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Resumen

El relevo generacional y la trasmision de conocimiento es uno de los retos mas grandes a los
que se enfrentan las empresas hoy en dia. Cada dia los mercados se vuelven mas competitivos, lo
que obliga a las empresas a aumentar su produccion y reducir sus tiempos perdidos y desperdicios
de procesos (Perdomo Sol6rzano, 2013). Todas las empresas y organizaciones tienen las llamadas
“posiciones criticas” las cuales, como su nombre lo indica, son posiciones o puestos dentro de la
organizacion que son fundamentales para la buena operacion de toda la cadena. Uno de los retos
de todas las organizaciones que buscan la competitividad es el relevo generacional y trasmision de
conocimiento de dichas posiciones criticas en la cadena de produccion y la de la estandarizacién
de los procesos de entrenamiento de los colaboradores.

Los autores del presente proyecto son ingenieros ligados al area de produccion, con
experiencia en puestos de coordinacion de produccion, supervision e ingenieria de procesos.
Actualmente laboran en una empresa del sector papelero, en la cual tienen a su cargo 60
colaboradores. A diario encuentran retos referentes a la ingenieria de procesos, analisis de datos,

enfoque en resultados, manejo de personal y liderazgo.

Con su experiencia en la industria han identificado la necesidad de la trasmision de
conocimiento en posiciones criticas de las industrias y mejorar los procesos de entrenamiento que
se tienen hoy en dia. Por lo anteriormente dicho han decidido crear “Inside Solutions”, lo cual es
una plataforma en linea para la gestion del conocimiento con simulacién de proceso, modelamiento
3D, realidad aumentada y realidad virtual. Para el 2027 Inside Productions, de acuerdo a su plan
de negocio y proyecciones, ocupara un 26% del mercado objetivo con ingresos por ventas de
$1.542M y 8320 usuarios. La TIR del proyecto es del 42.1%, con un valor presente neto de $293M.

Palabras Claves: Gestidn del conocimiento, Relevo generaciona, Herramientas tecnoldgicas.



Abstract

Generational change and the transmission of knowledge is one of the biggest challenges that
companies face today. Every day markets become more competitive, forcing companies to
increase their production and reduce their lost time and process waste (Perdomo Sol6rzano,
2013). All companies and organizations have so-called “critical positions” which, as their name
indicates, are positions or positions within the organization that are fundamental for the proper
operation of the entire chain. One of the challenges of all organizations that seek competitiveness
is the generational change and transmission of knowledge of these critical positions in the
production chain and the standardization of employee training processes.

The authors of this project are engineers linked to the production area, with experience in
production coordination, supervision and process engineering positions. They currently work in a
company in the paper sector, in which they are in charge of 60 employees. Every day they
encounter challenges related to process engineering, data analysis, focus on results, personnel

management and leadership.

With their experience in the industry, they have identified the need to transmit knowledge in
critical positions in the industries and improve the training processes that exist today. Due to the
above, they have decided to create “Inside Solutions”, which is an online platform for knowledge
management with process simulation, 3D modeling, augmented reality and virtual reality. By
2027 Inside Productions, according to its business plan and projections, will occupy 26% of the
target market with sales revenue of $1,542M and 8,320 users. The IRR of the project is 42.10%,
with a net present value of $293M.

Keywords: Knowledge management, Generational relay, Technological tools.



Sintesis del documento

La trasmision de conocimiento a futuras generaciones, gestion del conocimiento y procesos de
entrenamiento son problemas a los que se enfrentan las empresas en la actualidad. Se realiz6 una
entrevista como mecanismo de validacion (Ver anexol, tabla 9) en donde se encontr6 que la poca
importancia que se le da a los procesos de entrenamiento, la forma en como se estan desarrollando
los cambios generacionales y la necesidad de digitalizacion de lo anteriormente hablado son
dolores que tienen los ingenieros de procesos hoy en dia (ver anexo 3, tabla 11). Inside Solutions,
empresa creada para resolver este problema, propone el uso de una plataforma de gestion de
conocimiento que contribuya a mejorar los entrenamientos de personal mediante el uso de

tecnologias como simulaciones 3D, realidad virtual y aumentada.

Los emprendedores son Jose Carlos Vidal; ingeniero quimico con experiencia en operacion de
maquinas papeleras en cargos de coordinacion e ingenieria de procesos y Juan David Nazarit;
Ingeniero industrial con experiencia en tecnologia de procesos del sector papel y bagazo,

coordinacion e ingenieria de maquinas papeleras.

La meta de ingresos para Inside Solutions sera de $1.542M y 8320 usuarios para el afio 2027, con
un plan de crecimiento del 26% del mercado objetivo para ese afio. Los recursos requeridos son
una inversion inicial de $250M, ademas de la conformacion de la red inicial de clientes entre las
10 empresas mas grandes del sector (ver tabla 2). Para llevar a cabo la empresa se deben empezar
con el levantamiento de la informacion en primer lugar y después la digitalziacion de dicha

informacion.



2. Analisis del mercado

2.1 Definicion del problema

Un sistema de gestion del Talento Humano basado en las competencias laborales tiene como
resultado la mejora en términos de productividad, clima laboral, revalorizando el capital humano
en la organizacion, esto estd muy relacionado con la gestion del conocimiento organizacional donde
se pretende generar redes de conocimiento y aprendizaje, obteniendo mayor valor agregado en las
cadenas de valor organizacional. (Quesada Quejan, 2014). El conocimiento es un tema de gran
interés para las organizaciones, dado que es un recurso potencial para el cumplimiento de sus
objetivos. Constituye, en un sentido méas amplio, un conjunto de capacidades, habilidades y saberes
para el desarrollo de las instituciones. Dada sus particularidades, se habla de la necesidad imperante
de la gestion del conocimiento para lograr el aumento de la eficacia y eficiencia organizacional.

(Garcia Rodriguez, Olivera Batista, & Diaz Jiménez, 2023).

Se puede encaminar a la gestion del conocimiento para dos necesidades: entrenamiento de
nuevo personal en una posicién especifica y afrontar el relevo generacional; Para el afio 2019, el
10% de las personas con ocupacion laboral eran mayores a 60 afios y mas (DANE, 2021) y para
el afio 2035 se estima que dicha poblacion de personas mayores de 60afios crezca hasta equivaler
el 19% de la poblacion de trabajadores (DANE, 2021). En Colombia, los planes de sucesion estan
tomando cada dia méas fuerza. Existen numerosas empresas tanto nacionales como multinacionales,
cuyos lideres se encuentran en proceso de retiro y no hay un sucesor desde adentro que continle y
potencialice el legado, esto atenta contra la estabilidad y continuidad de las empresas (Perdomo
Solérzano, 2013). Se evidencia falencias en los procesos de entrenamiento y relevos generacionales
tanto en posiciones de alta gerencia en las empresas como en la parte de operadores y personal

nuevo.

Para la definicion del problema se utiliza la herramienta del Brief reducido. Se definen los
actores que presentan el problema en cuestion, su situacion actual, la futura, qué obstaculo
presentan para pasar de la actual a la futura y el contexto de lo que se habla. El problema involucrara
las preguntas ¢Quiénes? ¢qué obstaculo hay? Y ;qué contexto se tiene? (Hernandez Mosqueda,
Guerrero Rosas, & Tobon Tobon, 2015)



Tabla 1. Brief reducido para definicion de problema.

¢Quién tiene el Situacion actual  Situacion futura Blem (obstaculo) Contexto del
problema? (deseada) problema

Las empresas u Los procesos de Empresas y Ausencia de un Entrenamiento
organizaciones aprendizaje en las organizaciones sistema donde se técnico del
que requieren empresas, en su tienen un sistema compile la personal.

agilizar sus mayoria, no estdn de entrenamiento informacién

procesos de estandarizados ni que garantiza una técnica y

entrenamiento de documentados. transmision de especifica del

personal y Personal en conocimiento proceso y falta de

preparar el relevo
generacional  de
posiciones criticas.

posiciones criticas
estan cerca de la
edad de jubilacion

efectiva y eficaz.

estandarizacion en
la trasmision de
dicha informacion.

sin haber
transmitido su
conocimiento.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente el problema lo tienen las empresas u
organizaciones que requieren agilizar sus procesos de entrenamiento de personal y preparar el
relevo generacional en posiciones criticas ya que los procesos de aprendizaje no estan

estandarizados ni documentados en los entrenamientos técnicos de personal

2.2 Definicion de producto y/o servicios.

El manejo de la informacion en posiciones criticas de las compafiias es vital para afrontar los
cambios generaciones a la hora de contratar nuevas personas. Se debe reconocer que muchas
compafiias no estan preparadas para asumir este cambio generacional, el cual es vital ya que esto
puede traer consigo perdida de conocimiento o simplemente demoras en algunas etapas de
entrenamiento y aprendizaje de los procesos (Perdomo Sol6rzano, 2013). Se puede concluir que es
de vital importancia introducir a las empresas a la Industria 4.0; término el cual hace referencia a
la fusion de tecnologias e interaccion entre ellas a través de sistemas fisicos, digitales y bioldgicos

(Funcion Pablica, 2023).

