion
que se presenta con el actual servicio de transporte de carga en la ciudad de Bogota, limita al
cliente a no conocer un servicio de nivel superior y tener que aceptar las ofertas limitantes que hay

en el mercado.

En el siguiente modelo de negocio se pretende realizar un estudio minucioso de las
necesidades del mercado y de las posibles soluciones en cuanto al transporte de carga en pequefias
cantidades, verificando no solamente la acogida por parte de los clientes sino también las diferentes

consecuencias que se tienen por la falta del servicio.

Teniendo en cuenta lo anterior y verificando los diferentes analisis es que se decide llevar
a cabo la creacion y consolidacién de la plataforma multilateral Avanzalogistic como una nueva
opcién para la solucion a las diferentes necesidades del segmento de pequefias y medianas
empresas en la ciudad de Bogota, buscando un nuevo servicio caracterizado por la personalizacion

y la eficiencia del mismo.

1.1 Presentacion de la empresa

1.1.1 Datos generales de la empresa

» Razon Social: Avanzalogistic S.A.S (Sociedades de acciones simplificadas)

« Actividad: Transporte de Carga municipal y manipulacion de carga

» Sector: Terciario o Servicios - Transporte

« Actividades Econdmicas: 6310 (Manipulacion de carga), 6042 (Transporte intermunicipal de
carga por carretera)

* Correo: avanzalogistic@gmail.com

* Localizacién: Bogota, Colombia



« Teléfono: 310 394 0173

Avanzalogistic serd una plataforma virtual con objetivos econdmicos, que prestara el
servicio de movilizar las cantidades de carga que necesiten las empresas de la ciudad de Bogota,
sin someterse a las restricciones establecidas en el decreto 520 del 2013. Este servicio se prestara
para las empresas de manufactura de tamafio mediano ubicadas en la zona delimitada por la calle
170, avenida Boyac4, avenida primero de mayo Yy el limite oriental de la ciudad. Con el propdsito
de poder resolver el atraso en las entregas y poder permitir el cumplimiento de la promesa de valor
de las empresas hacia sus clientes, implementando un nuevo modelo de distribucién apoyado en
la afiliacion de transportadores a la plataforma, los cuales deberan cumplir el requisito minimo de

tener un vehiculo propio de trabajo con la capacidad de carga de maximo dos toneladas.

Aunque las operaciones de la empresa se manejaran por medio de una plataforma virtual,
son necesarios los recursos fisicos para realizar las operaciones de coordinacion del transporte de
carga urbana para nuestros clientes. Como principal recurso fisico se encuentra la variedad de
oferta de vehiculos, los cuales con el objetivo de disminuir costos y alta inversion se obtendran
por medio de terceros, estos vehiculos seran otorgados por personas con carros de placa blanca
que tengan la capacidad de carga de una a dos toneladas, convirtiéndose en los proveedores del

Servicio.

Por otro lado, teniendo conocimiento sobre el entorno también es necesaria una bodega
en las afueras de Bogota que permita la recepcion de carga nacional y que por medio de la misma
la empresa Avanzalogistic recoja la carga y la distribuya por las diferentes zonas. Considerando lo
anterior y conociendo que un centro de distribucion constituye una alta inversién se pretenden
realizar alianzas con diferentes empresas que se deban ajustar a la restriccion de transporte de carga
debido al tamafio de sus vehiculos, proporcionando asi la una solucién al problema identificado,
logrando que no solo Avanzalogistic se vea beneficiado sino que ademas tenga un impacto

trasversal para el cumplimiento de los clientes de mis clientes.

Por otra parte, teniendo en cuenta un buen funcionamiento del negocio, la empresa debera
contar ademas de las cuestiones operativas también con las cuestiones administrativas, por esta
razon se decide tener una oficina en donde se establezca el personal administrativo con todo el
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equipo tecnologico y de comunicacion para poder llevar a cabo la sincronizacion de operaciones
y realizar la prestacion del servicio al cliente. La empresa se ubicara sobre la calle 80 de tal manera
que se encuentre cerca de la zona industrial y se obtenga una mayor cercania a las empresas que

normalmente solicitan el servicio.

Debido a que el negocio se fundamenta en la prestacion de un servicio, es de gran
importancia el compromiso por parte del personal de Avanzalogistic, ya que depende de esté, no
solo el buen funcionamiento operacional de la compafiia, sino también lograr la prestacion de cada
vez un mejor servicio y por lo tanto un crecimiento empresarial. Por lo cual, Avanzalogistic serd
una empresa que se fundamenta en un desarrollo de plataforma pero que para su adecuado
desarrollo necesita una integracion y optimizacion tanto del recurso fisico como del recurso

humano.

1.2 Antecedentes del proyecto

1.2.1 Equipo Emprendedor

Detrés de cualquier idea para poner un proyecto en marcha se encuentra un emprendedor,
el cual después de analizar las diferentes necesidades del mercado y las posibles oportunidades
que se desarrollan a través de ellas, decide llevar a cabo una idea que se convierte en una idea de
negocio y en una forma de poder llegar a cumplir el objetivo de lograr emprender. En la empresa
Avanzalogistic ambos miembros del equipo pretenden llegar a la evolucién del proyecto y poder
aplicarlo segun los diferentes conocimientos que se han adquirido. Tomando como base el
conocimiento académico, pero ademas la experiencia y contactos en el area, de tal manera que se

pueda llegar a su implementacién por el camino mas seguro posible.

El primer miembro del equipo es una estudiante de la Universidad del Rosario, la cual
estad cursando la carrera de Administracion en Logistica y Produccion y tiene como objetivo poder
realizar la creacion de su propia empresa de distribucion, en el tema que mas le apasiona de su
carrera, el cual es el transporte terrestre. Como caracteristicas principales de este miembro del

equipo se encuentran:



» El gran deseo de poder lograr una meta.

» Laresponsabilidad, autoconfianza y dedicacion.

*  Optimismo.

« Latoma de decisiones segun el calculo de riesgos.

» Latenacidad para lograr el cumplimiento de sus objetivos.

» La capacidad de organizacion.

» Conocimientos que se le han otorgado debido a los diferentes estudios desarrollados sobre

el tema.

Estas diferentes caracteristicas de la emprendedora se obtuvieron después de un test de
competencias emprendedoras, donde se evidencian las fortalezas y debilidades, evaluando cada
criterio sobre un puntaje de 12 como maximo. El test fue proporcionado por Mario Ernesto
Fonseca, un experto en la identificacion de estas caracteristicas y andlisis psicologicos. A

continuacion se presentan los resultados:

Tabla 1 Competencias Emprendedoras (2015).

Caracteristica Rango de Evaluacion Puntaje
El gran deseo de poder lograr una 0-12 10
meta
Necesidad de ser independiente 0-12 1
Creatividad 0-12 1
Arriesgado con calculo moderado 0-12 7
La tenacidad para lograr el 0-12 10

cumplimiento de sus objetivos

Nota: Evidencia de las fortalezas y debilidades del emprendedor. Fuente: Elaboracion
Propia

Segun los resultados se puede observar que como fortalezas se tiene como caracteristica
principal el deseo de poder llegar a cumplir una meta, al igual que la tenacidad para lograrlo.
Mientras, que como oportunidades de mejora se encuentra la necesidad de sentirse independiente

y la creatividad que se debe llevar en el proyecto, los cuales son aspectos que el emprendedor se
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encargara de evolucionar, al igual que en las caracteristicas donde se presenta un puntaje

moderado.

Por otro lado, desde la perspectiva de proyecto de vida la emprendedora siempre ha tenido
como objetivo la creacion de su propia empresa no solo porque lo considera un aspecto importante
para la evolucion como persona sino también como una oportunidad para poder desarrollar e
implementar su conocimiento en el tema que mas le apasiona. Cabe recalcar que el interés por el
tema y el amor hacia su carrera se desempefié desde el momento en que tuvo la posibilidad de
poder visualizar un centro de distribucién real segun el servicio logistico de la multinacional
Ingredion S.A ubicada en la ciudad de Cali, gracias a esta experiencia no solo se pudo obtener una
vivencia mas clara del tema sino que también se lograron desarrollar relaciones y contactos que

ahora hacen més fécil y factible el inicio de la empresa Avanzalogistic.

Por otra parte, como miembro importante del equipo se encuentra el sefior Luis Miguel
Alvarez el cual no hace parte de la Universidad del Rosario pero que si es una ficha definitiva para
la realizacion del proyecto. Actualmente Luis miguel Alvarez se encuentra como gerente del area
de logistica en la multinacional Ingredion S.A ubicada en Cali. Sin embargo, se acerca el momento
de su jubilacién debido al tiempo cumplido de trabajo, por lo cual decide que con ayuda de su hija
quieren satisfacer el suefio de ambos para crear su propia empresa. Como caracteristicas

principales de Luis Miguel se encuentran:

» La experiencia.

» La capacidad de organizacion.
» El conocimiento del sector.

» La capacidad de Gestionar.

* Lanecesidad de alcanzar una meta.

Dichas caracteristicas del emprendedor se convierten en factores claves para la
realizacion del negocio, ya que son aspectos especificos que debido a su conocimiento, en la
aplicacion se convierten en una facilidad para incursionar el desarrollo del proyecto. Sin embargo,

cabe aclarar que como caracteristica mas importante se encuentra la experiencia en cuanto al
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trabajo en servicios logisticos, llevando 25 afios trabajando en una multinacional y ejerciendo 6
afios como gerente de logistica se logra un conocimiento mas desde el punto de vista de la practica
de la logistica en Colombia, ademés del desarrollo de contactos claves para lograr el desempefio
de nuestro proyecto.

Teniendo en cuenta todas estas caracteristicas es que como equipo emprendedor pienso
que tenemos las mejores posibilidades de desarrollo, ya que se combina la experiencia con la
tenacidad, el tiempo y las ganas de poder llevarlo a la realidad, pero siempre teniendo los datos
pertinentes para poder llevar a cabo la actividad de la mejor manera.

Se debe tener en cuenta, que como la idea es una plataforma virtual la necesidad de un
programador es indispensable dentro del equipo. Sin embargo, después de llegar a un consenso
entre los miembros del equipo emprendedor se decide que no se quiere nadie mas como miembro
oficial del equipo sino que por el contrario se quiere desarrollar la plataforma por medio de una

contratacion.

1.2.2 Idea de negocio

La idea se origin6 desde el deseo de poder crear nuestra propia empresa pero con la
necesidad de ser un tema de interés para ambos miembros del grupo. Tomando en cuenta que los
miembros del grupo son familiares y comparten los mismos intereses en cuanto a los servicios de
logistica, se decide llegar al momento de poder cumplir el suefio de ambos, para lograr a la creacion

de su propio negocio.

Fue entonces que empezd a regir el decreto 520 del afio 2013 en el cual se establecia la
restriccion de transporte de carga en ciertas zonas de la ciudad de Bogota y en donde se identificd
una oportunidad de negocio en el tema de transporte terrestre, debido a las diferentes
consecuencias que se originaban por la ley. Se decide entonces el desarrollo de la idea de poder
formar parte del negocio del movimiento de mercancias para las empresas de la capital. Sin
embargo, se identificd que aunque la idea podia ser una muy buena oportunidad, se observo que
la inversidn necesaria para la realizacion de un propio centro de distribucién era demasiado alta y

no se contaba con los recursos suficientes para efectuarla, por lo cual se decide realizar un modelo
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de negocio desagregado, definido como la busqueda y necesidad de establecer la relacion entre
dos objetivos (Ostrwalder & A, 2011), los cuales en este caso eran las empresas medianas

productoras de materia prima en la ciudad y los posibles afiliados transportadores.

Sin embargo, se conoce la necesidad de poder tener un centro de llegada de carga a las
afueras de la ciudad para que de esta manera se pueda recoger la carga de las pequefias y medianas
empresas en un sitio donde no haya restriccion por parte de la ley, no obstante en el caso de llegar
a montar un centro de distribucion a las afueras de la ciudad tendria un costo significativo el cual
en este momento los emprendedores no podrian costear, por lo cual se llega a pensar
estratégicamente en formar alianzas con otras empresas o centros de distribucion que actualmente
ya tengan un centro de almacenamiento en esta ubicacién, para que de esa manera la empresa
“Avanzalogistic" logre ampliar su posibilidad de mercado y pueda proporcionar el servicio no solo
a las pequefias y medianas empresas sino también a las empresas grandes que necesitan distribuir
la carga dentro de la ciudad y debido a la restriccion no tienen la posibilidad. Logrando asi la
oportunidad de que la gran cantidad de recurso financiero para llevar a cabo la actividad no sea

estrictamente necesario.

1.3 Objetivos
Constitucion:

- Establecernos como una empresa inscrita en la cAmara y comercio de la ciudad de Bogota entre
uno y dos afios, siendo capaces de prestar el servicio y reaccionar a la demanda.

- Constituir a Avanzalogistic como una empresa de prestacion de transporte de carga urbana,
siendo identificada por su excelente servicio y precios competitivos.

« Presentar una buena documentacion legal, donde los procesos de la empresa estén totalmente

alineados con las exigencias y reglamentaciones legales.

Comerciales: (servicio al cliente, posicionamiento de marca, ventas)
- Garantizar a nuestros clientes la tranquilidad y confiabilidad del bueno manejo de la mercancia.
- Garantizar el buen funcionamiento y facilidad de acceso a la plataforma.

- Garantizar la correcta oferta de vehiculos para las necesidades de los clientes.
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« Mantener siempre una continua investigacion del mercado, con el objetivo de poder identificar
nuevas oportunidades de mercado, de acuerdo a las necesidades de mis clientes.

« Mantener una constante investigacion, teniendo conocimiento de las Gltimas tecnologias que se
puedan implementar para lograr una mejoria constante en cuanto a la prestacion del servicio.
Establecer un buen ambiente laboral reconocido por el cumplimiento y el respeto entre los
miembros de la organizacion.

« Generar una imagen de confianza y credibilidad frente a los clientes y los transportadores.

« Ser reconocida como una de las mejores y mas utilizadas empresas en el transporte de carga a

nivel urbano en cinco afos.

Procesos y Calidad: (manera como funciona la empresa)

« Mantener un constante crecimiento de la plataforma tanto desde los afiliados transportadores
como desde las empresas.

- Lograr atraer mayor cantidad de clientes, aprovechando la necesidad de transporte en la ciudad
de Bogota.

« Cumplir siempre con nuestra promesa de calidad en el servicio prestado al cliente.

« Mantener un contacto con los transportadores, escuchando sus opiniones y necesidades.

« Promocionar un comportamiento de crecimiento conjunto, tanto profesional como
organizacional, teniendo en cuenta el recurso humano, los proveedores del servicio y nuestros
clientes.

« Mantener un servicio caracterizado por la velocidad del servicio y la calidad en cuanto al manejo
de la mercancia.

- Garantizar una plataforma actualizada que se encuentre caracterizada por la facilidad y el buen
servicio al cliente.

« Realizar un monitoreo constante de las diferentes actividades y del desempefio del servicio.

« Mantener una motivacion constante por parte de los transportadores, motivando al buen servicio

y compromiso con la organizacion.
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1.4 Cronograma

A continuacion se presenta el cronograma segun el horario de actividades que se llevaran
a cabo para lograr terminar la elaboracion del plan de empresa en un tiempo determinado, se debe
contener en cuenta que hasta la fecha se han realizado las correcciones para aprobacion.

Tabla 2 Cronograma del plan de empresa (2014).

CHC oG A A
ARG A e == —— —— P —— = P o
alzl=l=|al=]=]=-1a]=]=]=
Ima ke o Ao e [N DsFALA
VN osFrLA
VN os7FrLA
LV DsFALA
S Srs1as1a
PN Sr1ars1a
PN Srs1as1a
PN ar1ars1a
PN Sr1ars1a
acance ssZa A
VN EVEE WL
PN Y E WL
VN EVEE WL
[ oszasaa
PN s el A
PN 1oss 1A
[P 1osssaa
e 1o s1=/14a
[P 1os12/2a
S
VN 1os19s1a
CRONOGRAMA
SERVICIOS FECHA DE
RESPONSABLES ENTREGABLES
/ACTIVIDADES CUMPLIMIENTO
Septiembre Octubre Moviembre

1|12|(3(a|2a|2|3|a|21|2]3]|a

Estrategia

administrativa Isabela Alvarez NSA 10/19/14
Plan econdmico |lsabela Alvarez N/A 10/26/14
Plan Financiero |lsabela Alvarez NSA 10/26/14

Aspectos de
legalizacién y Isabela Alvarez N/A 11/2/14
constitucion

Anexos Isabela Alvarez N/A 11/2/14
Introduccién Isabela Alvarez MN/A 11/2/14
Resumen p

Ejecutivo Isabela Alvarez N/A 11/2/14
Portada e indice |lsabela Alvarez NS 11/2/14

Entrega de plan
Finalizacion Plan P de empresa al
Isabela Alvarez P

de empresa centro de
emprendimienta

11/10/14

Nota: Se establece un cronograma de actividades con el objetivo de poder cumplir con el plan
de empresa establecido. Fuente: Elaboracién Propia

Segun la aprobacion del plan de empresa se establece el cronograma para los proximos

pasos en la ejecucion del proyecto.
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Tabla 3 Cronograma de proximas actividades (2015-2016)

AREASEDER [e] IONESE FECHADER
SERVICIOS/ACTIVIDADES RESPONSABLES | Mes@ | Mes®2 Mes®3 Mes@ ENTREGABLES

INTERVENCION RESTRICCIONES CUMPLIMIENTO
2|3|4|1(2|3|4|1|2/3|4|1|2 3|4
Sel#ealiza|Formulario@elRUTE
] el N
Aspectosiegales Diligenciar@lelFormularioRUTE Isa‘bela.@lvarezl/l segunos(Eriteri haral Entr mulariol 12/04/16
LuisiMiguel@Rlvarez yZomercio RUT®Eerminadol

SelhbredaRuentafancariafaral| Datosy@papelesuel

y
Isabela@lvarezy2 el@nanejoBegunios@esultadosl |determinefa®@ntidad? 19/04/16

apertura@®eRuentafbancarial .
P LuisiMiguel@Rlvarez

del@nalisisfinanciero. bancaria
Sefealiza®IFormularioBegink |Entrega@ieformulario?

lizarfformulario istrofd [ ezly®

unico®mpresarialdBociala LuisiMiguel@Rlvarez o uuuej naraiys romees 30/04/16
comerecio. empresariall
Documentoiefidentidad|
Area@erencial @ Sefinscribeda@mpresa@n original,FormularioRUT,
Aspect Formalizaci riculal |sabelamivarezy camara@Romercioeniendo@@nk| formularioBRUES,Rodigol
Areal@ie mercantil@amaray@omercioief LuisMiguelRlvarez cuentaffasiestriccionesegales | ClIU,Formularioegistrol] 1/05/16
programacion Bogotal? establecidasordaamaray? contrasfidentidades
comercio. paleles@edafuevall

cuentalbancaria.

Selreadamlataforma®irtual®

teniendo@nEuentaink Boceto@el@isefiofomol
Creacion@efplataforma®irtuall IsabelafAlvarez@ ) . "
o . N desarrollo@ontinuo@e@mbos? |sefyuiereealizardal 17/05/16
Avanzalogistic? LuistMiguellvarez N
segmentos@elientes plataforma
estblecidos.
Promocion®@&filiacion@elos? : : o
y ! Sef#ealizalla@romocion®@ Requisitosiparaos?
. posiblesftransportadores,taddemast |IsabelaBlvarezya I ) X "
Area@erencial,B N N . N afiliacionBegunHc pC ysEiel 31/05/16
delpromocion@araonseguirlos? |LuisiMiguel®lvarez y L
areaRie@ecursosl . cuales@eRyjuiereflegar. Avanzalogistic
operarios@
humanos®

Sel#ealizanfas@ontrataciont

aspect Contratacior i (ndod Isabela@l . Contratos@mitid
ontra 2o o n . ezly seguno@stablecidofporaieyd ontratos@mitidosiporl 14/06/16
establecido@ordaley? LuisBMiguel@lvarez la@mpresal
el@rea@e@ecursoshumanos.
Administracionlel
ministracioniie ‘ - SeliealizalI®quipamientofisicol )
recursosthumanos,{ Equipamientoisicofiiel@entro@el | IsabelaBlvarezF segan@l P, . \»| Muebles,@naquinaria,@ 28/06/16
AreaEerencial,@ |distribucion LuisBMiguel@Rlvarez B! A'A or equipos,elef
. servicio@jueBeManlaprestarl
Aspectos(isicosdeld
centro@iel Apertura@inicio®eRctivi @ Ivarezm@ Selealizala@pertura,? Metodo@peracionald 5/07/16
distribucion@@real Avanzalogistic?l LuisMiguel@lvarez realizando@ctividades®@iel para@I@Enanejol

Nota: Se establece un cronograma donde se especifican las actividades del funcionamiento de la empresa en las
préximas fechas. Fuente: Elaboracién propia

2. CONCEPTO DEL NEGOCIO

2.1 Propuesta de Valor

Después de realizar el andlisis anterior sobre la implementacion del Decreto 520 del 2013
y las consecuencias que este implica para las pequefias y medianas empresas de la ciudad de
Bogota. El problema se resume en la incapacidad de las empresas para realizar el transporte y el
abastecimiento propio en los horarios convenientes, ya que la Gnica opcion es ajustarse a los
horarios nocturnos o a la disposicion y costos de las empresas convencionales que actualmente se
encuentran en este tipo de negocio. Es por esto, que Avanzalogistic sera una empresa que le
brindara a sus clientes empresariales el servicio que les permitira la entrega a los usuarios en el
horario prometido, permitiendo la disminucion de costos y el cumplimiento con sus clientes en las
entregas, generando valor con la posibilidad de efectuar el cargue y descargue en el punto que los
clientes necesiten, pues el tamafio y utilidad de los vehiculos ofrecidos por Avanzalogistic

permiten realizar las operaciones sin contratiempos. Ya que si las empresas se encuentran en zonas
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semi-residenciales este no sera un problema, obteniendo asi un aumento en los beneficios y una

disminucién en sus dolencias.

