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RESUMEN
El empresario Colombiano se debe enfrentar a muchos retos financieros y de mercado que

hacen que el promedio de empresas canceladas solo en Bogota sea del 75% cada afio, pero aun asi, las
cifras de creacién de empresas siguen siendo positivas, y esto es debido a la alta visién de empresa que
tiene la cultura colombiana y ahora con los apoyos de emprendimiento que ha lanzado el gobierno
colombiano se tiene planeada que esas cifras sigan creciendo; pero écémo hace una empresa MiPymes
para sostenerse en una dindmica de mercado tan adversa y con tantos desafios?, ¢ Por qué las empresas
MiPymes con capacidad de participar en proceso de contratacién tanto publicas como privadas no
logran hacerlo por falta de conocimiento y de empresas con las cuales puedan asociarse para
participar?, y ¢ Cdmo establecer alianzas estratégicas con otras empresas para poder presentarse a
lineas de negocio tan altamente atractivas con las ofertadas por las entidades publicas y privadas en sus
portales de contratacion?. Lo anterior se tomé como base para plantear una consultoria que brinda un
paquete integral de servicios desde la creacién de empresa, registro RUP, hasta el acompanamiento y
asesoramiento en licitaciones en sus distintas modalidades; para poder estructurarla, se realizé un
estudio con apoyo del observatorio de la CdAmara de Comercio de Bogota y los informes emitidos por
Confecamaras, considerando que el lugar de desarrollo y ejecucién serd inicialmente en la ciudad de
Bogota con posibilidad de expansidn a nivel nacional y territorial. La innovacién permea el proyecto,
considerando el desarrollo de una plataforma Web que permitird esa interaccién entre MiPymes y un
banco de empresas que permitiran alianzas en tiempo récord (uniones temporales, consorcios) y la
facilidad de crear lineas de negocio sostenibles en las compras publicas cargas por SECOP I y Il y

plataformas de contratacidn privadas.

Palabras clave: Licitaciones, aliados estratégicos, Registro Unico de Proponentes -RUP, pequefias y

medianas empresas, personas naturales.
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ABSTRACT

The Colombian entrepreneur must face many financial and market challenges that make the
average number of companies cancelled in Bogota alone is 75% each year, but even so, the figures for
business creation remain positive, and this is due to the high business vision that has the Colombian
culture and now with the support of entrepreneurship that has launched the Colombian government is
planned that these figures continue to grow; but ¢ How does a MiPymes company sustain itself in such
an adverse market dynamic and with so many challenges?, ¢ Why MiPymes with the capacity to
participate in public and private contracting processes are unable to do so due to lack of knowledge and
companies with which they can partner to participate? Y ¢ How to establish strategic alliances with
other companies to be able to bid for highly attractive lines of business with those offered by public and
private entities in their procurement portals?. The above was taken as a basis to propose a consultancy
that provides a comprehensive package of services from the creation of a company, RUP registration, to
the accompaniment and advice in tenders in its different modalities; in order to structure it, a study was
conducted with the support of the observatory of the Chamber of Commerce of Bogota and the reports
issued by Confecamaras, considering that the place of development and execution will be initially in the
city of Bogota with the possibility of expansion at national and territorial level. Innovation permeates
the project, considering the development of a Web platform that will allow interaction between
MiPymes and a bank of documents that will allow alliances in record time (temporary uniones,
consortiums) and the ease of creating sustainable lines of business in public procurement charged by

SECOP | and Il and private contracting platforms.

Keywords: bids, strategic allies, single registry of bidders, small and medium-sized enterprises, natural

person.
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1. ANTECEDENTES

Muchos emprendedores colombianos se enfrentan no solo a retos financieros, de mercadeo,
manejo de personal, sino también al desconocimiento de oportunidades de negocio que ofrece no solo el
estado colombiano por medio de la plataforma de Colombia Compra Eficiente SECOP | y Il, sino que, el
sector privado de igual manera se encuentra en varias plataformas de contratacién como Suplos, Ariba,
Strattegi, entre otras plataformas. Todas estas oportunidades de negocio terminan invisibilizandose por
gue las empresas creen no estar preparadas para adentrarse al mundo de la contratacidn estatal y privada,

o por miedo al desconocimiento de los procesos que se debe llevar a cabo para lograrlo.

Teniendo en cuenta la informacién aportada por el Observatorio de la Cdmara de Comercio de
Bogota, se evidencia que uno de los sectores fuertes en creacién de empresas, es el sector de servicios
logra para el afio 2021 el 53,3% del mercado total (Ver llustracidon 1), de esta manera el sector de la
industria tiene una participacion del 13,8% y el comercio del 32,9%, es asi que para el servicio que se tiene
previsto ofrecer cuenta un 13,8% del mercado potencial, que nos brinda muchas posibilidades de
crecimiento del sector solamente en el afio 2021; es importante recordar que las cifras presentadas
corresponden solamente a la creacion de empresas en el afio 2021, lo cual deja un sin nimero de
posibilidades para las empresas que ya se encuentran constituidas y que tiene una gran trayectoria en el
sector. De igual manera, nos invita a pensar en el margen que podremos abarcar para la creacion de

empresas de este sector en los préximos afios.
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llustracion 1, Empresas creadas en el afio 2021 CCB

EMPRESAS CREADAS — EI 86% de las empresas creadas e
en Bogota y los 59 municipios de la jurisdiccion de la CCB
estan en actividades de servicios y de comercio

Distribucion de las empresas creadas entre enero -
diciembre de 2021 por macro sector

53,3%

Industria Servicios Comercio

Tomada de: Observatorio Cdmara de Comercio de Bogotd, 23 de abril del 2022, Link: https://n9.cl/tucpn
Teniendo en cuenta la informacién de Colombia Compra Eficiente en sus datos abiertos de
compra publica, es muy enriquecedor para las empresas que se encuentran proximas a iniciar su
proceso para licitar, conocer la alta demanda de las entidades tanto del orden nacional como territorial
en compras publicas, por ejemplo, para el sector de vias principalmente que es uno de los nichos de
mercado elegidos dentro de la consultoria, se evidencia como una de las entidades que mayor indice de
contratacion tiene dentro de los afios 2019 al 2021 el Instituto Nacional de Vias con 4,8 billones de

pesos ejecutados en contratos (ver ilustracion 2).

llustracion 2, Contratacion por entidades 2019-2021

Contratacion por Entidad

MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL MEN - I < - bill.
MUNICIPIO DE MEDELLIN I : - - bl
DEPARTAMENTO NACIOMAL DE PLANEACION I < - o bill
LA GUAJIRA GOBERNACION I < - : bl
MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL (MEN) I : > | bl
AGENCIA NACIONAL INMOBILIARIA VIRGILIO BARCO VARGAS I 1.C bill.
FONDG FINANCIERO DISTRITAL DE SALUD.. N - - il
DISTRITO ESPECIAL INDUSTRIAL ¥ PORTUARIO DE BARRANGUILLA NG < 1.1 bill,
MINISTERIO DE HACIENDA ¥ CREDITO PUBLICO I S 1.0 bill
MINISTERIO DEL INTERIOR | | O bill
INSTITUTO COLOMBIANO DE BIEMESTAR FAMILIAR ICEF N 5 10 bill
DEPARTAMENTO DEL ATLANTICO I 0,9 bill
DIRECCION GENERAL DE SANIDAD MILITAR | < 09 bil
DEPARTAMENTO DE ANTIOQUIA N 5 0.5 bill
EMPRESA NACIONAL PROMOTORA DE DESARROLLO TERRITORIAL ENTERRITORIO NS 5 0.5 bill
INSTITUTO NACIONAL DE ViAS INVIAS IS S 05 bill.
ICBF REGIONAL ANTIOQUIA I ¢ 0.5 bill
BOGOTA DC FONDO FINANCIERO DISTRITAL DE SALUD [N s 0.5 bill
MINISTERIO DEL DEPORTE NS < 07 bil.

INSTITUTO NACIONAL DE VIAS I, : -c bi

Tomado de: Datos abiertos Colombia Compra Eficiente, 04 de junio del 2022, Enlace: https://n9.cl/sz6r8
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Considerando que la ciudad principal de funcionamiento es Bogota, aunque también se
pretende llegar a licitaciones del orden territorial con drea perimetral al departamento de
Cundinamarca, y, dependiendo del comportamiento del mercado y de la necesidad y oportunidad en
material y personal que cuente el cliente, resultd indispensable analizar la cantidad de oportunidades
por ciudad, dentro de lo cual fue evidente, que la ciudad de Bogotd es pionera en la ejecucidn de
presupuesto para sus compras publicas seguida por El departamento de Antioquia en su ciudad principal
Medellin y el departamento de Boyaca (Ver tabla 1). Lo anterior da un panorama favorable para las

oportunidades de negocio de las empresas que empiecen a emprender en la contratacién estatal

considerando las altas cuantias de las cuales se verian beneficiados.

Tabla 1, Contratacion por Departamento 2019-2021

Departamento Municipio Contratos Valor

Bogota D.C. Bogota D.C. 10586 § 20.001.778.656.759,02
No Definido No Definido 10301 $ 12.597.956.224.786,79
Distrito Capital de Bogota Bogota 2714 % 8.818.832.849.,589,056
Antioquia Medellin 6299 $ 7.977.304.735.362,82
Boyacéa Tunja 2325 $ 5.332.482.310.828,13
La Guajira Riohacha 190 $ 2.321.893.466.489,02
Valle del Cauca Cali 1890 $ 2.080.640.739.571,58
Distrito Capital de Bogota Mo Definido 1248 % 2.041.734.967.289,26
Atlantico Barranquilla 470 % 1.598.806.502.563,50
Bolivar Cartagena 527 % 730.058.674.062,32
Santander Bucaramanga Q95 % £89.530.860.396,86
Antioquia Rionegro 418 % 641.559.460.155,00
Arauca Arauca 1467 % 548.346.653.187,40
Santander Floridablanca 33 % 517.199.502.973,38
Risaralda Pereira 715 % 404.683.326.605,98
Caldas Manizales 1872 $ 394.513.415.961,65
Huila MNeiva 744 % 360.081.401.074,77
Narifio Pasto 580 $ 319.521.223.140,39
Meta Villavicencio 704 % 308.106.407 456,34

Tomado de: Datos abiertos Colombia Compra Eficiente, 04 de junio del 2022, Enlace: https://n9.cl/sz6r8

Uno de los requisitos mas importantes al momento de realizar cualquier proceso de
contratacién con alguna entidad publica, es tener activo el Registro Unico de Proponentes, este proceso
es complicado para algunas personas que quieren emprender y necesitan este documento, es por ello,

que prefieren buscar dentro del sector privado contratos que les ayuden a ejecutar sus servicios.
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Muchas empresas que conocen el sector publico saben que es un sector muy apetecido por los
contratos que brindan con cuantias altas y acuerdos de pago honestos, pero muy pocos se atreven a
realizar la gestion para poder ser un oferente potencial para estos procesos.

Desde el aiio 2013 se viene presentando un fendmeno bastante particular, muchas de las
empresas que realizar su inscripcidn al RUP ante la CCB (ver ilustracion 3), no realizar la renovacion al
siguiente ano; esto puede obedecer a muchos factores como puede ser que el oferente no ve viable
continuar por que no ha contado con la experiencia, indicadores, o requisitos habilitantes minimos para
poder participar y por ello no ve atractivo continuar con su renovacién; otro factor puede deberse a

factores econdmicos que le impiden continuar su empresa, teniendo en cuenta que en Colombia es muy

complicado para los empresarios sostener financieramente una compaiiia y terminan liquidandola.

llustracion 3, dinadmica empresarial RUP

Dindmica Empresarial Proponente

@201z 92014 $2015 B2016 @2017 2012 @2019 @ 2020

36783

23172
24135
26625

15264
14380
13497

enovado Renovada Cancelada Craada

Tomada de: Open data Bogotd, 23 de abril del 2022. Link: https://n9.cl/avbmc

Dentro de los sectores econémicos que realizan este proceso de gestion de renovar el RUP, el
sector de la construccion y la industria representan el 33,92%, lo cual es un buen indicador de
participacién y de oportunidades de negocio con las entidades publicas, uno de los sectores fuertes son

el de servicios, con una participacion del 39,76% y el comercio con un 25,16% (Ver llustracion 4).


https://n9.cl/avbmc

:UNIVERSIDAD
U -I t
CDE COLOMBIA

lustracion 4, RUP por sectores econémicos

Sector Econdmico

Industria __
31221 (13.55%!

__ Servicios
! 21443 (39.74%)

Constr.
&6 (2.

Comercio
57984 (25.15%)

Tomado de: Open Data Bogotd, 23 de abril del 2022. Link: https://n9.cl/avbmc

Teniendo en cuenta lo anterior, y gracias a la fuerte demanda en el sector de la construccion se
visualiza una necesidad de las pequefas y medianas empresas por (formalizar) dar el paso de licitar y
trabajar directamente con entidades publicas, privadas y mixtas sin necesidad de un tercero u
comisionista que se termina quedando con un porcentaje igual o mayor al verdadero ejecutor. Por esta
razon el proyecto propondra un asesoramiento y una consultoria directa a nuestros clientes
ayudandoles a codificar los contratos existentes ejecutados, registrarlos ante la cdmara y comercio por
medio del registro Unico de proponentes, clasificarlo y agregarlo a la base de datos de la empresa en el
caso de que lo requieran y posteriormente a todo esto encontrar aliados para presentar licitaciones en
consorcio o uniones temporales las cuales terminaran generando trabajos y experiencia en el sector

publico de los mismos clientes.
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2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Es evidente que hay muchas empresas en Colombia en busca de oportunidades de negocio, pero
al momento de revisar la viabilidad de participar, se ven permeadas de barreras financieras, falta de
experiencia en el sector, falta de personal idéneo, entre otros factores, necesarios al momento de

participar en proceso de contratacién.

Es por ello que las empresas tienen a desaparecer después de 2 o 3 afios de funcionamiento,
porque no se logrd esa visién empresarial, o porque no lograron estar a la par de las dinamicas de
mercado agresivas con las que se encuentran; posterior a este analisis y teniendo en cuenta la vision
empresarial, hay muchas empresas o personas naturales que no pasan de ser subcontratistas y se

ven ancladas a estas labores secundarias.

Pasando a una revision mas institucional, la entidad publica Colombia Compra Eficiente ha
elaborado una plataforma de interaccion para procesos de contratacién SECOP |y Il en los cuales se
busca transparencia en cada uno de los procesos de compras de las entidades; sin embargo se ve
con preocupacién como hay procesos que se terminan declarando desiertos por la falta de
oferentes dentro de éstos, estos factores (ver ilustracion 5) analizados en el arbol de problemas,
fueron los causantes de que se buscard una manera mas efectiva de poder lograr esa armonia en la

busqueda de aliados estratégicos en los procesos de compra del Estado.
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Ilustracién 5, Arbol de problemas

EMPRESAS QUE NUNCA SALDRAN DE
TRABAJR BAJO LA MODALIDAD DE
SUBCONTRATO POR DESINFORMACION
PARA LICITAR

EMPRESAS QUE SE VEN OBLIGADAS A
CERRAR POR FALTA DE
OPORTUNDIDADES DE NEGOCIO

PEQUERASY MEDIANAS EMPRESAS CON
CAPACIDAD DE PARTICIPAR EN
CONTRATACIONES CON EL ESTADO NO LOGRAN
HACERLO POR FALTA DE CONOCIMIENTO Y DE
EMPRESAS CON LAS QUE PUEDAN ASOCIARSE
PARA PARTICIPAR

L

INSCRITAS PARA LICITAR, PERO NO IMPERICIA PARA EL REGISTRO EN
CUENTAN CON BUENOS INDICADORES CAMARA DE COMERCIO PARA EL
0 DEMAS FACTORES QUE LES IMPIDEN REGISTRO UNICO DE PROPONENTES

LOGRAR AOJUDICAR CONTRATOS.

PROCESOS ENGORROSOS PARA LA
INSCRIPCION Y REGISTRO EN
CAMARA DE COMERCIO

DESCONOCIMIENTO DE LOS DOCUMENTOS,
FORMATOS, Y PROCESOS PARA PODER
LOGRAR UNA LICITACION EXITOSA

Elaboracion propia, herramienta para determinar causales y consecuencias de la problemdtica
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3. OBJETIVOS DEL PROYECTO

Teniendo en cuenta la herramienta arbol de objetivos (Ver ilustracidn 6), se determiné como
objetivo principal, realizar la consultoria para pequefias y medianas empresas en gestion de
licitaciones publicas y privadas; en las privadas considerando que es una linea de negocio
importante dentro de los procesos contractuales. Adicionalmente se evidencia la importancia de

gue nuestros clientes se conviertan en posibles socios estratégicos para los procesos de licitacion.

Ilustracion 6, Arbol de Objetivos

REALIZAR CONSULTORIA PARA PEQUERAS Y

MEDIANAS EMPRESAS EN GESTION DE
LICITACIONES POBLICAS Y PRIVADAS

Elaboracion propia, herramienta para determinar objetivos del proyecto
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Como objetivos especificos se detallan los siguientes:

e Crear el servicio de consultoria y asesoria para procesos de licitacidon

e (Crear una plataforma Web para la interaccidon de nuestros clientes con aliados estratégicos, con
el fin de poder participar efectivamente en los procesos de contratacion.

e Realizar estudios de viabilidad de los clientes con el fin de determinar si cuentan con los
requisitos habilitantes minimos para contratar.

e Realizar una herramienta con el listado de los documentos necesarios para poder gestionar

procesos de licitacion efectivos.

4. RESUMEN

A pesar de la gran cantidad de procesos o borradores que se actualizan a diario en la plataforma
Secop encontramos que casi siempre se presentan y se ganan los procesos las mismas empresas
cerrando mucho el proceso de licitacidn, considerando el informe “Lineamientos para combatir la
colusidn entre oferentes en licitaciones publicas”, se mencionan las tacticas de manipulacién en que las
grandes companiias manipulan el sistema de compras publicas al agremiarse y decidir entre ellos cual va
a ser la empresa ganadora definiendo cinco métodos de manipulacién entre ellos se
encuentran: Ofertas de resguardo “La presentacion de ofertas de resqguardo estd disefiada para
aparentar una competencia genuina”, supresion de ofertas: “involucra el establecimiento de acuerdos
entre competidores en los que una o mds compariias aceptan abstenerse o retirar una oferta presentada
con anterioridad de manera que se adjudique la licitacion al ganador designado”, Rotacion de ofertas:
“las empresas coludidas siguen licitando, pero acuerdan tomar turnos para ganar” y Asignacion de
mercado: “Los competidores se reparten el mercado o ciertas zonas geograficas y acuerdan asignarse

ciertos clientes”. (Econémico, 2009)
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Con lo anterior se abre la oportunidad de asesorar MiPymes que nunca se hayan presentado o no
cuenten con un registro Unico de proponentes ayudandoles a crear un emprendimiento a ellos en el
cual nos veremos beneficiados todos. De la misma manera, se busca involucrar estas empresas en la

plataforma de aliados estratégicos con el fin de establecer una red de empresas que puedan presentarse

a licitaciones entre ellas.

Es necesario que las empresas jovenes reciban la asesoria en contratacion y los lineamientos para el
crecimiento de sus negocios, mas aun las empresas de construccién ya que esta actividad todos los dias
se estd innovando. En este campo llegan al mundo materiales, diseios, construcciones, acueductos y

procesos de construccién nuevos abriendo una gran oportunidad de mercado.

El servicio ofrecido va en busca de poder generar oportunidades materializadas para todas estas
empresas que quieren licitar, que cuenta con el personal idéneo pero que por falta de conocimiento no
han podido lograrlo; este proyecto va encaminado a la creacién de oportunidades por medio del
desarrollo de una gran plataforma de interaccién de socio estratégicos que disminuya la brecha que
tenemos hoy en dia en la busqueda y participacidn de todas las oportunidades de negocio con el estado

y no han podido lograrlo.

5. RESULTADO DE CANVAS

El Lienzo Canvas como herramienta para determinar todos los factores alrededor del
servicio/producto a desarrollar (Ver Tabla 2), fue utilizada para evidenciar como nuestro mercado esta
basado especificamente en el crecimiento de socios; para nuestro caso los socios seran los mismos
actores como clientes y Aliados Estratégicos al ofrecerles un asesoramiento para administrar de una
manera adecuada sus recursos (Financieros, talento humano, maquinaria, suministro, entre otros)
evidenciando que no necesitamos una gran inversion o la venta de un producto para tener un flujo de

caja constante, ya que nuestros recursos como empresa estaran basados netamente en personal
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Tabla 2, Lienzo Canvas

DAD

Piloto

BIA

inmueble y factores asociados

Business Model Canvas

Actividades clave
Asesoria y acompafiamiento en el proceso de licitacion

Divulgacion por medio de redes sociales

énalosp

Socios

en Camara de

gistro del RUPy
Comercio, RUT, entre otros.

. s 6 de b
Aliados estratégicos

que puedan compartir
factores habilitantes en
una licitacién.

Propuesta de valor

" o

Relacion

ia por vid ia, enel enqueel

cliente lo solicite

C Itoria para y

Recursos
Empresa de desarrollo
web para la creacién de
plataforma digital

Personal especializado
Adquisicion de un inmueble para oficina

ing digital y |

Licencias (Teams, Zoom)

Dy llo de la p de aliados

p que desean licitar en Colombia
y no cuente con el conocimiento para
realizarlo.

Se realizara acompafiamiento desde el
registro del RUP y sus requisitos hasta la
licitacion en plataformas publicas y
privadas.

El registro en la plataforma de aliados
estratégicos con el fin de que las
empresas que no cuenten con factores
de experiencia, indicadores, mano de
obra o maquinaria se pueda aliar con
otro proveedor que cuente con estos
recursos.

Brind: un portafolio de servicio integral que brinda asesoria
personalizadas con el fin de fidelizar al cliente.

Clientes - Nicho

Acompaiiamiento en el manejo de pl de

estatal y privadas con el fin de darle a conocer tips para revision,
analisis y descarte o aprobacion de procesos licitatorios.

Plataforma Digital para aliados estratégicos

Canales

Oficina presencial

Virtuales por medio de la pagina web
Asesoria via Whatsapp

Call Center

Peq y
empresas (Mipymes), que
tengan por objeto el
desarrollo de obras civiles
en vias, proyectos
ambientales y redes de
acueducto y alcantarillado

Personas naturales que
quieran emprender

Estructura de Costos

Registro de la constitucion de la empresa ante la CCB
Recurso humano (Personal especializado)
Alquiler del inmueble
Contador
Marketing Digital
Desarrollo de la plataforma digital

Flujo de Ingresos

Servicio integral de manera anual
Acompaiiamiento en el manejo de plataforma

Acompafiamiento en la revision, analisis y aprobacién de p
Registro en lapl de aliados
Registro en Camara de Comercio del RUP
Creacién de empresa (Constitucién CCB, RUT)

Elaboracion propia: Herramienta utilizada para determinar factores en el desarrollo de nuestro servicio.

El flujo de ingresos estara basado en una afiliacidn como cliente, la cual le brindard el servicio del

registro de constitucion de empresa ante la CCB (Cdmara de Comercio de Bogotd) y la DIAN (Direccidn

de Impuestos y Aduanas Nacionales); adicionalmente se le brindara usuario en la plataforma Web

“Aliados Estratégicos” y una comision pactada por proceso adjudicado en el cual nosotros nos

encargaremos de procesar, organizar y presentar los procesos licitatorios, inicialmente se ofrece una

paquete integral con pagos mensuales por registro de empresa y en plataformas, posteriormente un

pago por comision en licitaciones ganadas.

El nicho de mercado esta enfocado en personas naturales y en pequefias y medianas empresas que

quieran crecer y licitar con el estado, no tomamos en cuenta grandes empresas ya que ellas
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internamente tienen dreas especializadas y personas iddneas para gestionar y llevar a término este
proceso; cabe aclarar que todos nuestros clientes al momento de contactarnos y solicitar nuestros

servicios, pasaran por un estudio de viabilidad, es decir, si cuentan con todos o con algunos requisitos

habilitantes minimos para los procesos de licitacién que se publican en las plataformas de contratacidn.

La estrategia que nos va a diferenciar en el mercado, es el desarrollo de una plataforma Web que le
permita a nuestros clientes la interaccion en tiempo real y la facilidad de encontrar un aliado estratégico
que se convertiria en un socio en un proceso de contratacion en donde, alguno de los dos, no tengan
algun requisito habilitante para participar en un proceso de contratacién. La plataforma apunta al
desarrollo de una experiencia Unica para cada cliente/socio, desde la cual tengan acceso a la experiencia
de los otros aliados estratégicos formando un grupo sdlido y fuerte en licitaciones con la informacion al

alcance de cualquiera de los participantes.
5.1 Propuesta de valor

La empresa ofrecera el servicio de consultoria para personas naturales, micro, medianas y
pequefias empresas que desean licitar en Colombia y no cuente con el conocimiento para realizarlo.
Adicionalmente se realizard el acompafiamiento desde el registro del RUP (Registro Unico de
Proponentes) y sus requisitos, hasta la presentacion en procesos de contratacidn en plataformas
publicas y/o privadas. Se realizara el registro en la plataforma web de aliados estratégicos con el fin de
que las empresas que no cuenten con factores como experiencia, indicadores econdmicos, mano de
obra o maquinaria se puedan asociar con un aliado estratégico que cuente con estos recursos y

presentarse a las licitaciones.
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5.2 Relacion

Se brinda un portafolio de servicios integrales que ofrece asesorias personalizadas por un afio
con el fin de fidelizar al cliente por medio de videoconferencias cuando el cliente lo solicite, realizando
asi el acompafiamiento en el manejo de plataformas de contratacion estatal y privadas dando a conocer

TIPS para la revision, analisis y descarte o aprobacién de procesos licitatorios.
5.3 Canales

Las asesorias se brindaran por medio de canales digitales, uno de ellos se realizaria via
WhatsApp y pagina web con videoconferencias, mensajeria y llamadas telefénicas. Asi mismo se contara
con una oficina en la ciudad de Bogota con el fin de brindar una asesoria personalizada para los clientes

que se les facilite y lo requieran.
5.8 Socios

Los aliados estratégicos son parte fundamental del proyecto, ya que son las empresas que
pueden compartir factores habilitantes en un proceso de contratacién, para las pequefias y medianas
empresas que tomen nuestros servicios. Asi mismo, también estard presente una empresa de desarrollo

web la cual se encargara de la creacidon y soporte de la plataforma digital.
5.4 Clientes — Nicho

Personas naturales, micro, pequefias y medianas empresas (MiPymes) ya registradas ante CCB,
gue tengan por objeto el desarrollo de obras civiles en vias, proyectos ambientales, redes de acueducto
y alcantarillado. Asi mismo, personas naturales que quieran formalizar una empresa o iniciar un

emprendimiento.
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5.5 Flujo de ingresos

La empresa ofrece sus servicios desde la creacidn de las empresas (Constitucion con la
expedicion del Certificado de Existencia y Representacion Legal en CCB y Registro Unico Tributario),
posteriormente el registro en CCB del RUP (Registro Unico de Proponentes). Finalmente, se ofrece una
suscripcidén de manera semestral y/o anual donde contamos con un servicio integral que comprende el
acompanamiento en el manejo de la plataforma digital para que las personas conozcan los aliados
estratégicos y de esta manera se pueden beneficiar segliin su necesidad, adicionalmente, se realizard un
acompainamiento en la revisién, analisis y aprobacién de procesos licitatorios en entidades publicas y

privadas.
5.6 Actividades clave

En el desarrollo de nuestros servicios empresariales, se tienen caracterizadas las siguientes

actividades:

» Constitucién de empresas nuevas ante la Cdmara de Comercio de Bogotd y el Registro Unico
Tributario en la DIAN. Posteriormente, el tramite del Registro Unico de Proponentes para que las
empresas queden habilitadas para aspirar a celebrar contratos con entidades estatales.

