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Abstract

En Colombia la cultura de realizar mantenimiento preventivo en oficinas, centros
educativos y el hogar es casi nulo y solo recurrimos a reparaciones cuando se presentan
averias o se evidencia una grave falla. El objeto de este proyecto es generar una idea de
negocio viable econdmicamente pero también desarrollar una funcion social ya que en
este proyecto se pretender emplear personas con discapacidades fisicas ya que sus
limitaciones no serian impedimento para desarrollar labores, durante la investigacion se
pudo evidenciar que existen empresas de mantenimiento pero todas enfocadas
exclusivamente a empresas sin explorar mercados como centros educativos privados ni
conjuntos residenciales que por cuestiones de costos no poseen departamentos de
mantenimiento propios. Es importante resaltar que este tipo de servicio se ubica dentro de
las principales necesidades del hombre asi como en uno de los mayores temores
identificandose como la necesidad de seguridad lo que garantiza que las personas veran
como una necesidad este tipo de proyecto si al momento de ofrecerse que muestra que
cubre una necesidad.
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Descripcion de Autodesarrollo.

El autodesarrollo estd implicito en cada persona y es la capacidad de superacion de cada
una, es desarrollar en cada uno aquellas habilidades que le permitan identificar
oportunidades. Asi mismo esta evolucidén debe venir acompainiada de una constante
formacion en algunas académicas en otras por medio de vivencias pero siempre con
conciencia que este proceso es continuo y debe ser constante durante todas las etapas de
la vida para evolucionar aquel potencial que se posee. Todas estas etapas deben contar
con plan establecido previamente y debe llevarse de forma disciplinada y organizada asi
es tal vez la mejor y inica forma llevar a cabo los propdsitos establecidos.

Concepto de Emprendimiento.

El emprendimiento es la capacidad que se tiene para alcanzar una meta u objetivo para
esto se requiere de un esfuerzo adicional pero ante todo de una actitud ganadora
acompanada de una serie de aptitudes dadas por conocimientos previos que permiten que
estas metas sean alcanzables y realizables.



Justificacion del Problema.

En nuestra cotidianidad observamos en nuestro entorno que existen lugares con un gran
numero de averias en puertas, ventanas, sistemas hidraulicos y eléctricos que por falta de
un plan de mantenimiento adecuado pueden convertirse en un riesgo para nuestra
seguridad fisica asi como también en deterioro para los inmuebles que a largo plazo se
convierten en un alto costo al ser reparados.

Planteamiento del Problema.

Con esta idea de negocio se busca ofrecer una alternativa en oficinas, centros educativos
y conjuntos residenciales que por su elevado costo no cuentan con departamento de
mantenimiento buscando con esto minimizar posibles accidentes pero también evitar
reparaciones futuras con unos valores que pueden haberse reducido de forma
considerable al realizar un correcto mantenimiento preventivo, ademas en estas tareas es
posible utilizar poblacion con discapacidades fisicas que hoy la sociedad niegan que sean
productivas para la sociedad.

Nombre del Proyecto.

Home Solutions.



Unidad 1.

1. Técnicas de Creatividad.

Para realizar la eleccion de este proyecto utilice la técnica de creatividad denominada
“Crear en Suefios” y durante 3 noches deje en una mesa lapiz y papel para anotar los
suefios, imagenes y recuerdos que tenia en mi mente al despertar, durante este proceso se
reflejaron ideas como las siguientes:

e Futbol (Establecer una escuela de formacion deportiva)

e Abrir un restaurante donde se apoye el folclor Colombiano por medio de bailes de
las regiones acompanados por comida de esta misma region.

e Una empresa de mantenimiento preventivo y locativo apoyando poblacion con
limitaciones fisicas.

e Disefiar ropa interior con slogans divertidos.

Las palabras resaltadas fueron aquellas que escribi en las mafianas y su complemento se
dio en la tarde al analizar cada palabra e intentar identificar posibles tipos de proyectos.