Considerando estos diferentes beneficios para el segmento de las pequefias y medianas
empresas del mercado, se decide realizar un andlisis con una mayor profundidad para determinar
el efecto especifico del decreto 520 del 2013 dentro de la zona. Ya que segun estudios se estima
que aproximadamente, 200 vehiculos se veran afectados, pues normalmente la movilizacién de
carga se realiza por medio de vehiculos de tres ejes, los cuales segun el decreto no cumplen con
las especificaciones para transportar dentro del sector en el horario diurno, lo que ocasiona un
aumento de costos en operacion de aproximadamente 167 millones de pesos diarios dentro del
sector. Es debido a lo anterior que Avanzalogistic ofrece la posibilidad de transportar la carga en
vehiculos de dos ejes con una capacidad de apenas 2 toneladas, para asi realizar el transporte en el

horario conveniente disminuyendo los costos en un 22.9% para las empresas.

Por otro lado, al ser una plataforma multilateral también existe otro segmento importante
para Avanzalogistic, el cual lo conforman los transportadores inscritos, para ellos se creard una
opcion de empleo por medio de la utilizaciéon de su carro particular, logrando que los nuevos
afiliados se conviertan en nuestros proveedores principales del servicio, sintiéndose de esta manera
mas tranquilos generando ingresos de una manera flexible y autonoma por medio de la utilizacion
de su vehiculo como herramienta y oportunidad de trabajo.

Para los transportadores y principales proveedores se lograran beneficios como:
« Nueva fuente de ingresos: Segun los viajes que el conductor realice.
« Tranquilidad en los pagos: Segun los gastos que cada transportador presente dentro de su vida

cotidiana.

Considerando lo anterior, se obtiene como principal motivacion para nuestros afiliados y
clientes el impacto en los términos financieros tanto para las empresas como para los
transportadores. Ya que como se puede ver, el factor determinante en el caso de la propuesta de
valor para las organizaciones se encuentra en la prestacién de un buen servicio caracterizado por
la puntualidad, la facilidad de acceso y la velocidad. Mientras que para el caso de los
transportadores la propuesta de valor se fundamenta en las caracteristicas de flexibilidad en el
horario y en el recibimiento de pago por el servicio prestado.
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En conclusion el negocio se representa como una plataforma multilateral® entre las
empresas Y los transportadores afiliados, desarrollando ambos segmentos al tiempo. Donde por
un lado se encuentra el segmento de las empresas de tamafio mediano y pequefio ubicadas en una
zona especifica en la ciudad de Bogoté y por otro lado se encuentra el segmento de las personas
con deseo de un ingreso adicional flexible que tengan carro propio con placa blanca. Se debe tener
en cuenta que como prerrequisito para los transportadores deben ser mayores de edad, tener la
disposicion de ciertos horarios a la semana para realizar las diferentes rutas de entrega, ademas, de
contar con un vehiculo de trabajo capaz de transportar como minimo una tonelada y con la
caracteristica de tener placa blanca, ya que de esa manera se puede desarrollar la actividad de
transporte de carga de acuerdo con lo establecido por la ley, ofreciendo un servicio caracterizado

por los costos bajos de operacidn y asi proporcionar un precio justo y competitivo en el mercado.

Estas personas funcionarian como el proveedor del servicio entre las empresas y
Avanzalogistic, logrando asi que la plataforma funcione como el método de conexion entre ambos.
Tomando en cuenta que en la capital colombiana se mueven aproximadamente 1,095,000
vehiculos particulares (Logistica, 2014) y actualmente mas de 73,000 se encuentran con placa
blanca (EI tiempo, 2012) de las cuales entre 18,250 y 21,900 cuentan con las caracteristicas de
poder transportar de una a dos toneladas. No obstante se realiza un analisis mas detallado sobre

cada segmento en el punto 4.2 del documento.

2.2 Modelo de negocio

De acuerdo al modelo de canvas, a continuacion se presentan cada uno de los
componentes especificos de cada segmento, teniendo en cuenta la relacion que existe entre cada

uno de ellos y claramente los componentes que identifican el funcionamiento de Avanzalogistic.

1 Se refiere a las empresas que se dirigen a dos segmentos de mercado diferentes, los cuales al mismo tiempo
son independientes.

17



Actividades

"5

Red de W Propuesta %= Ti d I jal
: &2 R, P I | Tipode D &
aliados clave de valor relacionesa Segmentos i
@_ . L&) con los de cllentes
a . 9P| clmg
— (=’ e > -
> id | b

Canales de
distribucion
y = *k" ~
comumcaa‘ “ —

on‘

T
osiBhER o [l 1 !

uen!es de |ngresos

TS

Pooo
Q\\._

Figura 1 Canvas Avanzlogistic (2015). Explicacién visual por medio del canvas de las diferentes interrelaciones
de las areas del negocio. Fuente: Propia.

De acuerdo al modelo de canvas anteriormente desarrollado se pasa a explicar cada una
de las partes con el objetivo de tener una mayor claridad sobre los diferentes puntos claves para

explicar el funcionamiento de la empresa.

Segmentos de clientes: Debido a las restricciones establecidas por el decreto 520
del 2013, donde se restringe el transporte de carga dentro de la ciudad de Bogota. Se decide
enfocarse en la zona delimitada por la calle 170, avenida Boyacé, avenida primero de mayo y el
limite oriental de la ciudad. Ya que es esta zona, el espacio con mayor restriccién en cuanto al
transporte de carga, por lo cual se esperaria que el mercado potencial sea mayor. Se enfocara la
prestacion del servicio a empresas pequefias y medianas dentro de la ciudad, contando con un
numero de 12,420 empresas con un movimiento de aproximadamente 20 toneladas a la semana.

Por otro lado en el caso de los transportadores, los cuales son nuestros proveedores del
servicio, nos enfocaremos en las personas mayores de edad que tengan carro propio, con las

caracteristicas de tener placa blanca y la capacidad de transportar carga de una a dos toneladas.

Este componente del segmento de cliente se explicara mas a fondo en el punto 4.2.

Propuesta de valor: Teniendo en cuenta que el negocio se fundamenta en dos

segmentos diferentes, se pasa a evidenciar la propuesta para cada segmento.
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-Empresas: En el caso de las empresas, Avanzalogistic sera capaz de brindar
tranquilidad, confianza, seguridad, disminucion de costos, cumplimiento y aumento de clientes.
Se lograra lo anterior, por medio de la configuracion de carga en tiempo real, la alta velocidad
de entrega, el monitoreo del transporte por medio de la tecnologia GPS, calidad en cuento a la
manipulacion de carga y la admiracion constante por nuestros clientes, buscando siempre brindar

el mejor servicio.

-Transportadores: Por el lado de los transportadores, brindaremos tranquilidad
financiera y el uso eficiente de su vehiculo. Realizando la programacion de rutas a la semana,
horario flexible, utilizacién del vehiculo como herramienta de trabajo, cultura de respeto y
cooperacion entre la empresa y los transportadores, teniendo como principal caracteristica un

ingreso flexible.

e Tipo de Relaciones con los clientes: En el caso de Avanzalogistic se quiere
establecer una relacién fundamentada en la prestacion del servicio de atencidn personalizada y
el modelo del autoservicio. Con atencion personalizada nos referimos al servicio prestado donde
el cliente podra transportar exactamente la cantidad de carga que necesite. Proporcionando
ademas un seguimiento de la compra del servicio para presentar paquetes promocionales a los
clientes que tienen una mayor frecuencia de contratacion. De la misma manera se prestara un
apoyo en el manejo de la plataforma para que el cliente se sienta parte de Avanzalogistic,

fomentando la confianza y su nivel de importancia para la empresa.

La captacion de clientes se realizara por medio de actividades estratégicas como lo es la
penetracion de mercado que se explicara mas adelante. Las actividades estan enfocadas a explicar
al cliente como funciona Avanzalogistic y los beneficios que le otorgara nuestro servicio a la
empresa. Como resultado se espera la fidelizacion de los clientes debido a la confianza, constante

comunicacion, informacion abierta y mejor opcion de precios que ofrece la compafiia.

e Canales de distribucion y comunicacion: Es la manera como Avanzalogistic se
encargara de comunicar su propuesta de valor a los diferentes clientes. Se debe tener en cuenta que
para Avanzalogistic es de vital importancia establecer su promocion en eventos 0 sitios

especializados en los temas logisticos. Por lo tanto se tomaran en cuenta como lugares de llegada
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al cliente, las diferentes ferias logisticas como la feria “Expologistica” donde se espera que nuestro
segmento de mercado asista, dando al mismo tiempo la posibilidad de dar a conocer la compafiia

en el entorno.

De igual forma se realizar la promocion en fuentes especializadas en el tema logistico,
tales como lo son las paginas web “ZonaLogistica” y “Revista Logistica”, con la oportunidad de

también darnos a conocer a traves de los medios fisicos proporcionados por estas mismas fuentes.

Considerando ademas la promocién por motores de busqueda como lo es “Google”, de
tal manera que la busqueda del cliente sobre un servicio como el proporcionado por la empresa

sea facilitada por estos motores.

Por ultimo, se realizaran visitas informaticas empresariales a los posibles clientes, con el
objetivo de poder informar a las empresas sobre los diferentes servicios presentados por la
organizacion y de esa manera también proporcionar la publicidad voz a voz entre las instituciones.
Todo esto con el objetivo de ser conocidos por las empresas y el sector de transporte como tal,

para asi poder prestar el servicio de movilizacion de mercancia y ser reconocidos en el medio.

 Fuente de Ingresos: Al ser una plataforma multilateral los ingresos se

fundamentan en dos fuentes diferentes, los cuales se explicaran a continuacion:

Empresas: Basandonos en lo establecido segun el ministerio de transporte, teniendo en
cuenta la tabla de fletes y las cuotas base para el transporte de carga dentro de las grandes ciudades.
Se tienen en consideracion las variables como: el tipo de vehiculo que se va a utilizar, el peso o
volumen que se va a transportar, la cantidad que se solicita y los kildmetros que se van a recorrer.
Teniendo en cuenta y considerando que los vehiculos que prestaran el servicio no son propios, se
realizara el cobro a las empresas por medio de la plataforma, justificando el pago segun el peso o
volumen que el cliente decida transportar (tomando el mas benéfico para Avanzalogistic) y

realizando la transaccion via red con el objetivo de prestar la mayor seguridad.

Transportadores: Los transportadores se tomaran como otra fuente de ingresos para la

compaiiia, en este caso el transportador debera realizar un pago a la empresa del 13,3% por cada
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servicio que se realice. El pago se fundamenta segun la reglamentacion del ministerio de transporte

y teniendo en cuenta las respuestas de algunos conductores entrevistados.

*Red de aliados: En este bloque se caracterizan las alianzas principales y esenciales
para la prestacion de un buen servicio de transporte de carga. Como principales alianzas
estratégicas se deben presentar las relaciones con los transportadores ya que son los proveedores
del servicio y sin su compromiso no seria posible una buena prestacion del mismo, de la misma
manera es primordial para el negocio el desarrollo de buenas relaciones para la creacion de una
buena cultura, por lo tanto se debe generar una buena relacion con el cliente y con otras

compafiias de transporte que puedan solicitar mi servicio.

De igual forma, es importante para Avanzalogistic realizar alianzas con centros de
distribucion que debido a su ubicacion geografica no es posible prestar el servicio dentro de la
ciudad y por lo cual tienen la posibilidad de establecerse como clientes principales de

Avanzalogistic para transportar su mercancia.

 Actividades clave: Como actividades primordiales dentro del negocio se especifican
el transporte de carga dentro de la ciudad, la manipulacion de la carga, el marketing necesario
para lograr dar a conocer la compafiia a mi segmento objetivo y a posibles mercados potenciales
y por ultimo la comunicacion tanto dentro de la empresa como con los clientes, propagando una

comunicacion respetuosa que avale el buen servicio de la empresa.

» Recursos clave: Los recursos clave son los factores necesarios para poder llevar a
cabo las actividades al segmento objetivo y proporcionar la propuesta de valor. Al ser un negocio
fundamentado en los servicios de transporte es primordial tener claro los recursos legales
necesarios para poder llevar a cabo las operaciones guiadas por los factores legales. Tales
factores pueden ser la constitucion de la empresa segun la camara y comercio, la resolucion
numero 002000 de 2004 la cual se establece como el manifiesto de transporte de carga, decreto
173 de 2001 el cual establece las normas basicas del negocio (seguros, requisitos, autoridades,
competentes etc.) y por ultimo decreto 2820 de 2010 en donde se establece la ley ambiental. No
obstante, la plataforma, la marca y las licencias son recursos que ayudan a la perdurabilidad de
la organizacion por lo cual deben ser patentados y protegidos.
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Por otro lado, se debe tener en cuenta los recursos humanos, tales como el desarrollador
de la plataforma, personal con habilidades para la administracion de recursos tecnologicos,
especialista en mercadeo y gerente general. Ademas, se debe considerar el recurso humano
contratado por medio de terceros tales como las firmas de abogados y asesoria financiera.

De igual manera el recurso econdmico es indispensable para poder dar inicio al proyecto,
donde se especifica la necesidad de inversion y las posibles fuentes de capital. Este recurso se
especificard de manera mas clara en la parte financiera al final del documento, para poder asi pasar
al recurso fisico donde se establecen aspectos como el capital necesario para la oficina, en el cual

se profundizara en el siguiente punto de estrategia operativa.

» Estructura de costos: Los principales costos identificados dentro del modelo son
variables, entre ellos estan, la ruta, el volumen, el peso y los fletes fijos ya establecidos por el

ministerio de transporte.

Por otra parte, los costos fijos del modelo son: los costos administrativos y los costos

de funcionamiento de la oficina, como lo son el arriendo, los servicios entre otros.

Es necesario aclarar que aunque los blogues se hayan explicado cada uno por separado,
todos se relacionan para poder fomentar un desarrollo integral de la empresa, tal como se

evidencia en la imagen del canvas desarrollada.

2.3 Orientacion Estratégica

2.3.1 Propdsito

Proveer un servicio de transporte de carga a nivel urbano caracterizado por la calidad,
velocidad y eficacia. Proporcionando a nuestros clientes la mejor opcion para realizar el transporte
de la carga que necesiten, respondiendo de manera agil y sencilla a sus necesidades, por medio de
la implementacion de nuevas tecnologias de informacion y comunicacién. Dando por un lado la
posibilidad de empleo a las personas que lo necesiten y cumplan con los requisitos y por el otro

creando una empresa sostenible y perdurable en el tiempo. La cual no solo genere valor a sus
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clientes por el buen servicio prestado, sino que ademas trabaja diariamente en sus procesos para

ser reconocida como una de las empresas mas confiables en cuanto a la prestacion del servicio.

2.3.2 Meta

Para el afio 2020 Avanzalogistic se consolidara como una empresa lider en el mercado de
carga. Reconocida por las pequefias y medianas empresas en la ciudad de Bogota como la mejor
opcion para realizar el transporte de su mercancia, debido a la amplia oferta de vehiculos, la
respetuosa manera de manipular la carga, la velocidad de entrega y la efectividad de la
configuracién de carga en tiempo real por medio de la plataforma. Ademas, sera reconocida como
una de las mejores ofertas de empleo para los transportadores con carros de placa blanca en Bogota,
donde el ingreso adicional y flexible sera su principal caracteristica y beneficio. Logrando de esta
manera ser una empresa distribuidora, capaz de integrar todos los recursos empresariales, tanto de
personal, como fisicos, econémicos y tecnolégicos, enfocados hacia un mismo objetivo primordial,

brindarle un buen servicio al cliente.

2.3.3 Filosofia orientadora

Avanzalogistic es una empresa que como ya se menciond anteriormente se fundamenta
en la prestacion de un excelente servicio de transporte de carga, formando una experiencia de
confianza y tranquilidad no solo por parte del cliente sino también desde el proveedor del servicio.

El funcionamiento de la empresa se destaca principalmente no solo por las facilidades
tecnoldgicas que se presentan sino también por una filosofia de trabajo enfocada en el bienestar,
tranquilidad y comodidad del recurso humano, ya que se cree que para poder brindar un buen
servicio al cliente primero se debe tener controlado y en buen estado el ambiente laboral interno,
para que asi la buena energia dentro de la empresa sea trasmitida al cliente y el cliente comprenda
que si la empresa confia en su personal, él también debe confiar con tranquilidad y seguridad en
nosotros, ya que una preocupacion del cliente es una preocupacion para nosotros, pues estamos
comprometidos en brindarle un servicio seguro y agil que le facilite no solo el movimiento de su

mercancia sino también la creacion de una excelente imagen frente a sus propios clientes.
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Sin embargo, creemos que para la sostenibilidad, perdurabilidad y la prestacion de un
buen servicio, es necesario realizar nuestras operaciones teniendo en cuenta las diferentes leyes
del ministerio de transporte, tanto regulaciones de los vehiculos como de personal, precio y medios
de pago. Pues estos factores son indispensables no solo para lograr la confianza por parte del
cliente sino también para permitir el progreso de la compafiia sin ninguna problematica legal,

disminuyendo de esta manera costos y la creacion de una mala imagen por incumplimiento.

Por lo tanto, Avanzalogistic presenta una filosofia orientada a una competencia limpia 'y
clara con posibilidades de alianzas, pues debido a la alta rivalidad en el sector creemos que
obtendremos un mayor beneficio tanto los competidores como Avanzalogistic si aprovechamos
las fortalezas de ambos para llegar a prestar un mejor servicio al cliente. Por lo cual creemos en la

posibilidad de alianzas estratégicas y un mayor crecimiento continuo.

2.3.3.1 Valores

Para Avanzalogistic nuestros valores son la base de nuestra cultura y nuestro
funcionamiento dentro de la compaifiia, los cuales identifican a cada una de las personas que hacen
parte de la organizacion, demostrando asi nuestro compromiso interno y como tal externo hacia

nuestros clientes.

« Somos un solo equipo con nuestros transportadores: Creemos que nos
necesitamos el uno al otro, tanto para brindar un buen servicio como para cooperar en el

crecimiento conjunto de la compafiia con el personal.

« Mantenemos una comunicacion constante: Para Avanzalogistic es importante que
todo el equipo se sienta participe de las diferentes discusiones o decisiones que se van a llevar a
cabo, pensamos que para un desarrollo positivo de una empresa se necesita la participacion de

todo el recurso humano.

« Nuestros clientes son la prioridad: Ponemos la satisfaccion de nuestros clientes en

lo mas alto de la piramide y como un objetivo motivacional para el buen funcionamiento de la
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empresa, pues creemos que sus necesidades son nuestras oportunidades y que depende de
nosotros encontrarlas. Por lo cual en cada servicio se realiza una encuesta al cliente de manera

virtual preguntando su satisfaccidn sobre el servicio prestado.

« Honestidad como valor primordial en la prestacion de nuestros servicios: Es decir
debemos comunicar al cliente la capacidad en tiempo de entrega segun las condiciones del

trafico, teniendo en cuenta no realizar promesas que no se pueden cumplir.

* Respeto: Al ser un servicio que genera un contacto directo con el cliente es
necesario que todo el personal de Avanzalogistic presente un cédigo de respeto tanto con el
cliente como con la organizacion, ya que al ser el servicio al cliente nuestro diferenciador, el
cliente debe sentirse a gusto con el personal de contacto. Mientras que de la misma manera el

respeto fundamenta un buen ambiente laboral dentro de la empresa.

« Seguridad: Puede ser el valor mas importante tanto dentro como fuera de la
empresa, ya que segun este valor es que se lograra cultivar la confianza por parte del cliente,
prometiendo y cumpliendo la entrega segura de su mercancia.

« Disciplina: Se necesita indiscutiblemente el compromiso por parte de los
transportadores, pues dependiendo de su disciplina en el cumplimiento de recoger donde el
cliente y de llevar al destino se fundamenta la mayor parte de la operacion de la organizacion.

e Agilidad: Es necesario que la empresa sea agil para lograr el cumplimiento en el
menor tiempo y con la mejor calidad al cliente, para esto la plataforma contara con un GPS el
cual demostrara los trancones y vias alternas para llegar lo mas rapido posible al lugar donde fue

solicitado el servicio.
e Innovacion: Avanzalogistic debe permanecer en una constante actualizacion

tecnoldgica ya que segun las mejoras que se vayan desarrollando en este ambito pueden

significar una ventaja para la empresa.
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« Velocidad y calidad: Estos dos valores en la prestacion del servicio de carga se
pueden considerar como relacionados, ya que dependen de la percepcién del cliente, pues para
algun cliente referirse a la calidad se puede significar la velocidad del servicio. Sin embargo, es
necesario tener claro que cuando nos referimos a velocidad significa el tiempo de respuesta por
parte de nuestros transportadores a la solicitud del cliente, mientras que cuando nos referimos a
calidad nos referimos a todo un conjunto de acciones que certifican un buen servicio al cliente
Ilegando desde la facilidad de solicitud del servicio, el contacto con el cliente, el transporte como
tal y la manipulacion adecuada de la carga. De tal manera que llegue en el tiempo prometido y

en las condiciones en que fue entregada la mercancia cuando se solicité el servicio.

2.3.3.2 Creencias

En Avanzalogistic creemos en:

« Creemos en el compromiso de nuestros transportadores.

« Creemos en la necesidad de un transporte agil y rapido para las empresas Bogotanas.

« Creemos en un servicio que se ajuste a las necesidades especificas de cada cliente.

- Creemos en el éxito empresarial.

- Creemos en el buen servicio al cliente.

« Creemos en el trabajo en equipo.

« Creemos en el crecimiento del mercado.

« Creemos en la importancia del personal de la organizacion.

« Creemos en el potencial de la innovacién.

« Creemos en el trabajo honesto de nuestro personal.

- Creemos en la facilidad de contratacion de un servicio por medio de la plataforma.

« Creemos en la dedicacion de las personas en el trabajo que realiza.

« Creemos en la oferta de un empleo digno.

« Creemos en el crecimiento de mercado en el uso de plataformas como principal fuente de
solicitud de servicios.

« Creemos en la posibilidad de una mejora continua.

« Creemos en la comunicacion con el cliente.
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« Creemos en el potencial de un buen ambiente laboral para la obtencion de buenos resultados.
« Creemos en la seguridad, en el transporte y manipulacién de carga.

« Creemos en la seguridad y confiabilidad de los pagos online.

- Creemos en la sincronizacion y en el funcionamiento de la plataforma.

« Creemos en la fidelidad de nuestros clientes

« Creemos en la posibilidad de alianzas estratégicas.