Siguiendo este analisis, se profundizé mediante un estudio exploratorio donde se identificaron

dificultades en la gestion del conocimiento, procesos de entrenamiento y procesos de relevo
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generacional en las empresas. Se us6 como instrumento de validacion la entrevista con el modelo
mostrado en el Anexo 1, Tabla 10. Los resultados de dicha entrevista son plasmados en el Anexo
2, Tabla 11.

De acuerdo con los anexos ya mencionados, se evidencia que el 90% de las personas entrevistadas
creen que hay una necesidad de digitalizar los procesos de entrenamiento y cambios generacionales
en las empresas (ver anexo 3, Tabla 12). La poca digitalizacion de contenidos y sistemas de
conocimiento vuelve mas compleja la curva de aprendizaje al no tener toda la informacion
disponible para ello.

1. Asi pues, se debe implementar una plataforma en linea que permita la gestion del

conocimiento y almacenaje de informacion relevante para los procesos de aprendizaje.

El 93% de las personas entrevistadas identifican la importancia en los procesos de entrenamiento
de nuevo personal y de personal llamado a ser el relevo generacional de otros. Ademas, el 67% de
los entrevistados creen que la forma en la que se desarrolla los cambios generacionales en las
organizaciones no es acorde con lo que se requiere (ver anexo 3, Tabla 12). Con esto en mente, se
infiere que se requiere mejores procesos de capacitacion y metodologias que permitan mejorar la
eficiencia del personal.

2. Cursos de capacitacion con metodologia, personalizados por proceso y funcion. Se trabajara
de la mano con profesionales del sector especifico los cuales facilitaran la trasmision de la
informacion.

3. Procesos de entrenamiento con rutas claras y definidas que permitan la verificacion de
acceso y uso con el objetivo que sea de facil adopcion para los empleados. Ademas,

seguimiento continuo con tutores y expertos en los temas.

Con respecto a los costos, segln el anexo 3, Tabla 12, el 100% de las personas no escatimarian
presupuesto en aprendizaje pues lo ven como una inversion y no un gasto
4. Esguema donde se ensefie los costos asociados al no contar con sistema de capacitacion en

linea y un deficiente relevo de puestos criticos.
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Por ello Inside Solutions creara una herramienta de aprendizaje que permitird a las empresas
afrontar dichos cambios generacionales y asi permitir que el conocimiento sea transferido entre
generaciones en todas las posiciones criticas de la compafiia; se implementara una plataforma
digital para la gestion del aprendizaje y conocimiento en la cual, se encuentren cursos de
capacitacion con la metodologia indicada para cada persona. Se complementard con
acompariamiento de profesionales en el sector, los cuales ayudaran al proceso de entendimiento de

los usuarios y la adquisicion de saberes.

La implementacion de dicha plataforma ayudara a las empresas para afrontar los cambios o
relevos generacionales a los cuales se van a enfrentar, facilitando el aprendizaje a las nuevas
generaciones y capturando la informacion recopilada y aprendida por los diferentes colaboradores

gue ocupan posiciones criticas dentro de la organizacion o procesos.

Lo que hace a Inside Solution una empresa lider y diferenciadora en el mercado, es el
acompariamiento que ofrecemos a nuestros clientes, la garantia en la implementacién y desarrollo
del proceso, garantizando la transferencia del conocimiento a futuras generaciones y reteniendo el
conocimiento aprendido por sus colaboradores durante afios de experiencia. Con la gestion del
conocimiento del cliente se recopilard, preservard y compartira la informacion de sus
conocimientos para la construccién de experiencias significativas, segun el informe de Deloitte
(Deloitte, 2018).

2.3 Clientes

Inside Solutions se centrard en ofrecer su servicio a las empresas ubicadas en el Valle del
Cauca y Cauca que estén afrontando cambios generacionales y estén dispuestas a invertir en
procesos de entrenamientos y la digitalizacion de sus procesos; el 63% de las empresas pueden
adquirir este servicio (ver anexo 3, tabla 12), las empresas fueron seleccionadas por ser del sector
papel y azucarero. Entre las 10 empresas mas grandes del suroccidente colombiano suman 30601

trabajadores, repartidos tal como lo muestra la tabla 2 (Camara de Comercio, Cali, 2023)
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Tabla 2. Clientes potenciales

Clientes Sector Personas
Carvajal Pulpay Papel Papel 1200 empleado
Smurfit Kappa Colombia Papel 6800 empleados
Kimberly Clark Colombia Papel 900 empleados
Ingenio Mayagliez Azucarero 1097 empleados
Ingenio La Cabafia Azucarero 4000 empleados
Ingenio Manuelita Azucarero 5000 empleados
Ingenio Rio Paila y Castilla Azucarero 3772 empleados
Ingenio del Cauca Azucarero 5732 empleados
Ingenio Pichichi Azucarero 2100 empleados

Los resultados obtenidos a partir de la encuesta delinean de manera precisa el mercado
objetivo de Inside Solutions y subrayan su compromiso en abordar los desafios que surgen con
respecto a la gestion de los cambios generacionales y la transferencia de conocimiento en el entorno
empresarial. En este contexto, Inside Solutions se concentrara en ofrecer sus servicios a empresas
ubicadas en el Valle del Cauca y Cauca que estén atravesando procesos de transicion generacional
y estén dispuestas a invertir en procesos de capacitacion y la digitalizacidn de sus operaciones.

La eleccion de centrarse en estas regiones geogréaficas se basa en la identificacion de un nicho
de mercado donde Inside Solutions puede aportar un valor significativo. Estas empresas enfrentan
retos unicos relacionados con la sucesion generacional y el traspaso de conocimiento critico.
Ademas, estan dispuestas a realizar inversiones estratégicas para abordar estas cuestiones y
asegurar la continuidad de sus operaciones.

El enfoque de Inside Solutions se alinea con la necesidad de estas empresas de adaptarse a un
entorno empresarial en constante cambio, donde la digitalizacién y la gestion efectiva de la
informacidn son cada vez mas esenciales. Inside Solutions se compromete a ser un socio estratégico
en este proceso, brindando soluciones efectivas y personalizadas que faciliten la transferencia de
conocimiento y la preparacion para los cambios generacionales.

En ultima instancia, Inside Solutions busca contribuir al éxito sostenible de estas empresas al
garantizar que el conocimiento acumulado a lo largo de los afios no se pierda y que las nuevas
generaciones estén preparadas para liderar y operar de manera efectiva en un mundo empresarial

en constante evolucion.
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2.4 Analisis de los competidores

Para los principales competidores se rienen en cuenta empresas que presten servicios de

entrenamientos y capacitaciones a las papeleras e ingenios de la regidn. Las siguientes empresas

cuentan con programas de entrenamiento basico, charlas con expertos, seminarios y congresos

sobre todo lo relacionado con la industria de la cafia y el papel:

Tabla 3. Competidores y caracteristicas

Empresa

Sector

Caracteristicas

Cenicana

Azucarero

Programas de investigacion de cafia de azlcar, su cultivo y
aprovechamiento, asi como productos y derivados. Elaborar y
ejecutar programas de capacitacion y actualizacion de
conocimientos del personal ocupado en el sector, de acuerdo
con las necesidades de las empresas y en coordinacion con ellas.
(Cenicania, 2008)

Asocafia

Azucarero

Coordinacion las posiciones del sector agroindustrial de la cafia
en las negociaciones internacionales que lleva a cabo el
Gobierno colombiano. Coordinamos proyectos sectoriales.
Elaboracion de informes azucareros especializados.

Asesorias a afiliados en temas econdmicos, de mercados,
ambientales, informaticos, sociales y juridicos. (Asocafia, 2023)

Acotepac

Papelero

Es una entidad sin animo de lucro cuyos objetivos principales
son los de incrementar la aplicacion de la ciencia, la ingenieria
y nuevas tecnologias en la industria de la pulpa, papel y cartén
en Colombia y el &rea Andina. Desarrollan actividades de
formacion y actualizacion en pulpa y papel, para la industria
papelera nacional e internacional como: Congresos Yy
seminarios internacional (Acotepac, 2023)
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llustracién 1. Curva de valor de Inside Solutions y sus competidores

CURVA DE VALOR
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Nota: Calificacion de 1 a5, siendo 1 la més bajay 5 la mas alta.

Como se puede observar, todos los integrantes de este mercado ofrecen capacitaciones técnicas con
profesionales y procesos de entrenamiento, pero la propuesta de valor de Inside Solutions estara
enfocada a la personalizacion de los entrenamientos, uso de herramientas tecnoldgicas y
recoleccion y registro de informacién para el futuro; estos atributos son valorados por el cliente

segun las entrevistas realizadas (ver anexo 3, tabla 12).

2.5 Tamafio del Mercado y fraccion del mercado

Como se observa en las ilustraciones 2 y 4, hay un total de 526 empresas que estan registradas
en al camara de comercio Cali, en el sector de azUcar y papel. Se mencioné que Inside Solutions,
inicialmente, se centrara en 10 de estas empresas empresas. En las ilustaciones 3y 5 se observa el
crecimiento de estos sectores en el 2023, asi mismo Inside Solutions espera una participacion del

1% para el 2024 y crecer hasta un 26% para el 2027.
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llustracién 2. NUmero de empresas registradas en la cAmara de comercio para el sector papel.