> Asesoria y acompafiamiento en los procesos de licitaciones publicas y/o privadas (Revision,
andlisis, aprobacién y presentacion a los procesos)

> Estrategias de marketing digital que permitan atraer a mas clientes potenciales y aliados

estratégicos por medio de publicidad en redes sociales.

5.7 Recursos
Se contara con personal especializado en manejo de plataformas y analisis de licitaciones

publicas y/o privadas para que sea un trabajo eficiente entre los clientes y los aliados estratégicos. Se
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contara con estrategias de marketing digital y desarrollo de la plataforma web de aliados estratégicos en
aras de buscar el posicionamiento de la empresa en el mercado y que los clientes conozcan lo que las
empresas aliadas pueden ofrecerles, teniendo en cuenta que nuestra finalidad es que todos nuestros
clientes puedan presentarse a las licitaciones. De igual manera, estamos interesados en mantener

canales abiertos y tecnoldgicos que permitan el servicio y soporte al cliente como: Teams, Zoom,

WhatsApp y Skype.

5.9 Estructura de costos

Como parte fundamental de ejercicio financiero de toda empresa, es necesario tener presenta una
estructuracion de costos acorde a los servicios y flujos de caja que se desee tener, por lo anterior, a
continuacioén, se detallan cudles van a ser los servicios que nos impactaran esa estructura dentro para

nuestra compainia:

> Constitucidn de la empresa ante la Cdmara y Comercio de Bogota.

> Registro Unico tributario ante la DIAN

> Alquiler del inmueble que serd usado como oficina.

> Desarrollo de la plataforma digital que permitira el acercamiento entre los aliados estratégicos
con las pequefias y medianas empresas.

> Marketing digital por medio de publicidad en redes sociales para dar a conocer y posicionar la
empresa en el mercado nacional.

> Personal especializado en licitaciones publicas y/o privadas para orientar de manera eficiente y
eficaz a nuestros clientes.

> Servicio tercerizado de contadores, que generaran EEFF (Estados Financieros), servicio de ndmina,

Impuestos, entre otros.
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6. MODELO DE MOTIVACION DE NEGOCIO (BMM)

El modelo de negocio esta basado en organizar, reformar y aprovechar recursos ya existentes que
para nuestro caso sera la experiencia e indices financieros de empresas ya creadas o en curso de
creacion para optimizar sus recursos, abriéndoles la oportunidad de trabajo con entidades, empresas,
alcaldias, constructoras y entidades administrativas de recursos como lo son el IDRD y el IDU

brindandoles una clara oportunidad de crecer y adquirir experiencia.

Siendo esta nuestra estrategia principal para establecer alianzas sostenibles y rentables con los
aliados estratégicos, con lo cual se espera para el afio 2025 contar con una de las redes mas amplias de
aliados estratégicos, para cumplir con lo anteriormente mencionado, se cuenta con una serie de
estrategias establecidas como tener un contacto directo y frecuente con el cliente, paquetes de
asesoramiento frecuente, convirtiéndolos en mas que clientes, en socios. Estamos enfocados en la
optimizacidn de resultados, para que tanto nuestros clientes como nosotros tengamos ingresos

monetarios constantes y prolongar nuestras experiencias para seguir licitando (ver Anexo 1)

6.1 Mision
Somos una empresa especializada en consultoria, que brinda servicios de asesoria, orientacién y
participacidén de licitaciones en el sector publico y privado
6.2 Vision
En el 2025 ser una de las empresas consultoras en licitaciones publicas y/o privadas mas

reconocidas a nivel nacional, con una de las redes de aliados estratégicos en obras civiles mas grandes

del pais.
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6.3 Objetivos

v' Tener una alta participacion de aliados estratégicos dentro del portal para gestionar procesos
licitatorios.

v' Posicionar a la empresa como un referente en consultorias en licitaciones publicas y/o privadas

v' Estandarizar las condiciones y requisitos necesarios para el andlisis y la presentacién de una

licitacion
6.4 Estrategias

v Establecer alianzas sostenibles y rentables con los aliados estratégicos.

v' Conocer los intereses de los aliados estratégicos

v' Disefiar estrategias de marketing digital para atraer clientes por medio de descuentos para
referidos.

v’ Establecer un proceso de recoleccion de informacién de documentos solicitados en los procesos

de licitacion
6.5 Metas de negocio

v Incrementar trimestralmente en un 20% la base de aliados estratégicos dentro de la plataforma
digital.

v Presentacién trimestral a minimo 10 procesos licitatorios.

v Adjudicar trimestralmente un 20% de las licitaciones a las que se presentan.

v Consolidar en 6 meses la informacidn necesaria para la presentacion a licitaciones de obras

civiles en los sectores de vias, proyectos ambientales y redes de acueductos y alcantarillados
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7. FAQ

Con el fin de poder brindar un servicio mas personalizado, y acorde a las necesidades de los clientes,

se establecieron las siguientes FAQ (Frequently Asked Questions), para dar una solucion rapida a las

preguntas mas frecuentas que nos pueden llegar a hacer.
¢Qué son los aliados estratégicos?

Los aliados estratégicos son empresas que por su trayectoria cuentan con factores habilitantes
en licitaciones publicas y/o privadas tales como experiencia, indicadores econémicos, maquinaria y/o
personal y estan vinculadas con la empresa dispuestas a brindar dichos factores para que las pequeias o

medianas empresas se presenten a las licitaciones.
¢Como tengo contacto con los aliados estratégicos?

Los aliados estratégicos son contactados por nuestro personal, que son quienes analizan los
requisitos de las licitaciones a las que el cliente desee presentarse y en caso de no cumplir con alguno de
los factores habilitantes, propondremos y realizaremos el trdmite necesario con el aliado que mas se

ajuste a la necesidad.
é¢Qué son o qué significan los factores habilitantes en las licitaciones?

Experiencia: es el resultado de actividades o contratos celebrados previamente por el
proponente iguales o similares a las previstas en el objeto del contrato al cual se van a presentar en la
licitacidon. Segun la magnitud del contrato y las actividades a realizar, sera exigida una experiencia
especifica que certifique conocimiento previo en las labores a ejecutar.

Indicadores econémicos: establecen las condiciones en las que se encuentran las empresas o

consorcios proponentes por medio de su liquidez y capacidad de endeudamiento con el fin de asegurar



:UNIVERSIDAD
U .I t
CDE COLOMBIA

gue estan en capacidad econdmica de ejecutar el contrato (ya que hay contratos de obra civil que no

cuentan con adelanto antes de iniciar actividades).

8. ARQUITECTURA DE PROCESO

Somos una empresa de consultoria especializada, que busca por medio de una asesoria inicial
establecer la necesidad de cada cliente, ubicando su unidad de negocio como un pilar estratégico para la
contratacién estatal y privada; adicionalmente para personas naturales o que estén en una etapa inicial
de creacidon de empresa, se asesorara y se realizara el trdmite ante Cdmara de Comercio y la DIAN para
lograr su constitucién formal, posterior al registro se plantea realizar un check list con el fin de
determinar la documentacion necesaria para gestionar el registro RUP que los formalizard ante el estado

Colombiano para contratar.

A continuacién, se evidencia la cadena de valor que se llevaria a cabo dentro de nuestro servicio
de consultoria (Ver llustracion 7), dentro de la cadena de valor se logra catalogar los procesos misionales

y de apoyo que se desarrollarian dentro de la organizacidn, para la prestacién de los servicios establecidos.

llustracion 7, Cadena de Valor

Recursos Humanos

Desarrollo tecnologico plataforma Aliados Estratégicos

Infraestructura de la empresa

Registro Unico de Servicio de
Creacion de proponentes y en consultoria en
empresa ante plataforma de licitacion y gestion
entidades aliados de procesos de
estratégicos contratacién

Asesoria y
Marketing y consultoria para
ventas viabilidad de
clientes

Elaboracion propia: Se evidencia los procesos misionales que se tienen establecidos dentro de la organizacion para la prestacion
de los servicios.
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Frente a la cadena de valor anteriormente analizada, es consecuente pensar en cémo se va a
controlar cada uno de los procesos, para ellos se tienen establecido indicadores de gestion con el fin de

poder detectar en determinados periodos de tiempo como se encuentra la empresa, y que se debe

tener en cuenta para el mejoramiento continuo.

Uno de los factores mds importantes para analizar que tan bien o mal estamos como
organizacion, es la necesidad de tener a la mano un indicar operacional, que nos permita medir
diferentes fases de las licitaciones a las cuales tenemos planeado presentarnos; una de ellos es la
medicidn de licitaciones adjudicadas/ganadas (ver tabla 3), este indicador tiene en cuenta dentro de su
dimension, la plataforma de licitacion frente a la cual nos estemos presentando, los clientes/socios y

finalmente el proceso de contratacién.

Tabla 3, KPI Medicion Licitaciones Adjudicadas

ID: KPI-1

Descripcion: Medida de licitaciones adjudicadas

— — Dimensiones:
(Licitaciones presentadas-licitaciones

KB D el ganadas) / licitaciones ganadas * 100

Plataforma de
Frecuencia de céalculo: | Trimestral licitacion
Cliente / Socios
Procesos de
contratacion

50% Ideal
Interpretacién: 20% Aceptable
0% problema/alarma

Tipo de indicador: Operacional, logro

Elaboracion propia, Indicadores necesarios para controlar la operatividad de nuestro principal servicio

El siguiente indicador, busca medir la cantidad de procesos de licitacién aplicados de manera
mensual (ver tabla 4) , con el fin de determinar el alcance que estamos teniendo con nuestros clientes; a

mayores procesos aplicados mayor es la probabilidad de ganar un proceso de contratacion, esta relacién



UNIVERSIDAD
I .I t
CDE COLOMBIA

directamente proporcional, es la necesaria para impulsar a los socios estratégicos y a nosotros como

empresa dentro de cada plataforma.

Tabla 4, KPI Licitaciones aplicadas
ID: KPI-2

Descripcion: Medida de licitaciones aplicadas ) )
Dimensiones:

(Licitaciones aplicables al sector -
Regla de calculo: Licitaciones aplicadas) / Licitaciones

Plataforma de

) licitacion
aplicables * 100 Cliente / Socios
Frecuencia de calculo: |Mensual Procesos de
contratacion
50% Ideal
Interpretacion: 20% Aceptable

0% problema/alarma

Tipo de indicador: Operacional, logro

Elaboracion propia, Indicadores necesarios para revisar el alcance nuestro principal servicio

Uno de los objetivos estratégicos que tenemos como empresa, es el desarrollo de una
plataforma web que le permita a nuestros clientes interactuar con aliados estratégicos para poder
realizar procesos de contratacion, el indicador de Medicion cantidad de asociaciones, consorcios /
uniones temporales generadas por plataforma Aliados Estratégicos, es importante al momento de
poder evidenciar que tan efectiva es la plataforma, a mayor cantidad de socios creados, mayor

efectividad tienen la plataforma (ver tabla 5).

Tabla 5, KPI Socios creados por plataforma

1D: KPI-3
Y Medicidn cantidad de asociaciones, consorcios / uniones
Descripcion: . .
temporales generadas por plataforma Aliados Estratégicos
(Consorciofuniones temporales periodo actual - Dimensiones:
Regla de calculo: Consorcios/uniones temporales periodo anterior) /
Consorcio/uniones temporales periodo Actual Clientes/Socios
Frecuencia de calculo: | Trimestral Procesos de contratacion
Requisitos habilitantes
50% Ideal
Interpretacion: 20% Aceptable
0% problema/alarma
Tipo de indicador: Crecimiento, operacional

Elaboracion propia, Indicador necesario para analizar que tanta eficacia tiene la plataforma Web



; UNIVERSIDAD
c DE COLOMBIA
Otro de los indicadores que nos pueden beneficiar al momento de revisar la eficacia de la
plataforma es aquel que nos permita medir la cantidad de clientes registrados en plataforma Aliados

Estratégicos, este se realizaria de manera mensual, para apoyar comercialmente por medio del area

de Marketing y estrategias de divulgacion en caso de ser necesario (ver tabla 6).

Tabla 6, KPI clientes registrados

ID: KPI-4
Seesacian: Medicion cantida}d de cliente§ r'egistrados
en plataforma Aliados Estratégicos
(cantidad de clientes actuales - cantidad | pimensiones:
Regla de célculo: de clientes nuewos) / Cantidad de clientes
nuevos * 100 Cantidad de visitas
Frecuencia de céalculo: [Mensual Clientes registrados
50% Ideal
Interpretacién: 20% Aceptable
0% problema/alarma
Tipo de indicador: Crecimiento, mejora

Elaboracion propia, Indicador necesario para analizar qué tanta eficacia tiene la plataforma Web

La estrategia mas efectiva para analizar los procesos que se tienen definidos dentro de la
compaiiia, es por medio de la clasificacion por GAP; dentro esta clasificacion se determinaron 5
grandes Macroprocesos por medio de los cuales se venderia los servicios mas representativos de la
empresa; uno de ellos es el andlisis de viabilidad que va del G1 al G7; dentro de este se hace
referencia a todo el andlisis y asesoria inicial para revisar como se encuentra la empresa que quiere
ser parte de nuestra plataforma y poder clasificarla como aliado, para revisar detalladamente sus

actividades (ver anexo 2, 3.0 GAP-Andlisis-Procesos).

Todos los dias hay personas naturales interesadas en crear empresa, pero muchas no
saben cdmo realizarlo, y no tienen el tiempo o el conocimiento para realizar el registro en CCB y
DIAN, nosotros como compaiiia buscamos generar alivios a nuestros clientes, para ellos se

determinaron actividad para lograr registrarlos efectivamente en todas las entidades requeridas
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para el procesos sin necesidad que el cliente tenga que desplazarse, estas actividades estan

definidas del G8 al G13, dentro del anexo 2, 3.0 GAP-Andlisis-Procesos.

Cada cliente se debe registrar dentro del portal de Aliados y en las plataformas de contrataciéon
para entidades publicas del orden nacional y territorial, las cuales son SECOP |y Il, y adicionalmente
las plataformas de contratacidn para empresas privadas, las mas reconocidas son: Ariba, Suplos y
Strattegi; las actividades relacionadas al proceso van del G14 al G26, las cuales se podrdn evidenciar

con mas claridad en el Anexo 2, 3.0 GAP-Analisis-Procesos.

Una de las areas mas importantes, y con todo el boom de la tecnologia, los medios de
comunicacion y las redes sociales, es el marketing digital y la parte comercial, para este proceso tan
grande, amplio e importante se definieron actividades del G27 al G44; dentro de las cuales se
encuentran analisis de precios, establecer segmentos de objetivos, entre otros (Ver anexo 2, 3.0

GAP-Andlisis-Procesos).

Finalmente, dentro de los procesos se tiene el servicio estrella de la empresa, que es la participacion
de nuestros clientes a procesos de licitacidn, estas actividades van encaminadas a no dejar de lado
cualquier factor que nos pueda impedir la adjudicacion de algun proceso de contratacion,
incluyendo la asociacién entre clientes para formar consorcio/uniones temporales, hasta la
participacién del proceso de contratacidn, dentro de la plataforma de cada uno de ellos, las
actividades van desde el G45 hasta el G55; (ver anexo 2. 3.0 GAP-Andlisis-Procesos). El inventario

completo de todas las GAPs y su alineacidn a cada objetivo y estrategia se puede ver en el anexo 3.

9. IDENTIFICACION Y EVALUACION INICIAL DEL PROYECTO

Dentro del proyecto, tenemos identificadas dos (2) iniciativas de solucién identificadas

en el desarrollo de la empresa, una de ellas es la necesidad de desarrolla el portal Web de
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Aliados Estratégicos, la cual busca registrar, adjuntar documentos empresa, certificados de

experiencia, perfiles de profesionales, EEFF, Servicios, entre otros (Ver tabla 7), dentro de esta

iniciativa se tienen unos procesos encaminados a su desarrollo, y a cerrar las brechas que

puedan existir entre uno y otro.

ABB-ID

Enfoque/Componente de Solucion

Tabla 7, Iniciativa de solucion

Descripcion

GAP Que cierra

Duracion Esfuerzo  Costo

1 Portal Web Aliados Estratégicos

Proyecto que busca ejecutar |3 creacion de un portal
unificado para los clientes. Donde se puedan registrar,
adjuntar documentos empresa, certificados de
experiencia, perfiles de profesionales, EEFF, Servicios,
enitre otros

GAPY, GAPL0, GAPL6, GAP17, GAPIS,
GAP20, GAPL, GAPA4, GAPAE, GAPZY,
GAPS2, GAPS3, GAPS, GAPSS

Consultoria para empresas Pymes en
procesos de contratacion

Realizar consultoria para el registro y participacion en
procesos de licitacion, realizando el puente para que los
clientes que no logren cumplir con algunos
requerimientos habilitantes logren encontrar un socio
para presentarse, al igual gue el registro en CCB para

GAPLS, GAP4G, GAPAT, GAPAE, GAPZY,
GAPS0, GAPS1, GAPS2, GAPS3, GAPSZ,
GAPSS

Dejarlo en stand-by hasta que se vea
mas en profundidad estimacian de
costos y planeacion del proyecto

encontrarse habilitado para contratar por las
plataformas publicas

Elaboracion propia, iniciativa para cerrar brechas dentro del proyecto generado
La segunda estrategia es la realizacidn de la consultoria dentro del todo el proceso del cliente
con la empresa, es decir, desde la visita inicial, la creacién de empresa, el registro de la plataforma
web y plataforma de contratacién ya sean publicas y privadas, hasta el la gestién y participacién de

proceso de licitacién en compra de entidades o sector privado, (ver tabla 8).

En aras a validar la priorizacién de los proyectos planteados, se definieron unos criterios de
evaluacidn los cuales podran ser revisados en la tabla 7, estos criterios nos permitiran ver por cada
stakeholder, cudl es su percepcidn sobre la vision de cada proyecto y definir la viabilidad de cada

uno de ellos.

Tabla 8, Criterios de evaluacion

Criterio Descripcion del criterio

Riesgos asociados a la ejecucion del proyecto en terminos de 0ab
Riesgo 30% adoptar tecnologias no probadas, personas escasas con el 0 Riesgo Muy Alto
conocimiento a nivel local, regional, etc 5 Riesgo Muy Bajo

0ab

. No contar con la capacidad de talento humano necesaria para ’
Capacidad 35% : Capacic P 0 Riesgo Muy Alto
continuar en funcionamiento . .

5 Riesgo Muy Bajo

Cobertura a nivel nacional, para poder cubrir licitaciones a nivel 0a5
Cobertura 35% |[territorial, al no ser tan reconocidos en los municipios ylugares 0 Riesgo Muy Alto
alejados de la ciudad 5 Riesgo Muy Bajo

Elaboracion propia, Criterios para determinar la viabilidad de un proyecto
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10.CASO DE NEGOCIO

Gracias a la fuerte demanda en el sector de la construccion se visualizé una necesidad de las

pequefias y medianas empresas por (formalizar) dar el paso de licitar y trabajar directamente con
entidades publicas, privadas y mixtas sin necesidad de un tercero u comisionista que termina quedando
con un porcentaje igual o mayor al verdadero ejecutor. Por esta razén el proyecto propondra un
asesoramiento y una consultoria directa a nuestros clientes ayudandoles a codificar los contratos
existentes ejecutados, registrarlos ante la cdmara y comercio por medio del registro Unico de
proponentes, clasificarlo y agregarlo a nuestra base de datos en el caso de que lo requierany
posteriormente a todo esto encontrar aliados para presentar licitaciones en consorcio o uniones

temporales las cuales terminaran generando trabajos y experiencia en el sector publico de los mismos

clientes.

Dentro de la visidn del servicio de consultoria solo se tenia considerado realizar un
asesoramiento para las empresas que se encontraban interesadas en aprender a licitar, en los requisitos
qgue debian cumplir y un acompafiamiento documental para su materializacion. Fue asi que
posteriormente se pensd en la generacidn de valor que se les podria brindar a los clientes mas alla de

asesorarlos y decir si podian o no licitar y que debian hacer para lograrlo.

Se establecié que para ir mas alla se debia comprender y tener presente aquellas personas que
qguerian emprender y no sabian cémo crear empresa y como avalar su experiencia para licitar. Es asi
como se tomd en cuenta el servicio de creacion de empresa y el registro Unico de proponentes como un

insumo adicional a la propuesta de valor de la compaiiia.

Luego de revisar el mercado tan competitivo y la baja participacién de las MiPymes y en lo dificil

gue seria incursionar de manera mas eficiente, se pensé inicialmente en aportar la experiencia de la
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compainiia para apalancar las empresas MiPymes en procesos de licitacion para asi, tuvieran la facilidad

de entrar en los procesos de contratacion y ganar experiencia en consorcio o unién temporal.

Al revisar de manera detallada la alternativa de apalancar con la experiencia fe la compaiiia fue
gue se evidencio que no solo la empresa estaria dispuesta a poner su experiencia y recursos sino que
entre las mismas MiPymes que se asesoraban se podrian apalancar, pero necesitaban de un medio para
poder interactuar; en realidad hay muchas empresas que cumplen con uno u otro requisito pero que al
momento de postularse no cuenta con el tiempo de buscar otro proponente para aliarse o desconoce

cémo hacerlo.

llustracion 8, Seleccion de alternativas (Caso de Negocio)

ALTERNATIVAS INICIALES ] SRRl HE R O1LE
SURGIERON

1. Asesoria y consultoria: Licitar y RUP 1. Asesoramiento de
emprendimiento: Creacion de

2. Encontrar aliados estratégicos para ~  empresay experiencia para licitar

presentarse en consorcio o uniones 2. Codificacién de contratos y registro

temporales de RUP

3. Desarrollo de plataforma WEB
“Aliados estratégicos”.

Elaboracién propia

En la ilustracidn 8, se puede evidenciar como fue la seleccion inicial de alternativas, en la cual se
veian el proyecto como netamente una consultoria que brindaba ese apoyo para poder licitar en tanto a
los requisitos que se debian cumplir y en los aliados o empresas que tuviesen el mismo objeto y

actividad econémica con las que se pudiesen asociar.
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Se adiciond un servicio de asesoria en emprendimiento, que pretende apoyar a las empresas
MiPymes y a las personas naturales en su creacién de empresa con los beneficios que trae la Cdmara de
Comercio, asi como en la elaboracidon de los estatutos e inscripcidn ante entidades; ya con ese registro

las empresas pueden continuar con su proceso de inscripcion del RUP y codificacidon de experiencia para

participar de todos los procesos que las entidades y empresas privadas ofertan en sus plataformas.

Luego de revisar con mds detalle los inconvenientes y el poco tiempo que tienen las empresas en
una licitacion para poder presentarse y tener un aliado para poder presentarse y cumplir a cabalidad con
todos los requisitos, se llegé a la conclusiéon de la necesidad y de lo bueno que seria contar con un portal
o desarrollo web de Aliados Estratégicos, en donde, luego de una revision documental y de requisitos
habilitantes de cada empresa, se registran y pueden entrar al catdlogo de empresas que les pueden

aportar distintos requisitos que ellos solos no podrian cumplir.

11.MARCO TEORICO

El panorama para el posicionamiento de las MiPymes en el mercado de las obras civiles que
comprenden mantenimiento de infraestructura vial, redes de acueducto, alcantarillado y proyectos
ambientales en Colombia, es complicado competitivamente ya que en él deben interactuar con grandes

empresas que disponen de un musculo financiero y de una estructura organizacional mucho mayor.

De acuerdo con los antecedentes, tenemos las siguientes cifras: El 86% de las empresas activas en la
Cédmara de Comercio de Bogota entre enero y diciembre del 2021 se encuentran ubicadas en Bogota y el
otro 14% en los municipios aledafios a Bogotd, en Cundinamarca el 99,5% de las empresas son
representadas por MiPymes ofreciéndonos una fuerte oportunidad de mercado siendo estas uno de los

principales clientes o socio. (Observatorio Camara de Comercio de Bogotad, 2022).

Dentro de los procesos de contratacion es necesario tener en cuenta todo el marco normativo para

este tipo de servicios, dentro de la cual se encuentra en el Estatuto General de Contratacién detallado
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gue no solo como empresa debemos tener en cuenta el factor econdmico, para ello se determiné en el
Art 3. “Los particulares, por su parte, tendrdn en cuenta al celebrar y ejecutar contratos con las
entidades estatales que, ademds de la obtencion de utilidades cuya proteccion garantiza el Estado,

colaboran con ellas en el logro de sus fines y cumplen una funcion social que, como tal, implica

obligaciones” (Contratacion, 1993).