2. Matriz de Decision.

SUCESOS INVESTIGADOS 1 2 3
POSIBLES TIPOS DE CLIENTE | MENSUAL| SEMESTRAL| ANUAL
PROBABILIDAD 45% 35% 20%
ESTRATEGIAS
OFICINAS $35.000 | S 42.000 | $50.000
COLEGIOS $38.000 | S 45.000 | $55.000
CONJUNTOS RESIDENCIALES| $ 32.000 | $ 36.000 | S 42.000
Valor esperado por cada servico segun su periodicidad



SUCESOS INVESTIGADOS 1 2 3

POSIBLES TIPOS DE CLIENTE | MENSUAL| SEMESTRAL| ANUAL
PROBABILIDAD 45% 35% 20%

ESTRATEGIAS

OFICINAS $35.000 | S 42.000 | $50.000

VALOR ESPERADO $15.750 | S 14.700 | $10.000 | S 40.450 ‘
COLEGIOS $38.000 | S 45.000 | $55.000

VALOR ESPERADO $17.100 | S 15.750 | $11.000 | S 43.850 ‘
CONJUNTOS RESIDENCIALES| S 32.000 | S 36.000 | S 42.000

VALOR ESPERADO $14400 | S 12600 |S 8400| S 35.400 ‘

Segun la probabilidad de tiempo y costo aprox. Por servicio se deberia
enfocar en oficinas y colegios principalmente.

3. Innovacion.

La principal innovacion en este proyecto es ofrecer un servicio que se puede adquirir sin
necesidad de incurrir en altos costos como lo es un departamento de mantenimiento, solo
se requiere solicitar un servicio, describir el dafio y un técnico especializado cubrird la

novedad.

Asi mismo en el proyecto se innova en Inclusion Social creando una cultura de
aceptacion y cooperacion con personas con limitaciones fisicas y permitirles a su vez que
estas sean capacitadas por medio del SENA en todas las areas de influencia de la

compaiiia.



4. Necesidades Humanas.

Segun la piramide de Maslow con este proyecto se cubrirdn la siguiente necesidad
Humanas:

micralidad,
cresatividad,
espontan=idad,
falha de prejuicios,
aceptacion de hechas,

;'-l-lt':'l-l-—-.'-illizifl'-. i_:. M resolucion de problem as

SLUtorTs conocirmi=mnto,
confi anza, respeto, &xito

amistad, afecta, intimidad sex ual

) s=guridad fisica, de ermples, de recursas,
= LI ! =1 ! maral, familiar, de salud, de propiedad privada

FiE-i'ﬂ'l':'gi.E /rl::lpirll:iin, alimertacion, descanso, sexa, home=

Seguridad: Ya que con este servicio se ofrece Seguridad Fisica y a la Propiedad Privada.

5. Limitantes y Frustraciones que se pueden tener.

Las limitantes y frustraciones que se pueden llegar a presentar los clientes en orden de
importancia y el porcentaje del mismo ante nuestro servicio son:

e El costo del servicio puede ser alto. 33%

e Usualmente no realizan reparaciones preventivas esperan a sucesos de dafo para
generar una reparacion.26%

e La calidad de las reparaciones vs el costo puede no ser bueno. 18%

e Usualmente para este tipo de situaciones recurren a familiares o personas
referenciadas por familia 0 amigos y son personas de confianza aunque esto no
garantiza la calidad del servicio. 13%

e El emplear personal con limitacidn fisica influye en el servicio y su efectividad.
10%

Estos porcentajes son dados por medio de un sondeo a 15 personas.



6. Arbol de Problemas y Necesidades.

Problemas.

Mo se tiene cultura
(Y preventiva en
mantenimiento

encuentran solo personas
b o

Necesidades.
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Tener un servicio
confiable que cumpla
con el trabajo

Acceso por medio de
aplicacionas o

Que sea perdurable
en el tiempo.

W4 proveedor que
-. genere confianza y

7. Identificacion de Stakeholders.

Realizo un cuadro donde identifico los posibles Stakeholders sus posibles niveles y
ubico su nivel de influencia.