SECTOR 2019 2020 2021 2022 2023

B Industria 102 94 95 97 107

Fabricacién de otros . . . ' .

articulos de papel y cartén
1 6 9 1

Fabricacion de papel y
cartén ondulado
(corrugado) fabricacién de
envases empaques y de
embalajes de papel y
carton.

Fabricacion de pulpas
(pastas) celuldsicas papel
y cartén

Total 102 94 95 97 107

Fuente: Camara de comercio de Cali, 2023

llustracién 3. Variacion (%) del nGmero de empresas registradas en la camara de comercio para el

sector.

SECTOR 2019 2020 2021 2022 2023

Fs

= Industria 200% -7.8% 11% 21% 103 %

Fabricacion de otros articulos -57% -40%
de papel y cartéon

Fabricacién de papel y cartén 83% 51%
ondulado (corrugado)
fabricacion de envases
empaques y de embalajes de
papel y cartén.

Fabricacién de pulpas (pastas)
celulésicas papel y cartén
Total

o g

200% -78% 11% 21% 103 %

Fuente: Camara de comercio de Cali, 2023

llustracion 4. Namero de empresas registradas en la cAmara de comercio para el sector azlcar.

SECTOR 2019 2020 2021 2022 2023

Y
= Agricultura 366 371 384 405 419
Cultivo de cafia de azucar ' - - - -
Total |366 371 384 405 419

Fuente: Camara de comercio de Cali, 2023
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llustracion 5. Variacién (%) del nimero de empresas registradas en la camara de comercio para el

sector azlcar

SECTOR 2019 2020 2021 2022 2023

© Agricultura 73% 14% 35% 55% 35%
Cultivo de cafia de azticar 73% 14% 35% 55% 35%
Total | 73% 14% 35% 55% 35%

Fuente: Camara de comercio de Cali, 2023

2.6 Estrategias de mercadeo y plan de ventas

Estrategia promocional

Los mecanismos de publicidad estaran enfocados en publicidad por internet y mercadeo
directo a cliente potenciales, se establecera un descuento del 2% por la adquisicion del
entrenamiento ilimitado y 5% para entrenamiento VIP para un total de ventas de 430 unidades;
Para la plataforma en internet se contard no solo con la informacion de los servicios, si no que se

ofertara promociones que resulten atractivas para los clientes que desean adquirir nuestro servicio.

Anélisis de Mercado:

Identificacion del Mercado Objetivo: Empresas ubicadas en el Valle del Cauca y Cauca que
estan experimentando cambios generacionales y buscan soluciones para la gestion del
conocimiento y la transferencia generacional.

Segmentacion de Mercado: Clasificar las empresas segin su tamafo, industria y nivel de
compromiso con la inversién en procesos de formacion y digitalizacién. Se escogen las 10
empresas mas grandes sector cafia de azlcar y fabricacion de papel

Competencia: Analizar a los competidores en el mercado para identificar oportunidades y

amenazas. Se identificaron a ACOTEPAC, Cenicafia y Asocafa. (ver tabla3).

Estrategia de Ventas:
Desarrollo de Relaciones: Establecer relaciones solidas con asociaciones empresariales y

organizaciones relacionadas con la gestion de recursos humanos.
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Promocion y Marketing: Utilizar campafias de marketing digital, contenido educativo y
presencia en eventos sectoriales para aumentar la visibilidad de Inside Solutions.
Enfoque en Clientes Potenciales: Priorizar las empresas con altas necesidades de gestion del

conocimiento y una disposicién para invertir en soluciones.

Técticas de Ventas:

Presentaciones Personalizadas: Realizar presentaciones a medida para los clientes
potenciales, destacando los beneficios de las soluciones de Inside Solutions.

Pruebas Gratuitas: Ofrecer periodos de prueba para permitir a las empresas experimentar los
servicios de Inside Solutions.

Colaboraciones Estratégicas: Buscar colaboraciones con consultores de recursos humanos

y expertos en gestion del cambio generacional.

Medicion y Seguimiento:

Indicadores Clave de Desempefio (KPI): Evaluar el progreso utilizando KPIs como la
adquisicion de clientes, el crecimiento de ingresos y la tasa de retencién de clientes.

Seguimiento de Clientes: Realizar un seguimiento constante con los clientes para garantizar

su satisfaccion y obtener comentarios para mejoras.

Presupuesto:

Marketing y Publicidad: Asignar fondos para campaiias de marketing digital y presencia en
eventos sectoriales.

Personal de Ventas: Considerar la contratacion de personal de ventas adicional segun sea
necesario.
Desarrollo de Producto: Destinar recursos para el desarrollo continuo de la plataforma de Inside

Solutions.
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2.7 Plan de ventas

Los canales planteados son a través de una plataforma web/app en la cual se toma el pedido
del cliente de acuerdo al programa de entrenamiento que se amolde mas a las necesidades de sus
procesos productivos ya sea entrenamientos Bésico, Ilimitado o VIP; el servicio se iniciara
ofertando por medio de visitas al sector papelero e ingenios azucareros de la region del Valle del
Cauca y Cauca, en los cuales se centra nuestro nicho de mercado, esto de acuerdo a que el 63%

(ver anexo 3, tabla 11) de los entrevistados adquiriria nuestro servicio.

Como se muestra en la ilustracién 6, el presupuestado de venta crecerd desde $65,000.000
hasta $1.542,000.000 desde el 2024 al 2027, con un incremento de participacion de mercado desde
el 1% al 26%. Para el 2024 entre los tres planes de entrenamientos ofertados se estiman un total de
430 usuarios, mientras que para el 2027 entre los tres planes se esperan 8320 usuarios (ver
ilustracion 7).

llustracién 6. Ventas netas (en Millones) y % de participacion de mercado

Mercado y Ventas COP Millones

S 1.800,00 30%
5 1.600,00
25%
$ 1.400,00
$1.200,00 20%
$1.000,00
15%
$ 800,00
S 600,00 10%
$ 400,00
5%
$ 200,00
S- 0%
2024 2025 2026 2027
mmm Ventas Netas (Millones) $ 65,20 $971,36 $1.223,91 $1.542,12
- Participacion del mercado 1% 18% 22% 26%

mmm Ventas Netas (Millones)

—#—Participacion del mercado

Nota: El grafico muestra la proyeccion de ventas y porcentaje de mercado de Inside

Solutions periodo 2024-2027. Fuente: Propia
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llustracién 7. Volumen estimado de venta. Detallo de planes vendidos

Ventas

4500

4000

3500

3000

2500

2000

1500

1000

500

0 2024 2025 2026 2027 I
mm Entrenamiento Basico 146 1652 1982 2379
mmm Entrenamiento Ilimitado 124 1306 1567 1881
s Entrenamiento VIP 160 2820 3384 4061
—&—Volumen Estimado de

Ventas 430 5778 6934 8320

9000
8000
7000
6000
5000
4000
3000
2000
1000

Nota: El grafico muestra la proyeccion de ventas por nimero de usuarios y detalle de plan
de Inside Solutions periodo 2024-2027. Fuente: Propia
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3. Andlisis técnico

3.1 Procesos productivos o de prestacion del servicio

Tabla 4. Resumen del proceso productivo de Inside Solution.

ACTIVIDAD DEL TIEMPO CARGOS QUE NUMERO DE EQUIPOS Y
PROCESO ESTIMAD PARTICIPAN EN LA PERSONAS QUE MAQUINAS
(0] ACTIVIDAD INTERVIENEN QUE SE

POR CARGO UTILIZAN.

Visita de clientes y 8 horas / dia Director de operacion. 1 Equipo de
posibles usuarios Representante de ventas computo. 8 horas.

Labores 8 horas / dia Asesor contable. 1 Equipo de
administrativas computo. 8 horas.

Procesos de 8 horas / dia - Director de operacion A disponibilidad de Equipo de
entrenamiento - Operadores usuarios. cémputo. 8 horas.

Desarrollo de 8 horas / dia - Ingeniero de sistema 4 Equipo de

software y Director de tecnologia.

aplicativo Director de operacion

Operarios

computo. 8 horas.

El tiempo productivo de la empresa sera de 8 horas, a disponibilidad de los turnos rotativos de

los clientes.

3.2 Reguerimientos y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia, o

suministros

Tabla 5. Requerimientos y requisitos técnicos de los activos.