En el desarrollo del servicio prestado, es importante analizar el crecimiento econédmico que ha
tenido el pais en la recuperacién econémica de la pandemia ocasionada por el COVID-19, Confecamaras
por medio de un informe econdmico muestra como se ha logrado esa recuperacion del afio 2020 al
2021, evidenciando que “Del total de unidades creadas en el periodo enero — diciembre de 2021,
228.799 son personas naturales y 78.880 son sociedades” (CONFECAMARAS, 2021); adicionalmente
muestra una visién positiva del crecimiento econdmico al enunciar que “La dindmica de creacién de
empresas fue positiva para los dos tipos de organizacion juridica, en el caso de las sociedades, se
registra un crecimiento de 14,6% en la constitucién de empresas, mientras que las personas naturales

presentaron un incremento de 9,2%.” (CONFECAMARAS, 2021).

Dentro de todo el proceso de validaciéon de una empresa para contratar es muy importante revisar
el comportamiento del registro y renovacién del Registro Unico de Proponentes (RUP), frente a este
proceso, muestra como una de las organizaciones juridicas que mas realiza este registro son las
Sociedad por Acciones Simplificadas con un total en el afio 2021 de 22.132 registros realizados y las
personas naturales con 13.703, (Bogota, 2022). De estas cifras podemos tomar un referente positivo de
la panordmica comercial que tiene el pais y las grandes posibilidades de oportunidades de negocio que

se pueden presentar.

Desde el afio 2010 estamos pasando por una fuerte ola de medios digitales donde la mayoria de los

procesos se quieren digitalizar y de ahi la necesidad de todos en adquirir principalmente herramientas
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digitales por esto nuestro planteamiento incluye una APP donde podamos tener la informacién

organizada y al alcance de nuestros clientes, socios y aliados estratégicos.

En el proceso contractual que se va a desarrollar con las empresas se van a abordar en primera
medida los tipos de modalidades de contratacion con el fin de determinar cual es la modalidad en la que
ella puede llegar a participar, para lo anterior se pretende profundizar la Ley 1150 de 2007 en la cual se
relacionan cinco modalidades de seleccion previstas como son: licitacidn publica, seleccién abreviada,

concurso de méritos, contratacion directa, minima cuantia. (No.46.691, 2007)
Dentro de la misma Ley 1150 de 2007 se definen cada una de estas modalidades asi:

Licitacién publica: “Cuando la entidad estatal asi lo determine, la oferta en un proceso de la licitacion
publica podrd ser presentada total o parcialmente de manera dindmica mediante subasta inversa, en las
condiciones que fije el reglamento”, (No.46.691, 2007)en esta modalidad es importante tener presente

gue se utiliza cuando son montos considerablemente altos y que busca generar un impacto social alto.

Seleccion abreviada: “modalidad de seleccion objetiva prevista para aquellos casos en que, por las
caracteristicas del objeto a contratar, las circunstancias de la contratacion o la cuantia o destinacion del
bien, obra o servicio puedan adelantarse procesos simplificados para garantizar la eficiencia de la

gestion contractual”, (No0.46.691, 2007)

Concurso de méritos: “modalidad prevista para la seleccion de consultores o proyectos, en la que se
podran utilizar sistemas de concurso abierto o de precalificacion”. Esta modalidad es precisamente la
gue IRSVIAL ve como oportunidad por su cardcter técnico en sus profesionales y las actividades que

realizan.

Contratacién directa: Solo puede ser usada en tres ocasiones definidas en la ley como son: por

urgencia manifiesta, contratacion de empréstitos y contratos interadministrativos, (N0.46.691, 2007).
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Contratacién minima cuantia: “La contratacion cuyo valor no excede del 10 por ciento de la menor

cuantia de la entidad independientemente de su objeto” (No.46.691, 2007).

El registro Unico de proponentes, definido por la ley 80 como el documento que “Todas las personas
naturales o juridicas que aspiren a celebrar con las entidades estatales, contratos de obra, consultoria,
suministro y compraventa de bienes muebles, se inscribirdn en la Cdmara de Comercio de su jurisdiccion
y deberdn estar clasificadas y calificadas de conformidad con lo previsto en este articulo” (Contratacidn,
1993). Este documento se debe actualizar para la empresa en los tiempos establecidos por la CCB antes

del mes de abril.

Se plantea realizar las revisiones de procesos de contratacion a través de la plataforma de Colombia
compra Eficiente SECOPP Il la cual la define en su pdgina web como “Todas las personas naturales o
juridicas que aspiren a celebrar con las entidades estatales, contratos de obra, consultoria, suministro y
compraventa de bienes muebles, se inscribirdn en la Cdmara de Comercio de su jurisdiccion y deberdn
estar clasificadas y calificadas de conformidad con lo previsto en este articulo” (Eficiente, 2020). Ademas
de ser una herramienta para las empresas “proveedores” pueden acceder para revisar procesos de

contratacién y participar a través del envio de ofertas.

El pliego de peticiones como documento base fundamental para la participacion en procesos
licitatorios se entiende como un conjunto de normas que fundamenta el proceso de seleccidn éste
sefiala: “las condiciones objetivas, plazos y procedimientos dentro de los cuales los Proponentes deben
formular su Oferta para participar en el Proceso de Contratacidn del Contratista y tener la posibilidad de

obtener la calidad de adjudicatario del presente Proceso de Contratacion” (Eficiente, 2020)

Tomando como insumo el informe “MiPymes y compras publicas en Colombia” realizado por Edgar
Galvez, en el cual busca analizar que tan bien estan preparadas las MiPymes para los procesos de

contratacion. Se logra vislumbrar que, de una muestra tomada de las empresas inscritas y/o afiliadas a
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CONFECAMARAS y agremiadas en ACOPI “el 73,73% de las empresas encuestadas no tienen registro
vigente en el RUP, por su parte un 45,49% de las empresas que no lo tienen no conocen el tramite”
(Albarracin, 2019). Por lo anterior es evidente que mas de una falta de oportunidad en los procesos de

contratacidn, las empresas tienen un desconocimiento frente a los procesos para quedar habilitados

para los procesos de compras publicas.

Se identifican varios obstaculos que han ocasionado la baja participacidn de las MiPymes en los
procesos de contratacion dentro de las cuales “No disponer de RUP, no usar el SECOP Il y tener baja
autopercepcion de estar preparados para las CP” (Albarracin, 2019); frente a lo anterior se identifican
algunas causas que pueden ocasionar la baja participacion adicionales a las mencionadas por Albarracin,
y es la poca confiabilidad del proceso de licitaciones por los grandes escandalos de corrupcién que ellos
han ocasionado por la falta de control o la compra de funcionarios dentro de las entidades quienes
benefician a algunos oferentes, “La presuncion de baja transparencia en dichos tramites (62.6% de los no

interesados consideran esto)” (Albarracin, 2019).

Una de las causas que mas llamaron la atencion es “La percepcion de que sus productos/servicios no
estdn aun aptos para este mercado (31,3%), que no tienen: la capacidad comercial (30,1%) y la
capacidad productiva (27,7%) para ello” (Albarracin, 2019). Con esta afirmacion se da claridad sobre la
premisa identifica inicialmente, las empresas MiPymes no saben la capacidad que tienen para licitar y es

por lo que se abstienen de participar de los procesos de compras publicas.

Nuestro proyecto esta orientado a la optimizacidn de recursos ya existentes de empresas que no
tengan el conocimiento para emprender en el mundo de la contratacién estatal por medio de

plataformas como Secop I, Secop I, Suplos, Ariba, Estrattegi.
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12.MARCO CONCEPTUAL

MIPYMES: microempresas, empresas pequenas y medianas constituidas ante la CCB

ALIADOS ESTRATEGICOS: Clientes potencialmente clasificados para presentar una oferta econémica

atreves de plataformas de licitaciones.

RUP: Registro Unico de proponentes ante cdmara y comercio, documento con el cual se clasifica la

experiencia y el alcance financiero de una empresa ante las entidades

SECOP: plataforma digital en la cual las entidades publicas del orden nacional y territorial publican

procesos de licitacidn con el fin de suplir servicios o productos.

13.MARCO METODOLOGICO

El marco metodoldgico se basa en un trabajo colectivo entre pequefias empresas (socios) y una sola
empresa o cabeza la cual se encargara de clasificar cualidades, potenciales, experiencias, balances
financieros y clasificarlos para asi poder sacarle un mayor provecho uniendo fuerzas buscando reforzar
y afianzar cada vez mas a nuestros clientes que a su vez también seran nuestros socios, todo esto unido
a la buena gestion del proyecto nos dara como resultado final un porcentaje incentivando el esfuerzo de

la empresa licitadora.

El analisis de datos se basa en un método deductivo, frente al cual se parte de un dato general para
llegar a una conclusidn particular, asi como de un método inductivo, con la cual se pretende sacar
conclusiones generales a partir de una dato o hecho particular que se logre obtener de los datos
abiertos de las plataformas de compras publicas o de informes de gestidn de las entidades u érganos de

control.
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Se inicid el andlisis con la herramienta conceptual Canvas la cual ayudo a esquematizar la idea de
negocio del presente proyecto, con ella se determind no solo la propuesta de valor sino cuales serian los
clientes y aliados potenciales para emprender el servicio de consultoria y el determinar de dénde y

cémo se recibian recursos para el funcionamiento y los gastos que se tendian para la constitucion de

empresa, mantenimiento de oficina, personal, entre otros.

Posteriormente se materializé el Modelo de Motivacién Empresarial, frente al cual no solo se logré
una vision general de la empresa, sino que se logré enfocar como se lograria llegar a las metas de
negocio que se quieren con unos objetivos claros y estrategias y tacticas que ayudaran no solo a
posicionar la marca empresarial sino a mantener la empresa en el tiempo como un referente en

consultoria y en brindar soluciones a empresas que quieran emprender licitando.

Desde la herramienta DOFA se logré estudiar la situacion de la empresa, analizando sus
caracteristicas de funcionamiento tanto internas como su situacion externa; lo cual ayuda a pronosticar
las posibles ventajas que se tengan frente a los competidores en el mercado y a establecer puntos de
mejora que no se habian logrado evidenciar al inicio de la estructuracién del proyecto. Es una
herramienta que ayuda a preparar a las posibles contingencias y riesgos no solo econémicos sino

sociales, ambientales, estructurales, entre otros.

El enfoque de investigacidn es cualitativo ya que incluye un acercamiento interpretativo y
naturalista al sujeto de estudio por otro lado nuestra investigacién se basa en optimizar procesos ya
definidos y se basa en una metodologia mixta ya que cuantitativamente incluye informacidn cerrada
como la que se utiliza para medir actitudes o escalas de puntuacion y al realizar una investigacion
cualitativa lo asociamos con los socios o clientes de la empresa cuando se requiera validar o corroborar

datos obtenidos.
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Como herramienta principal para recoleccién de datos nos basaremos en los estatutos de
conformacion de empresa de la cdmara y comercio de Bogotd y los pliegos tipo puestos a disposicion
por Colombia Compra Eficiente donde encontramos toda la informacién requerida y la normatividad

para presentar un proceso licitatorio en los dmbitos de consultoria, interventoria, suministro y contratos

plan.

14.ESTUDIO DE MERCADO

14.1 Poblacion

La poblacién que se tiene prevista llegar son empresa MiPymes y personas naturales que desean
crear empresa, se toma como base de investigacion el observatorio de la CdAmara de Comercio de
Bogot4, considerando que inicialmente se plantea realizar la consultoria y asesoria en la ciudad de
Bogota con posibilidad, posteriormente a unos afios de funcionamiento y a la dindmicas del mercado, de
expandir el servicio a nivel nacional, el sector en el que se enfocan todos los servicios es en: desarrollo

de obras civiles en vias, proyectos ambientales, redes de acueducto y alcantarillado (Construccion).

Tabla 9, Evolucion de las empresas creadas 2019 al 202

Municipio Ene-dic Ene-dic Ene-dic Ene-dic Variacion Variacion Variacion
(2019) (20200  (2021)  (2022)  2019-2022  2020-2022 2021 - 2022
Bogot D.C. 78363 GL878 70226 74301 5,2% 20.1% 5.8%
59 municipios 13462 13140 14901  15.694 16,6% 19,4% 5.3%
Total jurisdiccié
OLELIUTSEICCION 91825 75018 85127  89.995 -2.0% 20,0% 5.7%

CCB

Tomada de: Observatorio Camara de Comercio de Bogota “Dindmica empresarial”, 15 de febrero del 2023.
https://acortar.link/um079L
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Dentro de la dindamica empresarial que se ha tenido es posible determinar que en la ciudad de
Bogotd hay una poblacién objetivo desde el afio 2019 al 2022 de 284.768 empresas creadas, cabe
aclarar que la Cdmara de Comercio realiza un consolidado empresarial, aqui no se discrimina por sector
econdmico, pero brinda la posibilidad de determinar un rango de empresas a las cuales se les
pretendera llegar con los servicios que se ofertan; mas adelante en la dimensién de la demanda se

realizara desde el observatorio de la cdmara de comercio, mds a profundidad dentro del sector en el

cual se tiene estipulado el proyecto.

14.2 Dimensionamiento de la demanda

Considerando la poblacién objetivo para el proyecto, se deberan considerar las empresas
MiPymes (Micro, Pequefas y Medianas empresas) quienes interactuaran dentro de los portales de
contratacién, asi como las personas naturales que estén interesadas en licitacion y en crear empresa.
Actualmente considerando los datos obtenidos por Colombia Compra Eficiente los proveedores
registrados en SECOP asi en el Registro Mercantil de la Cdmara de Comercio para el afio 2021 se contaba
con un registro de 61.300 empresas MiPymes, ya para el afio 2022 entre enero a agosto ya se contaba

con un registro empresarial MiPymes de 45.959 (Ver Tabla 10)

Tabla 10, Identificacion del tamaiio empresarial de los proveedores en SECOP a partir de la informacion del Registro Mercantil

Clasificacion 2018 2019 2020 2021 |ene-ago 2022
No determinado 7.161 7.238 7.122 7.356 5.913
Microempresa  45.459 48.388 48.075 51.078 38.236
Pequeria 7.299 7.837 7.379 7.790 5.839
Mediana 2.438 2.561 2398 2.432 1.884
Grande 1.480 1.565 1449 1.488 1.160
Total 63.837 67.589 66.423 70.144 53.032
Mipymes 55.196 58.786 57.852 6£61.300 45.959

Tomado de: Colombia Compra Eficiente “Subdireccién de estudios de mercado y abastecimiento estratégico”04 de agosto del 2021 (Eficiente L.
A.-C., 2021).
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La cantidad de empresas MiPymes registradas en SECOP han venido aumentando desde el afio
2018 de manera considerable, pasando el umbral de 60.000 empresas registradas para el afio 2021,
claramente se ve una reduccidn significativa para el aio 2020 considerando que fue un afio atipico por
toda la emergencia sanitaria que golpeo no solo a Colombia sino a todos los rincones del mundo, pero la
recuperacion en el afio 2021 ha sido notoria (Ver ilustracién 8); lo anterior pudo ser impulsado por la
actual ley de emprendimiento 2060 que fue aprobada y puesta en funcionamiento en el afio 2020
(Funcidn Publica, Ley 2060 de 2020, 2020); todo ello con el fin de seguir impulsando al empresario
colombiano. Esta ley clave para la consultoria y asesoria de una de las lineas de negocio que se plantean

en el proyecto, porque se impulsa la creacion de empresa y se puede llegar a retener al cliente desde su

creacion hasta su participacion en licitaciones.

llustracion 9, Evolucion de la cantidad de MiPymes identificadas en el SECOP a través del Registro Mercantil 2018-2021

Mipymes

62000
61000
60000
59000
58000
57000
56000
55000
54000
53000
52000
2018 2019 2020 2021
Tomado de: Colombia Compra Eficiente “Subdireccién de estudios de mercado y abastecimiento estratégico”04 de agosto del 2021 (Eficiente L.
A.-C., 2021).

Ahora bien, si se tiene en cuenta no solo las empresas que ya cuentan con todo para ser un
cliente potencial al estar inscritos al SECOP sino las empresas que se crean diariamente en Camara de
Comercio, vale la pena revisar desde el observatorio que tiene la entidad como ha sido el

comportamiento de creacién de empresas y renovacion.
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llustracion 10, Empresas canceladas, creadas y renovadas 2019-2021

Afio: Indicador Sector:

Seleccién multiple Todas ~ Todas v

Sector Econdmico de Empresas

Indicador @Cancelada @ Creada @Renovada

Servicios 109986 546159

Industria
Construccion
Agricola .
I

Minas y canteras

Sin Clasificacion

0.0 mill. 0.1 mill. 0.2 mill. 0.3 mill. 0.4 mill. 0.5 mill. 0.6 mill. 0.7 mill.

Tomada de: Cadmara de Comercio de Bogota “Observatorio de la region Bogotd” el dia 15 de febrero 2023.

Considerando los datos brindados en la ilustracién 10 muestra que al afio 2021 se tienen para el
sector de la construccién 68.567 empresas renovadas lo cual les da el aval para poder realizar proceso
de contratacidn al tener el registro mercantil y sus estados financieros al dia. De igual manera se tiene
un rango de creacion de nuevas empresas de 9.619 para el mismo sector lo que brinda la posibilidad de
asesorarlos y ser ese apoyo en su crecimiento empresarial para darse a conocer en el mercado (Bogots,
Open Data, Observatorio Regional Bogotd, 2023).

llustracion 11, Organizaciones juridicas de personas naturales y juridicas 2018-2019 empresas renovadas y creadas

ARo: Indicador Matricula Municipio Tamafio de Empresa

Seleccidn malti.. - Seleccién multiple .- BOGOTA D.C s Seleccion milti.. ~

Organizacion Juridica de Personas Naturales y Juridicas

249992
214093
8226 0.2 mill.
152075 159820
0.1 mill
21855 14759
3683 3344 2665 2479 2998 2811 2134 2259
0.0 mill.
Persona Matural Sociedad por Acciones Limitada Anonima Comandita Simple

Simplificada

Afio ©2013 @2019 @2020 ®2021

Tomada de: Cdmara de Comercio de Bogota “Observatorio de la region Bogotad” el dia 15 de febrero 2023.
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Para las organizaciones juridicas con personas naturales, son figuras que permiten el desarrollo y

participacién de licitaciones tanto publicas como privadas asi como las SAS que son figuras que no
manejan restricciones para sus socios y representantes como otras figuras juridicas, son las favoritas al
momento de formalizar una empresa; como se ve en muchas de las graficas anteriores, el afno 2020 es
un afio atipico que genera una gran pérdida de creacién y renovacion por la emergencia sanitaria se ve
un gran recuperacién para el afio 2021, y aunque es claro que el crecimiento econémico a disminuido, el

sector publico seguira con sus planes de adquisiciones y brinda la posibilidad de tener un mercado

estable.

14.3 Dimensionamiento de la oferta

El Estado Colombiano tiene designada a la Agencia Nacional de Contratacion Publica — Colombia
Compra Eficiente (ANCP — CCE) como un ente rector en materia de contratacion publica; su enfoque es
el desarrollo de politicas publicas y herramientas para los procesos de compra y contratacion estatal,
con el fin de cumplir con sus principios rectores: eficiencia, transparencia y optimizacién de los recursos

publicos, las demds disposiciones se encuentran en el Decreto 4170 de 2011 (Republica, 2023).

Las entidades se encuentran obligadas a publicar anualmente su Plan Anual de Adquisiciones
antes del 31 de enero de cada ailo dando cumplimiento legal a la Circular Externa 02 el cual establece
“Las entidades del Estado deben publicar el Plan Anual de Adquisiciones en el SECOP a mas tardar el 31
de enero de cada afo, identificando los bienes y servicios con el Clasificador de Bienes y Servicios de
Naciones Unidas (UNSPSC)” (Eficiente L. A.-C., 2013); con el fin de planificar las compras publicas y
comprometer los recursos asignados, lo cuales tienen una vigencia fiscal anual, dentro del PAA para las
actividades de “Servicios de Edificacion, construccion de instalaciones y mantenimiento” se tiene

prevista de Enero a Diciembre del afio 2023 un valor de adquisicidn por 29,51 billones de pesos a nivel
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nacional con un total de 5,462 entidades analizadas (Ver ilustracion 12) lo cual da un umbral econdmico

bastante amplio para el funcionamiento y mantenimiento del proyecto.

llustracion 12, Plan Anual de Adquisiciones 2022 "Servicio de edificacion, construccion y mantenimiento"

\alor por codigoestimado
1

HSTRITO CARITAL DE BOGOTA

D DEPARTAMENTO | NOMBRE Descripcién [P ———
=
265740 HUILA GOBERMACION DELHUILA  TRANSFERENCIAS PARA LA GESTION DE LAS SECOP £7,263,600,300,000
5 462 NTERVENCIONES COLECTIVAS EM SALLID PUBLICA,
r
1312218 ANTIOQUIA AMTIOCUILA - HOSPITALSAN  MEDICAMENTCS SECoP £3,699,468, 196,622
JUAN DE DIOS DE RIDNEGRD
1205484 CALICA C SECOP £3.407 247 DPU TS
$29.51 bill. 1205404 CALICA FASE 2 ACLEDUICTO REGIONAL SOTARA TIMBIO ECOP 53 107,475,644,941
1269551 MUILA HUILA - ESE CARMEN EMILIA  MEDICOGUIRLRGKCO SECOR £3 03760, 502 775
OEPIMA - NEIVA
35 891 1313723 LA GUAJIRA LA GLIANRA - ALCALDIA COMSTRUCCI;N ESTACION DE BOMBEROS DEL SECoP £2.311,991,336,722
4 MUNICIPIO D EL MOLING  MUNICIPIC DE EL MOLING - LA GUAJIRA "
Total $147_598,132, 623, 585

Tomado de: (Eficiente, Visualizaciones compra publica, Colombia Compra Eficiente, 2023)

Ahora bien, considerando que se plantea iniciar en Bogotda desde la fase de prefactilidad, se
toma como referencia la Region Centro Oriente que incluye la Zona de Bogota y Sabanay
departamentos vecinos, lo cual tiene un total de entidades analizadas de 1,413, considerando que
Bogotd tienen todas las entidades de régimen central que en algunos departamentos se descentralizan
para operatividad administrativa; todo ello con un presupuesto de ejecucién total de 12,53 billones de
pesos y un total de adquisiciones por el “Servicio de Edificacion, Construccién de instalaciones y

mantenimiento” de 12.374 (Ver ilustracion 13)
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Regicn
(En blanoa) Regian Canibe Regign Centro Oienbe Region Cenbro Sur Regian Llang Region Pacifico
[ i it
H BOWACA
:-: DETRTO CAMTAL DE B0 | CLKDIMAMARCA
u febrero
DETRIFD CAMTAL DE BOSGOTA
Valor ssiimado en la vigenda aciual
-
1 41 3 2188735 SANTAMWLER DEPASTAMENTD DE Servicio de resoria, profesional, da apoyo a la gesidn SECOR §1.8,000, 000, 000
r SANTANDER ¥ asdstencia sonica para o fotalec mientg
Iireinadona en o departarranto Sartander
SEOP §17,995, 395 628
$12.53 bill.
ZI1E8T31 DISTRITO CARTAL  POLIOA MACIDNAL SEOP §17,981, 945615
IDE BOGOTA DIRECCION ADMPMISTRATIWA  CAMIOMNETA PIOE UF UNIFORMIADS, LOTE 2
¥ FMNANCIZRA ALTOMOWL UNIFOSMADD. LOTE 3 CAMION

ESTACAS UNIFORMADD, CAMION DE ESTACAS MO

UHFORMADO. A TRAVES DEL ACLIERDO MARCD DE
PAECICS PARA LA ADQUISICION DE VEHICLLOS
12,374 VEHICLILOS ELECTRICTES ¥ WEHICLLOS HERIDOS

55,611,795 453 467

Tomado de: (Eficiente, Visualizaciones compra publica, Colombia Compra Eficiente, 2023)

Como es evidente, el valor de las adquisiciones del sector publico solamente para este servicio
es considerablemente alto; a esto se le adicionan todos los procesos de licitacidn que se realizan por
medio de plataformas privadas como Suplos, Ariba, Strattegi y con ONG’s; dentro de estas plataformas
licitan Massy Energy, Alqueria, ODL, Cenit, Frontera Seguros de Vida Suramericana, Terpel, Metro de

Medellin, entre otras empresas que pueden llegar a ser un puente para licitaciones de gran cuantia.
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llustracion 14, Catalogo de oferta Suplos

! 4

®
| Su pl.os Productos v Soluciones Corporativas v Soluciones a Proveedores v Blog Sobre ne

' 4

6=

Proveedores Paises operando Cotizaciones Spend Under
Management
Elaborado por: (Suplos, 2023)

Suplos a la fecha y desde su creacidn ha permitido realizar 32.000 cotizaciones por mas de
20.000 USD MM (Ver ilustracion 14), lo cual brinda un espectro econdmico grande para poder realizar
procesos de licitacidn, claro que se debera considerar los 17.000 proveedores que se encuentran

registrados y con los que se entraria a competir dentro del mercado.
14.4 Competencia de precios

Este servicio no es muy reconocido dentro del pais, considerando que las empresas deciden
abrir un area especifica en licitaciones para revisar las oportunidades de negocio dentro de los
principales portales de contratacidn como SECOP | y II, y las plataformas privadas; muchas empresas
deciden participar y empezar a explorar a ciegas en el mercado para ir participando a medida que van

adquiriendo la experiencia necesaria para ganar.

Dentro de la busqueda de empresas que realicen consultoria y asesoramiento en licitaciones y

busqueda de oportunidades de negocio se encuentra Consulting & Translation Compafiy, brinda solo el
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asesoramiento tanto de expertos como Administradores Publicos como Abogados; pero solo llegan a
asesorar y bridar un acompafiamiento para poder mejorar su puntuacion frente a los demas
computadores. De igual manera se evidencian plataforma que se dedican a la busqueda de
oportunidades por actividades econdmica e intereses de la empresa como Licitaciones.info y

licitacinescolombia.co pero estas empresas se encargan de clasificar e informar a las empresas de los

procesos que salen diariamente pero no asesorar a las compaiiias registradas.