« Creemos en la competencia limpia y con posibilidad de mejora por medio de la cooperacion.
- Creemos en el precio justo y asequible para las empresas medianas y pequefias de Bogota.

2.3.4 Imagen tangible

El funcionamiento del negocio se evidencia por medio de una imagen donde se

demuestran las necesidades de cada segmento y las opciones de ingreso de Avanzalogistic.

Se establece la relacion entre las diferentes partes del negocio, donde se inicia todo bajo
el pedido del cliente, para luego comunicarlo con el posible transportador que prestara el servicio.
En este caso tanto la empresa como el proveedor del servicio se necesitan el uno al otro, por lo
cual se establece una relacion directa del transportador hacia la empresa y de la empresa hacia el
transportador. De tal manera que Avanzalogistic funcione como mediador y facilitador de

contratacion entre las pequefias y medianas empresas Yy el transportador.
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Figura 2 Relacion transportador y cliente (2015). Se evidencia la relacién y funcion entre el
generador de carga, el transportador yla empresa Avanzalogistic. Fuente: elaboracién propia.

=
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3. PRODUCTO O SERVICIO

Avanzalogistic sera una plataforma multilateral como ya se menciond anteriormente,
especializada en el servicio logistico de transporte de carga urbano para las empresas medianas y
pequefias dentro de la ciudad de Bogot4, contando con el servicio de cargue y descargue brindando
una facilitacion tanto para mi cliente que necesita el transporte como para el cliente de mi cliente
que seria el destino. Es claro que la plataforma funciona como un mediador o conexion entre los
transportadores afiliados y las empresas, pues los transportadores necesitan a las empresas y las

empresas a los transportadores.

Sin embargo, tanto los transportadores como las empresas son dos segmentos los cuales
se deben desarrollar y brindar beneficios, es decir que para Avanzalogistic tanto mis clientes como
mi proveedor tienen igual importancia y por tanto deben tener igual cantidad de beneficios por

trabajar con la organizacion.

Desde el lado de los transportadores se prestara el servicio de programacion de rutas a la
semana, brindando la ruta para llegar al cliente, la ruta del destino y el contacto de los clientes,
ademas de los horarios en los cuales se ha programado. Estas operaciones se llevaran a cabo desde
el ingreso personal y seguro por parte del transportador a la plataforma, donde se le otorgara la
informacion anteriormente descrita y se le brindara la aplicaciéon de un GPS (Waze) como
facilitador donde se proporcione la mejor ruta para disminucién de tiempo y cumplimiento con el

cliente, ademas del rastreo del vehiculo para cumplir con un servicio seguro y controlado.

De la misma manera, también estara disponible para los transportadores la posibilidad de
registrarse en la plataforma si es un nuevo transportador que quiere hacer parte de la familia
Avanzalogistic, llenando de esa manera un formulario y proporcionando la informacion para que
la empresa realice un seguimiento y estudio de seguridad para aprobar su entrada. De tal forma
que tanto para el transportador que se encuentra actualmente inscrito y tanto para el que cumpla
con los requisitos y quiere ser parte de la familia, Avanzalogistic se mantendrd en contacto

constante ya sea para realizar la inscripcién o para mantener un control y seguimiento.
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Por otro lado, las empresas se les brindara una oferta amplia de vehiculos para su
transporte de mercancia, logrando el mayor ajuste posible a las necesidades del cliente,
especificando desde la programacion del envid, el tipo de producto que se va a transportar, la
cantidad tanto en volumen como en peso, la posibilidad de escoger el horario de mayor

conveniencia y un servicio rapido de entregas, por medio de la configuracion en tiempo real.

Teniendo en cuenta lo anterior, el cobro se realizaré segun las siguientes variables: precio,
volumen y kildmetros. Ajustando el valor constantemente en base al precio de los competidores y

lo que el cliente esté dispuesto a pagar.

Por otra parte, en el caso del pago a los afiliados se realizara segun la cantidad de carga
transportada y la ruta realizada teniendo en cuenta la herramienta de rastreo proporcionada por la
tecnologia GPS, por la cual se demuestra la ruta 6ptima en cuanto a disminucion de costos,

tomando en cuenta distancia y trafico en la ciudad.

El cobro para los clientes se efectuara por medio de la plataforma mediante pagos online,
de tal manera que se proporcione una facilidad de pago para la empresa y se cumpla la seguridad
en cuanto a la transaccion, no solo por el servicio de transporte prestado, sino también para el pago

de los transportadores.

Por otro lado, como diferencia de la competencia de empresas transportadoras como,
ServiEntrega, Deprisa, TCC y Coordinadora las cuales trabajan con su propia flota de vehiculos,
Avanzalogistic trabajara por medio de un modelo desagregado donde no se necesitara una
inversion alta de capital ya que la herramienta principal que son los vehiculos seran otorgados por
terceros, lo cual no solo proporcionara una ventaja para el desarrollo del negocio sino que también
permitird a la empresa ser mas competitiva en cuanto al precio por tonelada o volumen
transportado. Ya que se complementard la estrategia de una necesidad de poca inversion con una
estrategia que se caracterice por costos bajos de operacion. Presentando también una
diferenciacion en cuanto a la prestacion del servicio ya que se solicitard de una manera virtual,
realizando la coordinacién de carga en tiempo real y facilitando de esa manera la comunicacion

constante entre el cliente y el transportador, proporcionando una promesa en el tiempo de entrega
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agil y segun la conveniencia del cliente, otorgandole un servicio mayormente ajustado a sus

necesidades.

4. ANALISIS DE MERCADO

4.1 Descripcion del entorno de negocios

El transporte de carga en Colombia es uno de los mercados que ha sufrido mas criticas y
cuestionamientos por su desarrollo en los Gltimos afios. En lugar de ser un mercado que crezca y
evolucione, ha sido un mercado que muchos lo ven en declive por factores politicos, econémicos
y sociales. La falta de una infraestructura adecuada es uno de los factores de los altos costos
logisticos que debe afrontar este sector a diario, ademas de los diferentes decretos y normas a los
cuales debe someterse y que tienen influencia directa en las operaciones, teniendo en cuenta la
baja inversién por parte del gobierno identifican a nuestro pais como uno de los paises con mayores

costos logisticos.

Sin embargo, en los ultimos afios Colombia ha tenido un crecimiento econémico el cual
se ha pronosticado como un crecimiento del 5.0% en el afio 2014 (Portafolio, 2013), por lo cual se
evidencia una necesidad en cuanto a mejoras en el sector de transporte para poder desempefiar el
papel de un pais competitivo, teniendo en cuenta que el mercado de transporte es un mercado
maduro pero que debe someterse a diferentes cambios, lo cual podria ser una oportunidad de
nacimiento de un nuevo modelo de transporte. Identificando asi la necesidad de nuevos modelos
de distribucion los cuales ayuden a realizar de la manera mas facil las operaciones de la empresa,
tal como lo piensa realizar Avanzalogistic. Se debe tener en cuenta que el sector del transporte en
Colombia representa el 2.1% del PIB colombiano, por lo cual no cabe duda que debe ser un sector
que debe permanecer en una constante mejora teniendo en cuenta su participacion en el desarrollo
del pais. Es debido a lo anterior que se decide realizar un andlisis mas detallado de los siguientes

aspectos importantes.

30



» Factor Economico: Los altos costos logisticos, de impuesto y de mantenimiento
son algunos de los factores que afectan el transporte de carga en la actualidad. A lo anterior se
le puede sumar que Colombia carece de una adecuada infraestructura, lo que genera que en
ocasiones se tengan que incurrir en costos variables que afectan no solamente la productividad
del negocio, sino que afecta directamente los estados financieros de la empresa (Rodriguez,
2014). Por lo cual un nuevo modelo de distribucion se establece como una nueva oportunidad

para que las empresas mejoren su rentabilidad.

» Factor Social: Uno de los sectores que ha tenido que sufrir altos niveles de
informalidad laboral es el de transporte. En la actualidad el Ministro de Transporte ha tratado de
regular este fendmeno generando decretos que obliguen a que este sector que pase a la formalidad
y brinde condiciones adecuadas. Por lo cual estas deben ser condiciones que deben ser tomadas

en cuenta para realizar las contrataciones (YvesPigneur, 2011) pertinentes para la empresa.

» Factor Tecnoldgico: La tecnologia ha jugado un papel fundamental dentro de las
empresas de transporte en la actualidad, han permitido optimizar la operacién ademas de generar
mayor trazabilidad de las operaciones a través de diferentes herramientas, presentando grandes
beneficios no solo para las empresas y conductores, sino también para los clientes, quienes
pueden tener un seguimiento de su carga, generando de esta manera valor y competencia dentro

del mercado.

El sistema SAT empresarial, es una de las herramientas donde se evidencia claramente la
tecnologia, siendo este un sistema de informacion que permite que la empresa pueda hacer mayor
trazabilidad a los vehiculos y asi brindarle mas beneficios a los clientes, quienes pueden tener toda
la informacidn necesaria desde el primer eslabon de la cadena, hasta la entrega final de la carga.
Es importante recalcar que la gran mayoria de avances tecnoldgicos del sector se han enfocado en
la seguridad de las operaciones, intentando estar siempre al tanto de los movimientos y evitando

los posibles robos (EI Espectador, 2010).

» Factor Legal: En el servicio de transporte las restricciones legales son uno de los
aspectos mas importantes para tomar en cuenta, ya que no solo se habla de aspectos legales como

el de la contratacion de los empleados y el decreto 520 del 2013 sino que también se presentan
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restricciones en cuanto al manejo del cobro, tarifas y regulaciones frente a la carga, las cuales se

deben considerarse para la realizacion del proyecto.

Teniendo en cuenta lo anterior, las regulaciones y decretos que afectan este sector se
establecen principalmente por medio de la regulacion del decreto 173 del 2001, por el cual se
reglamenta el servicio pablico de transporte terrestre automotor de carga. De acuerdo con los
lineamiento  establecidos en las leyes 105 de 1993 y 336 de 1996, donde se retoman las
definiciones de transporte publico y privado establecidas en los articulos tres y cinco de la ley 336
de 1996.

En dicho decreto en el pardgrafo del articulo 22 se determina: “las empresas de transporte
publico y los propietarios de los vehiculos podran vincular los equipos transitoriamente para
movilizacion de la carga, bajo la responsabilidad de la empresa que expide el manifiesto de carga”.
Considerando este articulo la empresa Avanzalogistic determina el funcionamiento de sus

actividades y establece sus responsabilidades.

« Factor Ambiental: El control de emisiones de COz es uno de los principales planes
del pais, los grandes indices de contaminacion hacen que se creen normas que generen mayor
control y preocupacion por parte de las empresas que prestan servicios de transporte, al ser estos
grandes actores contaminantes dentro de su operacion. Por lo que es necesario informarse sobre
la norma ambiental y poder cumplir con los criterios establecidos, generando nuevas estrategias

para ayudar al proyecto de disminucion en cuanto a la contaminacion.

Por otro lado, con el objetivo de poder tener un mayor conocimiento sobre los diferentes
modelos de distribucion que actualmente estan siendo aplicados y poder observar diferentes
oportunidades de mercado segun las restricciones reconocidas por las empresas, se realizan 10
entrevistas a las empresas “Disaromas”, “Industrias J Montes”, “Aromasynt Lyda”, “Gerard
Foster”, “La Buguefia” y “Maderas S.A” entre otras que prefirieron mantener su nombre en
secreto, pero donde nos atendieron con la mejor disposicion posible. Por medio del analisis de las
respuestas, se obtuvo como resultado un patrén de comportamiento donde las empresas de tamafio
mediano y pequefio dentro de la ciudad han decidido realizar su abastecimiento y pedidos en una
cantidad de lotes de pequefio tamafio aproximadamente de una o dos toneladas, pero con una

frecuencia casi diaria. Esta decisidn se enfoca en la disminucién de la posible incertidumbre que
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pueda aparecer en cuanto a la demanda con respecto a sus clientes, los cuales estan ubicados por

toda la ciudad pero donde tienen mayor concentracion en la calle 80.

Estos diferentes datos dan un factor de comportamiento que puede ayudar a evidenciar
una mayor viabilidad en cuanto a la empresa Avanzalogistic. Por ejemplo en el caso del cliente
“Disaromas” el cliente cuenta con una bodega a las afueras de Bogoté especificamente en Chia,
pero tiene dos camiones los cuales debido a su tamafio no les permiten el descargue rapido en su
empresa e incluso presentan restriccion, por lo cual actualmente el cliente se encuentra trayendo
su mercancia en horarios entre la media noche y la madrugada, lo cual corresponde a una gran

elevacion de costos en cuanto a las operaciones de transporte y el personal necesario.

Finalmente se identifican oportunidades tales como la disminucion en los altos costos
logisticos de las empresas, la facilidad de cargue y descargue en zonas semiresidenciales y el
mantenimiento de una promesa de servicio a los clientes. Ademas, de las oportunidades debido a
la implementacion de los nuevos decretos del gobierno lo cual ayuda a que las empresas tengan
que optar por nuevos modelos de transporte tales como los que ofrece Avanzalogistic. Sin
embargo, se debe tener en cuenta que igualmente existen amenazas como la posible imitacion del
nuevo modelo de negocio, debido a la competencia en el sector y la capacidad de respuesta por

parte de mis competidores.

4.2 Segmento de mercado

Como se conoce la movilidad en Bogota es un aspecto el cual se ha discutido en multiples
ocasiones debido a su gran efecto sobre la competitividad de la ciudad, es segun estos parametros
y la necesidad de crear un ambiente mas seguro para la poblacién bogotana que el alcalde mayor
Gustavo Petro establecié el decreto 520 del 2013. El cual indica como ya se mencion6 una serie
de restricciones para el transporte de carga dentro de la ciudad lo cual tiene diferentes efectos en

las empresas bogotanas y en la industria como tal.

Teniendo en cuenta gque la capital es un eje fundamental y una parada casi obligatoria para
el comercio nacional e internacional, estas politicas no solo implican un problema para las

empresas, sino tambien se reflejan en el desarrollo del comercio del pais, conociendo que mas del
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80% del movimiento de carga nacional se realiza por medio del transporte terrestre. Pues no
solamente significa una dificultad en los negocios sino también una generacion de sobrecostos en

las operaciones como lo asegura el gremio de los transportadores (Revista Logistica, 2014).

Segun lo anterior, se ha decidido realizar un analisis de las posibles instituciones mas
afectadas por esta medida, enfocandonos en una de las zonas establecidas por la restriccion. La
cual se limita por la calle 170, Avenida Boyaca, Avenida primero de Mayo y el limite oriental de
la ciudad de Bogota. La restriccion de esta zona se especifica como la restriccion de movimiento
de carga mayor a 7 toneladas entre los horarios de 6:00am-8:30am a 5:00pm-7:30pm (Decreto
2013, 2013). A continuacion se muestra la zona por medio de la siguiente imagen, dicha zona se

establece en el mapa con el color azul:

SECCION VIAL

Delimitacién de Zonas de Cir

Figura 3 Zonas de restriccién (2015). Demostracion de las
zonas afectadas por la restriccion de transporte a nivel
urbano.Fuente: www.barriosdebogota.com

De la misma manera se evidencia la restriccion de los vehiculos que pueden transitar
segun las zonas en la siguiente imagen nimero cuatro. Para el desarrollo de la empresa se decide

tomar la Zona 2 que esta ubicada segun las descripciones anteriormente realizadas.
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Figura 4 Restricciones de vehiculos (2015). Explicacion
de restriccion de vehiculos por zona y tamafio de vehiculo.
Fuente:www.barriosdebogota.co

Se decide enfocarse en esta zona debido a que tiene la restriccion méas limitante, por lo
cual se puede obtener una mayor cantidad de clientes debido al efecto en un mayor nimero de
empresas medianas por el pequefio tamafio de carga permitido para transportar. Son estas empresas
las que se ven mayormente afectadas, en las cuales hemos decidido enfocarnos como segmento de
mercado, entendiendo como tamafio mediano a las empresas entre 51 y 250 empleados, que tienen
mas de un establecimiento y méas de una linea de produccion, con la capacidad para realizar tanto

importaciones como exportaciones (Agudelo, 2014).

Seguln estas caracteristicas Avanzalogistic decide prestar el servicio para este tipo de
empresas, considerando que ademas deben ser productores o comercializadoras de materia prima,
ya que son las organizaciones que realizan el transporte de manera constante y por lo tanto se
esperaria que fueran nuestros primeros adoptadores del servicio. Pues de esta manera se asegura
una solicitud del servicio diario de aproximadamente de una a dos toneladas, asegurando el
cumplimiento del transporte, pues en el momento de transportar materia prima son menos los
requisitos que hay que cumplir para su movilizacién. En total segun las estadisticas otorgadas por
la camara y comercio las empresas que corresponden a esta informacion, son 12,420 (Camara y
Comercio de Bogota, 2012) con un promedio de movimiento de 20 toneladas semanales y de

aproximadamente 1 a 2 toneladas diarias.

35



Sin embargo, segun las diferentes respuestas por parte de las empresas a las cuales se les
realizo una encuesta con objetivos de investigacion para descifrar el comportamiento de las
mismas, se pudo confirmar la siguiente informacion, donde las empresas procesadores de materia
prima serian los primeros adoptadores de Avanzalogistic , es decir que serian las primeras
empresas en llegar a utilizar el servicio de Avanzalogistic ya que son las organizaciones con mas

movimiento de carga diario, teniendo un promedio aproximado entre una y dos toneladas.

Por otro lado, los proveedores del servicio los cuales en este caso serian los
transportadores, se tiene un mercado potencial entre 18,250 y 21,900 camionetas de placas blancas
que cumplen con las caracteristicas de capacidad de carga de una a dos (Camara y Comercio de
Bogota, 2012) toneladas. Para los cuales segln las 100 entrevistas realizadas a personas que
cumplian con el requisito de tener un vehiculo con estas condiciones, entre los cuales se encontraba
el sefior Martin Fugamazo el cual se convirtié en una persona primordial para realizar el resto de

entrevistas, ya que las otros entrevistados eran sus compafieros de trabajo.

En el andlisis de las entrevistas se encontrd seglin las respuestas obtenidas que la
prestacion del servicio es una clara fuente de ingresos por medio de la utilizacion de los carros
como herramienta, ya que en este caso el carro deja de ser un objeto de lujo y por el contrario pasa
a ser una opcion de trabajo. Estas entrevistas demostraron que el 70% de los transportadores se
encontraban interesados en la opcion presentada por la compafiia, aceptando de manera
satisfactoria la seguridad en cuanto a la libertad de ciertos horarios e incluso dias en los cuales
podrian dedicarse a Avanzalogistic, aceptando ademas al pago del 13,3% de los ingresos por
servicio prestado, ya que se entiende como una normatividad por parte del ministerio de transporte
y funciona como un pago por la afiliacién a la plataforma. Segun los transportadores el pago se ve

justificado debido a:

« Ingreso flexible: EI ingreso que el transportador pueda obtener depende
directamente de su autonomia y rendimiento por cada ruta realizada.
« Seguridad de Empleo: Desde el momento en que el transportador se encuentre

afiliado a la plataforma tendré la seguridad de obtener oferta de trabajo en el momento que lo
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necesite, asegurando minimo tres rutas semanales segun lo establecido por la empresa y
contando con su disposicion.

« Movimiento del vehiculo: Es claro que para un transportador un vehiculo parado
significa perdidas debido a los gastos generados y a los ingresos no generados. Es por esto que
Avanzalogistic se convierte en una clara opcién para no generar perdidas y por el contrarios

aprovechar el vehiculo para aprovechar ingresos.

En conclusion, Avanzalogistic representard una solucion para el atraso en las entregas y
una solucion para no entrar en sobre costos sino por el contrario disminuirlos en un 22.9%
(Logistica, 2014). Realizando el servicio de manera rapida y eficiente, por medio de la entrega al
cliente en el mismo dia en que lo solicita y asegurando los mejores costos de transporte debido a
la naturaleza del negocio. Logrando ademas empleo y evidenciando nuevas oportunidades de

trabajo en el area de transporte.

4.2.2 Necesidad

Durante los diferentes talleres de emprendimiento realizados y segin la toma de
informacion por medio de las multiples encuestas a las empresas “Disaromas”, “Industrias J
Montes”, “Aromasynt Lyda”, “Gerard Foster”, “La Buguefia” y “Maderas S.A” se identificaron
diferentes necesidades las cuales fueron tomadas como guia por parte de Avanzalogistic para
realizar la propuesta de valor. A continuacién se presentan las necesidades identificadas:

e Poder transportar la mercancia en los horarios convenientes para la
compafia: Debido al decreto 520 del 2013, impuesto por el alcalde Gustavo Petro como un
medio de solucién para lograr mejorar la movilidad en Bogota, las empresas se han visto
obligadas a realizar el transporte en zonas de restriccion en horarios de la madrugada tales como
las tres y cuatro de la mafiana, lo que ocasiona un aumento significativo de costos tanto para el
cliente destino como para la empresa que manda la carga, ya que se debe incurrir en seguridad
adicional y en un pago mayor al transportador por encontrarse en horario nocturno. Es por esto
que la amplia oferta de vehiculos de Avanzalogistic debido a las caracteristicas de tamarfio,
cilindraje y capacidad de carga no deben someterse a las restricciones de este decreto lo cual

facilita el transporte sin necesidad de incurrir en altos costos.
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* Problemas en el cargue y descargue de la mercancia debido a la ubicacion de
las empresas: Debido a que la mayoria de las pequefias y medianas empresas se encuentran en
zonas semi-residenciales y debido a que las calles de estas zonas son bastante angostas, se
imposibilita la entrada de camiones para el cargue y descargue. Por lo cual las empresas deben
Ilevar en ocasiones la mercancia hasta una calle semi-principal para poder cargarla. La amplia
oferta de vehiculos de Avanzalogistic tiene como caracteristica su facilidad de acceso a este tipo
de zonas con el objetivo de brindar solucion a esta problematica identificada.