Valor Unitario*

Tipo de Activo Descripcion Cantidad Requisitos técnicos
Infraestructura — Oficina sede para labores 1 $2,000,000/mes Espacio con servicios de energia, agua,
Adecuaciones administrativas y sala de alcantarillado e internet.
reuniones
Muebles y Enseres y otros Equipo de computo para 10 $ 6,000,000 Equipos portatiles con acceso a internet.

labores administrativas

Procesador CORE i5 o superiores con 1
tera de memoria de almacenamiento y

tarjeta grafica.
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Maédems portétiles de internet 7 $ 150,000 / mes Navegacion fibra dptica de preferencia.
Otros (incluido

herramientas)

Capacitacion “Certificacion 6 $ 300,000 O curso similar
Gastos pre- Profesional en
operativos Meétodos de ensefianza y

educacion efectiva”
“Aprende a usar el eLearning 6 $ 900,000 O curso similar
para capacitacion en
organizaciones”
Competencias digitales para la 6 $ 300,000 O curso similar
ensefianza mediada por

tecnologia

3.3 Distribucion de planta/oficinas y de equipos
Como infraestructura necesaria se requiere solamente una oficina como sitio fisico. Al seguir
una metodologia de aprendizaje se requieren visitas empresariales en donde los cursos y demas

requerimientos se dan en la ubicacion de los clientes.

Para el CEO, director de operaciones y tutores se tomara una metodologia virtual, en donde
cumplirén reuniones virtuales. La persona encargada de labores administrativas (contabilidad,
auxiliar administrativa) contard con una oficina con servicios de internet, energia, agua y
alcantarillado. Preferiblemente en un barrio en el sur de la ciudad de Cali. Demas personal contaran

también con teletrabajo.

3.4 Boceto gréafico de website+app movil

Se realizo una validacién del prototipo, el cual consiste en una pagina web en la cual el usuario
puede visualizar los diferentes tipos de servicios que ofrece Inside Solutions, al seleccionar dicho
producto realiza la inscripcion y esta llegaria al personal encargado de atender dichas solicitudes
para ponerse en contacto con el cliente y establecer una cita donde el cliente nos plasmara sus

necesidades y requerimientos
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Tabla 6. Avance del proyecto

Aspecto Avance

Anadlisis del problema que permitid, buscar la mejor solucién a este permitiendo

Técnico realizar ajuste que conllevaron a una mejor solucion

Técnico Se desarrollo un sitio web con la ayuda de la plataforma WIX, la cual permitié
digital realizar la validacion de la propuesta, que incluye una plataforma digital que
permita al usuario llegar a Inside Solutions para la busqueda de la mejor opcion

de digitalizacion de sus capacitaciones que se pueda aplicar a sus procesos

Técnico Formulario que conlleva a interactuar con los posibles clientes, permitiendo
Digital tener un acercamiento para la solucion de los problemas de entrenamiento de las

organizaciones

La plataforma contara con una pagina principal en donde se dara la bienvenida a los usuarios
que ingresen y tendra como contenido la propuesta de valor del producto de Inside Solutions, la

mision, visién y objetivos.

llustracién 8. Pagina principal del aplicativo web

INSIDE SOLUTIONS

A
hittpsy//premium.wixs ix/api/premi t7siteGuid=2ac5ef54-1655-4b

También se contara con una pagina en donde se muestren los servicios prestados; se le dara
al usuario la vision de los tres planes que cuenta con Inside Solutions: Entrenamiento basico,
Entrenamiento ilimitado y Entrenamiento VIP.
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llustracién 9. Pagina de los servicios ofrecidos

Nuestros servicios

Entrenamiento Basico Entrenamiento llimitado Entrenamiento VIP

o 2024

Ver curso Reservar ahora Resarvar ahora

Se contara con una pagina de contacto en donde el usuario puede dejar sus datos; nombre,
email, asunto y mensaje. Dichos datos iran a nuestra base de datos y en brevedad se le dara

respuesta a su solicitud.

llustracion 10. Pagina de contacto con el cliente

CONTACTANOS

(\
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En el desarrollo tecnoldgico también se contara con una aplicacion en donde se alberguen
todas las funcionalidades anteriormente mencionadas. La aplicacion sera compatible con todos los

sistemas operativos del momento.

llustracion 11. Visual del aplicativo en sistemas operativos

Unete a la Wixapp oy Unete a la Wixapp 1}y Unete a la Wixapp &y Unete a la Wixapp &) Unete a la Wixapp &)
ﬁ Dotos delmapa S00mL—— 1 Términos
= Nuestros servicios CONTACTANOS
lombre
b
Entrenamiento VIP
Entrenamiento Simulados
Entrenamiento llimitado Ak
it
Entrenamiento Basico
e
Empleza o copacitar Plazas disponibles E
0.000 COF . PO
-

Mapa Satélite

Tanto la pagina web como la aplicacion maévil contara con el acceso al login del usuario en
donde podra ver sus avances en entrenamientos, sus logros y comentarios. Ademas de, dependiendo
el plan adquirido, podré acceder a las diferentes funciones: modelos 3D de sus areas asignadas,

realidades aumentadas y virtuales que fueron asignadas segun su perfil y su area.

25



4. Andlisis administrativo

4.1 El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige.

Gerente general, sera la persona encargada de establecer la estrategia, planificacion, direccién
y control de la organizacion, asegurando el cumplimiento de los objetivos tanto financieros como
el rendimiento de la compafiia garantizando la sostenibilidad en el tiempo.

Dentro de los 2 primeros afios el gerente general también estara a cargo de establecer el
contacto con el cliente y brindar la solucién de entrenamiento y capacitaciones por medio de
simulaciones 3D al personal interesado de la industria de fabricacion de papeles e ingenios
azucareros del valle del sur occidente colombiano.

Director de operaciones, es la persona encargada de la ejecucidn que va desde entrenamiento,
capacitacion, instalacion y operacion de software, ademas de ello proporcionara el
acompafiamiento en la implementacion del proyecto, garantizando que se cumplan los objetivos y
entregables del proyecto.

Ingenieros de sistemas, sera la persona encargada de la implementacion y desarrollo de los
modelos de entrenamiento en 3D incorporando inteligencia artificial y garantizando el aprendizaje
automatico de este, también debe garantizar la operacion del software ademas mantener en
operacion toda la infraestructura tecnolégica de este y los requerimientos que surjan por medio del
help desk daran apoyo a los operadores.

Operadores, son las personas encargadas de la implementacion y desarrollo de los modelos de
entrenamiento en 3D incorporando inteligencia artificial y garantizando el aprendizaje automatico
de este, se encargard de garantizar el funcionamiento de la interfaz y de su practicidad con los
usuarios, ademas de ellos sera el responsable del desarrollo y cumplimiento de los objetivos del
area y sera el responsable de reportar a la gerencia, tendran contacto en campo con el personal a
capacitar, garantizando también que la informacidn que se recopile sea acertada conociendo el
proceso al cual se le realizara la simulacion.

Asesor contable, sera el encargado de llevar a cabo la gestion econdémica de la empresa,

ademas de ello se encargara de la gestion de facturas y balances contables de la empresa
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Tabla 7. Perfil del personal de Inside Solutions

Nombre del
Cargo

Funciones
principales

Perfil requerido

Formacion

Experiencia Experiencia

General
(afios)

especifica
(afios)

(eulwou
‘SOI0IAJBS ap ugloelsald
‘reuuol) ugioeyeayuod ap odi|

(je1oaed odwsan / o1e)dwod
odwan) odwsai} ap ugIdedIPaqg

pepiun

Valor
remuneracion*

Mesy afio
de
vinculacién

Gerente
General

Ingenieros
de sistemas

Establecer
estrategia,
Gestionar el
rendimiento de la
empresa, liderar
el equipo,
cumplimiento de
requerimientos
legales
Desarrolladores
de software,
brindar soporte de
la infraestructura,
atencion de help
desk, brindar
asistencia técnica
con todo lo
relacionado con la
tecnologia

Administrado
de empresa o
ingeniero con
maestria en

r

administracion

Ingeniero en
sistemas

Contrato
indefinido

Contrato
indefinido

Tiempo
completo

Tiempo
completo

1

1

$ 3.450.000

$2.500.000

ene-24

feb-24

Operadores

Acudir a planta
para brindar el
acompafiamiento
del desarrollo del
proyecto,
garantizando la
ejecucion y
desarrollo del
mismo, brindando
el entrenamiento
al personal a
cargo del
proyecto y
garantizando el
cumplimiento de
todos los
objetivos del
proyecto

Ingeniero
industrial

Contrato

indefinido completo

Tiempo

1

$2.000.000

mar-24

Asesor
contable

Encargado de la
gestion de factura
tanto como los
balances
contables de la
compafiia ademas
de ellos estara
encargado de
garantizar y
monitorear la
situacion
economica del
negocio
garantizando la
viabilidad del
negocio

Contador

Prestacion
4 de
servicios

Tiempo
parcial

1

$800.000

ene-24
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4.2 Laestructura organizacional

La estructura organizacional de Inside Solutions, estara desarrollada de una forma jerarquica,
en la cual se destaca dos unidades principales: comercial y operaciones y tecnologia, estas unidades
constituyen el principal soporte de la organizacion y serdn supervisadas por la gerencia
administrativa a la cual rinden directamente cuentas. A continuacion, se describen las funciones

principales de cada una de las unidades dentro de la organizacion:

Gerente General: Comercial, marketing y ventas: la estrategia de la gerencia comercial y de
ventas estd centrada en disefiar el plan para aumentar las ventas y este debe ir alineado con la
estrategia general de la compafiia, teniendo en cuenta las caracteristicas del mercado objetivo, la
competencia y los productos ofrecidos por Inside Solutions.