La consultoria se encontraria en un mercado casi inexplorado en el que se entraria con un
paquete de servicios completo desde la creacién de empresa hasta una plataforma Web que plantea
una interaccién Unica entre empresas MiPymes que va a dejar abierta la oportunidad de interactuar y

formar alianzas para que juntas pueda participar en las oportunidades del mercado.
14.5 Punto equilibrio oferta — demanda

El equilibrio de oferta y demanda se desarrollé teniendo en cuenta dos (2) variables
importantes, la primera el sector en el cual se enfoca el proyecto, considerando que el sector de la
construccion eso no los sectores Qué mayor demanda tiene por las entidades publicas como lo es
INVIAS, la cual es la entidad publica que mayor cuantia maneja en licitaciones asi como otras entidades
del orden territorial y alcaldias locales; la segunda variable que se tuvo en cuenta es el mercado
inexplorado en el cual se encuentra el proyecto al tener en cuenta que no hay empresas de consultoria
gue brinden todo el paquete de servicios qué tiene la compaiiia, es por ello que se define dentro del
precio, con valor accesible a los clientes por su categoria, al considerarse dentro del proyecto sélo
empresas MiPymes; se deja una tarifa estandar bimensual de un millén de pesos por empresa para lo
cual se considera todo el proceso de asesoria para el registro del RUP y demas requisitos primordiales al

momento de licitar.
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Se considera para el valor del acceso e inscripcién a la plataforma aliados estratégicos un precio
razonable de $300.000 pesos, considerando que en plataformas como licitaciones.info se manejan
costos mensuales entre $200.000 a $300.000 pesos; Claramente son precios de lanzamiento, y se
pretende priorizar a los clientes actuales que se tenga al momento de la finalizacién del desarrollo de la

plataforma web; una vez cubiertos estos clientes, se replanteard la tarifa a medida que se vea la

necesidad y el aumento de la inscripcidon de usuarios.
14.6 Determinacidn de precio(s) / estrategias de comercializacién

El precio se define en consideracién del servicio a prestar y considerando el retorno a la
inversién plasmado en el flujo de caja, se debe tener en cuenta que al revisar los competidores que se
encuentran dentro de los servicios que se prestan no se encontrd una empresa consultora que realice
las mismas funciones que la compaiiia, por lo cual se hace una estimacién del precio di mensual por las
consultorias brindadas de un millén de pesos por cliente de esta manera se tomé una muestra del 1% de

los clientes posibles dentro del sector para desarrollar el flujo de caja.

Desde el mes de octubre con el desarrollo del software de la plataforma de aliados estratégicos,
se pretende tener un ingreso adicional por inscripcidn a la plataforma por cliente, esta inscripcion se
debera pagar de manera bimensual, para el precio se considerd el valor de pago de ofertas como
licitaciones.info, Strattegi, entre otras y se llegd a un precio final de $300.000 pesos bimensualmente; de
igual manera se debe tener en consideracion, que el proyecto se tiene plasmado solamente para la
etapa de prefactibilidad, por lo cual solo se solicita una inversidén para gastos de personal desarrollo de
software y otros gastos adicionales y el retorno a la inversion y la rentabilidad del proyecto se
incrementaria tomando una muestra mas grande de clientes y aumentando las lineas de negocio a

considerar dentro de los sectores principales como son: el sector de servicios e industrial, para estos
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sectores se realizara, de igual manera, un estudio de mercado especializado para validar muestra de

clientes y posibles precios a ofertar.

Para la comercializacién del producto se tiene destinado un rubro para toda la estrategia de
marketing a realizar como lo es el posicionamiento de marca, el registro en plataformas de recopilacién
de licitaciones, y toda la publicidad a realizar en redes sociales, por lo que los principales medios de
comercializaciéon de los servicios se realizardn de manera digital y con el voz a voz de los clientes que

tomen el servicio.

14.7 Canales de comercializacion

Lo primordial que se plantea realizar con la empresa es posicionar la marca de consultoria y los
servicios a prestar por medio de redes sociales como lo son: LinkedIn, Facebook, Instagram y otros
medios de comunicacién masivos alternativos de manera gratuita. De igual manera, se habilitaran
canales directos como lineas call center y por medio de WhatsApp por el cual se compartira el portafolio

de servicios tarifas y demas beneficios para los clientes o posibles clientes.

Todas las estrategias de comercializacién vienen incluidas dentro de los costos de las personas
gue se encargardn de realizar toda la divulgacidn, con el fin de, materializar la estrategia de mercadeo y
marketing propuesta incluyendo el apoyo por medio de redes para el desarrollo de la plataforma aliados

estratégicos y una vez obtenida se realizara una divulgaciéon por redes sociales con las tarifas.

15.ESTUDIO TECNICO

En este capitulo se pretende evidenciar y disefiar la produccién optima de los servicios a prestar
dentro del proyecto, asi como la utilizacién e identificacidn de los recursos necesario para cumplir a

cabalidad con los servicios y la finalidad del proyecto.
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15.1 Disefio Conceptual del proceso o bien o producto

El servicio que serd prestado dentro del proyecto se describe conceptualmente dentro de la
ilustraciéon 15, en ella se va desde el inicio hasta la finalizacién del servicio principal, cabe aclarar que
transversalmente se lleva a cabo el desarrollo de la plataforma que se tiene previsto en la etapa de

factibilidad del proyecto y de igual manera el proceso externo de adquisicion de recursos.

llustracién 15, Diagrama de ejecucion de servicio principal

Empresa desea /pesona
naturla desea licitar

Luego de creada en el RUP
se registra en las
plataformas de
contratacién como
proveedor

Si se verifica que no cumple
con algun requisito se
procede a buscar un aliado
por la plataforma para
generar el consocio o unién
temporal por mutuo acuerdo

Elaboracién propia.

Siya tiene creada la
compaiiia se empieza
proceso sino se hace
creacion de empresa

Se generan alertas para los
procesos de contratacion
en el sector de vias,
ambiental, acueducto y
alcantarillado

Se genera la postulacién de
la oferta y se espera
audiencia de apertura de
sobres

Se realiza un estudio de
viabilidad de la compaiiia
con el fin de determinar si
cumple con los requisitos

minimos para licitar

Luego de identificados
procesos de contratacion
de interés del cliente se
envian para su aprobacién
para expresiones de interés

De ser ganadores, se
realizard el proceso de
contratacion con la entidad
(Adjudicacion) . En este
proceso se genera el
porcentaje por licitacién
ganada para la compafiia.

Se solicitan todos los
documentos y certificados
para crear a la empresa en

el Registro Unico de

Proponentes

Posterior a tener
aprobacion se realiza toda
la validacién de
documentacidn para poder
generar oferta técnica y
econdmica, junto con los
formatos solicitados.

15.1.1 Analisis y descripcion del proceso o bien o producto o resultado que se desea obtener o

mejorar con el desarrollo del proyecto.

Las compras publicas y los procesos de contratacidn son algo que se encuentra presente y

disponible en el mercado desde hace miles de afios, considerando la necesidad de adquirir bienes y

servicios; es solo hasta las Ultimas décadas que se llegd a la necesidad de realizar procesos mas

transparentes, digitales y accesibles a todo el publico, no solo por temas de transparencia, igualdad,

economia y los principios base para todo proceso de contratacion, sino porque al ser publico y
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masivamente visto, se abre la oportunidad de mds empresas y personas naturales se integren y se
vuelva mucho mas competitivo el proceso. Desde el sector publico se abre la posibilidad de participar en
diferentes modalidades de contratacidn que nos brinda un paquete de servicios amplio, orientados y

regidos bajo la Ley 1150 de 2007, Decreto 4170 del 2011, Decreto 1510 de 2013 y muchas otras normas

qgue han adicionado y aportado en estos procesos en el transcurso de los afios.

Partiendo de la premisa anterior tenemos varias modalidades que se pueden publicar desde las

diferentes entidades del orden nacional y territorial como lo son:

e Licitacion Publica, Seleccion Abreviada, Concurso de Méritos, Contratacion Directa, Minima
Cuantia, Asociaciones Publico-Privadas, Enajenacién de Bienes.

e Regimenes Especiales

e Procesosy contratos celebrados bajo los procedimientos de organismos de banca

multilateral.

Lo anterior aportado por Colombia Compra Eficiente (Eficiente, Agencia Nacional de Contratacidn
Publica, Colombia Compra Eficiente, 2022), dentro del proceso de contratacidn, se tendria el apoyo
desde la fase de expresidn de interés hasta la adjudicacidn del contrato (véase la ilustracion 16). Dentro
de este proceso de igual manera se tiene participacion en: Revision de pliegos borrador y definitivos,
revisiéon de adendas, asistencia a audiencias aclaratoria y audiencia de apertura de sobres y escogencia

del oferente.
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llustracion 16, Proceso de contratacion Publica

+ Estados de los procesos de contratacion
.
==
EXPRESION
DE INTERES - ™ g s ]
L " .

Tomado de (Eficiente, Agencia Nacional de Contratacidn Publica, Colombia Compra Eficiente, 2022), el dia 15 de octubre del
2022.

Considerando todas estas posibilidades y modalidades de contratacidn se abre un panorama de
mercado amplio considerando todas las empresas del sector que se podrian llegar a vincular dentro del
proyecto, de igual manera, parte del desarrollo de la plataforma web es mejorar y ayudar a la
participacién de muchas empresas que tienen el interés de licitar pero no les ha sido posible por no
cumplir con algunos requisitos habilitantes y de desempate importantes para poder llegar a ser

ganadores del contrato.

Esos requisitos se pueden llegar a cumplir con alianzas por medio de uniones temporales o
consorcios entre empresas dentro de la plataforma para poder participar, al igual, se pretende tener
acceso a un banco de hojas de vida que se ird alimentando con la informacion de cada empresa y con
asociaciones con universidades que tengan procesos de vinculacion laboral para sus egresados. Se
pretende generar alianzas con plataformas de contratacién para poder impulsarnos dentro del mercado
y generar conocimiento de las empresas que se vinculen sobre los procesos de contratacién privada
como los son: Suplos, Strattegi, Webuy, Ariba entre otras que pueden abrir puertas o lineas de negocio

para los clientes.
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15.1.2 Definicion de las caracteristicas técnicas y de aprovechamiento del proyecto

Para dar mas claridad al proyecto se definen las caracteristicas técnicas del mismo:

Andlisis de viabilidad: Permite identificar si la empresa o persona natural es viable para poder
licitar en los procesos de contratacion tanto publicos como privados, por medio de este analisis se
tienen en cuenta: Estados Financieros, experiencia dentro del sector, esta experiencia debe estar

certificada y debidamente actualizada, no se debe tener ninguna investigacidén tanto para la empresa

como sus socios, incluyendo cualquier tipo de inhabilidad para contratar de los mencionados en la Ley.

Requisitos habilitantes: Dentro de estos requisitos se encuentra: Que cuente con Camara de
Comercio, EEFF a corte del ano inmediatamente anterior, inscripcién o renovacidn vigente del Registro
Unico de Proponentes, Revision de antecedentes en las diferentes entidades, entre otros dependiendo

el proceso de contratacién.

Criterios de desempate: Son aquellos que una vez se haya realizado apertura del sobre econémico,
se verifique que dos o mas oferentes cumplen con los requisitos habilitantes, se generan criterios de
desempate que pueden incluir: puntos por personal discapacitado laborando para la compaiiia, empresa
liderada por mujeres, apoyo a mujeres cabeza de familia, apoyo a personas desplazadas o victimas de

violencia, entre otros criterios establecidos por Ley y por la entidad.

Consorcio o uniones temporales: son aquellas uniones entre compaiiias por medio de documento
firmado por ambas partes, se aclara que no es un proceso que se deba realizar en Cdmara de Comercio,
frente al cual se genera un porcentaje de participacidon y ganancia por cada uno y que se pacta hasta 1 a

2 afos posteriores a la finalizacién del contrato vinculante.

Pliego borrador: Es un pliego de condiciones o un documento de condiciones que es cargado por la

entidad interesada en contratar, en la cual se especifican todos lo requerimientos y condiciones para
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contratar, este se expide posteriormente al estudio de mercado y de factibilidad realizado por la entidad

y permite cambios posteriores a los comentarios de los oferentes.

Pliego definitivo: Es el documento de condiciones que, si bien su palabra lo establece “definitivo”,
no se cambia, considerando que se genera posterior al pliego borrador desde el cual los oferentes
tuvieron la oportunidad de comentar y exigir cambios. La Unica manera de que se adicione o se den

aclaraciones es por medio de una adenda.

Adjudicacion: Se da posterior a la audiencia de apertura, y es que, en dado caso de que la empresa
llegara a ganar se llama adjudicacién de contrato a este proceso, y se genera la firma del contrato y

posteriormente la firma del acta de apertura.

Plataforma Aliados Estratégicos: Plataforma Web en la cual pueden interactuar personas naturales
o juridicas, para realizar procesos de contratacién de manera conjunta, pueden tener acceso a banco de

hojas de vida, entre otras funciones propias del proceso de contratacion.

15.1.2.1 Tamafio y Localizacién

El proyecto se desarrollara inicialmente en la ciudad de Bogot3d, se debera establecerse la parte
administrativa en una oficina donde interactien las dreas de gerencia, licitaciones, marketing y
desarrollador de plataforma si es el caso, considerando que este recurso se subcontratara, esta

disponibilidad se determinard por el contrato de vinculacién inicial.

La sede principal se encontrara ubicada en la localidad de Chapinero en la carrera 13 # 51 — 25, el
cual es un edificio que cuenta con variedad de oficinas en su interior, donde el arriendo tiene un valor
de $1.500.000 COP mensuales. Se elige este complejo de oficinas debido a su ubicacidn céntrica en la
ciudad, amplitud de las instalaciones y facilidad de acceso por los diferentes medios de transporte

(Transmilenio, SITP, taxi y/o vehiculo propio).
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Tomado de: Google Maps.

Considerando que se tiene como ciudad principal Bogota y que el proceso de licitacidn se realizara

netamente desde el drea de licitaciones y que en ningin momento se tendrd que realizar

desplazamientos porque se realiza solo la parte documental hasta la firma de contrato, se podrdn

considerar licitaciones del orden territorial.
15.1.2.1 Requerimiento para el desarrollo del proyecto (Legales, Necesidades de la

organizacién, Equipos, Infraestructura, personal e insumos)
Inicialmente se establece la constitucidn legal de la compaifiia, realizando el proceso desde Camara

de Comercio y desde la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales siguiendo la normatividad vigente
y a los descuentos a que haya lugar desde la Ley Joven que implica a personas menores de 35 afios para
promover el emprendimiento. Considerando que las licitaciones son la parte fundamental del proyecto

se debera tener una base juridica debera ser actualizada desde los cambios que haya lugar con la Ley 80

de 1993 y las normas que la adicionen o derogue, al igual que las circulares, manuales y demas
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disposiciones publicadas por Colombia Compra Eficiente (Eficiente, Colombia Compra Eficiente,

Normatividad, 2023).

La organizacion necesita una infraestructura fisica donde funcionar al igual que equipos de
cOmputo, impresoras, lineas telefdnicas y dispositivos mdviles para lograr ejecutar sus servicios; de igual
manera se consideran los servicios publicos basicos como la luz, el agua y el internet. Se contemplan
como personal necesario para ejecutar los servicios: Gerente de proyecto, analista de licitaciones,
analista de Marketing, Desarrollador de plataforma y auxiliar administrativo. Con el equipo humano
necesario la compania se adhiere a toda la normatividad aplicable para las prestaciones sociales y todas

las contraprestaciones de ley.

Finalmente se requiere la plataforma web “Aliados Estratégicos” la cual serd desarrollada por un
tercero externo, el desarrollo deberd tener la posibilidad de interactuar a todos nuestros clientes para la
postulacion como oferentes a los diferentes procesos de contratacién, asi como el acceso a una base de

datos de hojas de vida con diferentes perfiles necesarios para el sector al que se esta aplicando.

15.1 Supuestos y restricciones del proyecto

En el desarrollo del proyecto se contemplaron los siguientes supuestos:

e Se contara con el recurso humano necesario para los procesos de consultoria

e Eldesarrollo de la plataforma Web permitird establecer alianzas y uniones en tiempo real
permitiendo una interaccién amena entre clientes

e Se lograra tener la financiacion necesaria para poder tener la plataforma Web y el recurso
humano necesario para realizar consultoria

e Se contara con los recursos tecnoldgicos suficientes para el normal funcionamiento

e El proyecto lograra llegar a punto de equilibrio en el primer afio de funcionamiento

e El funcionamiento se realizara el Bogota como ciudad capital principal
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Consecuentemente a los supuestos planteados se identificaron algunas restricciones con respecto al

proyecto a desarrollar:

e Queda por fuera el proyecto todos los procesos que tengan que ver con adquisicién de
recursos como personal, ese servicio se tercerizara.

e Setendrd como prioridad desde el area de Marketing no solo el procesos de
posicionamiento y de visibilidad en redes sociales, sino que también, las encuestas y

recopilacion de informacién necesaria para desarrollo efectivo de la plataforma web.!

16.ESTUDIO ECONOMICO — FINANCIERO
16.1 Estimacién del valor de la inversién del proyecto

A continuacién, en la tabla 11 se muestra la estimacién de los costos de inversidn del proyecto en

un periodo de tiempo de 1 ano.

Tabla 11. Valor de inversion del proyecto.

CONCEPTO VALOR ACTIVIDAD ANUAL (COP)
Desarrollo pagina web $ 50.000.000
Estrategia de marketing y ventas $49.200.480
Mobiliario - Oficina $18.000.000
Adquisicién de computadores $9.000.000
Materiales:Oej::icciien;a(llglp’)reetic))ra, tonner, $3.124.000
VALOR TOTAL DE INVERSION $129.324.480

Elaboracion propia.

Cabe aclarar que el desarrollo de la plataforma web de aliados estratégicos solo se paga en el
primer afio ya que es el periodo de tiempo de su creacidn. Asi mismo, la estrategia de marketing y
ventas tiene el valor del salario mds prestaciones anual del profesional a cargo de esa drea. Para la

adquisicién de computadores se contemplan 3 ordenadores con un costo promedio de $3.000.000 COP.
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16.2 Definicion de costos y gastos de operacion y mantenimiento del proyecto

Se consideran como costos de operacién todos los costos generados por contratacién directa y

materiales para la ejecucién del proyecto, los costos de operacidn y mantenimiento se pueden observar

en la siguiente tabla, haciendo énfasis que son valores mensuales:

Tabla 12. Costos y gastos de mantenimiento y operacion mensuales.

CONCEPTO VALOR ACTIVIDAD MENSUAL

Gerente de proyectos $5.314.867

Analista de licitaciones $3.037.067
Profesional en marketing y ventas $4.100.040
Auxiliar administrativo $1.974.093
Mobiliario - Oficina $1.500.000

Materiales:c()aj:sfi;ienza(gre\lr')zsc(;ra, tonner, $ 260.333
VALOR TOTAL $16.186.400

Elaboracién propia.

Los sueldos del gerente de proyectos, analista de licitaciones, profesional en marketing y auxiliar
administrativo incluyen prestaciones sociales, asi mismo el valor del alquiler mensual de la oficina

incluye los servicios de agua, luz y parqueadero.

16.3 Flujo de caja del proyecto caso

El flujo de caja comprende los ingresos esperados del proyecto, los gastos de operacidn, gastos
administrativos, e impuestos, para finalmente obtener los indicadores econémicos (VPN, TIR y el retorno
de la inversion) y determinar si el proyecto es viable o no. Asi mismo bajo estos indicadores, el
inversionista toma la decisidn de inversion.

Teniendo en cuenta el dimensionamiento de la demanda mencionado en el estudio de mercado, el

numero de empresas nuevas segun el observatorio de la Cdmara y Comercio de Bogotd son 9.619. Para
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el flujo de caja se tomara el 1% de estas empresas nuevas (96 organizaciones) teniendo en cuenta que el

valor bimensual de los servicios ofrecidos sera de 1.000.000 y que durante el primer afio no se esperan

cambios significativos en el nimero de clientes.

Tabla 13. Flujo de caja del proyecto.

Mes1-2 Mes3-4 Mes5-6 Mes7-8 Mes9-10 Mes 11-12

Ingreso por ventas $96.000.000 $96.000.000 $96.000.000 $96.000.000 $96.000.000 $96.000.000
Porcentaje por licitacion adjudicada $5.000.000 $5.000.000 $5.000.000 $5.000.000 $5.000.000 $5.000.000
Inscripcion plataforma aliados estrategicos $0 $0 $0 $0 $0 $28.800.000

Utilidades Totales $101.000.000,00 $101.000.000,00 $101.000.000,00 $101.000.000,00 $101.000.000,00 | $129.800.000,00
Gastos de Operacion $28.852.134,00 $28.852.134,00 $28.852.134,00 $28.852.134,00 $28.852.134,00 |  $28.852.134,00
Gastos de Administracion y Comercializaci $3.520.666,00 $3.520.666,00 $3.520.666,00 $3.520.666,00 $3.520.666,00 $3.520.666,00

Utilidad antes de intereses e impuest $68.627.200,00 $68.627.200,00 $68.627.200,00 $68.627.200,00 $68.627.200,00 | $97.427.200,00
Pago de Intereses $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $1,00

Ingresos Antes de Impuestos $68.627.200,00 $68.627.200,00 $68.627.200,00 $68.627.200,00 $68.627.200,00 [ $97.427.199,00
Impuestos $20.588.160,00 $20.588.160,00 $20.588.160,00 $20.588.160,00 $20.588.160,00 |  $29.228.159,70

Ingresos Netos $48.039.040,00 $48.039.040,00 $48.039.040,00 $48.039.040,00 $48.039.040,00 | $68.199.039,30
Depreciacion Y Amortizacion $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Cambios en el Capital de Trabajo (CAPE $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gastos de Capital $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Flujo de Caja Libre $48.039.040,00 $48.039.040,00 $48.039.040,00 $48.039.040,00 $48.039.040,00 | $68.199.039,30
[Inversiones | $79.324.48000 | | | $50.000.000,00 |

Elaboracion propia.

Como se puede observar en la tabla 13 que corresponde al flujo de caja del proyecto para el

primer afio de ventas se tiene una suma de los beneficios netos de $ 204.833.002,15, la inversidn tiene

un valor de $ 129.324.480, de lo anteriormente mencionado se obtiene un valor presente neto (VPN) de

$75.508.522,15, una tasa interna de retorno (TIR) de 30,63% y un retorno de la inversion del 58,39%.

Esto, se da con unas proyecciones de ventas en el primer bimestre de $96.000.000 COP teniendo en

cuenta lo anteriormente mencionado y el andlisis presentado en el estudio de mercado.

16.4 Determinacion del costo-capital, fuentes de financiacién y uso de fondos

El patrocinador sera la fuente de financiacién del proyecto, teniendo en cuenta que la inversién

(5129.324.480 COP) se realizard en 2 partes. Inicialmente la inversion serd de $79.324.480 COP que

representa la estrategia de marketing y ventas, la adquisicién de computadores y materiales necesarios

para que los profesionales contratados trabajen en la sede principal. En el mes de agosto se debe




UNIVERSIDAD
I -I t
CDE COLOMBIA

4

realizar la segunda inversidn la cual trata sobre el desarrollo de la plataforma web “Aliados estratégicos’
la cual en su fase de reclutamiento tiene un costo de $5.000.000 debido a que es una contratacién con
un agente externo (tercerizacién) y el costo presupuestado para este entregable es de $45.000.000,
para un total de inversién de $50.000.000. La plataforma web deberd ser entregada en el mes de
octubre y una vez sea puesta en marcha, representard unos ingresos de $300.000 por cada cliente,
teniendo en cuenta que en el estudio de mercado se habla de un nicho de 96 clientes, esto

representaria $28.800.000 en un periodo de tiempo bimensual.

16.5 Evaluacién Financiera del proyecto (VPN, TIR o de beneficio-costo)

Teniendo en cuenta el flujo de caja del proyecto (Tabla 14), se obtienen los indicadores financieros

relacionados a continuacion en la tabla 14:

Tabla 14. Indicadores financieros del proyecto.

Suma de los Beneficios Netos Valor Presente |  $204.833.002,15
Suma de la Inversion Valor Presente $129.324.480,00

Valor Presente Neto $75.508.522,15
Tasa Interna de Retorno 30,63%
Retorno de la Inversic')n| 58,39%

Elaboracién propia.

Para el primer afio del proyecto, el valor presente neto es positivo (575.508.522,15) y es cercano al
valor de inversién ($129.324.480), por lo que es un proyecto atractivo para el inversionista teniendo en
cuenta que aparte de recuperar la inversidn, se obtienen ganancias en el periodo de tiempo de analisis.
Asi mismo, la tasa de retorno habla de los rendimientos futuros esperados tras realizar una inversidn, en

este caso es del 30,63% anual, lo que llama la atencién de los inversionistas.

16.5 Andlisis de sensibilidad

Con el fin de evaluar que tan susceptible es el proyecto al cambio de alguna de las variables

establecidas inicialmente. En este caso se analizara como se afectan los indicadores econdmicos si
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tenemos una variacién del 12% (tasa de oportunidad correspondiente a un CDT) de los ingresos

proyectados bimensualmente lo que representaria una disminucidn en los clientes de 96 por bimestre a

84. A continuacion, se presentan los indicadores econdmicos afectados por la variacién en los ingresos:

Tabla 15. Indicadores financieros andlisis de sensibilidad.

Suma de los Beneficios Netos Valor Presente $172.269.623,59
Suma de la Inversion Valor Presente $129.324.480,00

Valor Presente Neto $42.945.143,59
Tasa Interna de Retorno 23,03%
Retorno de la Inversion| 33,21%

Como podemos ver en la tabla 15, los indicadores disminuyen llegando a tener un valor presente
neto de $42.945.143,59 y un retorno de la inversion del 33,21% lo que sigue siendo atractivo para el
inversionista teniendo en cuenta que en el primer afio de operacion de la empresa se recupera la
inversion realizada y se obtienen ganancias. Asi mismo, la tasa de retorno habla de los rendimientos
futuros esperados tras realizar una inversion, en este caso es del 23,03% anual, lo que genera aun gran
expectativa para el inversionista teniendo en cuenta que estamos hablando de una tasa interna de

retorno mayor al de un CDT comun que ofrecen los bancos actualmente (10 — 12 %).