STAEEHOLDERS

INDICADOR
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NIVEL DE ITNFLTUTETNCTA

PEOWVEEDOERES

COEAPLINATENTO TE
PEDIDO=, DIAS E

CEEDTTO Y

DIZPONIBILID AT DE
STOCE DE INSTIiOE

MNEDTA

CLIENTES

AT TO HMIVEL DE

SATISFACCTON O

EL SEEWVICIO,

EETOMN A DE

SEEVICTIO Y
EEFEEEMNCTACTON

MNEDTA

TEABATATIORES

SATIEFACCIOR
LABOEAT.E
IDEMTIETC A CTOT
COR LA ERIPEESS
(SERTIDS DE
PERTEMNECLA)

AT TS

SERTA

CAPACTTACTOR 5
FOERLACTOR A
EOUIPO DE
TECIHICOS

MNEDTA

Matriz de Influencia.

ALTA

BAIO

8. Benchmarking.

TR&BAISDORES

CLIEMTES
PROYEEDORES
SEML,

MEDIA

NULOD
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En la actualidad existen muy poca oferta de empresas que brinden el servicio de
mantenimiento preventivo y locativo en empresas y hogares en la ciudad y las que existen
no emplean personal con limitaciones fisicas.

Empresas:

Arriba SAS.

Innovar Reparaciones y Construcciones.
Doctor Solucion.

Casa Limpia.

Madaser Ltda.

Hombre Solo Limitada.

Todas estas empresas ofrecen servicio de mantenimiento locativo enfocado especialmente
en empresas, ofreciendo servicio en areas como obre civil, plomeria, electricidad. En
todas ofrecen técnicos capacitados pero solo una hace énfasis que estos estan capacitados
en trabajo en alturas asi como también que tiene implementado programa de Salud y
seguridad en el trabajo.

Las primeras empresas cuentas con pagina Web donde especifican sus servicios,
teléfonos de contacto y una breve resefa de la empresa y de sus clientes asi como de sus
compaiiias, las restantes no cuentan con una pagina que permita a los clientes acceder a
mayor informacion. En el caso de Casa Limpia su pagina cuenta con mayor informacion
asi como también ofrecen una APP pero al descargarla se identifica que el servicio de
mantenimiento no esta disponible pero si otros servicios que ellos tienen.

La estrategia comun en ellos es resaltar las empresas en las cuales ofrecen o desarrollan
servicios asi como también especifican la posibilidad de pagos de servicios con diversos
medios como efectivo, tarjeta de ahorros y crédito y resaltan un canal de contacto similar
a contac center.

Unidad 2.
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1. Estudio de Mercado.
o Producto.

El servicio de mi plan de negocio consiste en el mantenimiento preventivo y locativo
enfocado en oficinas, Instituciones Educativas y conjuntos residenciales con servicios

de: Reparaciones eléctricas, plomeria, remodelaciones, mantenimiento mobiliario, pintura
interna y de fachadas.

Como servicio complementario se ofrecerd un paquete en el cual un técnico realizara una
inspeccion trimestral donde se identifican reparaciones preventivas y locativas y a través
de este proceso, se disminuyen altos costos por conceptos de reparacion y eventualidades
en estos lugares.

o Segmentacion de Mercado.

Geogrifica: Se establece que la region donde desenvolvera el proyecto es en Bogota en
las localidades de Chapinero, La Candelaria, Martires y Puente Aranda de manera inicial.

Demografica:

Edad; El servicio serd tomado en personas con un rango de edad alta en un promedio de
28 a 50 afios.

Sexo; Masculino y Femenino.

Educacion; Las personas que tomen este servicio seran personas con una formacion
universitaria ya que deberan dar valor al mantenimiento preventivo y el beneficio de
tomar este tipo de servicios.

Ingresos; Personas con ingresos minimo de 3 SMMLV.