« Tiempo de respuesta: Actualmente los competidores en el mercado de transporte
de carga tienen como principal desventaja el tiempo en el que se encargan de solucionar un
pedido, debido a que son empresas con una alta demanda y que no permiten la configuracion de
carga en tiempo real, los clientes deben someterse a hacer el pedido mayoritariamente por medios
de comunicacidn telefonicos y a esperar a que segun la demanda, la empresa prestadora del
servicio dé un rango de tiempo de solucion de aproximadamente 1 a 2 dias tanto para recoger el
pedido como para llevarlo. En este aspecto debido a que Avanzalogistic es una empresa la cual
tiene como principal ventaja la posibilidad de configuracion de carga en tiempo real este tiempo
de respuesta se disminuye y se cumple con la solicitud y entrega del pedido en cuestion de horas

desde que el servicio ha sido solicitado.

» Servicio personalizado: Teniendo en cuenta la necesidad del servicio de transporte
que necesitan la mayoria de las empresas, es muy dificil para los actuales competidores poder
prestar un servicio especifico segun las necesidades de cada cliente, ya que el transporte de carga
se fundamenta mayoritariamente en la consolidacién se carga. Es decir que se brinda un servicio
generalizado para todos los clientes, fundamentado mas en las facilidades de operacion por parte
de la empresa que en las necesidades especificas del cliente, esto a veces conlleva al mal trato
de la mercancia y que a veces la misma no llegue en las condiciones especificadas por el cliente.
Para Avanzalogistic enfocarse en las necesidades de cada cliente es primordial, por lo cual
debido a la configuracién de carga en tiempo real se permite la separacion de un vehiculo que se
especifique segun las necesidades del cliente y el cual solo se encarga de transportar la carga del

cliente que solicito el servicio y asi no realizar consolidacion.
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» Facilidad para solicitar el servicio: Actualmente las tecnologias han brindado la
facilidad de comunicacidn entre los clientes y las empresas, sin embargo, debido al caracteristico
servicio generalizado para todos los clientes el método de las tecnologias en cuanto a la solicitud
del servicio de carga aun no es muy utilizado, por lo cual se deja como opcidn la comunicacion
por medio telefonicos lo que ocasiona que la solicitud sea lenta y a veces complicada. Para esta
necesidad se refleja como solucidn la solicitud por medio de la plataforma Avanzalogistic la cual
especifica las caracteristicas del pedido y realiza el servicio de manera rapida y eficiente en el

instante que se solicito.

4.2.3 Tamano del mercado

Como ya se especifico en el segmento objetivo las operaciones del negocio se
desarrollaran en un area delimitada por la calle 170, avenida Boyaca, avenida primero de mayo y
el limite oriental de la ciudad, enfocando el servicio en empresas de tamafio pequefio y mediano
que solicitan un nuevo método para transportar su carga debido a los altos costos y diferentes
restricciones que se han establecido en cuanto al transporte de carga en Bogota. Por otro lado,
también es de vital importancia para el negocio la participacion de los transportadores duefios de
carros con placa banca, los cuales se encuentren en condiciones de trabajar y para el cual su carro

se convierta en una fuente de ingresos adicional.

En total hay 12,420 empresas de tamafio pequefio y mediano que se encuentran dentro de
la zona delimitada y las cuales cumplen con las caracteristicas especificas como cliente de
Avanalogistic. Como se puede ver es un mercado bastante amplio el cual ofrece diferentes
oportunidades de negocio y el cual necesita especificamente el servicio de transporte de carga
debido a la zona en que se encuentran, sin embargo, para comenzar, la empresa se enfocara en
poder lograr una demanda del 1% del total de todas estas empresas. Es decir de las 12,420
empresas, el negocio se centrara el cumplir las necesidades de 125, teniendo en cuenta un

movimiento semanal de 20 toneladas aproximadamente y 2 toneladas diarias, se necesitarian 50
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vehiculos como minimo inscritos en la plataforma programados semanalmente para que la

empresa logre suplir las necesidades de servicio.

No obstante, el mercado de las empresas no es el Gnico que nos interesa para lograr llevar
a cabo el negocio, en este caso los proveedores del servicio son primordiales y deben ser tomados
en cuenta como calculo para saber si el mercado de transportadores con carros de placa blanca
tienen la capacidad o no para responder a la demanda. Actualmente en la ciudad de Bogota debido
a las restricciones de pico y placa, se compran cada vez més vehiculos de placa blanca para de esa
manera evitar esta medida. Por lo cual se registran aproximadamente 73,000 carros de placa
blanca, un nimero que lo mas probable es que continde en crecimiento. De este nimero
aproximadamente del 25%-30% (Camara y Comercio de Bogota, 2012) corresponden a
camionetas de carga con una capacidad de una a dos toneladas. Es decir, que de 73,000 vehiculos
de placa blanca puede haber entre 18,250 y 21,900 camionetas de carga con esta condicién (El
Tiempo, 2012). De esta cantidad de Carros la empresa debe lograr afiliar como minimo entre el
0.27% vy el 0.23%, es decir como ya mencionamos 50 camionetas de placa blanca para lograr

cumplir la demanda del servicio.

Segun los datos anteriores, existe un gran potencial de mercado que continua en
crecimiento por parte de los dos segmentos objetivos, por lo cual se puede esperar que se logre
una ampliacion tanto de clientes como de afiliados después de lograr un posicionamiento de

confianza y credibilidad por parte de Avanzalogistic.

4.3 Analisis de la competencia

La investigacion de competidores es una fuente indispensable para poder desarrollar las
competencias de la empresa, ya que por medio de la informacién otorgada en el analisis, se
obtienen unos resultados mas concisos sobre las falencias y fortalezas de los mismos. Sin embargo,
en el mercado del servicio logistico existen multiples empresas las cuales contienen el servicio de
transporte de carga dentro de su portafolio de servicios logisticos o que a veces simplemente se

dedican a prestar este Unico servicio. Para el siguiente analisis se tomaron los competidores mas
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significativos dentro del mercado, tomando en cuenta las opiniones de las empresas pequefias y
medianas que fueron entrevistadas en la ciudad de Bogota, segun sus opiniones las empresas que

tenian influencia en el momento de tomar la decisién eran las siguientes:

«  Servientrega: Una empresa dedicada a la entrega de paqueteria y mensajeria puerta
a puerta tanto nacional como internacional, incluye secciones sobre sus servicios tanto de
transporte como otros complementos logisticos, tarifas y rastreos de envio (Servientrega, 2014).

« TCC: Organizacion especializada en paqueteria, mensajeria, carga masiva y
operaciones logisticas tanto a nivel nacional como internacional (TCC, 2014).

- Coordinadora: Empresa la cual se especializa en la prestacion de servicios tanto
mercantiles, mensajeria y de paqueteria como transporte nacional e internacional, presentando
servicios incluidos como coordinacion por medio de satélites y rastreo de la mercancia
(Coordinadora, 2014)

- Envia: Empresa que tiene dentro de su servicio al cliente las siguientes opciones,
portafolio de servicios, cotizacion de envio, puntos de venta, cobertura, servicio al cliente, envia
online. Es necesario aclarar que los servicios cambian segun el tipo de cliente, es decir si es un
cliente persona natural o es un cliente corporativo los beneficios son diferentes (Envia, 2014).

«  Deprisa: Es una unidad de negocio de Avianca, la cual cuenta con los servicios de
solucidén segln las necesidades logisticas tanto para personas particulares como para personas

comerciales, prestando los servicios de envio y recepcion de documentos, paquetes 0 mercancias.

Teniendo en cuenta la identificacion de los competidores, se pasan a especificar los
parametros de valor o los factores claves de éxito los cuales en este caso serian los aspectos mas
relevantes dentro del mercado del servicio de transporte de carga, dichos pardametros se establecen
con la ayuda de las diferentes entrevistas realizadas y las diferentes investigaciones en cuanto al
segmento del mercado, lo que evidencia lo mas importante segun la percepcion del cliente para
este tipo de servicios. Debe ser claro que para dicho andlisis se realizan ponderaciones segun la
importancia de los factores establecidos, cuya suma debe dar igual a uno o al 100% de los factores

importantes del mercado.
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Luego, se califica cada uno de los competidores otorgandole valores entre uno y cuatro,
siendo uno la identificacion para la mayor debilidad de la empresa, dos siendo la menor debilidad,
tres siendo la menor fortaleza y cuatro siendo la mayor fortaleza para la empresa. Después, de
acuerdo a esta ponderacion se multiplican los factores de éxito establecidos en el mercado con los
puntajes de debilidades y fortalezas de cada empresa, para luego obtener una calificacion final de

cada competidor.

A continuacién se muestra la matriz de competencia teniendo en cuenta todo el proceso anterior
en la evaluacion de los competidores.
Tabla 4 Competencia

Analigis de Competencia MPC
Factor clavede  Ponderacién Avenzalogistic-Mi  Competidori-  Competidor2-TCC Competidor3-  Competidor4-Envia  Competidor 5 Deprisa

éxito Empresa Servientrega Coordinadora

Tiempo de 03 4 1,2 2 06 2 06 2 06 2 06 3 09

Respuesta

Servicio 02 3 06 1 02 2 04 2 04 1 02 2 04

personalizado

Manipulacién de 01 3 03 2 02 2 02 2 02 2 02 2 02

carga

Seguridad 02 2 04 4 08 4 08 4 08 4 08 4 08

Precio 01 3 03 3 03 2 0.2 3 03 1 0,1 1 0,1

Oferta de vehiculos 01 2 02 4 04 4 04 4 04 4 04 3 03
1 3 25 26 27 23 27

Nota: Evaluacion de nuestros posibles competidores teniendo en cuenta fortalezas, amenazas,
debilidades y oportunidades de la empresa. Fuente Elaboracién propia

Es importante que para entender mayor el concepto de competencia se aclarara el valor

de cada una de las ponderaciones de los factores claves.

e Tiempo de respuesta: En el caso del tiempo de respuesta se especifica una
ponderacion por un valor del 30% o 0,3. Como se puede ver, es el factor con mayor valor de
ponderacion, debido a que segun las entrevistas realizadas a las empresas anteriormente

mencionadas en el punto 4.3, se obtuvo como respuesta que uno de los factores mas importantes
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a la hora de contratar el servicio era el tiempo de respuesta, este factor definia claramente el

poder sobre la competencia de cada una de las empresas que ofrecian el servicio.

» Servicio personalizado y seguridad: El servicio personalizado era més una
necesidad que una realidad segun las empresas entrevistadas, ya que actualmente segun los
servicios que se presentaban, obtenian la caracteristica principal de ser prestados de una manera
extremadamente generalizada. Por lo cual, Avanzalogistic seria la primera empresa que lograria
ajustarse a las solicitudes especificas de los clientes, es por esto que dicho factor obtiene una
ponderacién del 20% al igual que el factor de seguridad, ya que para las empresas sentir
confianza y tranquilidad en el momento de transportar su mercancia ayuda no solamente a lograr
una posible fidelizacion con la empresa transportadora sino que ademas se convierte en un
aspecto contundente en el momento de tomar una decision por parte del cliente.

« Enel caso de la manipulacién de carga, el precio y la oferta de vehiculos, todos
obtienen una ponderacion del 10% cada uno, ya que segun las entrevistas estos son las factores
clave que tienen una menor influencia en la decision del cliente. En el caso del precio, es claro
que para Avanzalogistic es de vital importancia disminuir los costos de transporte para las
empresas, sin embargo, en el caso del precio por tonelada transportada, las empresas consideran
otros factores como el tiempo de respuesta, la seguridad y el servicio personalizado mas

importantes en el momento de tomar una decision sobre qué servicio prestado utilizar.

Segun las calificaciones establecidas tanto para Avanzalogistic como para el resto de
competidores y después de realizar el calculo teniendo en cuenta la ponderacion segun los factores
claves de éxito, se llega a la conclusion que Avanzalogistic seria el principal lider en el mercado
segun la prestacién del servicio, sin embargo, es necesario aclarar que como Avanzalogistic es una
empresa la cual aln se encuentra en construccion y que por lo tanto no se han podido evaluar los
factores de éxito en la aplicacion como tal, el resultado se interpreta como el punto al cual se quiere
llegar, el cual en este caso se representa por un puntaje tres, posicionandose como lider en el

mercado del servicio de transporte de carga.

Es importante destacar que como principal fortaleza segun la evaluacion para

Avanzalogistic, se encuentra el tiempo de respuesta, ya que como el objetivo del servicio es poder
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realizar la configuracion de carga en tiempo real, la capacidad de respuesta se establece segun el

tiempo que tome el transportador en recibir la solicitud, en solo horas para completar el servicio.

Por otro lado, como principales debilidades se encuentran la seguridad y la oferta de
vehiculos, ya que hasta cierto punto son factores que no dependen totalmente de la organizacién y
administracion de Avanzalogistic, sino que por el contrario contienen factores externos como la
seguridad de la ciudad o el compromiso de los transportadores a los cuales la empresa debe ser
capaz de controlar y optimizar.

Para finalizar, lo que marca la verdadera diferencia entre los competidores y
Avanzalogistic se encuentra en los beneficios de la plataforma para configuracion del servicio en
tiempo real y en la tercerizacion de la flota, ya que como los vehiculos no son propios, esto permite
una disminucion de costos y por lo tanto tener la capacidad para Avanzalogistic pueda brindar un

precio posiblemente més bajo a los de sus competidores.

4.4 Analisis DOFA

Es necesario que para garantizar la perdurabilidad de la empresa se deben establecer
ciertas estrategias que la ayuden a permanecer en el mercado, teniendo en cuenta cierta ventaja
competitiva. Sin embargo, primero se pasa a identificar las diferentes debilidades, amenazas,

fortalezas y oportunidades que se pueden presentar en el negocio.

Fortalezas
« Bajo nivel de inversién

« Los clientes pueden programar su transporte de carga en tiempo real
« Aumento de margen de la rentabilidad del cliente

« Generacion de empleo

« Relativamente bajos costos de operacion

« No se necesita personal con sueldo fijo

« Conocimiento sobre el entorno

« Servicio personalizado para la empresa
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Horario flexible para los transportadores

Mayor capacidad de respuesta debido a las herramientas tecnoldgicas

Debilidades

Necesidad de un programador

Apalancamiento financiero

Falta de conocimiento de herramientas tecnoldgicas por parte de los transportadores y clientes
Falta de posicionamiento

Oportunidades

Crecimiento del mercado

Crecimiento en el uso de aplicaciones por parte de las empresas
Posible crecimiento a nivel nacional

Politica de restriccidn de carga para vehiculos mayores a 7 toneladas
Mejora en la infraestructura por parte del gobierno

Oportunidad de crecimiento en el mercado de carros eléctricos

Amenazas

Alto nivel de rivalidad y alta capacidad de respuesta por parte de los competidores
Falta de compromiso de los transportadores

Falta de confianza en cuanto al pago por la plataforma

Posibles restricciones futuras en cuanto al transporte

Trafico en Bogota

Dificultad de acceso a ciertas zonas

Inseguridad en la ciudad de Bogota

Aumento en los fletes de transporte urbano

Descuido por parte de la infraestructura vial

Desconfianza por parte de los clientes para realizar pagos online.
Bajo nivel de confianza en el pago online

Precio del combustible

A continuacion se pasan a desempeiiar las diferentes estrategias segun el analisis DOFA.
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Tabla 5 Estrategias DOFA

Nuestras Debilidades

Estrategias DO

+ Realizar investigacion
sobre las ultimas
tendencias tecnoldgicas

+ Realizar investigaciones
del mercado para
identificar quienes mas
pueden ser mis clientes,
ademas del segmento
objetivo ya identificado

- Aprovechar la presencia
online para realizar
publicidad via internet que
direcciones
inmediatamente a la
plataforma, con el objetivo
de generar mayor
conocimiento.

- Generar un constante
contacto con
programadores y
desarrolladores con el
objetivo de tener un
constante apoyo y prevenir
fallas.

- Mantener un servicio
personalizado para las
empresas, logrando
reconocimiento en el
sector y posicionamiento
en el mercado.

Estrategias DA

+ Realizar capacitaciones a
los clientes para lograr el
buen entendimiento de la
plataforma y mejorar el
servicio al cliente.

+ Realizar visitas a
diferentes empresas con e
objetivo de informar sobre
nuestros servicios,
brindando confianza y
conocimiento.

« Demostrar los documentos
legales y seguros que
certifican nuestra
seguridad en cuanto al
pago online.

« Mantener una
comunicacion entre las
diferentes areas tanto
desde gerentes como
transportadores con el
objetivo de lograr mejoras
en cuanto a la prestacion
del servicio.
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Oportunidades Externas

Amenazas Externas

Nuestras Fortalezas

Estrategias FO

« Mantener el buen
funcionamiento de la
plataforma.

- Motivar el compromiso del
personal de la empresa.

« Mantener una cultura de
trabajo fundamentada en
el servicio al cliente.

- Mantener una constante
investigacion de mercado
con el objetivo de siempre
brindar las mejores
soluciones al cliente.

Estrategias FA

» Tener como principal
objetivo de afiliacion a los
transportadores con carros
de placas blancas
especificamente a gas,
con €l objetivo de
disminucion de costos y
cada vez menos
dependencia del precio de
combustible.

- Constante mejora en
cuanto a la aplicacion GPS
con el objetivo de evitar en
la mayor cantidad posible
el trafico en Bogota.

» Generar una cultura de
COMPromiso y
responsabilidad en cuanto
al personal de la empresa.

Nota: Explicacion de cada una de las estrategias segun la tabla y analisis DOFA. Fuente: Elaboracion

Propia

Como se muestra en la tabla 5, se especifican las diferentes estrategias segun el analisis
de las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades. En el primer cuadrante las estrategias se
desempefian teniendo en cuenta el aprovechamiento de las oportunidades externas, por medio de
las fortalezas internas del negocio, en el caso del segundo cuadrante se establecen las estrategias
con el objetivo de prevenir las amenazas externas descritas anteriormente, por medio de las
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fortalezas. En el caso del tercer cuadrante se realizan las estrategias identificando las oportunidades
externas con el objetivo de minimizar las debilidades internas del negocio, por Gltimo en el caso
del cuarto cuadrante las estrategias se implementan con el objetivo de minimizar los peligros en el

sector en donde nuestras debilidades y amenazas se encuentran.

4.4.1 Analisis de riesgos

Teniendo en cuenta el funcionamiento de la operacion de Avanzalogistic y considerando
su propuesta de valor y los diferentes activos, se logran identificar diferentes riesgos los cuales se

deben atacar de manera inmediata.

Es claro que al tratarse de una operacion de campo se es vulnerable a cualquier tipo de
riesgo que el ambiente externo pueda proporcionar, sin embargo se cuenta con un seguro el cual

nos justifica el pago en caso de robo, hurto, accidente entre otras opciones.

Para Avanzalogistic es primordial cumplirle al cliente por lo cual se definen los riesgos

mas comunes Y criticos teniendo en cuenta esta condicion:

» Hurto de carga: En el caso de hurto de la carga se cuenta con un seguro para suplir
el valor de la carga al cliente, ademés de vigilancia satelital, lo que permite poder reaccionar

en caso de una situacion de peligro.

» Varada o falla del vehiculo: este es un riesgo que aunque no es algo de extrema
gravedad, pone directamente en riesgo la propuesta de valor al cliente. Para esta situacion se
realiza una reasignacion de un nuevo vehiculo, esto con el objetivo de poder cumplir con la

entrega, avisando al cliente de la situacion por medio de la plataforma.

* Riesgo de Carga: Es primordial para Avanzalogistic asegurar el bienestar de la
carga, para lo cual se considera un seguro y la proteccién por parte de los vehiculos y el

embalaje de la mercancia que asegura el transporte de la mejor manera.
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5. ESTRATEGIA DE MERCADEO

A continuacion se explica cada uno de los aspectos determinantes para establecer la
estrategia de mercadeo para Avanzalogistic, teniendo en cuenta que esta estrategia es indispensable

para lograr un posicionamiento y conocimiento por parte de los clientes.

5.1 Mezcla de mercadeo

5.1.1 Servicio

El producto ya fue descrito en detalle en el punto tres y de manera técnica en el punto seis
punto uno (mas adelante). Sin embargo en este caso nos enfocaremos en la misma prestacion del
servicio del transporte de carga por medio de la solicitud por la aplicacién, esto con el objetivo de
poder describir mas claramente el proceso desde un prototipo que

evidencia los pasos para realizar el pedido.

Como primer paso se entra a la plataforma por medio de la
aplicacién Avanzalogistic donde se observaran los diferentes
servicios tanto para transportadores como para clientes. Teniendo
en cuenta lo anterior y considerando el papel de cliente se
selecciona la opcion "haz tu pedido”.
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Como segundo paso el cliente selecciona el vehiculo que

necesita segun la capacidad de carga, por medio de un “click”

sobre el vehiculo escogido.

Como tercer paso se especifican las condiciones del
servicio que solicita el cliente, estableciendo peso, direcciéon de
origen, direccion de destino, volumen y tipo de mercancia, para

luego proceder para hacer “click” sobre el botdn aceptar.

Como cuarto paso se realiza el pago online especificando
los datos solicitados por la tarjeta, tales como nimero de la tarjeta,

fecha de vencimiento y digitos de seguridad.

Tu pedido a sido recibido con exito
En aproximacamerte 80 minulos nos
E oango

o Avlan,z‘a =
Sosigpie
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Por ultimo y como resultado se encuentra la transaccion exitosa se obtiene la verificacion

de la toma del servicio, donde especifica el tiempo aproximado de llegada del vehiculo.

Considerando lo anterior y con el objetivo de poder tener una mayor informacién sobre
el funcionamiento de la plataforma desde el punto de vista técnico se pasa a explicar las

caracteristicas en el punto 6.6 del documento.

5.1.2 Precio

El precio de un servicio como el que ofrece la empresa Avanzalogistic esta definido segun
los costos y el margen de utilidad del 40% que se desea. Principalmente hay que tener claro que
como en este caso se habla de un transporte de carga a nivel urbano, no hay un modelo del precio
por tonelada transportada.

Sin embargo, si se encuentra un valor del flete para el mismo servicio a nivel de transporte
por carretera. Por lo cual, para llevar a cabo una identificacion del precio se desarrollé un modelo
fundamentado en el valor de flete existente teniendo en cuenta los cambios en cuanto a tipo de
vehiculo, distancias recorridas, combustible y mantenimiento. Ademéas del precio de la
competencia entre otros factores especificos que modifican el costo debido a las caracteristicas del
servicio. Es importante aclarar que el transporte de carretera no es igual que el transporte a nivel
urbano. No obstante, este modelo sirve para considerar las variables como el costo por kilémetro
recorrido segin el ministerio de transporte, estableciendo de esta manera una base y por
consiguiente pasar a sumar diferentes factores y costos adicionales que se deben tener en cuenta
en el caso del transporte a nivel urbano, estas consideraciones de las diferentes variables se

explican a continuacion.