17.ESTUDIO SOCIALY AMBIENTAL
17.1 Andlisis de beneficios y costos sociales. Balance social

El aspecto social en el proyecto es importante debido a que se tiene como clientes potenciales
personas naturales y/o empresas MiPymes. A continuacidn, se relacionan los agentes sociales
involucrados en el proyecto, la estrategia de acercamiento entre las partes y los beneficios sociales que

se presentan:
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Tabla 16, Estrategia y beneficios sociales

AGENTES SOCIALES ESTRATEGIA BENEFICIOS

Personas naturales | las actividades que se realizan puede acercarse y

La empresa contara con oficinas donde cada

I . - Relacion directa entre cliente y
persona que desee recibir informacioén acerca de

empresa de manera en que
cualquier duda, sugerencia o
inquietud sea resuelta en el menor
tiempo posible y de manera

serd atendido bien sea por los analistas de
licitaciones (parte técnica) o por el equipo de

Empresas MiPymes. | que se podra interactuar entre la comunidad y el

marketing en caso de requerir mas informacion
acerca de los servicios que se ofrecen. Asi mismo,
en la plataforma web de aliados estratégicos se
habilitard un canal de comunicacidn directo en el

satisfactoria para las dos partes.

- Incremento de relaciones
laborales y comunicaciones entre
personas naturales y empresas
MiPymes con aliados estratégicos
para desarrollo de licitaciones.

personal de la empresa en caso de alguna
inquietud o que estén interesados en adquirir los
servicios ofrecidos.

Elaboracion propia.

En el proyecto uno de los beneficios sociales mas importantes es el incremento de relaciones

laborales entre las personas naturales y empresas MiPymes con aliados estratégicos, de esta manera se

podran crear consorcios y/o uniones temporales para la presentacion de licitaciones.

17.2 Descripcion y categorizacion de impactos ambientales

A continuacidn, se presenta la matriz de identificacidn de impactos ambientales por componente y

su respectiva categorizacidn segun el impacto del proyecto en cada uno de estos.

Tabla 17. Descripcion de impactos ambientales del proyecto.

Consultoria para medianas y pequefias empresas que desean
licitar en Bogota en el sector de infraestructura vial, redes de
acueducto, alcantarillado y proyectos ambientales y no
cuenten con el conocimiento para realizarlo.

o

Medic

n

Se realizara acompaiiamiento desde el registro del RUP y sus
requisitos hasta la licitacién en plataformas publicas y
privadas.

Aire

El servicio de consultoria, al no ser un producto entregable al
cliente sino un servicio; NO genera emisiones de aire que
perjudiquen la salud de la comunidad
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El servicio de consultoria, al no ser un producto entregable al
cliente sino un servicio; NO se realiza vertimientos al agua

Agua L . . Sin Impacto
producto del ejercicio de nuestro servicio que perjudiquen la
salud de la comunidad o el recurso natural
El servicio de consultoria, al no ser un producto entregable al
suelo cliente sino un servicio; NO se realizar descargas al suelo

Sin Impacto

producto del ejercicio de nuestro servicio que perjudiquen la
salud de la comunidad

Materias primas

y recursos *Considerar el papel para licitaciones (SECOP I) Medio

La oficina presencial, serd un espacio arrendado, el cual no
Comunidad afectaria a la comunidad; adicionalmente la consultoria se Bajo
realizaria de manera presencial o virtual

La oficina hace uso del recurso de energia en impresoras,
Energia computadores, luminaria necesaria para un ambiente de
trabajo optimo y celulares.

e lrEsy Algunos procesos licitatorios se presentan en fisico por ende se
tiende a imprimir mucha informacion y formatos, lo que Medio
Subproductos L L . . . .
implica la generacién de residuos de dichas impresiones
Propiedades Impresoras, escritorios, papeleria, oficina. Medio
fisicas Equipo de computo.
, El uso de plataformas nos facilita mucho la recoleccién .
Tecnologia . . . - Medio
procesamiento y aprovechamiento de la informacién

Elaboracion propia.
Para la categorizacién de los impactos ambientales anteriormente mencionados que corresponde a
la afectacion a cada uno de los componentes se manejod en los rangos alto, medio, bajo y sin impacto,
esta se realizd bajo los siguientes criterios:

Tabla 18. Rangos de categorizacion de impactos ambientales.

IMPACTOS NEGATIVOS

Rangos Descripcion del rango

El medio ambiente se ve afectado severamente por actividades
gue necesitan un plan inmediato para mitigar y/o disminuir
riesgos

Los impactos no generan un riesgo, pero se deben generar

Medio . . . . . .
acciones de mejora para evitar afectaciones al medio ambiente

Bajo La contaminacidn al medio ambiente no es significativa

No genera afectaciones al medio ambiente

Elaboracion propia.
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Como se puede observar, el mayor impacto del proyecto al medio ambiente lo representa el uso y
gasto de energia, debido al frecuente uso de computadores, celulares, luminarias e impresoras en las
actividades productivas de la empresa. Asi mismo, es de resaltar la no afectacién al componente aire,

agua y suelo por parte del proyecto, teniendo en cuenta que los recursos anteriormente mencionados

no tienen contacto ni afectacién directa en el desarrollo de este.

17.3 Analisis ciclo de vida del producto o bien o servicio o resultado.

Para realizar el analisis de ciclo de vida del servicio ofrecido por la empresa, en la siguiente

ilustracion se muestra los resultados de este andlisis, teniendo en cuenta entradas, actividades y salidas.

llustracion 18. Ciclo de vida del servicio ofrecido en el proyecto.

ENTRADAS ACTIVIDAD SALIDAS

. Consultoria para mediana y pequefias . -
Equipos P - ypeq ] Residuos sélidos
empresas que desean licitar en Bogota

Papeleria ) . aprovechables
9 en el sector de infraestructura vial, P y
Tinta . no

redes de acueducto, alcantarillado y

i . aprovechables
Energia proyectos ambientales. P

Internet

Elaboracién propia.

Teniendo en cuenta que las salidas del servicio ofrecido por la empresa son la generacién de
residuos sélidos, se deben definir medidas que permitan reducirlos, de tal forma que el proyecto no
impacte el medio ambiente de gran manera, tema que sera abordado en el pardgrafo 15.6 — Estrategias

de mitigacidn de impacto ambiental.

17.4 Definicién de entradas y salidas

Para dar mas claridad de las entradas y salidas mencionadas anteriormente se definen las
caracteristicas técnicas de estas.
Aprovechamiento: toda actividad que busque la gestién adecuada de los RCD a través de la

reutilizacion, reciclaje y revalorizacién, con el propdsito de incurrir lo minimo posible en la
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disposicion final. (secretaria Distrital de Ambiente, s. f.)

Reciclaje: Proceso mediante el cual se transforman los residuos de construccién y demolicion,
para valorizar su potencial de reincorporacién como materia prima o insumos para la obtencién de
nuevos productos. (Secretaria Distrital de Ambiente, s. f.)

Residuo sdlido: Es cualquier objeto, material, sustancia o elemento principalmente sélido
resultante del consumo o uso de un bien en actividades domésticas, industriales, comerciales,
institucionales o de servicios, que el generador presenta para su recoleccién por parte de la persona
prestadora del servicio publico de aseo. Igualmente, se considera como residuo sélido, aquel
proveniente del barrido y limpieza de areas y vias publicas, corte de césped y poda de arboles. Los
residuos sélidos que no tienen caracteristicas de peligrosidad se dividen en aprovechables y no
aprovechables. (Rivas, C., 2018)

Residuo sdlido aprovechable: Es cualquier material, objeto, sustancia o elemento sélido que no
tiene valor de uso para quien lo genere, pero que es susceptible de aprovechamiento para su
reincorporacion a un proceso productivo. (Rivas, C., 2018)

Residuo sélido especial: Es todo residuo sdlido que por su naturaleza, composicién, tamafio,
volumen y peso, necesidades de transporte, condiciones de almacenaje y compactacion, no puede ser
recolectado, manejado, tratado o dispuesto normalmente por la persona prestadora del servicio publico
de aseo. (Rivas, C., 2018)

Residuo sdlido no aprovechable: Es todo material o sustancia sélida o semisdlida de origen
organico e inorganico, putrescible o no, proveniente de actividades domésticas, industriales,
comerciales, institucionales, de servicios, que no ofrece ninguna posibilidad de aprovechamiento,
reutilizacion o reincorporacién en un proceso productivo. Son residuos sélidos que no tienen ningun

valor comercial, requieren tratamiento y disposicion final y por lo tanto generan costos de disposicion.
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Residuo sélido ordinario: Es todo residuo sélido de caracteristicas no peligrosas que por su
naturaleza, composicién, tamano, volumen y peso es recolectado, manejado, tratado o dispuesto
normalmente por la persona prestadora del servicio publico de aseo. (Rivas, C., 2018)
Separacion en la fuente: Es la clasificacion de los residuos sdélidos, en aprovechables y no
aprovechables por parte de los usuarios en el sitio donde se generan, de acuerdo con lo establecido en

el PGIRS, para ser presentados para su recoleccién y transporte a las estaciones de clasificacion y

aprovechamiento, o de disposicion final de los mismos, segln sea el caso. (Rivas, C., 2018)
17.5 Calculo de impacto ambiental.

El cdlculo de impacto ambiental del proyecto se realiza a través de la matriz de Leopold, la cual se
utiliza para identificar el impacto inicial de un proyecto con los distintos componentes existentes. Se
generan unos rangos segun el impacto de la actividad en el medio, bien sea positivo o negativo y al final
se realiza una sumatoria, de ser negativo el resultado se deben crear estrategias de mitigacién o

reduccidn de impactos ambientales.

Tabla 19. Matriz de Leopold, evaluacion de impactos ambientales.

ESTRATEGIA | PRESENTACION
Medio Componente Parametro DE g CIONES
P MARKETING | PUBLICAS Y/O
Y VENTAS PRIVADAS
Tasa de Erosion 0 0
Suelo Estructura y composicion 0 0
Fertilidad 0 0
.. Clima Microclima 0 0
Fisico
Atmosfera | Calidad del Aire 0 0
Turbidez 0 0
Agua —
Toxicidad 0 0
Paisaje Calidad 0 0
Estructura y composicion 0 0
Flora de la vegetacion
Variedad de Especies 0 0
Fauna
Habitat 0 0
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Territorio | Uso de la tierra 0 0
Residuos | Generacién de residuos -2 -1
, Uso de energia
Energia -
Tecnologia -1
TOTAL -8 -5

Elaboracion propia.

Para el diligenciamiento de la matriz de Leopold se usaron los siguientes rangos:

Tabla 20. Rangos de calificacion de impactos ambientales.

IMPACTO

RANGO NEGATIVO POSITIVO

BAJO 1 1

MEDIO 2 2

ALTO ! 3

Elaboracion propia.

Como se puede observar, en la tabla 20, el proyecto no presenta impactos ambientales a los medios
fisicos y bioldgicos pero las actividades que corresponden a la estrategia de marketing y ventas y la
presentacion a licitaciones publicas y/o privadas presentan un alto impacto en el consumo energético
debido a los equipos que se deben tener para los mismos (computadores, impresoras, luminarias de
oficinas, internet, entre otros), asi mismo, existen procesos licitatorios que toda la documentacion debe
entregarse en fisico (Oferta técnica, econdmica, subsanaciones, entre otros), por lo que se generan
residuos sélidos provenientes de estas actividades, de la misma manera, en la estrategia de marketing,
el profesional asignado podria plantear volantes, tarjetas de presentacion, brochure, que generaria

residuos sélidos.

Finalmente, las dos actividades relacionadas presentan un impacto negativo para el medio
ambiente, siendo la estrategia de marketing y ventas la actividad con mayor impacto (-8 de calificacién)

seguida de la presentacion a licitaciones publicas y/o privadas con -5 de calificacién. Por lo
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anteriormente mencionado, se deben establecer estrategias para mitigacion/reduccién de impactos

ambientales durante la ejecucion del proyecto.

17.6 Calculo de huella carbono

Por medio del software de la pagina Carbdn Neutral Plus, se realizé el cdlculo de la huella de

carbono que emitiria la empresa cuando se encuentre en la fase de operacion.

En el software se tienen en cuenta datos como los desplazamientos en vehiculos automotores de los
trabajadores (carro, moto, transporte publico), filtrando los datos por el tamano del vehiculo, tipo de
combustible y el total de kildmetros recorridos en el afio. Los procesos de la empresa no usan
combustibles (gasolina, gas natural, gas licuado del petréleo) para su funcionamiento por lo que este
item es excluido en el analisis. Posteriormente se realiza el calculo estimado del consumo eléctrico
generado por la empresa, donde segun el estudio “Consumo promedio per capita de energia eléctrica
en el sector publico distrital” el promedio de consumo energético por persona oscila entre 76 y 89
kWh/mes, para este caso tomamos un valor de 85 kWh/mes teniendo en cuenta el uso de
computadores y aparatos electrénicos necesarios para la consultoria y presentacidn en licitaciones
publicas y/o privadas. Luego, se ingresan los datos de la posibilidad del trabajo remoto, donde se le dara
la oportunidad a un trabajador de esta manera de trabajo un dia a la semana. Tras el analisis
anteriormente mencionado, el software calcula la huella de carbono obteniendo los siguientes
resultados:

llustracion 19. Resultado del cdlculo de huella de carbono mediante software Carbon Neutral Plus.

La Huella de Carbono de tu empresa es de

7 21,84 tCO,e
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Teniendo en cuenta los resultados obtenidos mediante el software, se realiza la division de las 21,84

toneladas de CO; generadas en el nimero de trabajadores de la empresa (4) dando como resultado que

cada persona generaria un total de 5,46 toneladas de CO; al afio.

Los resultados de CO, generados por persona en el afio son alarmantes en un principio teniendo en
cuenta los datos del Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible publicados en el mes de enero del
vigente afio “En promedio, un colombiano emite al afio 1,6 toneladas de CO,”, se debe reducir
considerablemente el consumo de energia eléctrica que es la variable que altera significativamente la
estimacion de la huella de carbono. Esto se puede lograr en el area operativa generando charlas y
campanias de concientizacion y ahorro energético con el fin de disminuir el impacto generado por los
computadores y equipos tecnoldgicos usados en los distintos procesos y actividades que realiza la
empresa. Adicionalmente, se puede incentivar al personal a usar medios de transporte alternativos que

reduzcan las emisiones de CO..

17.7 Estrategias de mitigacion de impacto ambiental

A continuacidn, se relacionan las estrategias de reduccién/mitigacion de impactos ambientales
identificados anteriormente (alto consumo de energia y generacién de residuos sélidos provenientes de

impresiones), con sus respectivos objetivos y las actividades a realizar para el cumplimiento de estos.

Tabla 21. Estrategias de mitigacion de impactos ambientales.

ESTRATEGIA ACTIVIDADES OBJETIVO

Sefializacién en equipos electrénicos
(computadores, impresora, iluminacion en
Disminucién del | oficina, etc.) con mensajes de recordatorio

consumo de para apagarlos si no se estan usando.
energia

Controlar, reducir y mitigar los
impactos potenciales causados
por el consumo y uso final de la

energia empleada para el

Capacitaciones (personal de la ARL) de funcionamiento de los equipos

sensibilizacion y divulgacién sobre las involucrados en el proyecto.
medidas de ahorro de energia.
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ESTRATEGIA ACTIVIDADES OBIJETIVO
Capacitaciones (personal de la ARL) de Aumentar la reutilizacion de
Reducciény | sensibilizacién para promover la reduccion | Papel impreso para que no sea
reutilizacion de y/o reutilizacién de papel impreso, de solo un uso.
residuqs sélidos ev.itan‘do'que sea de s'oIo un u59 para Reducir la cantidad de papel
(papel impreso) disminuir la gengrauon de residuos impreso que se genera como
solidos. residuo sélido.

Elaboracion propia.

17.8 Definicién de impacto social

El drea de las licitaciones que se pretende atacar (obras civiles, instalacion y/o renovacion de redes
de acueducto y alcantarillado, proyectos ambientales) llevan consigo una importante parte del
componente social tal y como se puede observar en la siguiente ilustracion obtenida del documento

“Estudio sobre los requisitos sociales y medioambientales en licitaciones publicas de América Latina y el

Caribe”.
Tabla 22. Condiciones sociales para adjudicacion de licitaciones en Colombia.
REMISION A
CRITERIOSDE  EQUIPO I;:I;ﬁg:;::i: PLANES DE MANEJO DELIEfIﬁ::‘[I:LmIH TOTAL
SELECCION ~ HUMANO AL CONTRATISTA SOCI0-AMBIENTAL 0 INSTRUMENTOS GEMERAL
INTERNACIONALES
Eﬂndic_innes de trabajoy : i ]
salubridad
Discapacitados 7 1
Empleo local 1 k 5
Proteccion laboral 3 1 4
Riesgos laborales 1 5 b
Salarios 1 1
Total general B 1 13 1 1 i

Estudio sobre los requisitos sociales y medioambientales en licitaciones publicas de América latina y el caribe, 2016.



:UNIVERSIDAD
U - I t
c DE COLOMBIA
La tabla es extraida del capitulo 5 en el que analizan 9 licitaciones de proyectos de
infraestructura en Colombia y describen cada uno de los componentes que hacen parte de los pliegos
licitatorios (técnico, econdmico, ambiental, social, entre otros.), como se puede observar en la tabla 22
los criterios de seleccidon en la mayoria de licitaciones analizadas exigen contar con minimo una persona

en condiciéon de discapacidad en la planilla, asi mismo una de estas exige que los trabajadores deben ser

del entorno local, esto con el fin de fomentar el crecimiento econémico de la regién y hacer énfasis en

que la parte social es un agente importante de este.

18.INICIO Y PLANEACION DEL PROYECTO

18.1 Aprobacién del proyecto (Project Charter)

Para la ejecucidn del proyecto y mantener el triangulo de la triple restriccidn claro, se realiza el
Acta de constitucién del proyecto en donde se deja claridad los objetivos, alcance, descripcién del

proyecto, riesgos e Hitos importantes dentro de la ejecucion.
Tabla 23, Acta de constitucion del proyecto

Nombre del Proyecto  Consultoria en licitaciones publicas y/o privadas para empresas MiPymes y personas naturales

. Fecha
Sponsor Socios fundadores Preparacion

Personas naturales o empresas pequefias y
. ) medianas dedicadas a la ejecucién de obras civiles

Gerente del proyecto Cliente Final . L o
que quieran iniciar a presentarse en licitaciones

publicas y/o privadas.

propésito del proyecto o justificacion

El propdsito del proyecto esta basado en organizar, reformar y aprovechar recursos ya existentes que para nuestro caso sera la
experiencia e indices financieros de empresas ya creadas o en curso de creacidn para optimizar sus recursos, abriéndoles la
oportunidad de trabajo con entidades, empresas, alcaldias, constructoras y entidades administrativas de recursos como lo son las

alcaldias locales y el IDU (Instituto de Desarrollo Urbano) brindandoles una clara oportunidad de crecer y adquirir experiencia.

A qué objetivos estratégicos y/o Estrategias esta alineado el proyecto
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Objetivo general:

Realizar la consultoria para pequefias y medianas empresas en gestion de licitaciones publicas y privadas; en las privadas
considerando que es una linea de negocio importante dentro de los procesos contractuales. Adicionalmente se evidencia la

importancia de que nuestros clientes se conviertan en posibles socios estratégicos para los procesos de licitacion.
Objetivos especificos:

*  Crear el servicio de consultoria y asesoria para procesos de licitacion

*  Crearuna plataforma Web para la interaccion de nuestros clientes con aliados estratégicos, con el fin de poder participar
efectivamente en los procesos de contratacion.
° Realizar estudios de viabilidad de los clientes con el fin de determinar si cuentan con los requisitos habilitantes minimos

para contratar.

° Realizar una herramienta con el listado de los documentos necesarios para poder gestionar procesos de licitacion

efectivos.

Alcance del proyecto

Brindar consultoria a empresas MiPymes y personas naturales que deseen licitar con entidades publicas y/o privadas.

Dentro del servicio prestado, se cuenta con el desarrollo de un aplicativo web que permita la interaccidn entre empresas para que
logren entre ambas partes cumplir con los requisitos minimos habilitantes y poder participar en los procesos. (Experiencia,
indicadores econdmicos, maquinaria, mano de obra, etc.). Asi mismo, existird un un check list acerca de los requisitos minimos

para presentarse a las licitaciones publicas y/o privadas.

Descripcion del proyecto

Somos una empresa de consultoria especializada, que busca por medio de una asesoria inicial establecer la necesidad de cada
cliente, ubicando su unidad de negocio como un pilar estratégico para la contratacidn estatal y privada; adicionalmente para
personas naturales o que estén en una etapa inicial de creacion de empresa, se asesorard y se realizara el trdmite ante Cdmara de
Comercio y la DIAN para lograr su constitucién formal, posterior al registro se plantea realizar un check list con el fin de determinar

la documentacion necesaria para gestionar el registro RUP que los formalizard ante el estado colombiano para contratar.

Resumen del presupuesto

El flujo de ingresos estara basado en una afiliacién como cliente, la cual le brindara el servicio del registro de constitucién de
empresa ante la CCB (Camara de Comercio de Bogota) y la DIAN (Direccidn de Impuestos y Aduanas Nacionales); adicionalmente
se le brindard usuario en la plataforma Web “Aliados Estratégicos” y una comisién pactada por proceso adjudicado en el cual

nosotros nos encargaremos de procesar, organizar y presentar los procesos licitatorios.

Riesgos Iniciales
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e  Falta de reconocimiento de la empresa y dificultad para entrar en el mercado de las empresas de construccidn de obra
civil y generarse un nombre favorable en esta industria.

e No contar con la inversion inicial necesaria para el desarrollo de la plataforma web, marketing digital, personal
especializado en licitaciones, mobiliario (computadores, oficina), entre otros.

e  En términos legales pueden aumentar los requisitos en las licitaciones publicas y/o privadas lo que significaria que se

debe estar en una constante actualizacion de los conocimientos del personal encargado de las licitaciones.

. Fecha

Hitos Importantes

Constitucion de la empresa Primer semestre de 2023
. Fecha

Hitos Importantes

Desarrollo de la plataforma web de “Aliados Estratégicos” Agosto — Diciembre de 2023

Hitos Importantes =g

Entrega del check list acerca de los requisitos minimos para una licitacion publica y/o privada. Primer bimestre de 2023
. Fecha

Hitos Importantes

Portafolio de servicios y marca Primer bimestre de 2023

18.2 Plan de gestion del proyecto

El proyecto tendra un plan de direccion teniendo como base los establecido dentro del PMBOK
version 6, el cual brinda los parametros y es un guia metodologia que permite no solo la elaboracion del
plan de gestidn sino de planeas subsidiarios, los cuales son desarrollados en los capitulos posteriores
como los son: el plan de interesados, comunicaciones, recursos, alcance, costos, cronograma, calidad,
riesgos, adquisiciones y recursos humano. Todos ellos le brindan al proyecto control y seguimiento de
los 3 pilares fundamentales “Triangulo de la triple restriccion” como lo son: el Alcance, el tiempo y costo

gue le brindan estabilidad y cumplimiento al proyecto.

18.2.1 PLAN DE GESTION DE INTERESADOS

La gestion de interesados del proyecto se basa en la metodologia del PMBOK 6 edicidn, en la cual se
enfoca en el punto 13.1 “Identificar a los interesados” teniendo como entrada principal el acta de

constitucién del proyecto la cual se encuentra dentro de los anexos al plan de gestién junto con la EDT.
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Se analizan y documentan toda la informacidn relevante a los intereses, participacidon, expectativas,

influencia y posible impacto de cada interesado dentro del proyecto.

La identificacién de interesados se realizé en base a cdmo estos individuos, grupos o asociaciones
podrian afectarse, verse afectados o sentirse afectados en un futuro dentro del proyecto, considerando
gue esa afectacidn o impacto puede llegar a ser positivo o negativo, frente a ello se determina como se
encuentra este interesado en la “matriz de involucramiento y participacion”, dentro de ella se logra
evidenciar que posicion tiene y cual es la que se pretende que tenga con las estrategias que se

identifiquen.
18.2.1.1 Identificacion y categorizacion de interesados

Considerando el analisis realizado y los escenarios de participacidon que tendra el proyecto, se
realizo, recolecto y clasificé la informacidn en la “Matriz registro de interesados” en la cual se detalla
cada uno de los interesados junto con su nivel de influencia. Cabe aclarar que el presente proyecto va
hasta la creacidon de empresa, de la cual se hace un estudio de mercado, de competidores, financieroy

de viabilidad para la creacion futura del proyecto.