Desarrolladores: Tecnologia, se encargara de proporcionar el desarrollo de software para la
realizacion de las diferentes simulaciones de las necesidades del sector clave a ofertar, desarrollo
de modelos en 3D alineados con la realidad y las necesidades de las empresas, sumado a ello toda
la infraestructura y almacenamiento de datos, los cuales el cliente podra visualizar en un aplicativo
que sera de facil manejo y amigable con los usuarios.

Operadores: Operaciones se encargara de acudir a las instalaciones del cliente para recolectar
la informacidn, comprender el proceso y las necesidades de este, ademas de ellos estard en la
implementacién y acompafiamiento durante el desarrollo de las pruebas, garantizando que la
solucién propuesta esté funcionando en Optimas condiciones, estara presto a dar soporte en la
configuracién y formacion de los operadores por medio de capacitaciones y certificaciones del

personal a formar.
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Gerente General

Desarrolladores Operadores

llustracién 12. Organigrama Inside Solutions.

Asesor contable ==
|

4.3 Socios clave

La empresa puede asociarse con universidades e instituciones educativas, ademas con
distribuidores de tecnologias que brinden plantillas de creacién de contenidos, sumado a esto se
pueden formar ecosistemas con organizaciones como Cenicafia, Asocafia, Technical Association
of the Pulp and Paper Industry (TAPPI), Asociacién Colombia de Técnicos de la Industria de Pulpa
Papel y Carton (ACOTEPAC), Universidad del Valle.
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5. Andlisis legal, social y ambiental

5.1 Permisosy manejo de propiedad intelectual

La ley 603 del 2000 sobre software legal obliga a las sociedades a presentar informes de
gestion, expedidos por su personal administrativo, que contengan el estado del cumplimiento de
las normas sobre propiedad intelectual y derechos de autor (Congreso de Colombia, Julio 31 del
2000).

5.2 Normatividad Técnica

Directiva Presidencial No 001 de 1999 (Presidencia del la Republica, 1999) y Directiva
Presidencial No 002 de 2002 (Presidencia de la Republica, 2022) dan instrucciones a los
encargados de cada entidad de la adquisicion de software para que los programas de computador
adquiridos estén respaldados por sus respectivos documentos de licenciamiento o transferencia de

propiedad.

5.3 Normatividad Tributaria

Inside Solutions S.A.S., sera una sociedad de acciones simplificadas; constituida por contrato
privado con posterior autentificacion. Los socios solo responderan hasta el monto de sus aportes
sin tener obligacion de tener junta directiva ni revisoria fiscal. Se realizaran los registros pertinentes
ante la Camara de Comercio de Cali, la DIAN y la Superintendencia de Industria y Comercio.

Le corresponderan los impuestos pertinentes: Renta, IVA 'y 4x1000.

5.4 Normatividad Laboral

El gerente general, director de marketing, director de operaciones, director de tecnologia,
Ingenieros de sistemas, operadores y representantes de ventas; tendran contrato a término fijo con
todas las prestaciones establecidas por la ley colombiana (vacaciones, cesantias y prima).

El asesor contable tendra contrato de prestacion de servicios con su respectiva retencién en la

fuente, sin relacion laboral ni prestaciones sociales a cargo.
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6. Analisis econdmico

El proposito fundamental de este plan financiero es proporcionar una vision completa de la
viabilidad economica y financiera para la creacion de Inside Solutions, una empresa de
capacitacion dirigida a compafias en el suroccidente de Colombia. Su enfoque principal sera la

digitalizacion de procesos de entrenamiento y formacion.

El plan financiero aborda factores criticos como la demanda del mercado, estrategias de
precios, proyecciones detalladas de ventas e ingresos, asi como una estimacién precisa de la
inversion requerida. Ademas, se incorpora un analisis de riesgo exhaustivo, destinado a identificar

posibles desafios que podrian impactar el rendimiento financiero de la empresa.

Este plan busca no solo establecer Inside Solutions como un actor sélido en el mercado, sino
también asegurar que la empresa esté preparada para enfrentar y superar los retos econémicos y

financieros que puedan surgir durante su operacion.

6.1 Las necesidades de inversion en activos fijos y en capital de trabajo

Inversion en Activos Fijos: Se ha llevado a cabo un andlisis exhaustivo del proyecto para identificar
los tipos de activos necesarios para su desarrollo. Las inversiones correspondientes se calcularon
mediante cotizaciones obtenidas de diversos proveedores de equipos de oficina y servicios
tecnoldgicos. La inversion necesaria para la ejecucion del proyecto se clasificd segun los requisitos

especificos, garantizando una asignacion eficiente de recursos.
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Tabla 8. Inversion en activos fijos

Descripcién Monto
Computador Administrativo $  7.500.000
Computador de Disefio $ 12.000.000
Celular $  2.000.000
Camara $  3.000.000
Sillas $ 3.600.000
Escritorio $  3.000.000
Preoperativos $ 17.200.000
Total $  48.300.000
Tabla 9. Requerimiento del capital de trabajo
ANO 0 2024 2025 2026 2027
Cuentas por cobrar- clientes ‘ 0 $ 1.950.000,00 $ 23.940.000,00 $ 30.597.682,50 $ 38.553.079,95
Cuentas por pagar- 0 $ 2.388.392,00 $ 27.410.964,00 $ 35.382.888,83  $ 44.582.439,92
proveedores
KTNO ‘ 0 - 43839200 -$ 347096400 -$ 4.785.20633 -$ 6.029.359,97
6.2 Los ingresos, costos y gastos
Tabla 10. Calculo de utilidad bruta
ITEM 2024 2025 2026 2027
Volumen Estimado de 430 5778 6934 8320
Ventas
Ventas netas $ $ $ $
65.200.000 971.355.000 1.223.907.300 1.542.123.198
Ingresos Netos $ $ $ $
71.726.000 1.075.641.150 1.376.357.567 1.734.643.816
Costos variables $ $ $ $
23.883.920 336.979.894 424.594.666 534.989.279
Margen de contribucién $ $ $ $
47.842.080 738.661.256 951.762.901 1.199.654.537
Total Costos/Gastos $ $ $ $
fijos 226.948.091 236.344.002 247.547.402 259.490.788
Depreciacion $ $ $ $
5.560.000 5.560.000 5.560.000 5.560.000
Utilidad Bruta -$ $ $ $
184.666.011 496.757.254 698.655.498 934.603.749
Utilidad Bruta Unitaria -$ $ $ $
429.456 85.974 100.764 112.328
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Los volumenes de ventas se establecieron de acuerdo con el plan de ventas determinado por
la empresa para el primer afio de operacion, se estima que la utilidad bruta de la compafiia sea
viable con unas ventas agresivas para el afio 2025, tiempo en el cual la empresa ya cuenta con un
mayor reconocimiento y posicionamiento en el mercado, garantizando que la utilidad bruta unitaria

sea viable en el tiempo.

Costos fijos

Tabla 11. Costos fijos

Costos/Gastos Fijos 2024 2025 2026 2027
Nomina $ $ $ $
134.519.170 153.257.911 159.388.227 165.763.756
Gastos de operacion $ $ $ $
63.520.000 66.418.000 69.460.900 72.655.945
Gastos de Administracion y $ $ $ $
ventas 16.800.000 17.640.000 18.522.000 19.448.100
Gastos preoperativos $ $ $ $
(Diferidos) 17.200.000 - - -
Total, Costos/Gastos fijos $ $ $ $
232.039.170 237.315.911 247.371.127 257.867.801

Los costos fijos para el caso de ndmina se calcularon con base en el salario minimo legal

vigente en Colombia para el 2023 y se tuvo en cuenta el valor promedio de contratacion de

profesionales en el mercado, ademas de ello se establecié un aumento en los costos por afio del

5%. Los gastos preoperativos corresponden a la cantidad de dinero necesaria para mantener la

empresa antes del inicio de sus operaciones, en ellos se tuvo en cuenta gastos por publicidad,

asesoria contable, transporte y papeleria.
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Tabla 12. Analisis de costos periodo 2024 al 2027

ANALISIS DE COSTOS
Costos/Gastos Fijos 2.024 2.025 2.026 2.027
Némina 134.519.170 153.257.911 159.388.227 165.763.756
Gastos de operacion 63.520.000 66.418.000 69.460.900 72.655.945
Gastos de Administracion y ventas 16.800.000 17.640.000 18.522.000 19.448.100
Gastos preoperativos (Diferidos) 17.200.000 0 0 0
Total Costos/Gastos fijos 232.039.170 237.315.911 247.3711.127 257.867.801
Costos Variables
Costos variables (sin impuestos) 23.883.920 336.979.894 424.594.666 534.989.279
Gastos de Operacién 419.434 3.858.292 4.816.728 6.024.358
Gastos de Administracion 3.260.000 48.567.750 61.195.365 77.106.160
Total costos variables 27.563.354 389.405.936 490.606.759 618.119.797
Costo total 259.602.524 626.721.847 737.977.886 875.987.598
Numero productos o servicios 430 5.778 6.934 8.320
Costo Promedio producto o servicio promedio 603.727 108.467 106.435 105.283
Costo variable unitario promedio 64.101 67.395 70.758 74.290
Precio Promedio Unitario (Sin lva) 151.628 168.113 176.518 185.344
Margen Unitario Promedio 87.527 100.718 105.760 111.054
Punto de Equilibrio 2.652 2.357 2.339 2.323
Cumplimiento del punto de equilibrio
Colchon de Efectivo 19.336.598 19.776.326 20.614.261 21.488.983
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7. Analisis financiero