En el caso de los competidores se cotizo el transporte de una tonelada por parte de
”Servientrega”, “Envia" y “Coordinadora” desde un sitio de origen dentro de la ciudad de Bogota
en la calle 80, hasta un punto de destino el cual seria la calle 170. Dichas cotizaciones dieron como
resultado un promedio entre $ 100 000 y $ 150 000 por tonelada transportada en este trayecto,
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evidenciando de esta manera el margen de precios en el cual la empresa debe ofrecer su servicio a

nivel de la competencia.

No obstante, es importante destacar que el servicio ofrecido por Avanzlogistic no es un
servicio convencional en el transporte de carga, por lo cual para la fijacion del precio se decide
tomar un servicio ya existente, tomando como base una cotizacion desde un sitio de origen Bogota
hacia un destino Buenaventura. Esto con el fin de poder tener un estimado del costo por kilémetro
recorrido, considerando ademas aspectos importantes para el transporte a nivel urbano, los cuales
se mencionan a continuacion: consumo de combustible, desgaste del vehiculo, tarifas urbanas
establecidas segun el ministerio de transporte (estas tarifas se explican mas adelante en la tabla
namero seis). Teniendo en cuenta lo anterior el costo por kilometro recorrido de un viaje desde la

ciudad de Bogotéa hasta Buenaventura era de $1,523.08 pesos colombianos.

Sin embargo, teniendo conocimiento sobre la diferencia del transporte de carga por
carretera y el transporte de carga a nivel urbano es importante entender que el servicio otorgado
por Avanzalogistic comprende otros aspectos que se encuentran mas enfocados hacia el servicio
taxi, por lo cual se tomaron en especial en cuenta otros factores adicionales establecidos para los
taxis en el decreto 600 del 2013 (Alcaldia Mayor de Bogota, 2013), a continuacion se presentan

cada uno de las tarifas que se tomaron en cuenta para el establecimiento del precio:

Tabla 6 Tarifas establecidas (2015)

Tarifa Valor Caracteristicas
Cargue $5.000 pesos Debido a que se habla de un transporte de
colombianos mercancia es necesaria su manipulacion y por lo
tanto el servicio de cargue y descargue para
Descargue $5.000 pesos acomodarse mayormente a las necesidades del
colombianos cliente.
Servicio  $ 600 pesos Hablamos de un servicio el cual debido a las
puertaa  colombianos caracteristicas de los vehiculos permite la
puerta recogida y el despacho de la mercancia en la

puerta del cliente.
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Tarifa 60% del valor Debido a que los carros no son de la empresa,

adicional significa que del servicio solo el 13,3%
corresponde a un ingreso para Avanzalogistic,
por lo cual el 86,7% es un ingreso para el
transportador, segun lo establecido por el
ministerio de transporte. Por lo cual es necesario
cobrar una tarifa adicional al cliente por la
prestacion del servicio para asi generar un mayor
ingreso para la empresa.

Nota: Explicacion de las diferentes tarifas establecidas para definir el precio final.Fuente: Elaboracién Propia

Por otro lado es también importante la necesidad de especificar los costos variables de la
operacion los cuales corresponden a los siguientes:

« Kilometraje recorrido: en este caso es claro que no se puede conocer con
anterioridad el total de todas las rutas a realizar y por lo tanto se desconoce el total de kilémetros.
Es por esto que se decide realizar un promedio de kilémetros los cuales se supondria que
recorreria el vehiculo en un servicio, se especifica un kilometraje promedio de 16 kilometros por
ruta

« Costo por gasolina: En este caso se habla del total de kilémetros que puede realizar
el vehiculo por galdn, por lo cual se decide tomar el precio por galén actual ($8,538) por la
cantidad de kilometros que recorre el vehiculo con esta cantidad, para luego establecer una base
por medio del promedio de consumo segun las especificaciones del motor, teniendo en cuenta
los vehiculos que se necesitan para el servicio los cuales oscilan entre un motor con un cilindrare
de 2.0. En este caso se obtuvo un promedio de 20 kilémetros por galén, lo cual nos da un costo
de $ 429.5 pesos colombianos por kilometro recorrido segun el consumo de gasolina. No
obstante, se decide tomar como base una tarifa de $720 pesos colombianos por kilémetro
recorrido, con el objetivo de poder cubrir cualquier consumo mayor a lo esperado debido a las
grandes cargas que deberan transportar los vehiculos tal como lo especifica el decreto 600 del
2013.

Teniendo en cuenta lo anterior y suponiendo una ruta de 16 kilémetros se obtiene un

precio por tonelada que se describe a continuacion:
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Tabla 7 Precio por tonelada (2015)

Factores determinantes Precios Finales

Precio por Tonelada transportada 46,489.28
kilometraje recorrido 16

Precio por tonelada segdn el 1.523,08

kilobmetro recorrido

Cargue y descargue 10.000

Tarifa por kilémetro recorrido 720

Servicio puerta a puerta 600

Tarifa adicional 60% 27,893.568
Precio Final por tonelada 100% 74,382.848
transportada

Porcentaje de pago para 13,3% 6,043.6064
Avanzalogistic por parte del

transportador

Ingreso final para Avanzalogistic 33,937.1744

Nota: Establecimiento del precio, teniendo en cuenta las diferentes caracteristicas del servicio. Fuente:
Elaboracion Propia

En conclusion el precio por tonelada transportada para un recorrido promedio de 16
kilometros es de $74,382.848 pesos colombianos, de los cuales $33,937.1744 pesos colombianos
corresponden a un ingreso para la empresa, mientras que el resto corresponde a un ingreso para el
transportador, esto segln lo establecido por el ministerio de transporte. Después de realizar un
analisis de los precios de la competencia en el momento de realizar un servicio a nivel urbano
desde la calle 80 de la ciudad de Bogota hasta la calle 170 de la misma ciudad, se obtiene que el

precio establecido es competitivo y por lo tanto aceptado por los clientes.
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5.1.3 Distribucion

El servicio llegara a mis clientes finales por medio de la plataforma ya que es el cliente
quien otorgara las caracteristicas necesarias para el transporte de carga que necesita y asi solicitar

el servicio con la mayor personalizacion posible.

Es necesario tener claro que el pago se realizara por medio de la misma plataforma via
online, ya sea por medio de tarjeta de crédito o débito, segun las preferencias del cliente, esto con
el objetivo de poder tener un pago que se efectie por adelantado y proporcione una mayor
seguridad en cuanto al mismo, logrando pagar al transportador el mismo dia por el servicio

prestado.

5.1.4 Comunicacién

» Para Empresas:

La comunicacion por parte de la plataforma se efectuara por medio de su disefio de facil
entendimiento, compatible tanto para la pagina web como para dispositivos con sistema iOS y mas
adelante sistema Android. Sin embargo, se daran a conocer los servicios de la empresa por medio
de la presencia en medios publicitarios especificos del sector, tales como lo son la revistas
“Zonalogistica" y “Revista logistica”, pues son medios los cuales se encuentran continuamente
cotizados por parte de las organizaciones como fuente de las ultimas tendencias en cuanto a los
servicios logisticos prestados. De la misma manera y también enfocandonos en el desarrollo del
sector logistico, estaremos presentes en las diferentes ferias logisticas que se presenten en el pais,
como por ejemplo la feria “Expologistica” en la ciudad de Bogot4, logrando llegar a nuestro
segmento objetivo de una manera mas facil, ya que segun los estudios es claro que debido a sus
necesidades empresariales hacen presencia en este tipo de eventos especificos.

De manera adicional y considerando que por la naturaleza del negocio pertenecemos al
mercado de las TICS? debemos aprovechar nuestra presencia en cuanto a la tendencia tecnologica,
por lo cual se decide implementar la estrategia adwords, por medio de motores de busqueda, de tal

manera que los clientes logren tener un facil acceso a nuestros servicios, realizando ademas una

2 Tecnologias de la informacién y comunicaciéon
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campafa de emailing con el objetivo de poder llegar a las empresas que son nuestro segmento

objetivo de una manera mas facil y personalizada.

Sin embargo, debido a que conocemos que la naturaleza del negocio aun no es muy
conocida por parte de las empresas realizaremos visitas empresariales con el objetivo no solo de
promocionar el negocio sino también de poder brindar una mayor informacion sobre el concepto
y su funcionamiento, esta metodologia de visita empresarial también se realizara a cualquier
empresa que se vea interesada en el servicio, pues se comprende como principal objetivo crear un
nivel de confianza entre el cliente y Avanzalogistic, de tal manera que se evidencie la seguridad y

la seriedad de nuestra compafiia.

La comunicacion estara centrada especificamente en sectores relacionados al servicio, ya
que de esta manera se llegard mas facil al mercado objetivo y se lograra una mayor credibilidad
por parte de los servicios prestados.

 Para Transportadores:

Por el lado de los transportadores se realizara una estrategia de penetracion de mercado
por medio de la divulgacion de ofertas de empleo. Es decir, Avanzalogistic hard presencia
principalmente en las tecnologias TICS debido a la naturaleza del negocio, teniendo como
principal medio de divulgacion paginas especializadas en el ofrecimiento de empleo como
trabajando.com, empleo.com.co, aliadolaboral.com, elempleo.com entre otras. De la misma
manera se hara presencia en el ofrecimiento de empleo por periddicos y otros medios masivos que

ayuden a la poblacion bogotana a conocer la nueva opcién de trabajo disponible.

No obstante, dicha penetracién se realizara con una mayor intensidad al inicio del
proyecto pero pasara a obtener como medio mas fuerte de recomendacion la estrategia voz a voz.
Donde los posibles nuevos conductores se enteren segln las recomendaciones de los que ya hacen

parte de Avanzalogistic.
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5.2 Presupuesto de mercadeo

Para el siguiente proyecto se desarrolld un presupuesto especifico tomando en cuenta los
diferentes canales de comunicacion, como lo son las revistas anteriormente mencionadas, los

motores de busqueda, las visitas programas, ferias, publicidad via mail y material POP2,

Tabla 8 Presupuesto de mercadeo (2015)

Revistas del Sector

Zona Logistica Presencia en las 6 ediciones al 12,870,000
afio, tomando media pagina
horizontal.
Banner en Pagina Web por un 4,920,000
afo.

Revista Logistica Presencia en 3 ediciones al afio 6,000,000
Porcentaje de participacion: 44,8952632572183%

Ferias especificas

Expologistica Una vez al afio en la ciudad de 4,000,000
Bogota.

Tecnoldgica e industrial Una vez al afno en la ciudad de 4,000,000
Bogota.
Porcentaje de participacion: 15,0971881487073%

Marketing Online

Email Marketing Enviar informacion a posibles 800,000
clientes nuevos y mantener al
tanto de los nuevos beneficios
a los actuales clientes.

3 Material de punto de compra o en ingles “point of purchase material”
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Google Ads Se debe tener en cuenta que 10,800,000
Google permite tener un limite
de presupuesto, ya que los
Google Ads dependen en el
numero de clicks que se
quieran permitir. En este caso
cada click cuesta $6000 pesos
colombianos por lo cual para
un presupuesto de 1000 clicks
serian $ 10 800 000 pesos
colombianos.

Porcentaje de participacion: 21,8909228156256
%

Marketing tradicional

Material POP Material fisico que 6,000,000
proporciona informacion de
manera concreta, con el
objetivo de promocionar la
empresa por medio de un
regalo al cliente.

Visitas a las empresas Se cuenta con un presupuesto 3,600,000
mensual de $ 300 000 pesos
colombianos para diferentes
gastos que se efectian al
realizar las visitas.

Porcentaje de participacion: 18,1166257784488
%

Total 52.990.000

Nota: Identificacion de estrategias de mercadeo implementadas por Avanzalogistic. Fuente: Elaboracion
propia

Como se puede observar, segln los calculos, se obtiene un presupuesto de mercadeo de
$52 990 000 pesos colombianos para lograr una comunicacién efectiva con el cliente. Del valor
total el tipo de medios el cual tiene mayor porcentaje de participacion lo presenta la comunicacion
por medio de las revistas del sector las cuales cuentan con un 45% de participacion sobre el valor
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total, seguidas por el marketing online el cual cuenta con una participacion del 22%, mientras que
en el tercer lugar se encuentra la participacion del marketing tradicional con un porcentaje del 23%

y por altimo el porcentaje de ferias especificas el cual se establece con una participacion del 15%.

Es claro que el presupuesto de mercadeo es alto, sin embargo se pueden llevar a cabo
modificaciones del mismo segin como se vaya desarrollando la empresa, teniendo en cuenta los

ingresos Yy costos establecidos.

5.3 Objetivos comerciales

Como objetivo primordial para Avanzalogistic es poder estar posicionada en el afio 2020
como una empresa reconocida por su excelente servicio, convirtiéndose en la primera opcion para
las empresas pequefias y medianas que deseen realizar el transporte de su carga de una manera

personalizada, segura y a un precio justo dentro de la ciudad de Bogota.

Sin embargo como otros objetivos importantes para llegar a cumplir este objetivo general
se establecen los siguientes:

« Mantener en un mejoramiento continuo en cuanto al proceso de venta y posventa del servicio.

- Lograr un crecimiento del 10% de ventas cada afio logrando una mayor participacion en el
mercado, teniendo en cuenta que sera el primer servicio enfocado a las empresas pequefias y
medianas y con una configuracion de carga en tiempo real.

- Para el afio 2016 Avanzalogistic debera contar con una plataforma agil y consolidada que permita
realizar la solicitud del servicio.

- Parael afio 2021 la empresa debera tener una oportunidad de expansion nacional, con el objetivo
de entrar a las ciudades principales del pais como Medellin, Cali y Barranquilla.

- Para el afio 2016 la empresa debera contar con una oferta de vehiculos amplia que permita el

crecimiento del mercado y un mayor ajuste a cualquiera de las necesidades del cliente.
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5.4 Estimativo de ventas

Es necesario que para tener claro la operacion solicitada para cierto periodo de tiempo se
deben conocer la cantidad de clientes a los cuales se pretende llegar. Para este caso el estimativo
de ventas se justifica segun la cantidad de posibles clientes en el area demogréafica establecida,
teniendo en cuenta variables como qué clase de empresas son, su tamario, cuales son los productos
que desarrollan, que desean transportar y que cantidad de tonelaje desean transportar.
Considerando lo anterior se establece una demanda potencial de 12420 empresas, sin embargo
debido a las variables como capacidad de respuesta, en el primer afio se dispone cumplir con las
necesidades de solo 125 o con el 1% del mercado potencial, pues para Avanzalogistic es primordial

vender un buen servicio y no una gran cantidad.

Segun las caracteristicas del servicio cada una de estas empresas transportaria
aproximadamente dos toneladas diarias y 20 toneladas semanales, esperando un crecimiento anual
del 10% en ventas, desarrollando diferentes estrategias que nos ayuden a cumplir con el objetivo,

las cuales se mencionan a continuacion:

» Desarrollo de producto: Esta estrategia consiste en el desarrollo de la plataforma
de acuerdo a las necesidades de los clientes, teniendo como principal caracteristica ser una
plataforma amigable y de facil acceso, siendo de esta manera reconocidos dentro del mercado y

por lo tanto obtener un posicionamiento que atraiga cada vez mas clientes.

» Integracién hacia atras: Por medio de esta estrategia se espera crear una estrecha
relacion con los proveedores del servicio, es decir los transportadores, ya que son nuestro
principal contacto con el cliente por lo cual necesitamos asegurar su compromiso y
responsabilidad con la prestacion del servicio, de esta manera garantizariamos un poco mas de
control sobre la calidad del servicio, lo que funcionaria como una ayuda para obtener un mejor

posicionamiento.

« Enfoque en costos: Como ya se mencion6 anteriormente, el proyecto se enfocara

en un solo segmento de mercado dentro de la ciudad de Bogota, por lo cual se espera tener la
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menor cantidad de costos con el objetivo de poder establecer un precio competitivo que
signifique un beneficio para nuestro consumidor y por lo tanto otro punto de interés para atraer

cada vez mas clientes.

» Penetracion de mercado: se espera por medio de publicidad en lugares especificos
poder darnos a conocernos al consumidor, haciendo presencia tanto en revistas y ferias
especializadas, como también realizando visitas empresariales. De tal manera que el consumidor
tenga la posibilidad de conocernos, estar seguro sobre nuestros servicio y por consecuente

utilizarlo y promocionarlo por medio del voz a voz.

Implementando estas cuatro estrategias se espera poder llegar a un mayor nivel de

participacién cada afio en el mercado, teniendo en cuenta que se tiene una demanda significativa.

No obstante, se han evaluado diferentes escenarios considerando los riesgos y posibles
circunstancias dificiles para atraer clientes, por lo cual se establece una proyeccion de ventas
conservadora donde en el primer afio se lograrian conseguir un estimativo de 18 clientes los cuales
moverian mensualmente aproximadamente 1400 toneladas utilizando nuestro servicio. Se
esperaria que el primer afio, fuera el afio con un mayor crecimiento, mientras que en el segundo y

tercer se lograra un crecimiento menos significativo, logrando una estabilizacion de las ventas.

A continuacion en la tabla N°8 se evidencia el crecimiento en ventas en el primer afio
segun los objetivos anteriormente mencionados, representando el crecimiento por medio de pesos
colombianos obtenidos por las toneladas transportadas, es decir teniendo en cuenta que el precio
por tonelada transportada es de $ 74,823 pesos colombianos este se multiplicaria por el total de

toneladas transportadas y nos brindaria el resultado.

Las ventas se inician en el primer mes del afio 2016, en el primer afio se esperan vender
$ 795,8 millones de pesos, esperando obtener la mayor venta en el mes 12 por un valor de $ 104,3
millones de pesos, considerando que se esperaria que por medio de las estrategias y las necesidades

del mercado se esperaria la mayor cantidad de solicitudes en este momento del afio
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Tabla 9 Proyeccion de ventas (2016)
VENTAS ANO 1

PERIODO $ %

Ene/2016 29.752.800 3,74%
Feb/2016 37.191.000 4,67%
Mar/2016 44.629.200 5,61%
Abr/2016 52.067 400 6,54%
May/2016 59.505.600 7,48%
Jun/2016 66.943.800 8,41%
Juli2016 74.382.000 9,35%
Ago/2016 74.382.000 9,35%
Sep/2016 74.382.000 9,35%
Oct/2016 89.258.400 11,21%
Nov/i2016 89.258.400 11,21%
Dic/2016 104.134.800 13,08%

Nota: Por medio de la herramienta Bogotd emprende se evidencian las ventas mes a mes
del proximo afio. Fuente: Elaboracion propia por medio de la herramienta Bogota
Emprende.

Se considera que esta proyeccion de ventas es razonable, ya que se tiene un mercado
potencial que debido a la clara necesidad de este tipo de servicios, justifican claramente el

crecimiento de clientes y por lo tanto de movimiento de carga.

6. ESTRATEGIA PRODUCTIVA

A continuacién por medio de los siguientes puntos se pasaran a describir las diferentes
operaciones que se necesitan para llevar a cabo la prestacion del servicio. Teniendo en cuenta que
se trata de una plataforma multilateral desarrollada principalmente para sistema 10S, se desarrolla
en el idioma principal Espafiol y se pasara a extender su aplicacion para sistema Android después

de un afio de funcionamiento o segun como el cliente lo requiera
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6.1 Descripcién técnica de productos y/o servicios

Tabla 10 Ficha tecnica del sevicio

Ficha Técnica

A continuacion se realiza ia ficha técnica en cuanto al servicio prestado por la plataforma,
con el objetivo de poder brindar una descripcion técnica clara sobre el servicio de transpor-

te de carga.

Caracteristicas

Denominacion del servi-

Descripcion

Servicio de transporte y manipulacidn de carga

C0!

Denominacion técnica del Prestacion de! servicio de transporte de carga segun ei sector de
semvicio: negocio enfocado en TICS.

Actividades economi- 6310, 6042

cas segln el Codigo

Chu:

Unidag de medida: El servicio se prestara teniendo como base de cobro el peso trans-

portado y el volumen de la carga.

Transporiadores con carro propic de piaca bianca afiiados a ia
platatorma de Avanzalogistic. Hecurso humano administrativo que
certfica el buen funcionamiento operacional

Equipo Humane Reque-
1go:

Descripcion general: Servicio de transporte y manipulacion de carga, con la impiementa-

cidn de las TICS (Tecnologias de informacion y comunicacion), el
servicio esta orientado en las pequefias y medianas empresas den-
ro de la ciudad de Bogota, entendiendo que estas tienen la necesi-
dad de transporte de carga de una a dos toneladas darias.

Nota: Descripcion del producto ofrecido. Fuente: Propia.