Dentro de la matriz se incluye el involucramiento y participacién del interesado con la
clasificacidn de: Desconocedor, reticente, neutral, partidario y lider; de igual manera se deja una seccion
de evaluacidén en la cual se determina cuales son los requisitos y expectativas primordiales con cada uno
de los interesados con el fin de tener un espectro mas gran de la participacidn y finalidad de cada uno de

ellos.
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Identificacion Evaluaciéon Clasificacion Evaluacion final
Informacién _ . . Nivel de Nivel de . . .
Rol en el Requerimientos Influencia Expectativas Interno / L, L Nivel de Nivel de estrategia por tener con .
ID Nombre del ) . . . . participacidon | participacion . , A Dependencia
proyecto primordiales Potencial primordiales Externo interés Poder interesado
contacto Actual Deseado
Mantener Satisfecho
Considerando que es uno de los
sectores mas fuertes en
. licitaciones en SECOP I, se
e g Brindar un
Identificacion de . pretende dar a conocer la
. mercado amplio L
Sector de Gremio de empresas y . plataforma como una solucién
, X para bridar el L . .
1 | vias, empresas, Interesado gremios Alta servicio Externo | Desconocedor Partidario Bajo Alta para las empresas que desean Baja
ambiental, asociaciones importantes . v licitar y no lo han logrado por no
afinidad con la . .
dentro del sector conseguir un socio. Por Ende, se
plataforma .
pretende estudiar de manera
detallada el sector para brindar las
mejores soluciones y metodologia
para la satisfaccion del cliente,
Gestionar Atentamente
Considerando su alto interés e
., Adjudicar influencia dentro del proyecto, se
Presentacion en L . .
. licitaciones y debe realizar un estudio de
licitaciones R
- mejorar los mercado con una muestra
publicas y/o . )
Personas Contacto privadas del factores poblacional con ese perfil de
naturales segun el . . habilitantes para - ersonas naturales que seran los
2 g Cliente sector de Media P Externo Neutral Partidario Alto Alta P ; N . Alta
que desean cliente . el futuro clientes. Se debe realizar un
. - infraestructura L . - .
licitar especifico vial. acueducto (experiencia, analisis estadistico por medio de
Lo v indicadores encuestas y entrevistas para
alcantarillado y/o .
econdmicos,

ambiental

maquinaria, etc.).

determinar cuadl es la expectativa

del cliente con la plataformay con

la metodologia que se asignara a
la linea de negocio.
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Gestionar Atentamente
Considerando su alta importancia
dentro del proyecto con el
desarrollo de la plataforma de
Aliados, se pretende hacer un
Desarrollador | Contacto o seguimiento constante junto con
. Conocimiento Desarrollar la .
dela interno por . las recomendaciones y
. Contratista Software y plataforma I .
plataforma medio de Alta . Externo Neutral Partidario Alto Alta sugerencias tomadas de las Alta
. Desarrollador desarrollo Aliados )
Aliados llamadas o . (. encuestas y entrevistas, las cuales
- ; computacional Estratégicos .
Estratégicos reuniones ya se encuentran previamente
tabuladas y analizadas, para que
una vez se finalice la entrega de la
solicitud el desarrollador pueda ir
realizando entregas Paulatinas del
producto para las pruebas piloto.
Mantener Informado
Se generard una busqueda de
- erfiles para la base de datos que
. . Adjudicar P P R ) q
Hojas de vida para o se pretende incluir en la
R L licitaciones y .
la inclusién de R plataforma con el fin de tener a la
Personas mejorar los ; -
proyectos de mano el profesional requerido
naturales o Contacto . . factores
empresas depende de ingenieria en habilitantes para para cada uno de los procesos,
S N Mano de obra obras civiles, de Media Externo Neutral lider Alto Baja considerando que esté interesado Media
juridicas licitaciones K el futuro .
R infraestructura L es la mano de obra calificada para
dedicadas a ganadas X (experiencia, . .
L vial, acueducto y L poder realizar los diferentes
obras civiles . indicadores e
alcantarillado y/o L. procesos de licitacion es
. econdmicos, . B
ambiental L importante mantener informado
magquinaria, etc.). X
al interesado para que se
mantenga involucrado dentro del
proyecto.
Estructurar la
metodologia del .
) g Gestionar Atentamente
. manejo de . .
Profesionales en licitaciones Teniendo presente que es un drea
areas de N altamente prioritaria e importante
o reconocimiento ) .
licitaciones, de gestionar y administrar
‘ Contacto L de mercados, .
Area de ) experiencia en . activamente los recursos y
licitaciones y interno por Equipo de ingenieria de manejo de mantener la comunicacién entre
. medio de . . Alta clientesy Interno Partidario lider Alto Alta X Alta
manejo de trabajo obras civiles, de s los diversos actores, se pretende
R llamadas o K validacién de L
clientes ; infraestructura - generar un seguimiento mensual
reuniones ) requisitos para
vial, acueducto y licitar. que sobre los procesos, encuestas y
alcantarillado y/o 9 entrevistas necesarias para la
. esperan ellos de - .
ambiental elaboracién de la herramienta y
la plataformay . S
metodologia en licitaciones.
dela
metodologia.




Reconocimiento y

Posicionamiento

Gestionar Atentamente

plataforma

encuestas para
determinar
puntos criticos
parala
metodologia y
plataforma.

de la documentacion base para el
desarrollo de la plataforma y de
las expectativas de los clientes.

. de marca, Como una parte de impacto tanto
trayectoria en . o -
i . impulsar positivo como negativo, se debe
Contacto posicionamiento - e
: servicios en generar un seguimiento mensual
Area de Interno por Equipo de de marca, en lataformas sobre el posicionamiento de
R medio de quip . tabulaciény Alta p ! Interno Partidario lider Alto Alta P o , Alta
Marketing trabajo L validar encuestas marca de la compafiia, asi como la
llamadas o elaboracién de R L
R y estudios de elaboracién de encuestas y
reuniones encuestas de ) .
L mercado sobre estudios para determinar las
percepcion y L L
. los servicios a bases para la elaboracién de la
entrevistas. h
ofertas plataforma virtual.
Mantener Satisfecho
Los procesos Como ente gubernamental y con
Actos . v la potestad de la expedicion de
- . cambios sigan en o .
. administrativos actos administrativos para la
Agencia ) prodela - L
. por medio de . gestion de compras publicas a
Nacional de X transparencia, la N .
. . circulares en las L nivel nacional, se debe tener una
Contratacién | Circularesy Ente . . eficiencia, la . N ;
. cuales realizar Media R Externo | Desconocedor Neutral Baja Alta actualizacion normativa sobre Alta
- Colombia manuales | gubernamental X igualdad y . X
cambios en los L este cambio con el fin de tener
Compra principio de -
- procesos de , cumplimiento con los
Eficiente . economia para o .
contratacion en todos los requerimientos y cambios en las
Colombia plataformas previstas para
oferentes. .
compras del estado y demas
disposiciones,
Financiamiento
para desarrollar
la plataforma .
P . Gestionar Atentamente
Aliados .
. s P Dando alcance a su alto impacto e
Financiacion del Estratégicos, . . X
influencia, se debe tener especial
Contacto proyecto, apoyo desarrollar ) L
. . cuidado con la participacion e
interno por Factor con recurso estrategias de inclusion del interesado. se
inversionista medio de . humano, Alta marketing, Externo Partidario lider Alto Alta , . ! Alta
econémico . K debera reunir de manera mensual
llamadas o infraestructura 'y entrevistas y .
R con el fin de mostrar los avances
reuniones desarrollo de la
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Gestionar Atentamente
Considerando su alto interés e
influencia dentro del proyecto, se
debe realizar un estudio de

L Adjudicar mercado con una muestra
Presentacion en L . .
o licitaciones y poblacional con ese perfil de
licitaciones mejorar los empresa pequefia y mediana que
Empresas publicas y/o ! ,p p. q v q
o Contacto R factores serdn los clientes. Se debe realizar
pequefasy , privadas del - P ‘o .
. segun el . . habilitantes para I un analisis estadistico por medio
9 | medianas N Cliente sector de Media Externo Neutral Partidario Alto Alta . Alta
. cliente . el futuro de encuestas y entrevistas para
interesadas . infraestructura o . . -
L especifico . (experiencia, determinar cudl es la expectativa
en licitar vial, acueducto y o .
) indicadores del cliente con la plataformay con
alcantarillado y/o . . . X
ambiental econémicos, la metodologia que se asignara a
magquinaria, etc.). la linea de negocio. Se podran
asignar recursos para la compra
de bases de datos de la Cdmara de
Comercio para la gestion de esos
clientes.
Mantener Informado
Teniendo en cuenta que en el
- mercado se encuentran varias
L Adjudicar .
Presentacion en L plataformas de busquedas de
. licitaciones y S S .
licitaciones R licitaciones como licitaciones.info,
- mejorar los ) .
Empresas publicas y/o estrategia, Ariba, Suplos entre
. Contacto . factores . . .
que realicen . privadas del - otras, tienen un alto interés por la
. segun el . . habilitantes para . I . ) )

10 | consultoria cliente Competencia sector de Media ol futuro Externo Reticente Partidario Alto Baja inclusién de la plataforma en el Alta
en " infraestructura L mercado y pretenderan mejorar
o especifico X (experiencia, .
licitaciones vial, acueducto y indicadores sus precios para no perder fuerza

alcantarillado y/o .. en el mercado, es por ellos que se
econdmicos,

ambiental

maquinaria, etc.).

debe tener previsto el registro de

marca de la plataforma, asi como

la patente del software utilizado
para su creacion.
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18.2.1.2 Matriz de interesados (Poder — Influencia, Poder — Impacto)

Dentro de la matriz de influencia poder tenemos a los diez (10) interesados identificados dentro de
los cuales tenemos con alta influencia y poder a los diferentes clientes, al equipo de licitaciones y
marketing, inversionistas y desarrollador de plataforma; estos interesados se deben “Gestionar
atentamente” teniendo reuniones de manera mensual con cada uno de manera separada, en la reunion

se pretende tener un seguimiento constante y seguimiento de cronograma de trabajo.

Se considera que, por ser el nivel primordial de gestidn, el gerente de proyecto deberd tener
incluidas los paquetes de trabajo primordiales para la entrega de la plataforma reuniéndose de manera
seguida con los desarrolladores y validando las entregas de cada una de las fases con el fin de realizar las

correcciones pertinentes.

Tabla 25, Matriz de influencia / poder

Sector de vias. Clientes: personas naturales
Agencia Nacional de contratacion publica Clientes: personas juridicas
— Colombia Compra Eficiente Equipo de licitaciones
Plataformas de contratacion privadas Inversionistas
Equipo de Marketing
Desarrollador de la plataforma Aliados
Estratégicos

ALTA INFLUENCIA

Empresas que realicen consultoria en
licitaciones
Personas naturales o empresas juridicas
dedicadas a obras civiles.

BAJA INFLUENCIA

BAJO INTERES ALTO INTERES

Elaboracién propia.
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Para los interesados ubicados como alta influencia y bajo interés se deben “Mantener
satisfecho”, considerando que tenemos el ente gubernamental Colombia Compra Eficiente, para ello se
deben gestionar de manera directa toda la actualizacién normativa para tener al dia el cumplimiento, de

igual manera el sector de vias al ser un interesado importante para ser representativos en el mercado se

debe tener en cuenta en la programacion y en las encuestas a realizar.

Los interesados con alto interés y baja influencia tenemos a las empresas consideradas como
competencia dentro del segmento de plataforma, de igual manera, las personas naturales y empresas
que estén inmersas en las obras civiles con el fin de ser ellas quienes en un futuro estén incluidas dentro
de las bases de datos de la plataforma para proporcionar los perfiles necesarios para los procesos de

contratacién estatal.

Dentro del alcance de proyecto se definié “Brindar consultoria a empresas MiPymes y personas
naturales que deseen licitar con el Estado Colombiano, dentro del servicio se cuenta con el desarrollo de
un aplicativo web que permita la interaccidon entre empresas para que logren entre ambas partes
cumplir con los requisitos minimos habilitantes y poder participar en los procesos de compras publicas y
privadas”, con la finalidad de lograr esa consultoria con una metodologia sélida y una plataforma que
proporcioné las facilidades de establecer esas alianzas en corto tiempo, se dejaron dentro del plan de
interesados la necesidad de conocer de primera mano con los clientes cuales son los requisitos y

facilidades que esperan con la plataforma.

Partiendo de lo anteriormente establecido y de la identificacidon de interesados realizada se

analiza el impacto de cada uno en la siguiente matriz:
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Tabla 26, Matriz de impacto interesados

Nombre / Grupo / Descripcion del impacto que significa el proyecto
Interesado
Positivo: Al establecer buenos contratos iniciales se lograria una buena
reputacion para la firma de consultoria y de esta manera se incrementaria el
recaudo porcentual por licitacién ganada.
Sector vias Negativo: Se reducirian las posibilidades de ganar en licitaciones publicas y

se cerraria la brecha de mercado para poder incursionar como una firma de
consultoria diferente que pretender digitalizar y brindar soluciones
inmediatas.

Personas Naturales que
desean licitar

Positivo: Se tendrian clientes fijos que nos permitiran un flujo de caja mayor,
adicionalmente, un reconocimiento y voz a voz de lo que realizamos.
Negativo: Si no se brinda la informacidn correctamente ni se estimula al
interesado sobre el servicio este puede no sentirse identificado y no
participaria del involucramiento en la plataforma ni en la consultoria

Desarrollador de la
plataforma Aliados
Estratégicos

Positivo: Generar el desarrollo de la plataforma segun los requerimientos
solicitados en los tiempos establecidos, incluyendo la importancia de
patentar el software utilizado para uso exclusivo.

Negativo: Que los tiempos de entrega no se cumplan y se generen retrasos
en el lanzamiento, incluyendo inconformidades con posibles clientes e
inversionistas que esten interesados en el producto.

Personas naturales o
empresas juridicas
dedicadas a obras civiles

Positivo: Se contaria con un bajo de hojas de vida exclusivas y un banco de
empresas interesadas en realizar asociaciones e interaccion dentro de la
plataforma.

Negativo: Se tendrd que recurrir a mejorar las estratégias considerando que
sin este componente no tiene razon de ser la plataforma, se requiere
interaccidn tanto de las empresas como de los perfiles de cargo necesarios
para ganar una licitacion,

Area de licitaciones y
manejo de clientes

Positivo: Se analiza y desarrolla la metodologia para licitar asi como la
validacion de que las entrevistas y encuestas se refleje todo lo que se quiere
cubrir con la plataforma y las consultorias a realizar, asi como la gestién con
los inversionistas y cronogramas de entrega.

Negativo: Se generarian retrasos en las entregas sin un seguimiento
oportuno, al igual que se generaria errores en lo que se requiere con la
plataforma generando sobrecostos.

Area de Marketing

Positivo: Se lograria un posicionamiento de marca que pondria a la
plataforma en el ranking de descargas y afiliados; se pretende que el area
analice las encuestas y entevistas para generar la base para el desarrollo de
la plataforma Web.

Negativo: No se logre una metodologia acorde para el posicionamiento de la
marca, generando insatisfaccion con los inversionistas al igual que retrasos
con las entregas a los desarrolladores, generando sobre costos.
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Nombre / Grupo /
Interesado

Descripcion del impacto que significa el proyecto

Agencia Nacional de
Contratacion - Colombia
Compra Eficiente

Positivo: No tener inconvenientes en metodologia y procedimiento en la
contratacion publica.

Negativo: EL no cumplimiento y desconocimiento de la norma podria no dar
credibilidad en el manejo de las licitaciones, de igual manera se podria
generar retrasos en los procesos de compras publicas.

Inversionista

Positivo: Generar recursos para el desarrollo de la plataformay
apalancamiento para generar los primeros flujos de caja para empezar en
funcionamiento la firma de consultoria.

Negativo: Se tendria que generar un endeudamiento mayor y se entraria a
tener demoras con la generacién de la plataforma, asi como la falta de
insumos para empezar en operacion.

Empresas pequefas y
medianas interesadas en
licitar

Positivo: Se tendrian clientes fijos que nos permitiran un flujo de caja mayor,
adicionalmente, un reconocimiento y voz a voz de lo que realizamos.
Negativo: Si no se brinda la informacidn correctamente ni se estimula al
interesado sobre el servicio este puede no sentirse identificado y no
participaria del involucramiento en la plataforma ni en la consultoria

Empresas que realicen
consultoria en licitaciones

Positivo: Se podrian establecer alianzas entre plataformas para generar
mayor rentabilidad y cobertura para los clientes.

Negativo: Se generaria una rivalidad y la inclusién en el mercado podria
tardar mas.

Elaboracion propia.

18.2.1.3 Matriz de dependencia e influencia

Con el fin de validar dentro de los interesados identificados su nivel de influencia y dependencia
frente a los demas actores, tomando como base los diez (10) actores con una escala de calificacidon que
va desde un nivel de influencia-dependencia Nulo hasta uno fuerte, tal como se muestra en la Tabla 27,

de esta manera se identifican los actores que debe tener mas presente una estrategia de comunicacion

claray continua con el fin de ejecutar el proyecto de manera satisfactoria.




Influenciable
Influenciadares

Sector vias, ambiental,
Acueducto y Alcantarillado
Personas naturales que desean
licitar

Desarrollador de la plataforma
Aliados Estrateégicos

Personas naturales o empresas
juridicas dedicadas a obras
civiles

Areade licitaciones y manejo

de clientes

Area de Marketi ng

Agencia Nacional de
Contratacion - Colombia
‘Compra Eficiente

Inversionista

Empresas pequenias y medianas
interesadas en licitar
Empresas que realicen
consultoria en licitaciones

Elaboracion propia.

Sector vias,

Personas

ambiental,
Acueductoy
Alcantarillado

naturales que  plataforma
desean licitar Aliados
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Tabla 27, Matriz dependencia-influencia

Desarrollador

Personas naturales Area de
dela

Agencia Nacional
0 BMpresas licitaciones y Areade de Contratacion -
juridicas dedicadas manejode  Marketing Colombia Compra

aobras civiles clientes Eficiente

Estratégicos

Inversionista

Empresas
pequefiasy
medianas
interesadas en
licitar

Empresas que
realicen
consultoria en
licitaciones

Tabla 28, Escala de calificacion dependiencia-inflluencia

Nulo

La calificacion nula se da cuando la capacidad de influencia de
determinado actor frente a otra es inexistente, sin efecto

Débil

La calificacidn débil se da cuando la capacidad de influencia de
determinado actor frente a otro es débil, deficiente en fuerza
de influencia, resistencia o intensidad. Sin poder de
gobernabilidad.

Moderado

La calificacion moderada se da cuando la capacidad de
influencia de determinado actor frente a otro se da en un
punto medio entre dos extremos y no es exagerado

Fuerte

La calificacion fuerte se da cuando la capacidad de influencia
de determinado actor frente a otro es fuerte, tiene intensidad,
resistencia, poder de gobernabilidad.

Elaboracién propia.

18.2.1.4 Formato para la resolucion de conflictos

El plan de gestion de los interesados no es un documento estatico y puede ser modificado a medida

gue evoluciona el proyecto. Para ello se debe contar con la aprobacién del gerente en caso de que se

deba realizar alguna modificacidén en su alcance, para poder gestionar debidamente cualquier conflicto y

expectativa se relaciona formato a usar.
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Tabla 29, Formato resolucion de conflictos y gestion de expectativas

FORMATO DE RESOLUCION DE CONFLICTOS Y GESTION DE EXPECTATIVAS

Fecha
evento

Proyecto

Describa el evento presentado

Involucrados que participaron en el evento

Nombre del Documento de Tipo de Como participé en el | Cuales son sus
involucrado identificacion involucrado evento expectativas

Persona mediadora en la solucion de evento

éCual es su rol dentro éPor qué se le asigné como mediador de este

Nombre Documento

del proyecto?

evento?

Descripcion de
la actividad

Encargado

Fecha de
compromiso

Seguimiento a
compromiso

... Compromisos adquiridos en la solucion deevento

Fecha de
seguimiento

éDe los compromisos adquiridos, se requiere algiin cambio en el alcance del proyecto?

Describir...

En caso de ser afirmativa su respuesta incluir la firma del Gerente de proyecto para el cambio de alcance

Nombre del mediador:

Nombre Gerente de proyecto: Nombre del involucrado:

Elaboracion propia: formato realizado en base a la informacién necesario que se debe tener para poder gestionar resoluciones
de conflictos y expectativas de las partes interesadas del proyecto.
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18.2.2 PLAN DE GESTION DE ALCANCE

Considerando lo establecido en el PMBOK Version 6, la gestion del alcance incluye los procesos
gue son necesarios para garantizar que el proyecto incluya todo lo que requiere de trabajo y solamente
el trabajo que es netamente necesario para que el proyecto se culmine con éxito. El objetivo es definir y

controlar qué se incluye y que no en el proyecto.
18.2.2.1 Project Scope Atatement (Acta de declaracién del alcance)

Para dejar evidencia documental del alcance se realiza el “Acta de declaracién de alcance, en
donde se consigna la informacion basica del proyecto como la descripcion, el detalle de todos los
entregables que se esperan, cudles son los criterios de aceptacion a satisfaccidon de estos entregables,
gue queda fuera del alcance del proyecto, los hitos importantes y finalmente los supuestos como se

detalla en la Tabla _.

Tabla 30, Acta Declaracion de Alcance

Consultoria en licitaciones publicas o privadas para empresas MiPymes y
personas naturales

Sponsor Fecha Preparacién 12/06/2022

Nombre del Proyecto

Empresas MiPymes

Gerente del proyecto Cliente Final
proy Personas Naturales

Descripcion del Proyecto

Brindar consultoria a empresas MiPymes y personas naturales ubicadas en Bogota que deseen licitar con
el Estado Colombiano, dentro del servicio se cuenta con el desarrollo de un aplicativo web que permita la
interaccion entre empresas para que logren entre ambas partes cumplir con los requisitos minimos
habilitantes y poder participar en los procesos de compras publicas y privadas.

Detalle de los entregables del Proyecto

Se cuentan con entregables por tipos de servicios, los cuales se enlistan a continuacion:

*Estatutos para inscripcion de sociedad ante Cdmara de Comercio (Creacién de empresa)

*Formulario RUT para registro de sociedad ante la DIAN (Creacién de empresa)

*KPI para medicién de canales de divulgacion (Marketing)

*Difundir marca por medio de plataformas digitales, disefio del material a cargar (Marketing)

*Hojas de vida de los profesionales, EEFF, Certificados de experiencia, Revisidn de indicadores financieros
(Analisis de viabilidad, RUP)

*Desarrollo de plataforma Web
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Criterios de Aceptacion

Para dar aceptacion a los entregables, se cuentan con los siguientes criterios:

*Técnicos: los documentos anexados para los procesos de licitacion deberan ser veridicos y encontrarse
inscritos en el Registro Unico de Proponentes. Adicionalmente las hojas de vida deberdn ser revisados y
aprobadas por analistas especializados para confirmar que sus soportes sean auténticos.

La difusion de publicidad y posicionamiento de marca debera ir acorde a los servicios prestados por la
consultora, al igual el desarrollo de la pagina web debera realizarse en los tiempos estipulados y
permitiendo un tiempo de revision y aprobacion en su disefio y manejo operacional dando espacio a
cambio en caso de requerirse.

*Administrativos: los tiempos de respuesta para licitaciones es reducido es por ello por lo que los
documentos no podran superar los 2 dias habiles de revisiones y entrega por ambas partes.
Adicionalmente las aprobaciones para poder o no participar en un proceso de licitacion no podra superar
este tiempo.

*Comerciales: Los KPI designados para cada servicio deberan estar alineados a las metas definidas, de no

dar cumplimiento se tendra que redefinir las estrategias. Las ventas ya sean virtuales o presenciales
siempre deberdn seguir lo estipulado en el procedimiento de area.

Fuera del alcance del Proyecto

Por fuera del proyecto queda cualquier manejo que concierne a Recursos Humanos, considerando que se
manejan perfiles para poder licitar; este proceso tendra que ser asumido por cada cliente.
Adicionalmente el desarrollo de la plataforma Web no se realizard internamente por la compaiiia, sino
que, se pretende tercerizar el servicio.

El proyecto esta planteado a ser desarrollado hasta la etapa de prefactibilidad, por lo que queda por
fuera del alcance las etapas posteriores.

Limitaciones

Se considera una limitacién el ser dependientes de los procesos que se carguen por las plataformas
SECOP Iy IlI; al igual que el desarrollo de la pagina web se demore mas de lo estipulado, trayendo
retrasos en la implementacién de nuestros servicios y demorando nuestra posicién en el mercado. De
igual manera se considera un limitando presupuestal considerando que el desarrollo Web puede
acarrear mas recursos de los que necesitariamos para poder empezar con la consultoria.

Supuestos del Proyecto

Se contara con el recurso humano necesario para los procesos de consultoria

El desarrollo de la plataforma Web permitira establecer alianzas y uniones en
tiempo real permitiendo una interaccién amena entre clientes
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Se logrard tener la financiacidn necesaria para poder tener la plataforma Web
y el recurso humano necesario para realizar consultoria

Se contara con los recursos tecnolégicos suficientes para el normal
funcionamiento

El proyecto logrard llegar a punto de equilibrio en el primer afio de
funcionamiento

El funcionamiento se realizard el Bogota como ciudad capital principal

El presupuesto necesario para la ejecucion del proyecto hasta su fase de
prefactibilidad es de 129 millones

Hitos Importantes

Posicionamiento de Marca

Desarrollo de la pagina Web “Aliados Estratégicos”

Consultoria empresas MiPymes
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18.2.2.2 Documento de requisitos

A continuacidn, se presentan cada uno de los requisitos identificados en el proyecto, se realiza una breve descripcién y se menciona la

referencia con las actividades y paquetes de trabajo de la EDT.

Tabla 31. Documento de requisitos.

Nombre de requisito

Descripcion del requerimiento

Referencia de EDT

Registro en plataformas
"Redes Sociales"

Con el fin de poder realizar las estrategias de
Marketing que permitan impulsar la marca y los
servicios de la compaiiia, es necesario que se
realicen estos registros

2.2.1 Difundir marca por redes sociales y plataformas

2.1.1 Gestionar Canales
2.2.2.1 Difundirlas por redes sociales y recolectar
informacion

Compra de licencia de
uso de plataformas de
contratacion privadas

Para tener un alcance mucho mas amplio de
oportunidades de negocio, es necesario comprar
la licencia de las plataformas de contratacién para
gue notifique por medio de correo electrénico de
los procesos que se publiquen de manera diaria.

7.1 Busqueda diaria de procesos licitatorios
7.1.3.1 Participacion en el proceso por medio de la
plataforma de contratacidn

Licenciamiento de
Software de la plataforma
Web

Al terminar el desarrollo de la plataforma Web,
esta debe quedar licenciada y contar con todos los
permisos de propiedad y administracidn por parte
de la compaiiia.