Para el andlisis financiero se tuvo en cuenta lo siguiente:

- Tiempo de andlisis: 4 afios este fue el tiempo en el cual se realizaron las

proyecciones.
- Incremento en los costos fijos: 5%
- Fuente de recursos: 100% propios por sociedad

- Moneda: Peso colombiano COP

7.1 Estado de Resultados y Flujo de Caja

Flujo de caja

Tabla 13. Flujo de caja de los 4 primeros afios de operacion

FLUJO DE CAJA
Total Total Total Total
ITEM Afio 0 2.024 2.025 2.026 2.027
Caja Inicial 0 201.700.000 39.255.209 374.418.232|  747.731.053
Ingresos Netos 71.726.000]  1.075.641.150 1.376.357.567| 1.734.643.816
TOTAL DISPONIBLE 273.426.000]  1.114.896.359 1.750.775.798| 2.482.374.869
Inversiones en activos 31.100.000 0 0 0 0
Egresos por compra de materia prima o insumos 0 25.436.375 367.559.004 486.680.861 614.062.959
Egresos por némina 0 126.100.504 152.066.978 159.003.843|  165.363.997
Egresos por gastos de operacion 58.132.000 61.030.000 64.072.900 67.267.945
Egresos por gastos de administracion y ventas 20.060.000 66.207.750 79.717.365 96.554.260
Egresos por gastos preoperativos diferidos 17.200.000 0 0 0 0
Egresos iva 0 3.844.814 84.942.464 140.840.314|  178.193.430
Egresos retefuente 0 597.098 8.424.497 10.614.867 13.374.732
Egresos por gastos financieros 0 0 0 0
Egresos por pagos de Capital 0 0 0 0
Egresos impuestos locales 0 0 247434 3.686.292 4.644.728
Egresos impuesto de renta 0 0 0 58.428.304 96.640.857
TOTAL EGRESOS 48.300.000 234.170.791 740.478.127 1.003.044.746] 1.236.102.908
NETO DISPONIBLE -48.300.000 39.255.209 374.418.232 747.731.053| 1.246.271.961
Aporte de Socios 250.000.000 0 0 0 0
Prestamo 0 0 0
Distribucion de Excedentes 0 0 0 0
CAJA FINAL 201.700.000 39.255.209 374.418.232 747.731.053| 1.246.271.961

La empresa cuenta con una inversion en activos de $ 31.100.000 en la cual se encuentran

computadores y articulos necesarios para llevar a cabo la operacion de la compafiia, ademas de ello

egresos por nomina que se pueden evaluar a medida que la comparfiia comienza crecer, esto con el

objetivo de retener el talento humano que garanticen el éxito del mismo, lo anterior hace que el

aporte por los socios sea de $250.00.000, los cuales garantizaran el apalancamiento y las
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operaciones iniciales de la compafiia, logrando que la empresa tenga flujo de caja hasta llegar al

punto de equilibrio.

En cuanto a la distribucion de las utilidades de la compafiia se llevaran a cabo después del

segundo afio en porcentajes de 20% para el segundo afio, 40% para el tercer afio y 70% para el

cuarto afio.

Estado de resultados

Tabla 14. Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS
ITEM 2.024 2.025 2.026 2.027
Ventas netas 65.200.000]  971.355.000] 1.223.907.300{ 1.542.123.198
Costos variables 23.883.920| 336.979.894| 424.594.666| 534.989.279
Costo nomina 134.519.170|  153.257.911 159.388.227|  165.763.756
Gastos de Operacion 63.939.434 70.276.292 74.277.628 78.680.303
Gastos de Administracion y Ventas 20.060.000 66.207.750 79.717.365 96.554.260
Gastos preoperativos 17.200.000 0 0 0
Gastos financieros 0 0 0 0
Utilidad gravable -194.402.524| 344.633.153| 485.929.414| 666.135.600
Impuesto de Renta 0| 120.621.604| 170.075.295|  233.147.460
Utilidad neta -194.402.524|  224.011.550]  315.854.119| 432.988.140
Reserva legal 0 0 0 0
Utilidad del periodo -194.402.524| 224.011.550| 315.854.119| 432.988.140

El estado de resultado nos da que, para el primer afio de operacién de la compafiia, las

utilidades de son negativas, pero se logra revertir este resultado para el afio siguiente de operaciones

es decir en el afio 2, logrando utilidades por $ 224.011.550 y obteniendo una neta para el afio 2027

de operacion de $ 432.988.140 equivalente al 28,1%.
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llustracién 13. Utilidad Neta periodo de estudio

Utilidad neta
23% 26% 28%
[ ] ] s
2025 2026 2027

-298%

Nota: utilidad neta calculada de Inside solutions para el periodo entre 2024 al 2027
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Balance general

Tabla 15. Balance general Inside Solutions, periodo 2024-2027

BALANCE GENERAL
ACTIVO Aiio 0 2.024 2.025 2.026 2.027
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos 201.700.000 39.255.209| 374.418.232|  747.731.053| 1.246.271.961
Cuentas por Cobrar- Clientes 0 1.950.000 23.940.000 30.597.683 38.553.080
Anticipo Impuesto de Renta (Retefuente) 0 3.912.000 62.193.300 73.434.438 92.527.392
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 201.700.000 45.117.209|  460.551.532| 851.763.173| 1.377.352.433
ACTIVO FIJO
Activos depreciables 31.100.000 31.100.000 31.100.000 31.100.000 31.100.000
Depreciacién acumulada 0 5.560.000 11.120.000 16.680.000 22.240.000
Activos amortizables 0 0 0 0 0
Amortizacién acumulada 0 0 0 0 0
Gastos diferibles 17.200.000 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS FIJOS 48.300.000 25.540.000 19.980.000 14.420.000 8.860.000
TOTAL ACTIVOS 250.000.000 70.657.209| 480.531.532| 866.183.173| 1.386.212.433
PASIVO + PATRIMONIO
PASIVO
Carga Prestacional por Pagar 0 8.418.667 9.609.600 9.993.984 10.393.743
Cuentas por pagar- Proveedores 0 2.388.392 27.410.964 35.382.889 44.582.440
Impuesto de Renta 0 0] 120.621.604| 170.075.295|  233.147.460
Impuestos locales por pagar 0 247.434 3.686.292 4.644.728 5.852.358
Iva por pagar 0 4.005.241 39.594.047 50.623.133 63.785.148
Obligaciones finacieras 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 0 15.059.734|  200.922.507| 270.720.029| 357.761.149
PATRIMONIO
Capital 250.000.000]  250.000.000]  250.000.000]  250.000.000]  250.000.000
Resultados de Ejercicios Anteriores 0 0| -194.402.524 29.609.025|  345.463.144
Utilidades o Pérdidas del Ejercicio 0| -194.402.524| 224.011.550| 315.854.119| 432.988.140
Reserva Legal 0 0 0 0 0
TOTAL PATRIMONIO 250.000.000 55.597.476| 279.609.025| 595.463.144| 1.028.451.284
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 250.000.000 70.657.209| 480.531.532| 866.183.173| 1.386.212.433
Prueba de balance 0 0 0 0 0
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7.2 Evaluacion de proyecto

Tabla 16. Evaluacion del proyecto

FLUJO DE CAJANETO
Afo 0 2.024 2.025 2.026 2.027

Utilidad Neta (Utilidad operativa) 0] -194.402.524 224.011.550 315.854.119 432.988.140
Total Depreciacion 0 11.120.000 11.120.000 11.120.000 11.120.000
Pagos de capital 0 0 0 0
Total Amortizacion 0 0 0 0 0
EBITDA -183.282.524 235.131.550 326.974.119 444.108.140
1. Flujo de fondos neto del periodo -183.282.524 235.131.550 326.974.119 444.108.140
Inversiones de socios 250.000.000 0 0 0 0
Préstamo 0 0 0 0 0
2. Inversiones netas del periodo 250.000.000 0 0 0 0
3. Liquidacion de la empresa

4. (=1-2+3) Flujos de caja totalmente netos -250.000.000{  -183.282.524 235.131.550]  326.974.119 444.108.140
Balance de proyecto -250.000.000]  473.282.524]  -313.876.179]  -37.122.248]  401.046.332
Periodo de pago descontado 3,08

Tasa interna de retorno 36,29%

Valor presente neto 221.494.319

Tasa minima de retorno 16,00%

Para la evaluacion del proyecto en el periodo de tiempo estimado, se ha tenido una tasa minima
de retorno del 16%, esta se determina de acuerdo a los resultados obtenidos en los flujos de caja
proyectados en los 4 afios de operacion de la compafiia; con base en lo anterior se precede a calcular
la tasa interna de retorno (TIR), dando como resultado 42,10%. En cuanto al EBITDA se logra
pasar de $ -118.348.524 en el afio 2024 a un Ebitda de $ 489.215.244 para el afio 2027, mostrando
una curva de crecimiento positiva para el proyecto, ademas arrojando un periodo de recuperacion

2,89 afos. Por ultimo, el valor presente neto (VPN) obtenido para el proyecto es de $ 292.985.814

7.3 Riesgos

Durante la ejecucion del proyecto, pueden surgir situaciones o condiciones que amenacen la
viabilidad y desarrollo de este. Por lo tanto, se recomienda evaluar posibles cambios o
modificaciones que puedan surgir, con el fin de tomar decisiones informadas que mitiguen

cualquier impacto negativo.
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Riesgo Econémico

Debido a los actuales factores de alta inflacion y a una politica monetaria contractiva en el
pais, existe un riesgo potencial para la viabilidad del proyecto. Esta situacion se refleja en un
aumento de los costos de maquinaria y equipos importados. Ademas, la atractiva alternativa para
los accionistas de invertir capital en bancos mediante la adquisicion de CDTS, que presentan un
menor riesgo de inversién, también plantea un desafio. Otro riesgo econdmico surge de la presencia
de otros productos en el mercado que puedan reducir la disposicion de los clientes a pagar, lo que
podria provocar una disminucion de los precios y, por ende, llevar a una reduccion de los costos

de produccion.