6.2 Localizacion y tamafio de la empresa

Avanzalogistic es una empresa que se ubicara estratégicamente en una zona donde se
manejan la mayoria de las actividades alrededor del negocio y se cumple con las expectativas de
costo y alrededores que se necesitan. El costo de arriendo se encuentra aproximadamente en $2
000 000 de pesos colombianos, para el lugar que presenta las caracteristicas necesarias para la
operacion. Dicha ubicacion se encuentra especificamente alrededor de la calle 80, tal como lo
evidencia el mapa y se pretende tener un mayor control sobre las operaciones debido a la cercania

con los clientes.
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Figura 5 Ubicacion de la empresa (2015). Ubucacidn geografica de la empresa por medio del mapa
de la ciudad de Bogota. Fuente: www.google.com

6.3 Procesos

6.3.1 Proceso por parte de la empresa

En este caso el proceso es una continuidad de actividades de manera lineal las cuales se
especifican como las operaciones que no son visibles para el cliente, ya que son actividades que

regula la empresa para poder brindar el resultado final del servicio al cliente.
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setomala e Se coording la Se realiza o contacto el Seavisaninemprasa  Sv itlics una
solicitud del  realiza solicitud —» conel cliente por medio —# o0 o —Flafinalizaciendel  —wO0 e
serviclo — ol pago dol cliente con ol tolefonice clh-:-“w sorvicio e :'Ihﬂ“ ""' poepa
por parte del  onling transportador S5m
cliente 205 205 max: 1Hora 30s 3=
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Figura 6 Proceso por parte de la empresa (2015). Por medio de imagenes graficas se evidencia el contacto Cliente-
Empresa-Transportador. Fuente: Elaboracién propia.
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Como se muestra en la imagen namero seis se presenta el proceso que lleva a cabo la
empresa para poder brindar el servicio de transporte de carga, la linea de visibilidad indica los
momentos especificos en los cuales se tiene contacto con el cliente (parte de arriba de la linea
punteada) y las partes del proceso las cuales son solamente coordinadas por parte de la empresa
(parte de abajo de la linea punteada). El proceso inicia por medio de la solicitud del servicio por
parte del cliente por la plataforma virtual la cual toma un tiempo total de 10 segundos,
inmediatamente se realiza el pago via online (30 segundos) para posteriormente a coordinar la
solicitud del servicio con el transportador (20 segundos), luego se realiza el contacto con el cliente
via telefonica (max. 5 minutos) con el objetivo de asegurar el servicio, el cual seria el transporte
de la carga desde origen a destino (max. 1 hora). Posteriormente se avisa a la empresa la
finalizacion del servicio (30 segundos) y por Ultimo se hace una evaluacion por parte del cliente
(30 segundos) con el objetivo de evaluar todos los factores que fueron contundentes en la

prestacion del servicio.

6.3.2 Proceso por parte de los clientes

A continuacion se realiza la explicacion del proceso de solicitud del servicio por parte del
cliente en la plataforma de Avanzalogistic desde un computador.

| . fl o TR — _ bl oy [—
. S | 2@ 22 =
| 2 | it
- ‘*' L g < m J'H
NS _——
Primer paso » Segundo paso— Tercer paso — > Finalizacién

Figura 7 Pasos de solicitud por la plataforma (2015) Evidencia del proceso paso-paso para realizar la
solicitud. Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar en la imagen numero siete se evidencia el proceso por el cual el
cliente debe pasar cuando realiza el pedido por medio de la pagina web. Como primer paso se debe
ingresar a la plataforma Avanzalogistic, ya sea por medio de un Smartphone o por medio de un
computador, luego el cliente debe navegar en la misma y escoger la opcion de necesitar nuestros
servicios, posteriormente el cliente escoge el vehiculo que necesita dando los datos especificos de

la carga y por ultimo realiza la solicitud, la cual paga inmediatamente via online.
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La solicitud por medio de la plataforma via smartphone ya fue descrita en el punto 5.1.1

del documento.

6.3.3 Proceso por parte de los transportadores

A continuacion se demuestra el proceso por el cual los transportadores deben pasar tanto

para realizar la solicitud de empleo en Avanzalogistic como para solicitar su agenda diaria.

Figura 9 Solicitud de agenda (2015). Proceso paso-paso por el cual el transportador solicita su agenda del dia.
Fuente: Elaboracion propia.

Proceso de solicitud de empleo: El siguiente proceso es la afiliacion a la plataforma, la
cual se realiza la solicitud por medio de la pagina y luego se somete a un contacto y evaluacion al

personal interesado.

— = . 1 == -
e = — === Evaluacion de
o € .y v documentos y de
— e — requisitos
== N H SO
Primer paso * Segundo pasg——————— Jercer paso —  Finalizacion

Figura 8 Afiliacion a la plataforma (2015). Proceso paso- paso para que los transportadores realicen su afiliacion.
Fuente: Elaboracion propia

En este proceso el transportador accede a la plataforma y escoge la opcidn ¢quieres ser
parte de nuestra familia? para posteriormente llenar el formulario con respecto a los datos
solicitados y solicitar el empleo. Este punto determina los posibles interesados para ser parte de la
compaiiia, sin embargo Avanzalogistic realizara estudio minucioso sobre el aspirante, verificando

requisitos para aceptar o no al transportador.

Proceso de solicitud de agenda: El siguiente proceso demuestra los pasos por los cuales

debe pasar el transportador para conocer las diferentes programaciones del dia, solo el caso de ser
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servicios especiales que se solicitan con dias de anterioridad, ya que si la solicitud se realiza en

tiempo real, se coordina inmediatamente por medio de la plataforma del servicio.
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Primer paso » Segundo paso » Tercer paso ———  Finalizacion

El proceso descrito en la imagen nimero nueve, consiste en el acceso a la plataforma por

parte del transportador.

1. Primer paso: acceder a la opcion “Ya eres parte de la familia” donde procedera a
ingresar los datos de su cuenta, especificando nombre, cédula, vehiculo y contrasefia.

2. Segundo paso se accede a una serie de opciones de las cuales se puede obtener la
informacion que solicite el transportador, ya sean rutas o informacion especifica de contacto sobre
los clientes que necesita atender.

3. Tercer Paso: realizar la prestacion del servicio y cumplir con la cuota de rutas
programadas a la semana, la cual corresponde a la principal promesa de valor para el transportador.

Como se puede ver la empresa Avanzalogistic contiene multiples procesos los cuales se
ven identificados segun el participante de la compafiia, ya sea cliente o proveedor del servicio. Sin
embargo aunque cada uno solicite una informacion diferente todos estaran conglomerados en la
misma plataforma, esto con el objetivo de poder establecer un mismo idioma entre las diferentes

partes del negocio.

6.4 Distribucion de la planta

Al ser Avanzalogistic una empresa pequefia la cual apenas estd en un proceso de
desarrollo, se contara solo con el area de oficinas especificas para lograr realizar la coordinacién
y el cumplimiento del servicio al cliente. La oficina contara con solo un piso el cual tendra un

corredor con los puntos de atencion y administracion de la plataforma. Se contara con una pequefia
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zona para atender a las personas que soliciten una atencién personalizada, una oficina principal, la
cual hara referencia a la oficina del gerente general, funcionando también como oficina de sala de
juntas, un cuarto de aseo, un bafio y una zona de cocina, esto con el objetivo que el espacio no solo
sea un sitio de trabajo sino que al mismo tiempo tenga las facilidades y comodidades solicitadas
para poder tener un espacio agradable y amigable que desarrolle en los empleados una motivacion

para trabajar.

A continuacion en la imagen se muestra la distribucion, teniendo en cuenta puestos de
trabajo y las diferentes necesidades solicitadas, la imagen se presentan en 2D con una vision desde

arriba para facilitar el entendimiento de las ubicaciones y las ares incorporadas.

Figura 10 Oficina Avanzalgistic 2D (2015) Plano en 2D de las oficinas Avanzalogistic,
evidenciando las divisiones de la misma.Fuente: Elaboracion propia.
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Las siguientes dos imagenes muestran la misma distribucién que la imagen numero diez
pero con una visién en 3D, teniendo primero una visualizacion desde arriba y luego una

visualizacion en diagonal demostrando las paredes y las divisiones de la oficina.

Figura 11 Oficina Avanzalogistic 3D (2015). Oficina Avanzalogistic, evidenciando
divisiones y necesidades de cada &rea. Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 12 Oficina Avanzalogistic - 3D Arriba (2015).Vision de la oficina
Avanzalogistic desde un &ngulo diferente. Fuente: Elaboracion Propia.

Como se puede ver la oficina contara con lo estrictamente necesario para poder llegar a
cumplir con la coordinacién y buen ambiente de trabajo, teniendo un arriendo aproximado de $
2,500,000 de pesos colombianos contando con la administracion y un promedio entre $400,000 y
500,000 pesos colombianos para servicios, teniendo como servicio mas importante la red

inalambrica, ya que de esta depende el funcionamiento de nuestro servicio.
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6.5 Identificacion de necesidades y maquinaria
Para poder llevar a cabo las diferentes operaciones de oficina se necesitan diferentes
equipos que ayuden a la administracion y coordinacion del servicio propiciando una excelente

comodidad y una motivacion para el buen ambiente de trabajo.

Tabla 11 Inversion inicio del proyecto

ACTIVOS FIJOS
TOTAL
Periodo de inversion: APORTES CREDITO OTRAS FUENTES TOTAL
TERRENOS | = |
EDIFICIOS
MAQUINAS 5.915.000 5.915.000
EQUIPOS 74.000.000 74.000.000
VEHICULOS
MUEBLES Y ENSERES 5.712.200 5.712.200
HERRAMIENTAS
COMPUTAD. PRODUC.
COMPUTAD. ADMON.
CAPITAL DE TRABAJO 50.000.000 50.000.000
TOTAL Ex 11.627.200 124.000.000 135.627.200

Nota: Evidencia del valor de activos fijos. Fuente: Elaboracidn propia por medio de la herramienta de Bogota
Emprende

Segun los célculos es necesario una inversion de $ 135,627,200 pesos colombianos, con
lo cual se lograré el desarrollo de la plataforma y la adquisicion de la maquinaria, muebles y
enseres necesarios para poder capacitar la oficina y lograr el buen funcionamiento del proyecto.
Acrticulos como el inodoro, la estufa y el lava manos son parte de la estructura de la oficina por lo

cual se encuentran dentro del gasto de arriendo por el inmueble.

En total, se obtiene una inversion de $11,627,000 para la adquisicion de maquinaria,
muebles y enseres. Ademaés, de una inversion de $74,000,000 de pesos colombianos para el
desarrollo de equipos, los cuales en este caso se representan como la elaboracion de la plataforma
Avanzalogistic. No obstante, es importante para el proyecto destinar cierta cantidad de capital de
trabajo y asi asegurar la viabilidad del proyecto, este capital de trabajo sera de $50,000,000 de
pesos colombianos al inicio del proyecto, los cuales se obtendran por medio de un crédito a 60

meses, considerando las facilidades de pago entre los socios.
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Las diferentes cotizaciones se llevaron a cabo por medio de paginas de almacenes como
“Homecenter" y "Mercado Libre". Esto con el objetivo de poder tener siempre multiples

cotizaciones y poder escoger el menor valor, para de esta manera lograr optimizar costos.

6.6 Programa de funcionamiento del servicio

El proceso para la prestacion del servicio de Avanzalogistic ya fue anteriormente
explicado en el punto seis punto tres, desde el punto de vista del pedido del servicio y la prestacion
del mismo. Sin embargo, en este caso nos enfocaremos principalmente en el proceso que debe
llevar la plataforma desde el punto de vista técnico para poder prestar la coordinacion entre la

solicitud del pedido, la empresa Avanzalogistic y los transportadores.

Application program
interface

Cliente

Transportador

Figura 13 Proceso técnico(2015). Evidencia sobre como funciona la plataforma a nivel
tecnoldgico realizando interacciones desde el momento en que se realiza el pedido, toda la
informacién se organiza en una interface, para posteriormente organizarla segun el destinatario.
Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede evidenciar por medio de la imagen anterior la plataforma presenta una
“nube" 0 API* que se refiere a la interface de la plataforma, la cual se identifica como el centro del

funcionamiento de la plataforma, ya que por medio de la misma se logra la recolecciéon de

4 Application program interface
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informacidn de todos los movimientos de las diferentes partes del negocio, como lo son la parte

de los cliente, el transportador y la empresa.

De la misma manera la interface es la encargada de administrar todas las entradas y salidas
de informacion desde el pedido del cliente hasta la certificacion y evaluacion del servicio prestado.
Es decir, es la encargada de recibir el pedido, notificar a la empresa, especificar los servicios al
transportador y coordinar toda la informacién en el momento indicado para poder responder a la
solicitud.

Teniendo en cuenta lo anterior es de primordial importancia que para el buen
funcionamiento técnico de la plataforma es necesario tener una administracion constante y
mantenimiento de la misma para mantener la interface en 6ptimas condiciones y asi asegurar no
solo la prestacion del servicio sino también un servicio perdurable con el minimo margen de error.
Es por eso que se decide establecer una politica sobre el mismo asegurando su funcionamiento, se
debe realizar un mantenimiento preventivo una vez al mes el cual obtiene un valor de $ 80,000
pesos colombianos, se debe estar afiliado inicialmente a una plataforma en especifico, la cual en
este caso seria la plataforma iOS de Apple, sin embargo, se obtiene como objetivo poder ampliar
la aplicacién a otras plataformas como Android, esta afiliacién principal tiene un costo de $
300,000 pesos colombianos al afio. Es claro que estos costos son considerados como el inicio del
funcionamiento del proyecto, ya que a medida que crece la aplicacién el mantenimiento sera cada

Vez mas riguroso y constante y por lo tanto los costos pueden variar a través del tiempo.

6.7 Plan de compras e inventarios

Al ser Avanzalogistic una empresa que presta el servicio de transporte de carga por medio
de la configuracion del pedido en tiempo real, significa que la realizacion del servicio se ejecuta
exactamente en el momento en el que fue solicitado, se puede llegar a pensar que entonces no
habria una existencia de inventarios ni de plan de compras para poder prestar el servicio. Sin
embargo, es posible tener algin nivel de inventarios no desde el punto de vista de materia prima,
sino por parte de los cliente, es decir, que se puede generar un inventario de clientes en el momento

de una solicitud de pedido.
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Pues debido al proceso de solicitud que lleva a cabo la empresa, este inventario de clientes
se puede ver mayormente evidenciado cuando los clientes deciden hacer su pedido, ya que si se
realizan pedidos al mismo tiempo esto generara una cantidad de informacion en la interface la cual
debera ser procesada y dirigida a los diferentes medios, por lo cual debido a la congestion es
posible que se presente alguna lentitud en cuanto a la coordinacion de pedidos y servicios, la cual
debe se mitigada por medio del mantenimiento constante de la plataforma asegurando la mayor
velocidad posible. No obstante, este servicio en particular no presenta una clara identificacion de

inventarios por lo cual este no seria un costo que se deberia tomar en cuenta.

6.8 Gestion de calidad

Es claro que para prestar un buen servicio de transporte de carga, atendiendo las
necesidades del cliente y promoviendo siempre el buen trabajo en equipo y compromiso con la
empresa es necesario llevar a cabo un plan de calidad, el cual se justifique tanto en factores técnicos

administrativos como en factores organizacionales del entorno.

Desde el punto de vista técnico y administrativo como gestion de calidad se pretende llevar
a cabo los siguientes puntos para poder no solo establecer un buen servicio sino también asegurar

la perdurabilidad de la empresa.

« Precio: se pretende mantener un precio justo que pueda soportar los diferentes
costos que implica la operacion y la prestacion del servicio, pero ademas que pueda mantener un
ingreso constante que permita una empresa perdurable y creciente.

«  Costos: es primordial para la empresa realizar una optimizacién de costos constante
para asegurar un buen cubrimiento de lo necesario para llevar a cabo las operaciones,
disminuyendo en la mayor proporcion posible los costos, pero obteniendo los mismos resultados
eficientes.

« Cliente: En el caso de Avanzalogistic el cliente es la razén de ser del negocio, por
lo cual se trabaja sobre el lema “el cliente siempre tiene la razon” y Avanzalogistic esta ahi para
solucionar cualquier tipo de necesidad que el cliente solicite en cuanto a al transporte de su carga

de la manera mas eficiente y segura.
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« Trazabilidad: se refiere al seguimiento y recuento histérico de los diferentes
procesos que se llevan a cabo en la empresa en cuanto a la prestacion del servicio, con el objetivo
de poder identificar errores y aciertos de una manera mas facil y segura.

« Productividad: En este caso Avanzalogistic se refiere a la eficiencia en la
prestacion del servicio, es decir atender cada vez a una mayor cantidad de clientes obteniendo la
mayor satisfaccion posible por medio de mas afiliaciones por parte de transportadores a la

plataforma.

Aunque se tomaron en cuenta cada uno de los factores por separado, es necesario aclarar
que para llevar a cabo el procedimiento, la empresa debe lograr una integracion de todos estos

factores técnicos, como se muestra en la siguiente imagen:

Sin embargo, también es importante tener una gestion de calidad en cuanto a su cultura
de trabajo y personal, ya que Avanzalogistic se motiva bajo la creencia que lo mas importante
dentro del negocio no es la plataforma como tal sino el personal de trabajo con el cual se va a
trabajar, pues de este depende el buen funcionamiento de la misma. Es por esto que para la gestion
de calidad en cuanto a motivacién, objetivos y personal, nos enfocamos en las normas ISO 9000-

2000 llevando a cabo los siguientes puntos como desarrollo:

Calidad

Figura 14 Imagen Numero catorce: Calidad. Interaccion
de los diferentes aspectos que establecen la calidad en la
empresa Avanzalogistic. Fuente: www.google.com
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- Enfoque al cliente: Es necesario que todo el personal de la empresa este guiado y
motivado por las necesidades del cliente, estableciendo como regla primordial la buena actitud
y el buen servicio al cliente que lo solicite.

« Liderazgo: Es necesario que el recurso humano de la empresa tenga una actitud de
liderazgo, ya que si la empresa desea llegar a ser lider en el mercado primero se necesita que el
liderazgo sea aplicado dentro de las instalaciones de Avanzaogistic.

« Participacion de personal: Una empresa se realiza por medio de todos y no de una
sola persona, por lo cual la empresa motiva la participacién de todos y cada uno de sus miembros,
ya que por medio de su experiencia podemos obtener informacion importante no solo para
mejorar el servicio sino también para crecer en el mercado.

- Enfoque de proceso: Avanzalogistic se enfocara en un proceso donde el contacto
con el cliente es minimo, pues las operaciones no son visibles para el mismo, sin embargo es por
esto que se enfocara en que esos pocos momentos de contacto sean los mejores para el cliente.

- Enfoque de sistema para gestion: en este caso nos referimos a una atencion
sistematizada donde se tenga unas reglas basicas que guien la interaccion.

« Mejora continua: Siempre buscando lo mejor, obteniendo la informacion tanto de
la experiencia como estando atentos en cuanto a los adelantos y nuevas investigaciones del
sector.

«  Enfoque basado en hechos para la toma de decisiones: Es necesario tener certeza
de lo que esta ocurriendo para llevar a cabo una decision, teniendo conciencia de los pros y los
contras de lo sucedido o de la decision que se vaya a tomar.

« Unabuena relacion con el proveedor: En el caso de Avanzalogistic el transportador
o0 el proveedor del servicio es indispensable para el funcionamiento del negocio, por lo cual es
necesario mantener una buena relacién, siendo justos y entendiendo las necesidades de cada una

de las partes.
Como se puede ver Avanzalogistic contara con una gestion de calidad enfocada no solo

al ambito productivo, sino que también teniendo como consideracion el desempefio organizacional

por parte de los empleados de la empresa.
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7. ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA

7.1 Estructura Organizacional

7.1.1 Areas Funcionales

Se debe tener en cuenta que aungque Avanzalogistic se trata de una plataforma virtual es
necesario para la misma la creacion de diferentes areas funcionales que aseguren el buen
funcionamiento y el crecimiento de la empresa. Es por lo anterior y considerando que
Avanzalogistic es una empresa pequefia es claro que durante su primer afio de funcionamiento no
es necesario una gran cantidad de areas, ya que a través del tiempo y desarrollo de la empresa se
podra obtener mayor claridad sobre las areas estrictamente necesarias y las que debido a su

naturaleza se pueden tercerizar.

Como éareas principales para la empresa se consideran las siguientes:

1.Gerencia General
2.Gerencia Comercial

3.Gerencia Operacional

Aunque las areas son descritas de manera individual es claro que todas deben trabajar de
manera estrecha e inter relacionada, de tal manera que se logre una integracion entre las mismas
con el objetivo de poder cumplir lo establecido por la gerencia general. A continuacién se pasan a

describir cada una de las areas, con el propdésito de tener una mayor claridad sobre cada una.

» Gerencia General: El area de gerencia general lleva a cargo el liderazgo de la
organizacion, estableciendo objetivos no solo estratégicos, sino también financieros vy
organizacionales. Logrando de esta manera establecer las diferentes estrategias que se deben
llevar a cabo para llegar a cumplir los objetivos establecidos de manera general, teniendo en
cuenta que por medio de los mismos se deben tener incorporados los de todas las areas

funcionales de Avanzalogistic ya que son estos los que aseguran la rentabilidad y perdurabilidad
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de la empresa. Sin embargo, para llevar a cabo lo anteriormente, es necesario para la gerencia
general lograr coordinar todos los esfuerzos del recurso y talento humano, logrando de esta

manera coordinacion y motivacion entre el personal para asi llegar a cumplir los objetivos.

« Comercial: Al ser Avanzalogistic una empresa que apenas esta iniciando dentro
del mercado es necesario tener un area dedicada al aspecto comercial, es decir a lograr las
estrategias en cuanto a mercadeo y ventas, ya que es indispensable dar a conocer a la empresa
dentro del sector y lograr conseguir la mayor cantidad de clientes posible ademas de su

fidelizacion.

» Operacional: En el caso del area operacional se habla sobre la manipulacion y
coordinacion de la plataforma entre los pedidos del cliente y los proveedores del servicio, los
cuales en este caso son los transportadores con carros propios de placas blancas. Es necesario
que el area operacional no solo logre la coordinacion del servicio con los clientes sino también
una responsabilidad y motivacién en cuanto al cumplimiento y responsabilidad por parte de los
transportadores. Desarrollando asi la eficiencia en cada servicio prestado.

De manera adicional es necesario considerar la necesidad de un area legal al igual que un
area de mantenimiento y desarrollo de la plataforma. Sin embargo, se cree que la necesidad de
estas areas no es continua, por lo cual aunque si es claro su necesidad en algin momento, se piensa
gue como una mejor opcion tanto financiera como estratégica se deben tercerizar, de tal manera
que se logre una disminucion de costos y ademas el cumplimiento de las necesidades especificas

para la empresa.

7.1.2 Criterios de Organizacion
Los criterios de la organizacion se ven desarrollados segun la naturaleza de la empresa, ya

sea tamafio, objetivos o funcionamiento de la organizacién, este funcionamiento conlleva multiples

actividades las cuales hacen necesarias la aplicacion de diferentes estrategias y criterios
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administrativos para poder llevar a cabo el aprovechamiento de las diferentes actividades. De tal

manera que se logre la coordinacion entre los recursos tanto fisicos, como virtuales y de personal.

Sin embargo, para lograr este aprovechamiento de los recursos es necesario que
Avanzalogistic tenga claro tanto la situacion interna de la organizacion como la situacién externa,
ya que de esta manera al tener conocimiento de lo que la empresa es capaz sera mas facil poder

enfrentar los factores externos.