7.2.1 Desarrollo de plataforma WEB
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ID Nombre de requisito Descripcion del requerimiento Referencia de EDT

5.1 Recopilacién de documentos para registro de

Contar con servidor que | Al manejar tantos documentos, formatos, Zr;[;resa lar d o . del RUP
brinde la capacidad de | certificaciones y demas informacidn de uso ’ t iccc;p' ar documentacion para registro de
ante

4 almacenar los confidencial, es importante contar con un servidor
documentos para los con la suficiente capacidad de almacenar toda esa
procesos de los clientes. | informacion.

6.1.1 Recolectar certificados de experiencia que
cumplan con lo establecido por las entidades
6.1.3.2 Recolectar los documentos empresariales
para el registro

7.1.3 Recoleccion de documentos habilitantes

Al querer realizar las encuestas y los procesos de
Comprar licencia para el | divulgacion por estos medios, es prioritario 2.2.1 Difundir marca por redes sociales y plataformas
manejo de publicaciones | comprar el acceso exclusivo en la plataforma para | 2.1.1 Gestionar Canales

y publicidad en las redes | poder escoger los horarios, el publico objetivo y 2.2.2.1 Difundirlas por redes sociales y recolectar
sociales los demas filtros que se activen para poder realizar | informacién
la estrategia con mayor alcance.
Expedicion del Certificad L .
xpe |C|on. N e?r ticado e 3.2 Inscripcion de la sociedad ante CCB
de Existenciay Es un requisito indispensable para poder operar . . .
6 - L . S 3.2.1.1 Entrega de RUT y Registro de Existenciay
Representacién Legal de | sin ningln inconveniente juridico It
. Representacion Lega
la compaiiia
. L 3.2.11 ipcié te la DIAN
7 Expedicion del Registro | Es un requisito indispensable para poder operar 3.2.1.1n:1rtlrp:glzndZnRETay Registro de Existencia y

Unico Tributario sin ningun inconveniente juridico

Representacion Lega

Elaboracion propia.

18.2.2.3 Matriz de trazabilidad de requisitos

Recopilar y dar trazabilidad a cada requisito, permite detallar cual va a ser la capacidad que va a tener el proyecto durante su ejecucion

con el fin de entregar los servicios o productos definidos; se toman de la mano de la matriz de interesados al igual que la EDT de cual se permita
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desligar y detectar cuales son esos requisitos indispensables para la ejecucidn de este. Dentro de los requisitos encontramos de Negocio, de

calidad, de comunicaciones y de solucidn de operacién que brindara una mayor confianza y un desarrollo sin imprevistos graves a futuro.

Tabla 32, Matriz de recopilacion de requisitos y trazabilidad

procesos de los clientes.

almacenar toda esa informacion.

establecido por las entidades
6.1.3.2 Recolectar los documentos
empresariales para el registro
7.1.3 Recoleccién de documentos
habilitantes

ID Nombre de requisito Descripcion del requerimiento Fecha de inclusion Estado Prioridad Referencia de EDT Comentarios Manejado por
Con el fin de poder realizar las . . .
. P . 2.2.1 Difundir marca por redes sociales y
estrategias de Marketing que . .
. N plataformas Sin comentarios .
Registro en plataformas | permitan impulsar la marcay los Depende del Acta . . L Analista de
11, o - o . Pendiente Alta 2.1.1 Gestionar Canales hasta dar inicio .
Redes Sociales servicios de la compaifiia, es de Inicio R X . Marketing
X R 2.2.2.1 Difundirlas por redes sociales y al proyecto
necesario que se realicen estos . -
; recolectar informacién
registros
Para tener un alcance mucho mas
amplio de oportunidades de
. ) negocio, es necesario comprar la 7.1 Busqueda diaria de procesos . .
Compra de licencia de . R L . Sin comentarios .
licencia de las plataformas de Depende del Acta . licitatorios L Analista de
2 | uso de plataformas de , e . Pendiente Alta L hasta dar inicio s
) . contratacion para que notifique de Inicio 7.1.3.1 Participacion en el proceso por licitacion
contratacion privadas . (s ; - al proyecto
por medio de correo electrénico medio de la plataforma de contratacion
de los procesos que se publiquen
de manera diaria.
Al terminar el desarrollo de la
. L plataforma Web, esta debe quedar . . Gerencia de
Licenciamiento de licenciada y contar con todos los Depende del Acta Sin comentarios Proyectos
3 | Software de la . y . P . Pendiente Alta 7.2.1 Desarrollo de plataforma WEB hasta dar inicio v
permisos de propiedad y de Inicio Desarrollador
plataforma Web L ) al proyecto
administracion por parte de la de Plataforma
compaiiia.
5.1 Recopilacién de documentos para
. registro de empresa
Contar con servidor que fAI mar;ejarta:;.os d.ocumer:jtos, i 6.1 Recopilar documentacion para Analista d
: ) ormatos, certificaciones y demds : ) . nalista de
brinde la capacidad de informacion de uso configl/encial es | Depende del Acta registro del RUP ante CCB Sin comentarios licitacion
4 | almacenar los importante contar con un servidlor P de Inicio Pendiente Alta 6.1.1 Recolectar certificados de hasta dar inicio Gerencia de
documentos para los P .- ) experiencia que cumplan con lo al proyecto
con la suficiente capacidad de proyectos




g

UNIVERSIDAD

Piloto

D E LOMBIA
ID Nombre de requisito Descripcion del requerimiento Fecha de inclusién | Estado Prioridad Referencia de EDT Comentarios | Manejado por
Al querer realizar las encuestas y
los procesos de divulgacion por
. . estos medios, es prioritario 2.2.1 Difundir marca por redes sociales y .
Comprar licencia para el R . . Analista de
. L comprar el acceso exclusivo en la plataformas Sin comentarios .
manejo de publicaciones Depende del Acta R . L Marketing
5 L plataforma para poder escoger los . Pendiente | Moderada | 2.1.1 Gestionar Canales hasta dar inicio .
y publicidad en las redes R " L de Inicio A . . Gerencia de
. horarios, el publico objetivo y los 2.2.2.1 Difundirlas por redes sociales y al proyecto
sociales (e : . - Proyectos
demas filtros que se activen para recolectar informacién
poder realizar la estrategia con
mayor alcance.
Expedicion del e L . . .
o . . Es un requisito indispensable para 3.2 Inscripcién de la sociedad ante CCB Sin comentarios .
Certificado de Existencia T Depende del Acta . ) L Gerencia de
6 ) poder operar sin ninglin L Pendiente Alta 3.2.1.1 Entrega de RUT y Registro de hasta dar inicio
y Representacion Legal . . S de Inicio . R L proyectos
~r inconveniente juridico Existencia y Representacion Lega al proyecto
de la compaiiia
o . Es un requisito indispensable para 3.2.1 Inscripcién ante la DIAN Sin comentarios .
Expedicion del Registro un requisi nd P i P Depende del Acta ) bl ) : rar Gerencia de
7| . . poder operar sin ninglin L Pendiente Alta 3.2.1.1 Entrega de RUT y Registro de hasta dar inicio
Unico Tributario . X S de Inicio . R ) proyectos
inconveniente juridico Existencia y Representacion Lega al proyecto

Elaboracién propia.

18.2.2.4 Actas de cierre del proyecto o fase

En la Tabla 33 se establece el acta de cierre con el cual se pretende dar por finalizado el proyecto, en él se establece cual fue el alcance

inicial, costos y variaciones si las hubo en su momento de ejecucién, de igual manera quedan los objetivos a alcanzar en términos de Alcance,

tiempo, costo y calidad; es indispensable también evaluar cuales fueron los beneficios y/o impactos que tuvo el proyecto en términos de

infraestructura, crecimiento econémico y finalmente en desarrollo social.
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Tabla 33, Acta cierre de proyecto

Acta de Cierre del Proyecto

Proyecto:
Caodigo:
Financiador del Proyecto:

Entidad Ejecutora:
Gerente del Proyecto:
Fecha Inicio:

Descripcidon del Proyecto

Objetivos del Proyecto Criterio de Exito Resultados Variacién
Alcance

Calidad
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Beneficios y/o Impactos del Proyecto en:

Infraestructura

Crecimiento Econdmico

Desarrollo Social

Informacion de Contratos

Proyecto

Elaboracion propia.

18.2.2.5 Estructura de Desglose de Trabajo EDT
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La EDT (Ver llustracién 20) fue realizada en base al desarrollo del proyecto de gestionar licitaciones para empresas MiPymes y personas

naturales brindandoles una interaccidn digital, se establecieron 37 paquetes de trabajo dentro de las cuales se pretende llegar a una prestacién

de servicio, un cumplimiento de alcance, tiempo y costos efectivos.

llustracion 20, EDT

1. Gestion de Liitaciones para
empresas Fymes y personas
naturales

3.1 Realizar

eSS Y

establecer
capital

2.1.2 Definir
propuesta
de valor
para el
ciiente

InsCripCion
ante k3 DIAN

Difundirias

5. Creacién de
empresa ante
entidades

4. Asesoria y
consutorz pars
wvizbiidad

5.2 Realizar
poder que

nos permita

411
Certificados
de
experiencia
que cumplan

o 5.1.1 Realizar
4.1.3 Revisar

indicadores
finandieros
minimos

inscripcion
ante Camara
e Comercio

y DIAN

4131
perfies de

capital suscrito y
pagado

612

Recolectar Diigendiar

de de registro
experienda
que cumplan

Micados de
expenencia
debidament

& codificados

6.13.13
Formulana
RUES, para
registro de
Eexpenencia

7.1.1 Revisar
viabiidad de
participacion
{Indicadores
econdmicos,
experiencia)

7.L11En
aso de no
gontar con fa
experiencia,
e realizard
2 biisqueda
de un S0

713
Recoleccidn
de
documentos
habiftantas

7131
Participacidn
en el
proceso por
medio de i3
plataforma
de

contrataciin

Desamolo de

piataforma
yzb

7.1.1.2.1.1 Realizar aca
de conformacién ¥ no
disolucién por &l termino
de duracion del contrato
y el tiempo adicional
solicitado por la entidad.

7.13.1.3
Anexo
econdmico
difgendiado

Hojas de
vida con el

cumplimient
o de perfies



18.2.2.6 EDP

Para la Estructura de Desagregacién de Procesos (EDP) se tomé en consideracion los principales

paquetes de trabajo dentro del proyecto, de alli salieron los cinco paquetes principales con sus debidos

subprocesos.

Tabla 34, Estructura de Desagregacion de Procesos

Gestion de licitaciones para empresas MiPymes y
personas naturales

Asesoria y consultoria
para viabilidad de
clientes

Creacién de empresas
ante entidades

Marketing y ventas

plataforma de aliados

Registro Unico de
proponentes y en

estratégicos

Gestién documental
Revision documental de Estatutos,

Gestionar canales
completa

Recopilaciéon y
clasificacién de

Servicio de consultoria
en licitacion y gestion

de procesos de
contratacién

Busqueda diaria de

Registro de marca —— Camara de Comercio y

la DIAN

ante la Camara de
Comercio

documentos de documentos licitaciones
identidad. requisitos
Inscripcion ante Inscripcion y registro Administrar

plataforma Web
“Aliados Estratégicos”

Elaboracion propia

18.2.2.7 Diccionario de la WBS

Inscripcion y cargue

de documentos
plataforma Aliados
Estratégicos

El diccionario fue realizado en consideracion a los paquetes de trabajo generado por al EDT en el

Anexo 4, dentro de ella se describe el trabajo a realizar por cada uno de los paquetes, asi como las

asignaciones de responsabilidad, criterios de aceptacién, supuestos esperados, asi como los riesgos que

se pueden llegar a presentar, los recursos humanos que se han asignado y finalmente la dependencia

que tenga.
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18.2.3 PLAN DE GESTION DE COMUNICACIONES

La gestion de comunicaciones se realizd en base a como los interesados, grupos o asociaciones
pueden tener canales para interactuar entre si, teniendo en cuenta que el equipo de trabajo del
proyecto se relaciona con todos los interesados. De esta manera surge la “matriz de comunicaciones”
donde se puede observar la periodicidad para él envié de informacién entre interesados, asi como el
medio y su método (forma en que se envia la informacidn para conseguir la eficacia y eficiencia del
mensaje inicial). De la misma manera, el proyecto debe conservar las comunicaciones que se dan con los

interesados (archivo fisico o digital).
18.2.3.1 Matriz de comunicaciones

Se describen a continuacidn las estrategias por cada uno de los canales identificados, se
establecieron en total siete (7) canales y se uso para determina el nimero de canales la formula n(n-1)
/2, por la cual se hizo una priorizacidn hasta llegar a los siete que se detallan en la matriz, se tomo en
consideracion de igual manera la tecnologia e innovacidn de las comunicaciones para establecer una

estrategia.
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Tabla 35, Matriz de comunicaciones
— . LSl “f"r ot Medio (Tecnologia) Métoda s
¢Quién el ra = formato es ico | Periodicidad para ¢ Quien - -
- 5 oo oz oo - < - u <A guién debe pec = = < <Dande se Restricciones
Mo.| Nombre identificacién del canal £Qué informacion requiere? transmite la o itirse? el envid de la autoriza la = del |
. = ransmitirse? = . i6 i e conseva? canal
informacién? si| Mo ! informacign |Corren| Correo | Presentacidn | Presentacion . Push | pull
fisico | electronico wirtual ¥ reunidn
Equipo de trabajo / Resultados de las licitaciones
- - a las que se presenta la - . Comunidad de Director del Servidor del
1 Comunidad con perfil de a P - . Equipo de trabajo - ~ X Semanal X X Nf&
ingenieros empresa para generar interés ingenieros proyecto proyecto
= en trabajar con la misma
Equipo de trabajo [ Agencia Funcionario :
N p | Ae .. - N - Encargado de - . Archive fisicoy
Nacional de contratacion |Seguimiento a radicaciones de ~ N entidades de Director del N
2 - o - comunicaciones del N LIC - 001 Semanal X X servidor del N/A
publica y plataformas de licitaciones ante la entidad rovecta contrataciones proyecto royecta
contratacien privadas proy publicas y privadas proy
Equipo de trabajo / Equipo | Valor agregado de la empresa - . Equipo de Director del | Carpeta fisica
3 auip J, uip ~ P _ Equipo de trabajo autp _ x Mensual x X x P N/A
de marketing para estrategias de marketing marketing proyecto del proyecto
Equipo de trabajo / Empresa | Bases de datos de empresas
externa para desarrollo de que hacen parte de aliados Persona a cargo Director del Servidor del
4 ~ - ~ . Equipo de trabajo del desarrollo de X Mensual X X N/A
plataforma aliados estrategicos e informacion de proyecto proyecto
- la plataforma web
estrategicos la empresa
Estado de los procesos Carpeta fisica Y|
licitatorios los que se Directer del | servidor de los
5 | Equipo de trabajo / Clientes 4 Equipo de trabajo Cliente X Semanal X X X NfA
presenta la empresa con cada proyecto proyectos
cliente {licitaciones)
Equipo de trabajo / . . R I Director del | Carpeta fisica
6 auie - 19 Solicitudes de cambio Equipo de trabajo Inversionistas X LIC - 002 Mensual X X P NfA
Inversionistas proyecto del proyecto
Clientes [ Agencia Nacional Funcionario -
[ Ag . L Estado actual de los procesos ~ _ Servidor de los
de contratacion publica y . N Equipo de trabajo del entidades de .
7 . licitatorios que se llevan a - _ X Mensual x X Cliente proyectos del N/
plataformas de contratacion cliente contrataciones -
N cabo entre las pares - N cliente
privadas publicas y privadas
Observaci i En Cualquier Canal
- Mo se cuenta con observaciones por el momento sobre los canales porque se encuentra aln en fase de planificacion, pero entendemos que puede llegar a cambiar en el tiempo.
ESTRATEGIA ESPECIFICA
Equipo de trabajo / Sera una comunicacion externa y en campo, se debera realizar directamente con las cabezas de sector con el fin de mantener un canal abierto no solo a posibles clientes sino por las alianzas que se puedan realizar en
1 Comunidad con perfil de el futuro. Se realizaradn reuniones periddicas en los primeros seis meses con el fin de llevar a cabo las encuestas que ayudaran a tener un perfil y una data de los requerimientos del cliente frente 2 la plataforma y los
ingenieros procesos y servicios gue se lanzaran.
Equipo de trabajo / Agencia . . _ R . N - N . - . - .
Nacional de contratacion Sera una comunicacion externa, considerando que Colombia Compra Eficiente como una entidad publica del orden nacional esta sugeta 2 la ley de transparencia, debe hacer publico por su pagina oficial ydemas
2 ablica |ataformas de canales al plblico las circulares externas, manuales y nuevos cambios que pongan de plano al interesado que son los oferentes y/o proveedores que interactuan con las plataformas de contratacion SECOP | y 11. Es por
p ¥ p_ N = ello que se deberd revisar de manera semanal I3 plataforma web oficial de Iz entidad para tener claridad sobre cambios o nuevos requisitos.
contratacion privadas
3 Equipo de trabajo / Equipo La comunicacién se realizard de manera interna, dejando soporte de la comunicacion de manera escrita, ya sea por medio de correos electrénicos o actas de reuniones formales; de igual manera se pretende hacer
de marketing recepcion de la solicitud de encuestas por lo que todo debe quedar debidamente documentado
Equipo de trabajo / Empresa . B . - _ _ R ~ . _ -
t d lod La comunicacion se realizara de manera externa, se dejara precedente de Ias reuniones por medio de actas de entrega, agendamiento en calendario y correos electrénico con tareas, pendientes y requerimientos; de
externa para desarrollo de N R . - . - .
4 | tpf liad igual manera en las fases de entrega de informacion se pretende que el desarrollador lleve una presentacion en donde quede claro como se hara el desarrollo, cuales son los requerimientos, que disefios se van a
ataforma aliados . ) - . - -
P N realizar con el fin de comprender mejor el servicio y la entrega a satisfaccion del mismo.
estrategicos
Se realizard comunicacion externa de manera presencial, virtual y telefonica en la cual debera quedar el registro de llamada con grabaciones automaticas, presenciales con formatos de vinculacion, contratos entre
5 | Equipo de trabajo / Clientes otros; al momento de realizar seguimiento se enviara todo por medio del correo electrénico corporativa oficial con lenguaje apropiado, teniendo en cuenta cada requerimiento del cliente y finalmente en caso de
reuniones siempre se debe realizar acta y hacer firmar por los presentes
Equino de trabajo / La comunicacion se realizara de manera personal o virtual, dejando acta firmada por ambas partes, de igual manera, se enviaran informes de gestion de manera periodica con el fin de dejar claridad de cifras y
6 a InSErs'mn'lstaJs : ejecucion de presupuesto; las reuniones seran de maxime 1,5 horas, se debera para reunicnes presenciales hacer un presentacien gue contenga seguimiento a indicadores, claridad en las entregas y siempre debe ir el
gerente de proyecto.
Clientes [ Agencia Nacional
de contratacion pablica y S . I . . I - - -
. Realizaran una comunicacion externa, Ia realizaran en base a la prestacion del servicio, al ser ellas plataformas externas a la que manejamos la comunicacion no tendra ningun seguimiento ni soporte
plataformas de contratacion
privadas

Elaboracion propia: Se realizé la matriz en base a los interesados identificados con el fin de definir estrategias de relacionamiento, canales y comunicacion con cada uno de ellos.
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18.2.3.2 Flujograma de las comunicaciones (Proceso de escalamiento de la

informacion)

En el proyecto hay estipulados unos procesos los cuales sirven para analizar los canales de
comunicacion entre el equipo de trabajo y los distintos interesados, haciendo referencia en que las
comunicaciones se pueden dar de manera positiva y de manera negativa, por lo que el proyecto tiene

unos lineamientos en cualquiera de los dos casos, como se ve a continuacion:

Tabla 36, Flujograma de comunicaciones

Equipo de trabajo —s
|
Empresa de Se define la matriz de
Gerente del consultoria para comunicaciones donde Se evaluan los desempefios
proyecto _ presentacionde  «——— seelaciona al equipp —— del personal y de las
licitaciones publicas de trabajo con cada comunicaciones de! proyecto
ylo privadas uno de los interesados por medio de los indicadores
planteados inicialmente
Se debe hacer revision
de los canales de
) o = comunicacion
Patrocinador — mencionados en la matriz

de comunicaciones

|

Se crean nuevas Se reciben observaciones
estrategias para las ¥ sugerencias para
comunicaciones con el «———  mejorar los canales de
fin de actualizar la matriz comunicacion entre equipo
de comunicaciones de trabajo e interesadaos

Elaboracion propia: Con ayuda de la plataforma Miro se realizé el flujograma con el fin de analizar los diferentes canales de
comunicacién de los interesados del proyecto.

18.2.3.3 Glosario de terminologia comun

Para que el proyecto involucre en algin momento a personas sin bases en sus conocimientos
acerca de licitaciones, este debe ser claro y conciso, es por esto por lo que surge el glosario de
terminologia, donde se reunen los conceptos que pueden ser extrafios o nuevos para algunas

personas y de esta forma enfocar el proyecto de una misma manera para todos los interesados.
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ALIADOS ESTRATEGICOS.
Los aliados estratégicos son empresas que por su trayectoria cuentan con factores habilitantes
en licitaciones publicas y/o privadas tales como experiencia, indicadores econémicos, maquinaria

y/o personal y estan vinculadas con la empresa dispuestas a brindar dichos factores para que las

pequefias o medianas empresas se presenten a las licitaciones.
CONSULTORIA.

Es un servicio especializado prestado por profesionales o empresas con amplia
experiencia en un area o tema especifico con el fin de generar conceptos y/o puntos de vista

distintos a los internos de las empresas.
EXPERIENCIA.

Es el resultado de actividades o contratos celebrados previamente por el proponente
iguales o similares a las previstas en el objeto del contrato al cual se van a presentar en la licitacién.
Segun la magnitud del contrato y las actividades a realizar, sera exigida una experiencia especifica

que certifique conocimiento previo en las labores a ejecutar.
FACTORES HABILITANTES EN LICITACIONES.

Son factores tales como experiencia, indicadores econémicos, maquinaria y/o personal

que determinan la factibilidad de las empresas para presentarse a licitaciones publicas y/o privadas.
INDICADORES ECONOMICOS.

Establecen las condiciones en las que se encuentran las empresas o consorcios proponentes por

medio de su liquidez y capacidad de endeudamiento con el fin de asegurar que estan en capacidad
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econdmica de ejecutar el contrato (ya que hay contratos de obra civil que no cuentan con adelanto

antes de iniciar actividades).
LICITACION.

Es un proceso mediante el cual se postulan distintas personas naturales, empresas,
consorcios y/o uniones temporales para la adquisicion de bienes, servicios y/o ejecucion de obras y
se adjudican los contratos segun quien ofrezca la propuesta de mayor viabilidad econémica y

técnica. Las licitaciones son de caracter publico y privado.
MIPYMES.

Microempresas, empresas pequeinas y medianas constituidas ante la Cdmara y Comercio de

Bogot4 (CCB).
REGISTRO UNICO DE PROPONENTES (RUP).

Documento con el cual se clasifica la experiencia y el alcance financiero de una empresa ante las

entidades
SECOP.

Plataforma digital en la cual las entidades publicas del orden nacional y territorial publican

procesos de licitacidn con el fin de suplir servicios o productos.

18.2.4 PLAN DE GESTION DEL CRONOGRAMA

La programacion del proyecto muestra plan por medio del cual se realizara la entrega de los
servicios o productos, esto brinda un panorama mucho mds detallado sobre el calendario en que se va a
ejecutar, el personal que va a interactuar dentro de cada proceso o servicio. Esta gestién incluye todos

los procesos necesarios para asegurar el alcance, el tiempo y el costo del proyecto.
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18.2.4.1 Listado de actividades con PERT

Tabla 37, PERT proyecto

loto

Ultimo nivel de la Duracion | Duracion >
EDT ID Paquete / Actividad Optimista | Esperada | Duracion | PERT
(DO) (DE) Pesimista
(BP)
1 Determinar indicadores de medicién de 10 1 o5 -
2.1 Desarrollar una canales
estrate_g|a de 2 Definir propuesta de valor para el cliente 10 21 30 21
marketing
3 Gestionar canales 15 21 35 22
4 Difundir marca por redes sociales y 20 105 130 103
plataforma como Linkelid
Realizar encuestas de percepcion y
o _ 5 | recoleccién de informacion para el desarrollo 40 60 75 59
2.2 Posicionamiento de la plataforma
de marca
6 | Difundir por redes sociales las encuestas y 20 45 60 43
recolectar la informacion
7 Entregar informe y tabulacién de las 10 15 20 is
encuestas
3.2 Inscripcién de la | 8 | Realizar la inscripcion de la empresa ante la
sociedad ante DIAN 15 23 30 23
Céamara de 9 )
Comercio Entregar RUT activo 5 8 14 9
Andlisis de viabilidad: Certificados de
10 experiencia que cumplan con los salarios 50 70 90 70
minimos, objeto contractual
. 11| Analisis de viabilidad: Estados Financieros
4.1 Revision registrados con notas 21 35 60 37
Documental
(Profesional 12| Analisis de viabilidad: Revisar indicadores 1 35 55 36
especializado, financieros minimos
Abogado) 13 e o )
Andlisis de V|ab|I|Qad. Perfiles de los 21 35 50 35
profesionales
14 Revisar e inscribir perfiles de cargo en el 21 35 60 37
banco de hojas de vida
7.2 Administrar 33 Desarrollar plataforma Web 120 150 210 155
plataforma Aliados
Estratégicos 34| Licenciamiento y Software de la plataforma 120 210 210 155

Web

Elaboracidn propia.
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18.2.4.2 Linea base tiempo

Se relaciona Cronograma completo con la asignacién del personal, asi como el tiempo en el que
estaran cada uno dentro de cada paquete de trabajo, todo lo demds con el fin de establecer cuanto va a

costar el recurso y que disponibilidad total cuenta para posible apoyo en otros procesos.

llustracion 21. Linea base de tiempo del proyecto

Hoy

|feb 23

|mar 23

|abr‘23 |may‘23 |Jun'23 |Ju|'23 ‘ago'zi [sep ‘23 |Dd'23 |mov'23

Inicio [ cONSTITUCKON  ASESORJA Y CONSULTORIA PARA
mi¢ 1/04/23 - mi¢ 12/04/23
REGISTRO UNICO DE PROPONENTES

un 200023 | 1un 2/01/23 -
CREACION DE

mié 1/03/23 -vie sab

MARKETING ¥ VENTAS
mar 9/05/23 - sab 7/10/23
Administrar plataforma Aliados estratégicos

4/03/23 - lun 8/05/23 mar 1/08/23 - sab 30/12/23

SERVICIO DE CONSULTORJA EN LICITACIONES ¥ GESTION DE PROCESOS DE CONTRATACION

Fin
dom 31/12/23

- 51 =
* lun 2/01/23 sP.l?.SCFﬁU'E

Constitucidn de la empresa

* *

GESTION DE = Entrega de plataforma web FIN DEL PROCESOQ
LICITACIONES PARA mar 3|/01/23 por el proveedor dom 31/12/23
EMPRESAS PYMES Y Portafolio de servicios y mar 31/10/23

PERSONAS NATURALES marca

lun 2/01/23 mié 15/03/23

Entrega de check list de
requisitos minimos para
licitaciones publicas y/o

privadas
mié 15/02/23

Elaboracién propia.