Psicograficos: Para realizar esta segmentacion me baso en el método VLAS
(Valores, Actitudes y Estilos de vida) y tomo 6 de sus grupos:

Innovadores: Seguro de si mismo v personas de éxito.
Experimentadores: Entusiastas e impulsivos.

Creyentes: Tradicionales y conservadores.

Luchadores: Modernos y en busca de aprobacién.

Creadores: Trabajadores incansables y expresivos.
Supervivientes: Buscadores de seguridad y negados al cambio.

De estos 6 grupos se identifican 3 grupos que resalto que serian los potenciales clientes.
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Comportamiento: Esta segmentacion va enfocado con las necesidades especificas y
como se usa un determinado producto

En este caso se pueden identificar los posibles momentos cuando un cliente tome

nuestros servicios:

o Cuando se identifique que tener un departamento de mantenimiento genera altos

costos.

o Ante situaciones de dafios en inmuebles y mobiliario.
o Remodelaciones y/o adecuaciones.
o Cuando por implicaciones legales se requiera implementar un plan de

mantenimiento.

o Demanda del Producto.

A pesar que el sector de la construccion en los tltimos afios presenta decrecimiento en la
demanda es importante resaltar que el sector de obre civiles tiene una tendencia opuesta y
viene presentando un crecimiento bastante importante.

pasado. Para el caso de las exportaciones reales, aunque se registrd una leve c:
su desempeno mejoréd cuando se compara con lo observado en 2016.

Cuadro 6. Resultados de crecimiento del PIB por el lado de la Demanda

2016

2017

2007

ARo complats I Trimn 1 Trima. 1 Trima N Trin. || ARs complata
Consumo Total 1.7% 2.0% 2.3% 2.9% 1.6% 2.2%
Consumo ce Hogares 1.5% 1.0% Z.0% 2.5% 0.9% 1.7%
Bienes no durables Z2.2% 1.1% Z.0% 2.9% 2.0%
o.as -3 .60 330 EE-15 -2.49%
-1 0% e | _Ted 6.79 o7
Z.6% 2.7 2.6% 1.9%6 2.9
3 488 5.8% 3.5 4435 4.0%
Formacion Bruta de Capital -3.3% -0.9% 0.7% 0.0% 0.71%
Formacién Bruta de Capital Fijo -2.7% -1 7es 1.5 o525 CRES
Agrop io, silvicultura, caza y pesca 5.0% 1.9% 4.9 -1 -0.5%
-2.294 -0.9% 4,39 6,79 5696
-31.39% -3 .6% -2.1% -0.2%: -5.0%
649 -8.0% -8.2% -15.006 -11.5%%
-0.4%% 5.5%4 -1 o.19% 7198

-2.7% -3 1% 1.4% 0.996 .

Cremanda interna

.53

1495

1.896

2.9

Exportaciones Totales
Importaciones Totales

-1.2%6

-7«3%

-5.9%

-1.1%

2.6%

4.4%

5.0%

1.2%

Froducto Intermo Eruto

2.0%a

1.5%5

1.7%

2.3%

41. Por ramas de actividad, los sectores que mas

Fuente: DAMNE. Gdlculos Banco de la Repablica

crecileron

durante 2017 fuero

agricultura (4.9%) v los servicios financieros (3,8%). Por el contrario, la mx

Figura 2.

Esta estadistica nos ensefa la importancia de que sectores presentan desaceleracion
pero esta tendencia no ocurre en el sector de obras civiles crece por encima del
porcentaje de la demanda interna dado tal vez porque el consumo de este tipo de
servicio por la vivienda nueva le permite crecer por encima de la estadistica.
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0o Oferta del Producto.

En la actualidad la oferta de productos de mantenimiento preventivo y locativo es
muy reducida y a su vez va muy enfocada a oficinas y empresas ya que el mercado
que consume en mayor proporcion este servicio ya sea por normatividad o por
politicas internas. Asi mismo cabe resaltar que ninguna de estas empresas emplea
personal con limitaciones fisicas tal vez al considerar que no tienen capacidades para
desarrollar estas actividades segun se identifico en el estudio realizado, es ahi donde
mi plan de negocios es innovador y factible ya que la poblacion con esta condicion es
de gran tamao.