Tomando en cuenta lo anterior Avanzalogistic se fundamentara en el criterio de division
del trabajo, con el objetivo de lograr la mayor division posible de las funciones y actividades,
logrando asi obtener una informacion mas clara sobre cada una y por consecuente lograr una
coordinacion més facil entre las mismas. De esta manera se lograra disminuir una gran cantidad
de actividades en las manos de solo unos cuantos y poder obtener asi el desarrollo del criterio de
la departamentalizacion, la cual consiste en la agrupacion de actividades en un area o departamento
especializado. Es decir, en el caso de la empresa serian los departamentos: comercial, gerencia
general y operaciones, cada departamento se encuentra especializado en un grupo de actividades
especificas las cuales se desarrollan bajo una unidad de mando o jefe.

Es por esto que cada departamento contara con una autoridad la cual sera la encargada de
poder establecer los objetivos segun cada area. No obstante, la autoridad general de la empresa se
presentara de manera centralizada, es decir que el poder de decisién se centrara en el gerente
general, funcionando como guia para el resto de la organizacion y al mismo tiempo promocionando
una integracion entre los diferentes departamentos. Pues para llevar a cabo un crecimiento exitoso
y el cumplimiento de los objetivos es necesario un trabajo que se presente de manera conjunta

hacia un mismo objetivo.

7.1.3 Disefio del organigrama y analisis de cargos

Con el objetivo de poder obtener una mayor claridad sobre los diferentes departamentos
de la organizacion y la relacion y jerarquia del mismo, se pasa a establecer el grafico por medio de
la siguiente imagen, donde no solo se establece cada departamento sino también el personal que
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se encuentra a cargo del mismo. Teniendo en cuenta que al inicio de la empresa se va a solicitar el
desempefio de mayor cantidad de actividades con un menor numero de personas, debido al inicio
y necesidad de optimizacion de recursos tanto fisicos como de personal, sin considerar las
actividades tercerizadas, las cuales entrarian en estudio en el momento especifico que se soliciten.

A continuacion se pasa a realizar un analisis de cada uno de los cargos, donde se definen
los deberes y responsabilidades. Este analisis de cargo funciona tanto para contratar como para

realizar una evaluacion posterior, obteniendo de esta manera el perfil solicitado segun las

Gerencia General |

Gerente Comercw’all Asistente administrativa| Gerente de Operaciones

Personal

administrativo

| Transportadores

Figura 15 Organigrama Avanzalogistic . Organigrama de la empresa
Avanzalogistic seguln sus necesidades. Fuente: elaboracion propia.

necesidades de la empresa y asegurando de una manera mas certera su posterior desempefio,

contando tanto con el nivel ejecutivo como también el operativo.

La tabla nimero nueve se establece el perfil de los cargos ejecutivos encargados de la

ejecucidn de estrategias importantes para el desarrollo de la compafiia.

Tabla 12 Anélisis ejecutivo

Anadlisis de Gerentes

Denominacién del Gerente General Gerente Comercial Gerente de
cargo Operaciones
Departamento No Aplica Comercial Operaciones
Autoridad Junta de Socios Gerente General Gerente General
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Funciones

Perfil

Condiciones de
trabajo

Establecer las
estrategias de
optimizacion tanto
fisicas como de
recurso humano,
estableciendo
objetivos
estratégicos y
financieros.

Profesional en
Administrador de
empresas que
demuestre una
experiencia en el
cargo. Teniendo en
cuenta habilidades
de comunicacién,
liderazgo y
cumplimiento de
resultados.

* Trabajo en
Oficina
* Riesgo minimo

Lograr un
crecimiento en
cuanto al
posicionamiento de
la empresa,
fundamentando el
conocimiento de la
empresa en el
sector.

Acreditacion en
mercadeo con
experiencia en el
area comercial
como minimo de un
afo, teniendo
conocimiento sobre
el sector.

* Trabajo en oficina
* Riesgo minimo

Manipulacion de la

plataforma y la
organizacion
logrando la

coordinacién entre
los clientes y los
transportadores,
ademas de mantener
un funcionamiento
optimo de la
plataforma.

Profesional en
administracion de
empresas con
amplio
conocimiento sobre
las tecnologias de
comunicacion,
siendo capaz de
identificar los
diferentes factores
de funcionamiento
de la plataforma.

* Trabajo en oficina
* Riesgo minimo

Apoyo

» Asistente
Administrativa

» VVendedores

* Personal
administrativo
* Transportadores

Nota: Explicacion de cada cargo segun el organigrama. Fuente: Elaboracion propia

A continuacion se muestra la tabla nimero diez la cual evidencia los diferentes cargos

operativos, igual de importantes que los cargos ejecutivos.
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Tabla 13 Anélisis operativos

Cargos Operativos

Denominacion
del cargo

Departamento

Autoridad

Funciones

Perfil

Asistente
Administrativa de la
gerencia general

Gerencia General

Gerente General

Notificar las diferentes
circunstancias de
relevancia a la
gerencia general,
funcionando como
mano derecha de la
gerencia realizando
tareas operativas
solicitadas.

Secretaria con
diferentes
capacitaciones tanto
administrativas como
financieras.

Vendedores

Comercial

Gerente
Comercial

Realizar las
visitas a los
diferentes
clientes,
promocionan
do el servicio
prestado por
Avanzalogist
ic.

Titulo de
técnico o
bachiller con
minimo un
afio de
experiencia
en el area de
mercadeo y
ventas.

Con
capacitacione
sen
mercadeo y
ventas,
ademaés de
presentar una
gran
motivacion
para el
cumplimient
0 de
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Transportadores

Operaciones

Gerente de
Operaciones

Proveer el servicio
de transporte de
carga a los clientes
que lo solicitan.

Titulo de bachiller
con demostracion
de compromiso y
alto nivel de
responsabilidad.

Con vehiculo de
placas blancas
capaz de transportar
de una a dos
toneladas, con
documentos que
demuestren su
legalidad.



objetivos,
con gran
carisma y
facilidad de
comunicacio
n.

Condiciones de * Trabajo en Oficina  « Trabajo * Trabajo en el
trabajo * Riesgo Minimo tanto en campo

oficina

como en

campo

* Riesgo

medio

Nota: Explicacion de cargos a nivel operativo. Fuente: Elaboracidn propia

7.2 Estructura de Personal

7.2.1 Politica de Contratacion
A continuacion se presenta la politica de contratacion segun el servicio prestado por el
personal de la empresa, teniendo claro que la contratacion se efectuara por término indefinido o
por pago por servicio realizado en el caso de los transportadores.

Por medio de la siguiente tabla se especifica el tipo de contratacidn para cada cargo.

Tabla 14 Tipo de contratacion

Cargo Ejecutivos

Cargo Tipo de Contratacién

Gerente general

Gerente comercial

Gerente de Operaciones

Cargo

Asistente administrativa del gerente general

Término Indefinido

Término Indefinido

Término Indefinido

Cargos Operativos

Tipo de Contratacion

Término Indefinido
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Vendedores Término Indefinido

Personal Administrativo Término Indefinido

Transportadores Pago por el servicio realizado

Identificacion de contrato segun el cargo. Elaboracion Propia.

Es importante para Avanzalogistic escoger al mejor personal por lo cual se establece el

siguiente proceso de seleccion.

1.  Se establece un posible vacante 0 mas especificamente el puesto disponible para

los posibles interesados.

2. Después de establecer el vacante se pasa a realizar el proceso de reclutamiento, el
cual se realiza con el objetivo de atraer los suficientes interesados en desemperiar el puesto vacante.
Existen dos tipos de reclutamiento, por un lado se encuentra el reclutamiento interno el cual consta
de revisar la planilla interna y localizar a alguna persona con la formacion necesaria para ocupar
el puesto disponible. Mientras que por otro lado se encuentra el reclutamiento externo, en donde
Avanzalogistic realizaria una campafia con el objetivo de captar posibles intereses, esta camparfia
se realizara ya sea por medio de la pagina web de empleo, los anuncios en el periddico o la solicitud

de profesionales a diferentes asociaciones.

3.  Obteniendo ya los interesados en el puesto se pasa a realizar el proceso curricular,
en donde se revisara la hoja de vida de cada interesado evaluando el perfil establecido segun las
necesidades de la empresa para luego pasar a realizar una filtracion, seleccionando los que mas se

ajusten a lo que requiere la organizacion.

4.  Los que cumplan con el perfil pasaran a una entrevista personal, donde se le
preguntara al candidato cuéles son sus intereses para trabajar en Avanzalogistic, ademas de algunas
preguntas personales las cuales nos brindaran la informacion para conocer el perfil personal del
candidato. Es necesario que por medio de la entrevista se evalle el manejo de cada candidato con
respecto a la tecnologia y el manejo de la plataforma, para poder pasar a identificar los aspectos

gue necesitan un mayor fortalecimiento en la capacitacion.
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5.  Llegando casi al final pero no menos importante es necesario solicitar los exdmenes
médicos pertinentes que confirmen la capacidad del candidato para efectuar el trabajo que se le
asigne, ademas de un estudio de seguridad con el objetivo de poder asegurar la calidad del personal

vinculado con la empresa.

6. Por dltimo, se realiza el proceso de contratacion donde se pasa a vincular
directamente al empleado con la empresa y se establecen con claridad los aspectos de sueldo,
beneficios y limitaciones.

Posteriormente al establecer los seleccionados es necesario que cada uno se someta a un
proceso de capacitacion de uno a dos dias, donde se les explicara a los nuevos integrantes como
funciona la plataforma y cuéles son las metas de la misma, con el objetivo de brindar un buen
servicio tanto a nuestros proveedores como a nuestros clientes. Esta capacitacion consiste en los

siguientes pasos:

1. Realizar una induccion general a los nuevos integrantes con el objetivo de que
puedan entender el objetivo general de la compafiia y la estrategia para poder llegar a alcanzar

el mismo, el tiempo de realizacion es de cuatro horas.

2. Realizar induccion frente a la operacion, en este caso se realiza una induccion de
trabajo de campo, en la cual los nuevos integrantes de Avanzalogistic deben experimentan la
operacion de transporte, para esto se asigna uno de los nuevos integrantes a uno de los ya
empleados. De esta manera conoceran no solo la operacion sino también el funcionamiento de

la plataforma en tiempo real, el tiempo de induccion en esta seccidn es de cuatro horas.

3. Se realiza una induccion tecnoldgica teniendo en cuenta todas las funciones de la
plataforma, iniciando con el proceso de inscripcion a la plataforma, para luego pasar al proceso
de aceptacion y por consiguiente al proceso de consulta de las rutas programadas para cada dia.
Este es el paso de la capacitacion mas importante debido a que de este depende el nivel del
servicio y por lo tanto el crecimiento en el mercado. El tiempo es de un ocho horas vy se realiza

una evaluacion posterior.
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7.2.2 Politica Salarial
En el caso de la politica salarial se establece teniendo en cuenta que para la empresa el
recurso humano es de gran importancia para lograr el éxito, sin embargo, debido a que la empresa
se encuentra en un momento de introduccion en el mercado el presupuesto salarial debe ser
limitado y debe tener en cuenta la capacidad de la misma para poder cumplir con cada uno de los
COMpPromisos.
A continuacion se presenta una tabla con cada uno de los salarios teniendo en cuenta los

anteriores valores como salario base

Tabla 15 Politica salarial

Empleado Cantidad Sueldo mensual

Gerente general 1 2.000.000
Asesor 1 1.800.000
Gerente Comercial 1 1.000.000
Gerente de Operaciones 1 1.000.000
Vendedores 2 616.000
Asistente Administrativa 1 616.000
Personal Administrativo 1 616.000

Nota: Identificacion del sueldo segun el cargo. Fuente: Elaboracién propia.

Segun la tabla anterior se establece los salarios para cada una de las personas las cuales
tienen una politica de contrataciébn a término indefinido que hacen parte de la empresa
Avanzalogistic. Cabe aclarar que en el caso del gerente general y del asesor se habla de los duefios
de la empresa los cuales también son una parte fundamental del desarrollo de la misma, capaces
de aportar conocimiento de acuerdo a las necesidades del mercado, cabe aclarar que en el caso del

asesor él es la principal fuente de consulta, ya que por su experiencia y conocimiento funciona
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como una ficha clave para el desarrollo de Avanzalogistic. En el caso de las personas que tienen
un ingreso menor a 2 salarios minimos obtienen un subsidio de transporte de $ 72 000 mensuales,
adicionales al sueldo base. Ademas, en el caso de los vendedores, debido a que la comision es de
gran importacion y motivacion para el cumplimiento de los objetivos, se decide que ademas del
salario anteriormente justificado cada vendedor recibird por cada venta que realice el 5%

correspondiente al valor de la venta.

Por otro lado en el caso de los transportadores los cuales son parte del organigrama debido
a que son nuestro proveedor del servicio, se establece una politica salarial segun el servicio que
proporcionan, del cual el 86.7% del valor del servicio prestado es para el transportador afiliado. A
continuacion por medio de la tabla se obtiene el valor aproximado por servicio pagado al
transportador, teniendo en cuenta factores constantes que se establecen como promedio, tales como
lo son el kilometraje recorrido y el valor por tonelada transportada, para asi pasar a establecer el

precio.

Tabla 16 Ingreso para el transportador

Factores Importantes Valor

Kilometraje 16
Precio por tonelada-kilometro 1,523.08
Cargue y descargue 10,000
Tarifa por kilometro recorrido 720
Servicio puerta a puerta 600
Precio por tonelada transportada sin el 46,489.28

margen adicional
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Ingreso para el transportador 40,306.20576

Nota: Establecimiento de precio por tonelada transportada sin tener en cuenta el margen adicional. Fuente:
Elaboraci6n propia
Como se puede ver en la tabla nimero catorce se obtiene un precio por tonelada
transportada del $46 489 28 pesos colombianos de los cuales $40.306,21 pesos colombianos
corresponden al ingreso para el transportador. Ya que del precio final por tonelada que corresponde
a $46 489 28 pesos solo el 13.3% corresponde a un ingreso para Avanzalogistic segun lo
establecido por el ministerio de transporte, por lo cual se decide adicionar un margen del 60% del
valor para asegurar un mejor ingreso para la compafiia, dando un precio total de $ 74 382 pesos

colombianos, el cual es un precio no solo beneficio para Avanzalogistic sino también competitivo.

8. PLAN ECONOMICO

El anélisis a continuacion se desarroll6 con la ayuda de la herramienta financiera de la

camara y comercio Bogota Emprende.

8.1 Plan de Inversiones

A continuacion se demuestra por medio de una tabla, el resumen de inversion y
financiacion, teniendo en cuenta su distribucién, capital de trabajo, donaciones, no reembolsables
y crédito.

Tabla 17 Resumen de inversiones y financiacion

RESUMEN DE INVERSION Y FINANCIACION
RECURSOS PROPICS CREDTO NOREENBOLSALES Y o

DONACINES

ACTNOSFOS T B : S @ &%

CATALDETRABAO [ : § sl 4§ : 5 o[ %
Total general| § 11.627.200| § 124000000 ( § -|§ 135627200

DISTRIBUCION INVERSION 847 01434

Nota: Explicacion del método de inversion segun el monto necesitado. Fuente: Elaboracién propia
por medio de la herramienta Bogota Emprende.
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Segun la tabla anterior se obtiene un inversion de $ 11,627,200 pesos colombianos por
medio de recursos propios y un total de $ 124,000,000 pesos colombianos por medio de crédito,
para un total de representacion de un 8,57% de inversion por medio de recursos propios y un
91,43% por medio de crédito.

Por lo tanto, el total la inversion es de $ 135,627,200 pesos colombianos para llevar a
cabo el proyecto, tanto para iniciarlo en cuanto a infraestructura fisica como para llevar a cabo y

asegurar su viabilidad en el primer afio.

8.1.1 Presupuesto de inversion fija
Por medio de la siguiente tabla se obtiene la composicion de activos fijos y capital de
trabajo.

Tabla 18 Composicidn de activos fijos y capital de trabajo

ACTIVOS FJOS

TOTAL

Periodo de inversion: APORTES CREDITO OTRAS FUENTES TOTAL
TERRENOS | = |
EDIFICIOS
MAQUINAS 5.915.000 5.915.000
EQUIPOS 74.000.000 74.000.000
VEHICULOS
MUEBLES Y ENSERES 5.712.200 5.712.200
HERRAMIENTAS
COMPUTAD. PRODUC.
COMPUTAD. ADMON.
CAPITAL DE TRABAJO | 50.000.000 50.000.000
TOTAL -~ 11.627.200 124.000.000 135.627.200

Nota: Explicacion del monto necesitado segun el proceso de inversion. Fuente: Elaboracion propia por medio
de la herramienta Bogota Emprende

Como se puede observar se obtiene una inversion total de $ 135,627,200 pesos
colombianos, se debe tener en cuenta de ese total $ 11,627,200 pesos colombianos corresponden
a aportes de socios mientras que $ 124,000,000 corresponden a obtencién por crédito, los cuales

corresponden al desarrollo de la plataforma y al capital de trabajo necesario para el primer afo.

Se debe aclarar que en el caso de capital de trabajo se hace un aporte de $50,000,000 de
pesos colombianos al inicio del proyecto, ya que por medio de este capital el proyecto se convierte
en un proyecto viable, teniendo el menor superhavit en el mes cinco del primer afio, por un valor

de $5,912,885, garantizando la viabilidad y las posibles necesidades imprevistas durante este afo.
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8.2 Estructura de Costos

8.2.1 Estructura de los costos empresariales
A continuacion se evidencian los diferentes costos empresariales que se deben llevar a

cabo, tanto para el mes como para el primer afio de funcionamiento de la empresa.

Tabla 19 Composicién de los costos fijos

COMPOSICION DE LOS COSTOS FIJOS

TIPO DE COSTO MENSUAL ANUAL
MANO DE OBRA $ 4251436 | % 51.017.232
COSTOS DE PRODUCCION $ 2.690.000 | 32.280.000
GASTOS ADMINISTRATVOS $ 16.472.577 | $  187.670.924
CREDITOS $ 3.148.785 | § 37.785.420
DEPRECIACION $ 1.330.227 | § 15.962.720
TOTAL $ 26.562.798 | $  334.716.296

Nota: Composicién de los costos fijos segin el tipo de costo. Fuente: Elaboracién propia por medio de la
herramienta Bogota Emprende.

Los costos y gastos fijos del primer afio, llegan a $ 334,716,296 pesos colombianos, de
los cuales se destinan $ 51,017,232 pesos colombianos para la mano de obra, $ 32,280,000 pesos
colombianos para los costos de produccion y se calculan $ 197,670,924 pesos para los gastos
administrativos, determinando $ 37,785,420 pesos para créditos, segun los intereses de los créditos
obtenidos, teniendo una depreciacion anual de $ 15,962,720 pesos de acuerdo a los recursos fisicos
obtenidos. Cabe recalcar que el total mensual es una cantidad de $ 26,562,798 pesos, teniendo en
consideracion todos los costos y gastos fijos, conociendo que en este caso los costos de operacion

se refieren al mantenimiento y seguimiento que se le debe hacer a la plataforma como control.

8.2.2 Determinacion del margen de contribucion
Por medio de la siguiente tabla se especifica el margen de distribucion, teniendo en cuenta

que en el caso de Avanzalogistic las ventas se establecen de acuerdo a un Unico servicio.
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Tabla 20 Margen de contribucion

I
PRODUCTOS PRECIO DE VENTA MATERIA PRIMA M.O. VARIABLE |GASTOS DE VENTA :
|
Transpore de carga urbana 74,382 40446 4.027
i
|
Tﬂﬂ"ﬁ'—l:;[_sg;s MARGEN DE COMNTRIBUCIDMN cc‘”,_‘_,—;'s_”ri‘;” - TOTAL
A4 473 FERRE] 20,21 %% MO0.00% 20,21 %%
ARG 2 100,007 20,21%

Nota: Establecimiento del margen de contribucion para el servicio. Fuente: Elaboracion propia por medio de la
herramienta Bogotd Emprende

El margen de contribucién de la empresa Avanzalogistic es de 40.21% lo cual se
interpreta que por cada peso que venda la empresa se obtienen 41 centavos para cubrir los costos
y gastos fijos de la empresa, este margen de contribucién evidencia la viabilidad del proyecto, aun

considerando un porcentaje del 5% para los vendedores de cada servicio.

8.3 Determinacién del punto de equilibrio

Tabla 21 Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO VENTAS TOTALES ANUALES: $ 832.421.748
UNIDADES VENTAS UNIDADES
PRODUCTOS VENTAS ANUALES ANUALES MENSUALES MENSUALES
Transporte de carga urbana 832.421.748 11.191 69.368.479 932,60
VENTAS
TOTAL VENTAS ANUALES $ 832.421.748 MENSUALES $ 69.368.479

Nota: Fuente: Elaboracion propia por medio de la herramienta Bogota emprende
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Segun la estructura de costos, gastos fijos y el margen de contribucion de la empresa
Avanzalogistic, se obtiene como resultado que la organizacion requiere vender $ 832,421,748
pesos colombianos al afio, para no ganar ni perder dinero. Requiriendo unas ventas mensuales de
$ 69,368,479 pesos, aunque el valor se pueda entender como un valor alto es claro que se trabajara

en un mercado lo suficientemente amplio para lograr esta cantidad.

En conclusidn el proyecto es capaz de alcanzar su punto de equilibrio a partir de la mitad
del primer afio de funcionamiento, especificamente desde el mes de Junio del afio 2016. Sin
embargo a continuacion se demuestra el comportamiento por medio de las siguientes imagenes,
demostrando el primer afio y los dos siguientes afios del proyecto, de acuerdo a los puntos donde
se alcanza el punto de equilibrio. Es evidente que aunque en el primer afio apenas se alcanza el
equilibrio, en los préximos dos afios las ventas se encuentran mucho mas arriba del punto de

equilibrio por lo cual se interpretan como utilidad.

PUNTO DE EQUILIBRID VE VENTAS ARD 1

§120,0 4
ﬁl}ﬂ.ﬂ 1
$80,0
§60,0
§40,0
$20,0

§00

) et il [1al} il e i el g il sl i

Figura 16 Punto de equilibrio del afio 2016. Interseccién se evidencia el mes en el cual se esperaria obtener
el punto de equilibrio. Fuente: Elaboracion propia por medio de la herramienta financiera de camara
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Figura 17 Punto de equilibrio de los primeros 3 afios. Fuente: Elaboracion propia por medio de la herramienta

financiera de camara y comercio.