Riesgo del mercado

Uno de los riesgos predominantes en el mercado es la aparicion de productos similares por
parte de competidores con presupuestos mas elevados, lo cual podria impactar las proyecciones de
ventas previamente establecidas para Inside Solutions. Para contrarrestar este riesgo, la empresa
debe mantener una constante innovacion en sus productos y propuesta de valor. Esto implica
trabajar de manera colaborativa con los clientes, asegurando la ejecucion y desarrollo impecables
de los servicios adquiridos. Este enfoque no solo genera confianza en la empresa, sino que también

fomenta la fidelizacion por parte de los clientes.

Riesgo Técnico
Es esencial tener en cuenta, al adquirir equipos para el desarrollo del proyecto, que cumplan
con las condiciones deseadas, evitando asi gastos innecesarios debido a especificaciones

incorrectas.
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Otro riesgo técnico surge en el caso de un aumento inesperado en las ventas, superando las

proyecciones establecidas y sobrepasando la capacidad operativa. Este escenario podria requerir la

busqueda de socios estratégicos clave para hacer frente a la demanda creciente.

Andlisis de sensibilidad

se realiza andlisis de sensibilidad con los siguientes escenarios:

escenario 1: Disminucién del 80% de las ventas (pesimista)

escenario 2: Aumento del 120 % de las ventas (optimista)

Tabla 17. Analisis de sensibilidad 80% de las ventas proyectadas

FLUJO DE CAJANETO
Aio 0 2.024 2.025 2.026 2.027

Utilidad Neta (Utilidad operativa) 0| -201.964.254 148.335.811 220.502.688 312.845.338
Total Depreciacion 0 11.120.000 11.120.000 11.120.000 11.120.000
Pagos de capital 0 0 0 0
Total Amortizacion 0 0 0 0 0
EBITDA -190.844.254 159.455.811 231.622.688 323.965.338
1. Flujo de fondos neto del periodo -190.844.254 159.455.811 231.622.688 323.965.338
Inversiones de socios 250.000.000 0 0 0 0
Préstamo 0 0 0 0 0
2. Inversiones netas del periodo 250.000.000 0 0 0 0
3. Liquidacion de la empresa

4. (=1-2+3) Flujos de caja totalmente netos -250.000.000]  -190.844.254 159.455.811 231.622.688 323.965.338
Balance de proyecto -250.000.000]  -480.844.254]  -398.323.523] -230.432.508]  56.663.524|
Periodo de pago descontado 3,80

Tasa interna de retorno 19,13%

Valor presente neto 31.294.760

Tasa minima de retorno 16,00%

Evaluando la sensibilidad el proyecto con un cumplimiento del 80% en las ventas proyectadas

se logra tener una recuperacion de inversion de 3,80 afios con un valor presente neto de $
31.294.760, con un incremento positivo en el EBITDA de la compafiia, finalizando para el 2027

con $ 323.965.338, con una tasa interna de retorno (TIR) del 19,13% superior a la esperada de16%.
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Tabla 18. Analisis de sensibilidad 120% ventas proyectadas

FLUJO DE CAJANETO

Aiio 0 2.024 2.025 2.026 2.027

0] -186.840.795]  299.687.288]  411.205.549|  553.130.942

o[ 11.120.000 11.120.000]  11.120.000 11.120.000

0 0 0 0

0 0 0 0 0

175.720.795|  310.807.288]  422.325.549]  564.250.942

175.720.795|  310.807.288]  422.325.549]  564.250.942

250.000.000 0 0 0 0

0 0 0 0 0

250.000.000 0 0 0 0

-250.000.000] 175.720.795]  310.807.288]  422.325.549]  564.250.942

-250.000.000]  465.720.795]  -220.428.834]  156.188.101]  745.429.140]
51,18%
411.693.878

De acuerdo con los resultados obtenidos para un incremento en las ventas del 120% se
evidencia un incremento en la tasa interna de retorno de 51,18%, superior a la esperada de 16%

con una recuperacion de 2,59 afios y un valor presente neto de $ 411.693.878.
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8. Road Map del Negocio

Para el Road Map del negocio se tiene en cuenta como unidad de tiempo los Qx, los cuales

corresponden a trimestres dentro del proyecto. El periodo de arranque es del Q1, en el cual se debe

hacer la inscripcién de la empresa y legalizacion ante los entes correspondientes, igualmente en

este periodo se debe hacer la inyeccion de capital inicial. Se espera que para el periodo

improductivo sea solamente Q1. Desde el Q2 se observa, segin lo planeado, se inicien las

operaciones; constantemente se debe validar el producto, disefiar las estrategias comerciales y de

ventas y blsqueda de nuevos clientes. Operaciones como el desarrollo de software, recoleccién de

datos en campo y entrenamientos sera constantes en operacion.

llustracién 14. Road Map a seguir

Cargo

Actividad

Q1

Q2

Q3

Q4

Q5

Q6

Q7

Q8

Q9

Q10

Q11

Q12

Q13

Q14

Q15

Q16

Gerente
General

Inscripcion y legalizacion de la
empresa

Inversion de capital

Validacion de producto

Disefio estrategia comercial y de
ventas

Correccion/Ajuste a la estrategia

busqueda de nuevos clientes

Desarrolla
dores

Validacion de producto

Desarrollo de
software/herramientas
tecnologicas

Creacion de pagina web y App

Inversion de capital

Busqueda de nuevos clientes

Operadore
S

Validacion de producto

Recoleccion de datos en campo

Entrenamiento

Desarrollo de
software/herramientas
tecnologicas
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9. Conclusiones.

Para asegurar la sostenibilidad de las empresas es de suma importancia una correcta gestion
del conocimiento y procesos de entrenamiento. Actualmente en las compafiias no se le esta dando
laimportancia que se requiere a los cambios generacionales y gestion de conocimiento y se necesita
un cambio o reestructuracion de como se estdn haciendo estos procesos actualmente. En este
contexto, se requiere que las empresas se asesoren y tomen como una opcion valida la tercerizacion

de los procesos de gestion de conocimiento y entrenamiento para el relevo generacional.

De lo anterior, se pone presente la viabilidad para la creacion de Inside Solutions, empresa la
cual estard enfocada a solucionar los dolores en procesos de entrenamientos y gestion del
conocimiento. Para cumplir con su fin, Inside Solutions ofrecera herramientas tecnoldgicas como
almacenamiento de informacién, realidad virtual, realidad aumentada y modelacion 3D de sus
procesos productivos como valor agregado frente a sus actuales competidores. Con mira a la
expansion a mediano y largo plazo Inside Solution debe hacer estudios con las otras empresas
matriculadas en sector de pulpa, papel y azlcar, pues inicialmente se plante6 un mercado objetivo

de solamente las 10 primeras empresas de la region.

La evaluacion econdmica arroj6 un valor presente neto VPN>0 y una tasa interna de retorno
TIR>20% lo que nos indica generacion de riqueza y posicidn superior a la ganancia esperada. Con
esto en mente se considera una oportunidad clara operacién en el mercado seleccionado. Es de
importancia tener en cuenta que una vez se inicie operaciones, el mayor riesgo esta en la pérdida

del valor agregado y propuesta de valor frente a los otros competidores del mercado.
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Anexos

Anexo 1. Modelo de entrevista realizada a diferentes cargos del sector empresarial de

estudio

Tabla 19. Modelo de entrevista realizada

Preguntas

Respuesta

Cargo en la compaiiia

1. ;Qué importancia le da usted a los procesos
de entrenamiento y cambios generacionales?

2. ¢En la empresa en la que trabaja se le da la
importancia que usted considera?

3. ¢ Tercerizaria los procesos de entrenamiento
en su organizacion?

4. ;Qué ventajas o desventajas considera que
puede llegar a tener con esto? Ventajas

4. ;Qué ventajas o desventajas considera que
puede llegar a tener con esto? Desventajas

5. ¢Usted reestructuraria la manera en como se
hace el cambio generacional en su empresas?