En las consultas se identificaron 6 empresas con paginas en internet donde los
servicios ofrecidos son muy similares en su variedad y tipo de servicios.

0 Mercado Potencial.

Segun el censo de Catastro Distrital del numero de predios en uso el crecimiento 2016
Vs 2017 fue del 2,3%, lo que indica que la posible demanda en clientes como Oficinas,
Colegios y Conjuntos residenciales tiene un amplio potencial.

Var %
Grupo econémico 2016 - 2017
Bodegas 20.476 20.755 1,4%
Clinicas, hospitales, centros médicos 260 262 0,8%
Comercio 32.882 83.245 0,4%
Hoteles 4.246 4.394 3,5%
Industria 2.055 2.040 -0,7%
Oficinas 68.997 69.856 Cl,B@
Otro 138.866 119.768 -36,6%
Residencial 2079925 | 2205011 (6,0%)
Universidades y colegios 4.120 4.107 -0,3%
Total general 2.451.827 2509.438 2,3%

Figura 2. Numero de predios por uso; Unidad Administrativa Especial de Catastro
Distrital, Censo Inmobiliario 2017.

Asi mismo en las localidades escogidas para desarrollar inicialmente cuentan con un
amplio niimero de instituciones educativos privados que es un nicho de mercado hoy no
atendido de forma correcta y que con nuestra politica de apoyar a personas con
discapacidad fisica podrian interesarles tomar nuestro servicio para incentivar un sentido
de conciencia social.
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El ntimero de Oficinas en las localidades de Chapinero y La Candelaria es indeterminado
ya que no existe un censo que nos indique realmente esta estadistica, asi mismo el
segmento de conjuntos residenciales es potencialmente importante en la localidad de
Puente Aranda.

M Unidsd#20p X | G indicadoresce % | [3 01ESTUDIOD x |

0ogle.com.co/ur

i Aplicaciones [l Michasi Page |Selec €T Emple

Analizamos:
+ 830.000

Visitamos:
+20.000

Levantamiento en campo
Junio — Septiembre de cada afio

Figura 3. Localidades de Bogota.

o Precio.

El precio de cada servicio partira de una base la cual serd el valor de mano de obra y
variara segun el material y tiempo empleado en cada uno, para ello en cada visita se usara
un formato donde se determina el tipo de reparacion y posteriormente se generara un
cotizacion que incluya el costo de materiales y el tiempo que tardara en desarrollarse.

” ALCANCE DETALLADO DE LA OBRA

ITEM ACTIVIDAD ALCANCE ESPECIFICO MATtRALS RECHADE CANTIDAD VALK VALOR TOTAL OBSERVACIONES
{Suministrados por) | ENTREGA UNITARIO

TOTAL

FIRMA EL CONTRATANTE FIRMA EL CONTRATISTA
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Figura 4. Modelo Formato de Orden de Servicio

o Comercializacion.

El medio de comercializacidn sera a nivel de consumidor ya que no existird ningin tipo
de intermediario, los contactos y busqueda de clientes serd de forma directa y luego de
cada servicio se medira el nivel de satisfaccion para tener asi control sobre el producto
y/o servicio ofrecido.

Unidad 3.

1. Implementacion de TICS.

Hoy la importancia de estar presente en el mundo de la tecnologia es vital para cualquier
negocio y este por ser un servicio al que hay que generarle la necesidad hay de darle
mayor importancia a este aspecto, por ello mi plan de negocio incluira las siguientes
TICS para difundir y comercializar:

o Pagina WEB condominio propio y el nombre del proyecto.

o El proyecto en 2 afos es desarrollar una APP gratuita donde se facilite la solicitud
de los servicios, las personas puedan realizar una cotizacion previa y asi



proyectar su presupuesto y disfrutar una herramienta practica ligada a la
tecnologia.