9.1 Los estados financieros

9.1.1 El Balance

Tabla 22 Balance general primer afio

9. PLAN FINANCIERO

ACTIVO INICIAL
CAJA 49.000.000
CUENTAS POR COBRAR
INVENTARIOS
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 49.000.000
ACTIVOS SIN DEPRECIACION 85.627.200
DEPRECIACION
TOTAL ACTIVO FIJO NETO 85.627.200
OTROS ACTIVOS 1.000.000
TOTAL ACTIVOS 135.627.200
PASIVO
CUENTAS POR PAGAR
PRESTAMOS 124.000.000

IMPUESTOS POR PAGAR
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PRESTACIONES SOCIALES

TOTAL PASIVO 124.000.000
PATRIMONIO
CAPITAL 11.627.200

UTILIDADES RETENIDAS
UTILIDADES DEL EJERCICIO

TOTAL PATRIMONIO 11.627.200

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 135.627.200

Nota: Explicacion del monto total de pasivos y patrimonio. Fuente: Elaboracién propia con la
herramienta Bogot4 emprende.

En el primer afio se obtiene un total de patrimonio $ 11 627 200 pesos colombianos y un
total de pasivo y patrimonio por un valor $ 135 627 200 pesos colombianos. Estos valores se
representan de acuerdo a la inversion, siendo el patrimonio los activos fisicos, identificados por la
oficina, muebles, enseres y maquinaria, mientras que el pasivo y patrimonio se representan segun
los créditos obtenidos, los cuales serian el desarrollo de la plataforma y el capital de trabajo al

inicio del proyecto.

9.1.2 Estado de resultados
Tabla 23 Estado de pérdidas y ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS MENSUAL (PRIMER ARO)

MES 1 MES?2 MES 3 MES 4 MES § MES 6
VENTAS 29752800 31.491.000 44620200 52067400  59.505600  66.943.800
-COSTODE VENTAS 24430063 | 28494663 32539263| 36503063  40.626463| 44673063
UTILIDAD BRUTA 30731 §.696.337 12000037|  15483537)  188mIAd| 2210731
- GASTOS ADMON. 16472577 16472517 16472517 16472577 16472517| 16472511
- GASTOS DE VENTAS 1610817 2013521 2416225 2518929 321633 3624337
UTILIDAD OPERACIONAL 12780636 4,783,760 4.798.865 -3.807.969 7073 2173823
- OTROS EGRESOS 1410000 1098463 1,086,754 1,074 868 10626804 1050560
- PREOPERATVOS §3.333 83333 §3.333 83,333 83333 83.333
UTILIDAD A. DE IMP. §43973900)  §-0971557|  S.7968951) 4866170  §-41963211]  §1.030930
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MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
74.382.000 74.382.000 |  74.382.000 89.258.400 89.258.400 | 104.134.800
48.717.663 48.717.663 |  48.717.663 56.806.863 66.806.863 |  64.896.063
25.664.337 25664337 |  25.664.337 32.451.537 32451537  39.238.737
16.472.577 16.472.577 | 16.472.577 16.472.577 16.472.577 | 16.472.577
4.027.041 4.027.041 4.027.041 4.832.450 4.832.450 5.637.858
5.164.719 5.164.719 5.164.719 11.146.511 11.146.511 17.128.302
1.038.132 1.025.517 1.012.713 999.717 986.526 973137
83.333 83.333 83.333 83.333 83.333 83.333
$4.043.254 $4.055.869] $4.068.673] $10.063.460] $10.076.651] $16.071.832

Nota: Fuente: Elaboracion Propia por medio de la herramienta Bogota emprende

Segun la tabla se evidencia que el estado de pérdidas y ganancias del primer afio y los
objetivos en ventas son suficientes para cubrir los costos y gastos totales entendiendo que la
rentabilidad sobre las ventas del proyecto son del 0,1% mensual. Como se puede ver en la tabla se
obtiene una utilidad operacional a partir del mes seis, en el mismo punto donde se empieza a
superar el punto de equilibrio anteriormente explicado, es decir que desde este punto los ingresos

sean mayores a los costos y gastos, entendiendo que desde ahi se empieza a obtener utilidades del

negocio.
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9.1.3 Flujo de Caja

Tabla 24 Flujo de caja del primer afio

FLUJO DE FONDOS ANUAL

CONCEPTO ANO 1
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS DE CONTADO 721.505.400
VENTAS A 30 DIAS
VENTAS A 60 DIAS
VENTAS A 90 DIAS
VENTAS A 120 DIAS
VENTAS A 150 DIAS
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 721.505.400
EGRESOS OPERATIVOS
MATERIA PRIMA 392.326.200
GASTOS DE VENTA 39.062.302
MANO DE OBRA VARIABLE
MANO DE OBRA DIRECTA FIUA 18.220.440
OTROS COSTOS DE PRODUCCIO) 32.280.000
GASTOS ADMINISTRATNGOS 197.670.924
TOTAL EGRESOS OPERATVOS 679.559.867
FLUJO NETO OPERATIVO 41.945.533
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
[ ACTWOS FUOS 11.627.200
[ cCAPITAL DE TRABAJO
FINANCIACION
ACTNVOS FIJOS 74.000.000
CAPITAL DE TRABAJO 50.000.000
TOTAL INGRESOS NO OPERATIV(Q 135.627.200
EGRESOS NO OPERATIVOS
GASTOS PREOPERATNGOS 1.000.000
AMORTIZACIONES 16.807.318
GASTOS FINANCIEROS 20.978.102

MPUESTOS

ACTVOS DIFERIDOS

COMPRA DE ACTIVOS FIJOS

85.627.200

TOTAL EGRESOS NO OPERATIVO:

$ 124.412.620

FLUJO NETO NO OPERATIVO

$11.214.580

FLUJO NETO

$ 53.160.113

+ SALDO INICIAL

$ 49.000.000

SALDO FINAL ACUMULADO

$ 53.160.113

Nota: Fuente: Elaboracion propia por medio de la herramienta

Bogot4 emprende

Se obtiene un saldo final acumulado para el primer afio de un valor de $ 53,160,113 de
pesos, evidenciando asi que incluso desde el primer afio el proyecto arroja un saldo final
acumulado positivo, lo que indica que incluso se obtienen utilidades debido a la viabilidad del

proyecto.

9.2 Andlisis de rentabilidad econdmica de la inversion

9.2.1 Valor presente neto
La tasa de oportunidad tomada en cuenta es del 25%, el valor arrojado del célculo es de $

118 918 736 pesos. Es decir que el proyecto arroja 119 millones de pesos colombianos adicionales,
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al invertir los recursos en este proyecto. Se evidencia un proyecto viable e interesante para

inversion.

9.2.2 Tasa interna de retorno
La tasa interna de retorno corresponde a 68,51%, lo que indica que el proyecto arroja una
rentabilidad de 68,51% promedio anual. Es claro que la rentabilidad se considera como una
rentabilidad alta y atractiva, sin embargo, para entender un poco mas sobre la misma, el valor
evidenciado corresponde a que como el proyecto no representa un gran valor ni en costos ni en
gastos, el servicio prestado cubre rapidamente los costos y por lo tanto ocasiona una mayor
rentabilidad.

El valor de los costos, gastos e inversion se debe a que al ser un proyecto el cual funciona
por medio de un modelo desagregado, donde se tercerizan la actividades principales e inclusive la

actividad que posiblemente tendria el mayor costo, representada por la compra de los vehiculos.

Teniendo en cuenta lo anterior se especifica entonces la tercerizacion de los costos de
operacion por lo cual se pasa solamente a tener en mayor consideracion de los costos propios, que
serian los costos administrativos de la oficina y de ndmina, los cuales son rapidamente cubiertos
por los ingresos debido a la prestacion del servicio. De la misma manera ocurre en el caso de la
inversion, la cual solo se limita al arriendo de la oficina, la obtencién de maquinaria e inmuebles
y el desarrollo de la plataforma. Considerando asi una inversion y costos de operacion bajos debido
a la estrategia de desagregacion para poder prestar el servicio. Teniendo ademas en cuenta el gran

potencial de mercado son factores que justifican la rentabilidad de la empresa.

9.2.3 PRI Periodo de recuperacion de la inversion

El tercer indicador de viabilidad financiera es el periodo de recuperacién de la inversion.
Se calcula con el estado de resultados sumando las utilidades y restando la inversion hasta obtener
cero. La inversion es de $ 135,627,200 pesos colombianos. Como la suma del primer y segundo
afio son superiores, se puede llegar a concluir que se recupera la inversion a partir del segundo

ano.
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9.3  Proyeccion de los estados financieros a tres afos

9.3.1 Estado de resultados del proyecto

Tabla 25 Estado de resultados a 3 afios

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADO ANUAL

ANO1 ANO 2 ANO 3
VENTAS 795.887.400 1.294.246.800 1.387.224.300
INV. INICIAL
+ COMPRAS 432.772.200 703.760.400 754.317.900
- INVENTARIO FINAL
= COSTO INVENTARIO UTILIZADO 432.772.200 703.760.400 754.317.900
+ MANO DE OBRA FUJA 51.017.232 51.017.232 51.017.232
+ MANO DE OBRA VARIABLE
+COSTOS FIUOS DE PRODUCCION 32.280.000 32.280.000 32.280.000
+ DEPRECIACION Y DIFERIDOS 15.962.720 15.862.720 15.962.720
TOTAL COSTO DE VENTAS 532.032.152 803.020.352 853.577.852
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) 263.855.248 491.226.448 533.646.448
GASTOS ADMINISTRATIVOS 197.670.924 197.670.924 197.670.824
GASTOS DE VENTAS 43.089.344 70.070.5622 75.104.324
UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad bruta- G.F.) 23.094.980 223.485.002 260.871.200
- OTROS EGRESOS
- GASTOS FINANCIEROS 20.978.102 17.690.286 13.769.312
- GASTOS PREOPERATIVOS 1.000.000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.O. - Otr G.) 1.116.878 205.794.717 247.111.888
IMPUESTOS 390.907 72.028.151 86.489.161
UTILIDAD NETA $ 725.970 $ 133.766.566 $ 160.622.727

Nota: Fuente: Elaboracion propia por medio de la herramienta Bogota emprende.

El estado de resultados muestra una utilidad de $ 725,970 pesos colombianos, se puede

considerar como una utilidad suficiente teniendo en cuenta que es el inicio del negocio.

No obstante a partir del segundo afio ya se representa una utilidad mas significativa,
evidenciandose en cientos de millones. Este aumento tan significativo se justifica debido al

crecimiento de las ventas y al cubrimiento de los costos desde el primer afio. Mostrando una

utilidad bruta anual del 33,15%.
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9.3.2 Flujo de caja proyectado

Tabla 26 Flujo de caja proyectado a tres afios

FLUJO DE FONDOS ANUAL

CONCEPTO ANO 1 ANO2 ANO 3
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS DE CONTADO 795.887.400 1.294.246.800 1.387.224.300
VENTAS A 30 DIAS
VENTAS A 60 DIAS
VENTAS A 90 DIAS
VENTAS A 120 DIAS
VENTAS A 150 DIAS
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 795.887.400 1.294.246.800 1.387.224.300
EGRESOS OPERATIVOS
MATERIA PRIMA 432.772.200 703.760.400 754.317.900
GASTOS DE VENTA 43.089.344 70.070.522 75.104.324
MANO DE OBRA VARIABLE
MANO DE OBRA DIRECTA FIJA 51.017.232 51.017.232 51.017.232
OTROS COSTOS DE PRODUCCIO 32.280.000 32.280.000 32.280.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS 197.670.924 197.670.924 197.670.924
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 756.829.700 1.054.799.078 1.110.390.380
FLUJO NETO OPERATIVO 39.057.700 239.447.722 276.833.920
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FUOS 11.627.200
CAPITAL DE TRABAJO
FINANCIACION
ACTIVOS FUOS 74.000.000
CAPITAL DE TRABAJO 50.000.000
TOTAL INGRESOS NO OPERATIVC 135.627.200
EGRESOS NO OPERATIVOS
GASTOS PREOPERATIVOS 1.000.000
AMORTIZACIONES 16.807.318 20.085.134 24.026.108
GASTOS FINANCIEROS 20.978.102 17.690.286 13.759.312
IMPUESTOS 390.807 72.028.151
ACTIVOS DIFERIDOS
COMPRA DE ACTIVOS FUJOS 85.627.200
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVO! $ 124.412.620 $ 38.176.327 $ 109.813.571
FLUJO NETO NO OPERATIVO $11.214.580 $ -38.176.327 $ -109.813.571
FLUJONETO $ 50.272.280 $ 201.271.395 $ 167.020.349
+ SALDO INICIAL $ 49.000.000 $ 50.272.280 $ 251.543.675
SALDO FINAL ACUMULADO $ 50.272.280 $ 251.543.675 $ 418.564.024

Nota: Fuente: Elaboracion propia por medio de la herramienta Bogota emprende

El proyecto necesita una inversion de 135 millones de pesos colombianos. Al primer afio
arroja un saldo final acumulado de $ 50 272 280 pesos colombianos, para el segundo afio se obtiene
un valor de $ 251 543 675 pesos colombianos y para el Gltimo afio se obtienes $ 418 564 024 pesos
colombianos. Aunque el flujo neto operativo se considera negativo en el segundo y tercer afio, el
saldo final acumulado siempre es positivo, demostrando un crecimiento afio tras afio y por lo tanto

justificando la perdurabilidad del proyecto.
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9.3.3 Balance proyectado

Tabla 27 Balance proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO

ACTIVO INICIAL ANO1 ANO2 ANO3
CAJA 49.000.000 50.272.280 251.543.675 418.564.024
CUENTAS POR COBRAR
INVENTARIOS

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 49.000.000 50.272.280 251.543.675 418.564.024
ACTIVOS SIN DEPRECIACION 85.627.200 85.627.200 85.627.200 85.627.200
DEPRECIACION 15.862.720 31.925.440 47.888.160

TOTAL ACTVO FJO NETO 85.627.200 69.664.480 53.701.760 37.739.040

OTROS ACTIVOS 1.000.000

TOTAL ACTIVOS 135.627.200 119.936.760 305.245.435 456.303.064

PASIVO
CUENTAS POR PAGAR
PRESTAMOS 124.000.000 107.192.682 87.097.548 63.071.440
IMPUESTOS POR PAGAR 390.907 72.028.151 86.489.161
PRESTACIONES SOCIALES

TOTAL PASIVO 124.000.000 107.583.590 159.125.699 149.560.601

PATRIMONIO
CAPITAL 11.627.200 11.627.200 11.627.200 11.627.200
UTILIDADES RETENIDAS 725970 134.492.536
UTILIDADES DEL EJERCICIO 725970 133.766.566 160.622.727

TOTAL PATRIMONIO 11.627.200 12.353.170 146.119.736 306.742.464

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 135.627.200 119.936.760 305.245.435 456.303.064

Nota: Fuente: Elaboracion propia por medio de la herramienta Bogota emprende

Al terminar el primer afio se obtiene que por cada peso de pasivo corriente que debe la
empresa tiene $ 0,47 de activo liquido corriente, es decir que por cada peso que se endeude en el
primer afio se obtienen 0,47 pesos como respaldo, demostrando que la empresa tiene una capacidad
de pago de cada peso por un valor de 0,47. De manera adicional se conoce también que en el
primer afio se obtiene un alto nivel de endeudamiento, lo cual se podria considerar como algo
negativo para el desarrollo de la empresa, no obstante al terminar el primer afio, el 89,7% de los
activos estan respaldados con recursos de acreedores, por lo cual se considera que el nivel de

endeudamiento de un 60% es manejable y que incluso la empresa es capaz de considerar mas

obligaciones debido a su capacidad de pago.
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9.4 Distribucion de las utilidades

La distribucidn se llevara a cabo segun el porcentaje de participacion, teniendo en cuenta
las utilidades desde el primer afio, contando como principal aspecto un porcentaje de
aproximadamente el 70% para reinversion en el proyecto, durante los primeros afios con el
objetivo de lograr un crecimiento significativo cada afio, mejorando cada vez mas nuestros

servicios al cliente.

10. ASPECTOS DE LEGALIZACION Y CONSTITUCION

La empresa se creard bajo una sociedad por acciones simplificadas, identificando esta
manera como un método rapido para llegar a la constitucién de la empresa y teniendo en especial

en cuenta la limitacion de cada uno de los socios segun su participacion.

Es necesario conocer que como esta empresa seréa constituida por una persona natural, por
lo tanto tiene unos pasos especificos que debe acatar, establecidos por la cdAmara y comercio para
asi poder llegar la constitucion de la misma. A continuacion se mencionan cada uno de los pasos

con los prerrequisitos necesarios.

Pasos:
1. Asesoria

Es importante que si se tiene una idea de negocio es necesario conocer como llevarla a
cabo. Es por esto que el centro de emprendimiento Bogota emprende es un programa de la cdmara
y comercio de Bogota y a la alcaldia mayor, donde se recibe orientacion especializada y gratuita

sobre las actividades que se deben desarrollar como persona natural.
No obstante es necesario que aungue en el caso de este proyecto se desarroll6 con la ayuda

y apoyo de la Universidad del Rosario, el programa se desarroll6 de acuerdo a los lineamientos

establecidos en el centro de emprendimiento de la cAmara y comercio de Bogota.
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2. Consultas

Es necesario que después de tener la idea clara y su camino de desarrollo se pasan a
realizar unas consultas especificas con el objetivo de ya pasar a establecer la empresa como tal.

A. Se debe establecer como persona natural ante la camara y comercio de Bogota. Presentando el
documento original de identidad, el formulario de registro Unico tributario, los formularios
especifico del portal de la cAmara y comercio, el formulario de registro unico empresarial y
social, ademas del formulario de registro con otras entidades.

B. Es necesario realizar ciertas consultas virtuales, las cuales consisten en verificar el nombre del
establecimiento, consulta de marca donde se establece y verifican los servicios que se quieren
proteger con mi marca confirmando que actualmente no hay mar marcas con este mismo
nombre. Teniendo claro la actividad que se desarrolla segun el codigo CIIU, teniendo en cuenta
ademas la consulta sobre el uso de suelo, que determine donde puedo efectuar mis actividades

empresariales.

3. Solicitud del RUT

Como actualmente no se ha hecho dicha solicitud es necesario desarrollar los siguientes
pasos con el objetivo de ejecutarla, teniendo claro que la solicitud es para una persona natural. A

continuacién se mencionan los documentos necesarios para poder llevar a cabo el proceso:

A.Fotocopia de la cédula original de la persona que matricula.
B.Se debe realizar un formulario borrador con la anotacion para “Tramite para Cémara".

realizando los pasos de solicitud de formulario del portal www.dian.gov.co

C.Fotocopia de un recibo de servicio publico domiciliario con la exhibicion del original.
D.Es necesario adjuntar una constancia de titularidad de cuenta corriente de ahorros activa con
fecha de expedicion no mayor a un mes con una identidad vigilada por la superintendencia

financiera de Colombia.

4. Formularios RUES
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Se deben tener claros y completos los formularios disponibles en la cdmara y comercio

para el registro unico empresarial y social.

5. Formalizacién

Registro de la matricula mercantil camara y comercio de Bogota

Se debe tener en cuenta que después de ser registrada la empresa en la cdmara y
comercio se procedera a seguir con los pasos pertinentes para la proteccion de la idea de negocio,
por medio de la proteccidn de derechos de autor. Para llevar a cabo esta proteccion se llevaran a

cabo los pasos establecidos por el gobierno nacional de Colombia.

Principalmente se debe tener la inclusién en el registro nacional de derecho de autor,
este proceso tiene un tiempo de 15 dias habiles. Sin embargo, se deben tener en cuenta los

siguientes requisitos para llevarlo a cabo:

« Se debe ser titular de los derechos de la obra o en el caso la idea y creacion de marca
segun los siguientes pasos:

1. Ingrese a la pagina www.derehodeautor.gov.co

. Haga clic sobre el cuadro verde de Registro en linea

. Crear una cuenta de usuario

. Escoja el tipo de formulario de acuerdo a la obra que vaya a registrar
. Diligencie el formulario

. Adjunte la obra

. Oprima la casilla enviar

0o N oo 0o A WDN

. En 15 dias habiles ingrese a la cuenta de usuario e imprima el registro.

« Se debe adicionar un documento con tantas fotografias como sea necesario para identificar
claramente la idea y el proyecto, los datos mencionados en el formulario deben coincidir

con los inscritos en el documento.
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11.CONCLUSIONES

Conclusion a nivel del entorno: Debido a los avances tecnoldgicos y a las nuevas
necesidades del mercado, Avanzalogistic es una respuesta a estas necesidades. Uniendo las nuevas
tendencias a nivel de tecnologia y cubriendo la necesidad del transporte de carga a nivel urbano

en pequefas cantidades que exige el mercado.

Conclusion desde el concepto de plataforma: Avanzalogistic se refiere a una
plataforma multilateral que se encarga de gestionar las ofertas de mercado en cuanto al transporte
de carga en cantidades de una a dos toneladas a nivel urbano, brindando de esta manera oferta de
trabajo y solucionando las necesidades que las empresas pequefias y medianas exigen.

Conclusion desde el concepto de negocio: Avanzalogistic es un negocio rentable con
una inversion inicial $ 135 627 500 pesos colombianos, conformandose por un espacio fisico para
las oficinas de seguimiento y la creacion de la plataforma necesaria para la solicitud del transporte

por parte de los clientes.

Conclusion desde el capital: El capital de Avanzalogistic corresponde al espacio de
oficinas para realizar el seguimiento y a la plataforma virtual como tal, ya que los vehiculos que
se encargaran del transporte son contratados por medios de terceros, los cuales cuentan con un
vehiculo de capacidad de una a dos toneladas y en las condiciones pertinentes para prestar el

servicio de carga.

Conclusion desde la competitividad: Avanzalogistic se conforma como una empresa
competitiva en el mercado, no solo a nivel del precio y acogida por parte de sus clientes sino
también desde el punto de una baja inversion y buena rentabilidad del 68,15%.
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