6. ¢Qué propondria a la empresa en la que se
encuentra?

7. ¢Qué gastos se incurren en los procesos de
entrenamiento?

8. ¢Qué piensa de esos gastos?

9. Qué piensa del gasto en aprendizaje y
educacion? (0- Indiferente, 1- Doloroso, 5-
Necesario)

10. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar?
bechmarking para rangos

11. ;Cree usted que los procesos de
entrenamiento serian mas faciles de manera
virtual? Cursos online o e-learnig o desarrollo
con herramientas virtuales a futuro
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Anexo 2. Resultados de las entrevistas realizadas a 30 personas.

Tabla 20. Resultados de la encuesta

11. ¢ Cree usted que los procesos
de entrenamiento serian mas
faciles de manera virtual? Cursos
online o e-learnig o desarrollo con
herramientas virtuales a futuro

Si

Si

Si

Si

10. ¢ Cuanto estaria

dispuesto a pagar?

bechmarking para
rangos

$
1,200,00
0

$
1,000,00
0

$
1,000,00
0

$
1,100,00
0

9. Qué piensa del gasto en
aprendizaje y educacion?
(0- Indiferente, 1-
Doloroso, 5- Necesario)

4

4

5

3

8. ¢ Qué piensa de esos
gastos?

es una
inversi
gasto

es una
inversi
on no
gasto

es una
inversi
on no
gasto

es una
inversi
on no
gasto

7. ¢ Qué gastos se
incurren en los
procesos de
entrenamiento?

didacticos | on no

materiales

tiempo

tiempo

Contratar
personal

6. ¢ Qué propondria a
la empresa en la que se
encuentra?

crear

escuela
de

aprendiz
aje

formar
tutores

formar
tutores

formar
tutores

5. ¢Usted
reestructuraria la
manera en como se
hace el cambio

nanaracinnal an ci1

Si

Si

Si

4. ; Qué ventajas o
desventajas considera
que puede llegar a
tener con esto?
Desventajas

costos altos

costos altos

desconocimi
ento en
temas

empatia con

el proceso
por parte del
tercero

4. ; Qué ventajas o
desventajas considera
que puede llegar a
tener con esto?
Ventajas

cumplimie
nto en
entrga

garantia

certificacio

agilidad

3. ¢ Tercerizaria los
procesos de
entrenamiento en su
organizacién?

Si

si

Si

no

2. ¢En laempresaen la
que trabaja se le da la

importancia que usted
concidera?

1. ¢ Qué importancia le
da usted a los procesos
de entrenamiento y

cambios

laan

Cargo en la compafiia

Ingeniero
de procesos

coordinad
or de
produccio

tecnico de
procesos

ingeniero
de
procesos
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- 5 demoraen es una $
§ o si arantia comprender No formar | Contratar | inversi 1.000.00 Si
3 = 9 la tutores | personal | onno '
© o informacion gasto
— . es una
=} >
= cumplimie . . $
S . B formar . inversi
283 no nto en costos altos No tiempo 1,200,00 No
2" 3 entroa tutores on no 0
2 3 9 gasto
o tener una es una
Q _.
a ... .| rechazo por escuelay : : $
o Q
= cio . . inversi .
S 3 no ZEEE parte de las Si tutores tiempo 1,000,00 Si
2 @ : personas de on 8o 0
w =
S o gasto
@ procesos
. agilidad en . es una
= no el ri?\?(r)]f*?ag?él: No formar tiempo Inversi $ Si
D =3 cumplimie se filtre tutores P on no 950,000
nto gasto
e = IEDOE es una
RS nuevas formar | materiales | inversi $
s 3 i i | i N 1,000,00 |  Si
8 %- si herramient | costos altos S tutores | didacticos | on no ,000,
» = as 0
g © . gasto
tecnologias
tener una
g = acabar con | es una
2% paradigmas esculay inversi $
= @ . . . -
= ores tiempo Si
g 2 Si en los costos altos Si tUtd ! p on no 850,000
w -~
S © 0S asto
@ proces procesos g
= es una
=] =]
= mayor . . $
o _ g . . fuga de formar . inversi
323 g No tiempo 1,000,00|  No
B sl COMPELItIVE |4 lentos tutores PO | onno bt
g a dad 0
» o gasto
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=5 eficiencia €s una
S 3 . : formar , inversi $ -
3 g no operaciona Si tutores tiempo on no 800000 Si
o | !
> G gasto
s g tener una es una
S 3 estabilidad . sEaLelay inversi $ .
S oz no Si tutores NA 1,000,00 Si
8% 3 en proceso q on no 0
S g € gasto
procesos
o tener una
o = . €es una
S a garantia y escuelay inversi $
S 3 si agilidad en No tutores NA on no 1,100,00 Si
3 3 el proceso de gasto 0
o procesos
2 3 procesos € Una $
S : . crearuna| .. inversi :
22 Si mas Si tiempo 1,000,00 Si
2 3 escuela on no
2 3 estables 0
gasto
desarroll
=3 o de
- Q@ . demora en . es una
s 3 confianza | o hrender simulado inversi $
8 @ Si en los P Si resy tiempo Si
0 = la on no 600,000
9 © procesos | . ., tutores
= informacién capacita gasto
dos
T 3 apoyarse es una
o . - . en la . inversi :
§ 2SS Si agilidad | costos altos Si tecnologi tiempo on no 800$000 Si
o = 2
@ © a gasto
=3 continuida . es una
3 3 capacitar e
22S Si den No ytener | tiempo |'MVers! $ Si
D D =, .
@ 3 entrenamie tutores on no 900,000
» © nto gasto
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3 3 mejores €s una
b=t Q_‘c‘g si resujlta dos si crear una | Contratar | inversi $ Si
33 ; escuela | personal | onno 800,000
S 3 operativos gasto
— . es una
g S confianza crear una | Contratar | inversi $
223 si operaciona | costos altos No 1,000,00 No
23 | escuela | personal | onno 0
@ o gasto
o tener una
= esculay €s una
E @ mayor Instalacio | inversi $ .
8 3 no . No tutores Si
3 @ produccion . nes on no 850,000
9 © gasto
procesos
desarroll
= ode
>
. es una
36 simulado . :
S & no motivacion Si resy INVETs $ Si
3 3 tUtores on no 900,000
? o X gasto
@ capacita
dos
desarroll
= ode
>
. es una
ERs procesos simulado . .
o
S & Si mas Si res INVETSI $ Si
g 2 y on no 800,000
2 S estables tutores gasto
@ capacita
dos
desarroll
= i o de
mejor . es una
-g E ) simulado . .
S, capacidad . inversi $ .
8 @ no Si resy Si
@ 3 en toma de on no 900,000
S . tutores
o descicones X gasto
@ capacita
dos
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RS = es una $
S Q_‘c‘g si certificacio si crear una tiempo inversi 1.000.00 si
D D = ’ ’
e 3 n escuela on no 0
L o gasto
= = es una
s _ g ) . rear una | Instalacio | inversi )
2 23, si Garantia No |Cfearuna Instalacio | Invers $ Si
@ 3 escuela nes on no 850,000
@ S gasto
o tener una
= esculay €s una
E L‘E no Al e Si tutores tiempo LR $ Si
§ 3 resultados de P on no 950,000
9 © gasto
@ procesos
desarroll
=1 o de
- @ demora en . es una
S @ simulado . .
S 3 no personal | comprender si fes y NA inversi $ Sj
3 X idoneo la on no 600,000
9 o . L. tutores
» o informacion : gasto
® capacita
dos
desarroll
= . o de
- @ disminucio . es una
=0 simulado . .
8 2 si N en No res tiempo INversi $ Si
3 3 acidentes y P on no 700,000
2 tutores
o laborales : gasto
® capacita
dos
desarroll
2 0 de es una
R simulado . X
8 5, . procesos . Contratar | inversi $ .
® @ si costos altos Si resy Si
0 = estables personal | onno 800,000
9 o tutores
ZINeY : gasto
® capacita
dos
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Anexo 3. Tabulacion de los resultados de la entrevista.

Tabla 21. Hipotesis a inferir con la encuesta realizada. Ponderacion de preguntas y porcentaje.

PREGUNTAS PROMEDIO PORCENTAJE

H1

Creemos que es importante los
procesos de entrenamiento para
afrontar los cambios generacionales

1

4.67

93%

H2

Creemos que las empresas no le dan
la importancia que se requiere a los
cambios generacionales

3.97

79%

H3

Creemos que todas las empresas
pueden adquirir nuestro producto

3.17

63%

H4

Creemos que la forma en la que se
desarrolla los cambios
generacionales en las organizaciones
no es acorde con lo que se requiere
para los procesos

3.33

67%

HS

Creemos que podemos generar mas
ganancias que gastos

5.00

100%

H6

Creemos que los clientes no
escatimaran en aprendizaje y
educacion

9,10

4.00

80%

H7

Creemos que hay una necesidad de
digitalizacion de los procesos de
entrenamientos y cambios
generacionales en las empresas

11

4.50

90%
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