2. Pentagono de Perfilacion de Clientes.

18
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NECESIDADES / JOBS

Con este proyecto se busca satisfacerla

NECESIDAD necesidad de Inseguridad.
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INCONFORMIDAD

BENEFICIO Tranquilidad- Ahorro
Altos gastos y cuentas elevadas-
SOLUCIONES Desperdicio de tiempo y Personal
LIMITACIONES-

Limitaciones de Tiempo y de Satisfaccion

MERCADO

Clientes con problemas de mantenimiento
en inmuebles Oficinas, Instituciones
Educativas y Conjuntos residenciales

3. Entrevistas.

Se realiz6 entrevistas a 12 personas con distintas ocupaciones, cargos y edades con los
siguientes resultados.

PREGUNTAS RESPUESTAS

1 En su lugar de trabajo existe algun plan de sl 2
mantenimiento preventivo? NO 10
En Caso de ser afirmativa la pregunta 2, Que . .

2 ) Lo realiza una persona de confianza
tipo de plan se emplea?
Este mantenimiento con que periodicidad lo

3 realizan 6 meses, 12 meses o mas de 12 lvez al afio en promedio
meses

4 La persona que realiza este mantenimiento |profesional 11
es una persona certificada. recomendado 1

En caso de ser negativalarespuestaala
5 pregunta 2, cuando existe algun dafio en su
trabajo como se repara este dafio

Buscan una persona que lo realice
condicionado al costo del servicio

6 Conoce usted o ha tomado el servicio de una |SI 0
empresa de mantenimiento preventivo NO 12
Si usted tomara unservicio y la persona que S| 7
7 lo atiende tiene alguna limitacion fisica
ustedle permitiria desarrollar su labor NO 5
Unidad 4.

1. Taller Generacion Producto Minimo.
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(Quién es mi cliente?

Mis clientes son Empresas, Instituciones Educativas Privadas y Conjuntos residenciales

que no cuentan con un departamento propio de mantenimiento.

2.

(Qué les voy a ofrecer a mis clientes?

Nuestro servicio de mantenimiento Preventivo y Locativo ofrece que sus instalaciones e

inmuebles no sufran dafios que incurran en gastos por cambios o reparaciones que a

mediano plazo sean un alto costo o que conlleven a posibles incidentes o accidentes de

empleados, estudiantes o su familia los servicios ofrecidos por nuestra compaiiia seran:

v

Impermeabilizacion de cubiertas

Instalacioén y cambio de tejas

Trabajos en alturas (Nivel coordinador y avanzado)

Remodelacion de Oficinas

Instalacion de Dry Wall

Delineacién de pisos y parqueaderos

Electricidad

Plomeria

Ornamentacion



v/ Pintura en Techos, Paredes y Fachadas

v/ Demoliciones

v/ Mantenimiento de Mobiliario

v/ Limpieza de Fachadas

v/ Pisos Pulidos

v/ Limpieza de Tapetes y Alfombras

v/ Limpieza de Sillas de Oficina

v/ Brigada de Aseo General

Con este servicio contara siempre con una persona especializada que atendera sus
necesidades sin incurrir en tener un area de mantenimiento, inventarios, compra de
herramienta que puede ser costosos ademas de contar con el respaldo de técnicos

certificados.

3. En qué tipo de mercado estamos ubicados.

El tipo de mercado donde estamos ubicados es “Mercado Existente” ya que existen
empresas que ofrecen un servicio similar y nuestra diferenciacion sera el de realizar

también una labor social apoyando personas con limitaciones fisicas.

22



4. La Lista.

Luego de realizar las 2 listas identificamos lo siguiente:

LISTA DE PREGUNTAS
CLIENTE HOME SOLUTIONS
1 |CALUDADDEVIDA __ [CALDAD
— | <P ~
2 | SEGURIDAD SEGURIDAD
3 | SALUD AHORRO
4 | EDUCACION NOVEDAD
5 | FELICIDAD AGILIDAD
6 | TECNOLOGIA INFRAESTRUCTURA
7 | ECONOMIA TECNOLOGIA
8 | ESTATUS CONFIABILIDAD
9 | DIVERSION GARANTIA
10 | VIAJES RESPALDO

En ambos listados de evidencia que la seguridad es un factor importante tanto para

nuestros potenciales clientes como para Home Solutions.

5. Herramientas y el Poder de la comunicacion.

Nuestro logo identifica nuestros valores el mantenimiento y el apoyo social.

Herramientas del diseiio.

Nuestro producto es un Servicio y nuestro disefio inicial serd un Brochure con la
informacion de nuestra compaiiia, servicios y al obtener clientes de importancia los

reflejaremos en este para generar confiabilidad.
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Validacion MPV.

Para validad nuestro Producto minimo Variable usaremos las entrevistas personales las
cuales adjuntaremos al final del trabajo.

2. Analisis de Informacion de Entrevistas.

Como resultado de las entrevistas realizadas concluyo e identifico la siguiente
informacion:

o Las areas de mantenimiento en los lugares de trabajo de las personas entrevistadas
es casi nula.

o Usualmente se recurre a personal con poca capacitacion y que generalmente es
empirica y casi siempre es referenciada por otras personas.

o La cultura de mantenimiento no esta presente y solo se recurre a reparaciones
cuando se presentan dafios estructurales o para efectos de obra civil.

o Siempre se busca la economia recurriendo a insumos o repuestos de baja calidad
en aras de reducir costos.

RESPUESTAS ENTREVISTAS

Unidad 5.

o Identidad Estratégica.

Home Solutions es una empresa que ofrece servicios de Mantenimiento Preventivo y
Locativo caracterizados por la calidad de nuestros trabajos dando a nuestros clientes un
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alto nivel de seguridad en su Infraestructura e Inmuebles ademéas tendremos una labor
social apoyando poblacion con discapacidad fisica siendo un ejemplo de superacion y de
inclusion social en Colombia.

o Futuro Preferido.

En el 2023 seremos la empresa numero uno en preferencia de nuestros clientes en el
mantenimiento preventivo y locativo de sus empresas, entidades de educacion y
conjuntos residenciales caracterizados por la calidad y el servicio asi como por la
implementacion de nuevas tecnologias. Nuestra cobertura sera en las 4 ciudades capitales
mas importantes del pais; Bogotd, Medellin, Cali y Barranquilla.

o Valores Corporativos.

Respeto

Equidad e Igualdad

Honestidad

Lealtad

Trabajo En Equipo

Solidaridad

Liderazgo

Areas Funcionales. Figura 5.
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Objetivo Empresariales.

o Ser lideres en Mantenimiento Locativo en oficinas de la localidad de Chapinero
en los proximos 3 afios.

o Expandir nuestros servicios a Medellin y Cali para el afio 2023.

o Ser reconocidos por la inclusion a personas con discapacidad fisica con empleos
de Calidad que les permitan aportar productivamente a la sociedad Colombiana.



Unidad 6

Analisis PESTEL.

Politicas de generacion de Empleo

Financiacion y Apoyo a PYMES

Participacion del SENA en formacion

Economico| Politico

Pago de Impuestos

Formalizacion como S.A

Excepeion de Impuestos

Pago de Obhigaciones Empleados y Banca

[ o]
Social

Inclusion a Personas con Discapacidad Fisica

Economia

Generacion de Nuevos Empleos

—
Tecnologico

Implementacion de nuevas tecnologias de luminacion

Innovacion en Plataformas (Apps) que permitan ser mas agiles

Compra de herramientas con alfa tecnologia

Capacttacion a Tecnicos de nuevas tecnologias

=
Ecologico

Disposicion Correcta de residuos

Reciclaje

Disefiar Cultura Ecologica

Implementacion ISO 14000

=
Legal

Munssterios de Trabajo v Salud

DIAN

RUT

Camara y Comercio

Leves de Seoundad v Salud en el Trabajo (SST)
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Las 5 Fuerzas Porter.