18.2.4.3 Diagrama de red (Producto de la programacién en Ms Proyect

completamente cerrado “Candnico”)

El diagrama de Red, se relaciona en la llustracién 22, en la cual se pueden evidenciar todas las rutas
que salen de cada uno de los servicios que se pretenden sacar con el proyecto, tenemos algunos que al
ser realizados de manera operativa en un futuro no presentan el cierre candnico esperado pero eso no

quiere decir que no hagan parte fundamental del proyecto

El diagrama de red obtenido tras la programacién del cronograma del proyecto en Project, es el

siguiente:
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llustracion 22. Diagrama de red.
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18.2.4.4 Cronograma — Diagrama de Gantt (con no menos de 200 lineas en Ms Project

donde se identifique la ruta critica)

Dentro del cronograma y diagrama de Gantt se establecieron 63 lineas distribuidas en 37 paquetes

de trabajo, desde las cuales se pretende dar ejecucion, continuidad y cierre al proyecto, de igual manera
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se relaciona como fecha de ejecucidn el mes de enero del afio 2023 con duracién aproximada de una

afio en su primera fase (Véase, llustracion 23)

llustracion 23. Cronograma del proyecto.
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18.2.4.5 Nivelacion de recursos y uso de recursos

Los recursos utilizados se dividen en dos: primero se consideraron los recursos humanos para la
prestacion del servicio y segundo los recursos fisicos con el fin de contar con los insumos necesarios
para una correcta prestacion del servicio y disposicidn del personal. Es por ello que se consideraron
todos los perfiles y sus responsabilidades; se establecié dentro del plan de calidad cuales seran las

responsabilidades dentro de cada perfil y la persona igualmente responsable de su ejecucién. Todos los

recursos fueron debidamente cotizados.

18.2.5 PLAN DE GESTION DE COSTOS
A continuacidn, se presenta el plan de gestién de costos donde se menciona el presupuesto por
actividades, los indicadores de medicién de desempefio y la aplicacidn técnica de valor ganado con

curvaS.

18.2.5.1 Linea base de costos

Inicialmente, la inversion total del proyecto es de $ 129.324.480 COP, lo cual corresponde al
desarrollo de la pagina web ($ 50.000.000), |a estrategia de marketing y ventas ($ 49.200.480) la cual
involucra difusidn por redes sociales, suscripcion a plataformas de licitaciones publicas y/o privadas, el
mobiliario de la oficina que comprende escritorios, sillas, armarios, organizadores (S 18.000.000), la
adquisicién de computadores que seran 3 unidades y tendran un costo aproximado de $ 3.000.000 cada
uno. Finalmente, el material de oficina como impresora, tonners, hojas de papel, esferos, marcadores,
separadores, entre otros tendran un valor inicial de $ 3.124.000.

Los costos de operacidon y mantenimiento mensual hacen referencia a los sueldos con prestaciones
sociales incluidas de cada uno de los profesionales contratados. Adicionalmente, se pagara el valor del

arriendo de la oficina mencionada en el estudio técnico —tamafio y localizacidn. Finalmente se tiene un
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valor mensual de gastos de materiales de oficina, el cual hace referencia a hojas de papel, organizadores

AZ, recargas de tonner de impresora, entre otros.

Tabla 38. Costos de operacion y mantenimiento mensuales.

CONCEPTO VALOR ACTIVIDAD MENSUAL

Gerente de proyectos $5.314.867

Analista de licitaciones $3.037.067
Profesional en marketing y ventas $ 4.100.040
Auxiliar administrativo $1.974.093
Mobiliario - Oficina $1.500.000

Materiales:c()aj:sfi;:ienza(gre\lr'nzsc(;ra, tonner, $ 260.333
VALOR TOTAL $16.186.400

Elaboracion propia.

18.2.5.2 Presupuesto por actividades

A continuacidn, en la tabla 39 se muestra la estimacién de los costos o presupuesto por las
actividades del segundo nivel de la EDT en un periodo de tiempo de 1 afio.

Las actividades de constitucidn de la empresa, asesoria y consultoria para viabilidad de
presentacion a licitaciones, creacidn de empresa ante entidades y servicio de consultoria en licitaciones
y gestién de procesos de contratacion presentan un presupuesto global debido al uso de herramientas
como oficina, computadores, materiales de oficina (impresora, tonner, hojas de papel, etc,) y que al ser

tramites administrativos no se incurrird en un gasto especifico en un momento determinado.
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Tabla 39. Costos por actividades del proyecto.

CONCEPTO VALOR ACTIVIDAD ANUAL (COP)

2. Marketing y ventas $49.200.480

3. Constitucion de la empresa
4. Asesoria y consultoria para viabilidad
5. Creacién de empresa ante entidades $30.124.000
7. Servicio de consultoria en licitaciones
y gestion de procesos de contratacién

6.Desarrollo pagina web $ 50.000.000

VALOR TOTAL DE INVERSION $129.324.480

Elaboracion propia.

Cabe aclarar que el desarrollo de la plataforma web de aliados estratégicos solo se paga en el
primer afio ya que es el periodo de tiempo de su creacion, en el que el costo de reclutamiento tiene un
valor de $5.000.000 y el desarrollo de la plataforma web “Aliados Estratégicos” por medio del proveedor

sera de $45.000.000.

18.2.5.3 Estructura de Desagregacién de Recursos ReBS

La desagregacion de recursos se realizd en dos pilares, una en el recurso humano necesario para
el desarrollo del proyecto y segundo los recursos fisicos para su buen funcionamiento; dentro de los
recursos fisicos se tuvo en cuenta el inmobiliario para la oficina en la ciudad de Bogotd y todo el equipo

de oficina necesario para funcionar, desde escritorios hasta impresoras y equipos de computo.
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Tabla 40, Estructura de Desagregacion de Recursos

Gestion de licitaciones para empresas
MiPymes y personas naturales

Recursos Recursos
humanos fisicos
I I
[ | 1
Gerente de Puestos de . . .
. Instalaciones Misceldnea
proyecto trabajo
| |
- — | 1 [ | 1 I
SSalfoation Analista de Analista de Equipos de T . Sede principal
de plataforma . . Escritorios Sillas i~ Impresoras
Web marketing licitaciones computo oficina
|_ Auxiliar . Resmas de
S . Armarios
administrativo papel
Organizadores Tonners

Elaboracion propia

Para el curso humano necesario se desglosa un poco mejor en el plan de recursos que se
encuentra mas adelante, de igual manera todo el equipo humano necesario para el buen
funcionamiento del proyecto fue definido desde sus perfiles de cargo y desde la necesidad para cada

tipo de servicio.
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18.2.5.4 Estructura de Desagregacion de Costos CBS

llustracion 24, Estructura de Desagregacion de Costos

Gestion de licitaciones para empresas
MiPymes y personas naturales

$129.324.480

$50.000.000

Recursos fisicos

Recursos
humanos $36.124.000
$90.200.480 I 1 1
I i 1 i 1 Instalaciones Miscelanea
Puestos de $12.000.000 $3.124.000
Anahsta_ de Analista de Gerente de trabajo e e
marketing licitaciones proyecto $21.000.000 I_ I
; Sede principal Impresoras
I | 1 !
Auxiliar Equipos de Escritorios Sillas
administrativo computo $7.200.000 $10.800.000
$3.000.000 Resmas
Armarios
Tonners

Elaboracidn propia.

18.2.5.5 Indicadores de medicion de desempefio

Organizadores

Los indicadores utilizados para la medicién del desempefio de costos son los que permitan de

terminar variaciones o desviaciones del presupuesto, pronostico y proyecciones de los costos planeados

versus los reales. Frente a lo anterior se debera considerar:

SPI: Mide que tan retrasado o adelantado va el proyecto, si es menor que 1 el proyecto va a trasado y si

va mayor a 1 el proyecto va adelantado.

CPI: Mide que tanto a gastado o dejado de gastar el proyecto, si es menor a 1 el proyecto esta sobre

gastado y si es mayor que 1 el proyecto ha gastado menos de lo presupuestado.

18.2.5.6 Aplicacién técnica del valor ganado con curva S avance
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Con el fin de plantear un caso de aplicacién de curva S, se establece dentro del valor planificado
el valor destinado y planificado desde el flujo de caja planteado en la parte financiera del proyecto, se
deja una suposicidn para los meses 1-2 y 3-4 de un costo real de ejecucién con el fin de revisar como

seria el valor de los indices de desempefio de cronograma SPI y el valor de los indices de desempeiio del

costo; dado asi se deja como fecha de corte para revision el mes 3-4 (véase la tabla 41)

Tabla 41, Curva S, Proyecto a corte mes 3-4

Afio

Mes 3-4 Mes 5-6 Mes 7-8 Mes 9-10 Mes 11-12

Valor Planificado $ 101.000.000 [ $ 101.000.000 [ $ 101.000.000 | $ 101.000.000 | $ 101.000.000 | $ 101.000.000
Valor Planificado Acumulado PV $ 101.000.000 [ $ 202.000.000 [ $ 303.000.000 | $ 404.000.000 | $ 505.000.000 | $ 606.000.000
Costo Real $ 96.000.000 | $  87.000.000
Costo Real Acumulado AC $ 96.000.000 | $ 183.000.000
Porcentaje de avance completado del mes %comp 15,84% 30,20%
Valor ganado del trabajo realizado [EV=% comp x BAC] $ 96.000.000 | $ 183.000.000
Valor ganado del trabajo realizado acumulado EV $  96.000.000 | $ 183.000.000
$700.000.000
Costo total prespuestado (BAC) $600.000.000 /
$500.000000 -
Variacion del costo (CV/Cost Variance) [CV=EV-AC] S - $400.000.000

Variacion del cronograma (SV/Schedule Variance)

/ e
[SV=EV-PV] -19.000.000 | $300.000.000 —=—AC
Indice de desempefio del costo (CPI/Cost Performance Index)

—t—EV
200.000.000
[CPI = EV/AC] 100 s
Indice de desempefio del cronograma del proyecto $100.000.000

L 3

(SPI/Schedule Performance Index) [SPI = EV/PV] 0,91
Estimacion a la conclusion (EAC/Estimate at Completion) $-
|[[EAC = BAC/CPI] 606.000.000 Mes 1-2 Mes 3-4 Mes 5-6 Mes 7-8 Mes9-10  Mes11-12

Elaboracidn propia.

Dentro del ejercicio se puede observar un SV negativo de 19 millones, lo cual indica que en
cronograma el proyecto iria retrasado en 19 millones; Considerando que se tiene un CPl en 1,0 indicado
que el proyecto a ese corte no se encuentra ni sobre gastado ni ha gastado menos; finalmente dentro
del indicador SPI se tiene un 0,91 lo cual indica que para este caso el proyecto se encuentra atrasado y
es importante generar mayor rendimiento del personal y mejorar la productividad del proyecto para

terminar en la fecha prevista.

18.2.6 PLAN DE GESTION DE CALIDAD
El plan de gestion de calidad se encuentra enmarcado en el capitulo 8 del PMBoK 6ta edicidn,
desde la cual se planea realizar una revisién exhaustiva de los procesos y procedimientos necesarios

para la entrega de productos y servicios del proyecto, estos procesos tendran unos entregables que



UNIVERSIDAD
I -I t
CDE COLOMBIA

deberan ser inspeccionados y validados para poder dar como resultado un producto final que cumpla
con los estandares minimos de calidad definidos dentro del proyecto, considerando que el fin objetivo

del Plan de Calidad es brindar la satisfaccién al cliente, evitar reprocesos y optimizar recursos y servicios.
Reconocemos que el recurso humano es lo mas valioso para la organizacion, a partir de ellos se

fundamenta la propuesta de valor en el servicio de consultoria especializada y de alta calidad, que

brinda mas alld del asesoramiento, la oportunidad de crear lineas de negocio alcanzables y
mejorables en el tiempo, que permitan la oportunidad de crecimiento a los clientes como
organizacién. No solo nos enfocamos en mejorar las lineas de negocio de empresas ya existentes,
sino que nuestro foco es el crecimiento empresarial y brindar oportunidad de negocio para personas

naturales que desean ampliar su portafolio de servicios.
18.2.6.1 Especificaciones técnicas de requerimientos

Las especificaciones técnicas se dividieron por paquetes de trabaja definidos de la EDT, por lo

cual se realiza la Tabla 42 para detallar la norma o estandares aplicables y sus especificaciones.

Tabla 42, Requisitos de calidad por paquete de trabajo (EDT) / entregable, incluyendo los requisitos técnicos.

PAQUETE DE ESTANDAR O NORMA

TRABAJO* / DE CALIDAD ESPECIFICACIONES

ENTREGABLE APLICABLE

-Desarrollar una estrategia de marketing donde se gestionan
-Ley 256 de 1996. canales de comunicacioén y se determinen indicadores de
Marketing y ventas -Ley 527 de 1999. medicién de estos.

-Ley 1480 de 2011. -Difundir marca por redes sociales y plataformas digitales.
-Ley 1581 de 2012. -Realizar encuestas de percepcién y recoleccion de

informacién para entrega informe de resultados.
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PAQUETE DE
TRABAJO* /
ENTREGABLE

ESTANDAR O NORMA
DE CALIDAD
APLICABLE

ESPECIFICACIONES

Constitucion de la

-Decreto 410 de 1971.

-Realizar estatutos y establecer el capital de la empresa.
-Inscripcidn ante la DIAN (RUT)
-Inscripcidn ante Camara y Comercio (Registro de existencias y

empresa -Ley 1258 de 2008.
representacion legal).

-Ley 80 de 1993

-Ley 1150 de 2007 -Verificacion documental: Certificados de experiencias,

-Ley 1474 de 2011 estados financieros registrados con notas, indicadores
Asesoriay -Manual M-DVRHPC-05 ffinancieros, perfil de los profesionales, registro de existencia y

consultoria para  [|-Circulares de Colombia |representacidn legal y registro Unico tributario.

viabilidad Compra Eficiente -Verificacion de inhabilidades e incompatibilidades para

-Procedimiento interno
de gestidn de licitaciones
-Ley 1882 de 2018

contratar.
-Revision de criterios de desempate en las licitaciones.

Creacién de empresa
ante entidades

-Decreto 410 de 1971.
-Ley 1258 de 2008.

-Realizar estatutos y establecer el capital de la empresa.
-Inscripcidn ante la DIAN (RUT)

-Inscripcion ante Camara y Comercio (Registro de existencias |
representacion legal).

-Entrega de poder autenticado para realizar proceso ante
entidades competentes.

Registro Unico de
proponentesy en
plataforma de aliados
estratégicos

-Ley 80 de 1993.

-Ley 1150 de 2007.
-Decreto 1082 de 2015.
-Circular externa 100-
000002 del 2022.
-UNSPSC V.14.080

-Codificar certificados de experiencia bajo la guia de UNSPSC.
-Recopilacion y envié de documentacién a la Cdmaray
Comercio de Bogotd (CCB): Certificados de experiencias,
estados financieros registrados con notas, indicadores
financieros, perfil de los profesionales, registro de existencia y
representacion legal y registro Unico tributario.

Busqueda diaria de
procesos licitatorios

-Ley 80 de 1993.
-Decreto 1082 de 2015.
-Circulares de Colombia
Compra Eficiente.

-Verificacion de viabilidad de participaciéon en el proceso de
contratacion (Indicadores econdmicos, experiencia, hojas de
vida de profesionales).

-En caso de no cumplir con alguno de los requisitos del proceso
de contratacion, se establecerd una unién temporal o
consorcio con un aliado estratégico.

-Recopilacion de documentos para participacidn en el proceso
de contratacién: Certificados de experiencias, estados
financieros registrados con notas, indicadores financieros,
perfil de los profesionales, registro de existencia y
representacion legal y registro Unico tributario, formatos de
requisitos de la entidad contratante.
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PAQUETE DE ESTANDAR O NORMA
TRABAJO* / DE CALIDAD ESPECIFICACIONES
ENTREGABLE APLICABLE

-Compra del dominio y registro de derechos de autor para
-Decreto 1360 de 1989. [|plataforma web.
-Desarrollo de plataforma web.

Administrar plataforma
aliados estratégicos

Elaboracion propia

18.2.6.2 Herramientas de control de la calidad
Con el fin de definir las herramientas necesarias para el control de calidad del proyecto, se
establece la Tabla 43 “Herramientas de control” en donde se definen 3 herramientas que se llegardn a

tomar dentro del control.

Tabla 43, Herramientas de control

HERRAMIENTA / DESCRIPCION DE USO/APLICACION
TECNICA EN EL PROYECTO
En el proyecto se tienen dos check-list que
serviran para la verificacion de los procesos
gue se realizan. El primero, se da en el
momento de la creacion de las empresas ante
la DIAN y la Camara y Comercio de Bogota
(CCB) para cumplir con todos los documentos
necesarios para que el proceso sea
Listas de verificacion satisfactorio ante estas entidades. El segundo
proceso para hacerle seguimiento por medio
de un check-list es la presentacion a
licitaciones, esto con el fin de que se cuente
con todos los documentos necesarios, indices
economicos, experiencia, maquinaria, etc.,
para presentarse a los procesos licitatorios
segun la entidad contratante.

Dentro del analisis de datos se encuentra el
“Analisis de alternativas” la cual toma como
base el arbol de objetivos y se toman las mas
cercanas a la raiz como estrategias viables.
Considerando que el portafolio de servicios en
amplio y el manejo del cliente es sensible,
permitird tener una mayor claridad de cuales
serdn las estrategias que se implementaran en
caso de alguna no conformidad gue puede o no
materializarse en un PQR.

Analisis de datos

Elaboracion propia

Entregables y procesos sujetos a revision de calidad, en la Tabla 44 se establecen dentro de una
matriz todas aquellas actividades que se deberdn controlar con su especificacion y actividades de

control de calidad.
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Tabla 44, Matriz de actividades de calidad.

Procedimients de registro de RUP
ante Camara de Comercio

‘erficacidn del buen diligenciamienio
de la lista de Chequeo gue parmitird
validar i se estan cumpliando con
todos bos requisios

Aprobacian del Coordinador o
lider de ares

Bisgqueda Diaria de Procesos de
licitacidn

Procedimiento de bdsgqueda diaria
de oportunidades de negecic a los
clientes en plataformas de
contratacidn

‘Walidacidn por lista de chequeo que
los procesos son visbles,
adicicnalmente la trazabilidad en
comeos elecirdnicos con clientas y en
reuniones de seguimients samanal

Aprobacian del Coordinador o
lider de ares

Creacitn de empresas ante
entidades

Procadimients de creacién de
empresas ante Camara de
Comarcic y DIAN

Validacidn de lista de chequeo con los
requisitos que se deban aportar,
edicionalmente debaran pasar por
validacidn

Aprobacian del Coordinador o
lider de ares

Desarmollo de Plataforma Web

Requisitos funcionales,
desempefic de interfaces
sdecuscitn de ususrio, respuests
en condiciones limite.

Informe de Pruebas de
Sistemas - Revisidn por
Analista de Calidad

Aprobacidn por al
Lider del Equipo

18.2.6.3 Formato inspecciones y/o Listas de verificacion de los entregables

(producto/servicio)




BIA

Tabla 45, Lista de chequeo proceso de licitacion

LISTA DE CHEQUEO PROCESOS LICITATORIOS

Indicadores financieros

Indicador

Indicador Pliego Dictamen
empresa
Entidad: Capital de NO CUMPLE
Trabajo
Fecha revisado: In.dlc? ¢l CUMPLE
Liquidez
indice de
Proceso: . CUMPLE
endeudamiento
C?benura de CUMPLE
intereses
Objeto:
Rentablllldatfl CUMPLE
del Patrimonio
Rentabilidad
Valor: . CUMPLE
del Activo
Cronograma: Aliadoll;
e Aliado 2:
Publicacié ia, prepli y previos Aliado 3:
Observaci prepli Acreditacion de experiencia
p obser apertura y pliegos definitivos CODIGO
de riesgos y pliegos SOLICITADO CUMPLE
Observaciones pliego definitivo SI NO

Presentacion de propuesta

pi y obser

Adjudicacion

Firma contrato

Entregay aprobacién de i

DOCUMENTOS HABILITANTES

APLICA

Carta de pi

Certificado de exi: iay rep legal (no mayor a 30 dias)

Experiencia General:

D de conformacion del consorcio o unién temporal

iade li (100% del Contrato - 3 meses) (Con recibo de pago)

P i y social (Gltimos 6 meses antes del cierre del proceso)

Cédula

Libreta Militar

Anteced Di ios (P )

Fiscales C

Antecedentes Judiciales

RUA

RUT

NIT

Experiencia Especifica:

RUP (Vigencia de 30 dias)

RNMC

Certificado de laimplementacién del SGSST (Dado por ARL. Contrato y licencia de persona que lo
ejecuta -mayor a 3 meses- )

Logistica Certificada de la Secretaria del Interior, Gestion de Riesgo, de Gobierno o quien haga sus veces

Certificacion paz y salvo Contribucién Parafiscal para la promocidn y el Turismo (de 2019)

Péliza de bilidad Civil | (por y Vi ia por toda la di ion del
Certificacién Apoyo a la Industria Nacional

Incentivo en favor de p con (para pond i6n)

Certificacio equipo mil de trabajo (en cada tema )

Certificacion Mypimes (para d )

Acreditacion de contar con personal minimo requerido

i odad farmi )

Di: ibilidad de i licionales (Tarjeta de pi oar

Registro | de Prodi de a Publicos de las Artes (No mayor a 6 meses)

Certifi je)

en Alturas (para auxiliares de

Registro Nacional de Turismo

Tarjeta p | del i civil y certificado de vigencia del COPNIA

Inscripcion en el Portal Unico de Espectaculos Publicos de las Artes Escénicas (PULET)

Plan de seguridad vial

Certifi laboral dé

primarias y del equipo de trabajo

iadel P

Certificaciones de experiencia (C actas de liquid:

de contratos con empresas privadas)

y certificado de cumplimiento -en caso

Observaciones Adicionales:

Compromiso Anticorrupcién

Sede operativa en Bucaramanga

Carta compromiso de integrantes equipo minimo de trabajo

Propuesta econémica

Aprobé:

Elaboré:

|Revisé:

Elaboracion propia
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Tabla 46, Check List RUP

CHECK LIST REGISTRO RUP EMPRESA

Nombre de quien diligencia el formulario: Fecha:

Empresa aregistrar: NIT: Fecha renovacion Matricula:
Representante Legal C.C Correo:

No. Tramite en CCB: Correo registrado:

Con el fin de validar los requisitos con anterioridad a la radicaciéon en Camara de Comercio, por favor diligenciar si la empresa cumple o no con los
items enunciados.

Ubicacion Cumple No cumple Observaciones

En este item la empresa debera contar con sus datos en Camara de Comercio datos
como: Direccién de oficina, direccidn de correo electrénico, teléfonos de contacto,
barrio, entre otros.

Tamafiio de la empresa

El tamafio de empresa se determina con base en los parametros sefalados en el
Capitulo 13 del Titulo 1 de la Parte 2 del Libro 2 del Decreto 1074 de 2015,
adicionado por el Decreto 957 de 2019. Se debera tener a la mano el Registro Unico
Tributario, el ingreso total de las actividades ordinarias de la empresa a registrar a
corte del aflo inmendiatamente anterior, Cédigo ClIU, Sector y que tamafio tiene la
empresa.

Capacidad Financiera

Debera tener Estados Financieros con notas con la siguiente informacién.
Balance general: Activo, Pasivo.

Estado de resultados

Indicadores como: liquidez, endeudamiento, cobertura de intereses

Capacidad de la organizacién

De los Estados Financieros determinar:
-Indicador de rentabilidad de patrimonio
-Indicador de rentabilidad del activo

Grupo empresarial o situacion de control

Considerando la informacién de la empresa determinar Grupo Empresarial o
Situacion de Control.

Experiencia

Los certificados de experiencia aportados cumplen con: nimero de contrato, objeto
social, fecha de inicio y fecha de terminacidn, actividades ejecutadas, cuantiay
recibido a satisfaccion.

posteriormente debera codificar dependiendo de las actividades ejecutadas con la

Clasificacion

Se deberan incluir los cédigos asociados a la clasificacidn de actividad econémica de
la empresa, todo ello en base la UNSPSC.

Reporte de personas que firman el formulario y certificaciones

Tener lainformacion del: Representante legal, contador y/o revisor fiscal

Firma digital

La emoresa cuenta con firma digital registrada en Camara de Comercio para poder
radicar el documento por medio de plataforma.

Firma: Firma:
Nombre de quién revisa: Nombre de quién aprueba:
Correo: Correo:

Elaboracidon propia
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Tabla 47, Check List creacion de empresa

Codigo:
Logo de la compafiia Versién No.____
Fecha:
CHECK LIST_CREACION DE EMPRESA
Nombre de quien diligencia el formulario: Fecha:
Empresa a registrar: [Representante Legal:
p Lega lente: c.c Correo:

No. Tramite en CCB: Correo registrado:

Con el fin de validar los requisitos con anterioridad a la radicacion en Cdmara de Comercio, por favor diligenciar si la empresa cumple o no
con los items enunciados.

PRE-REGISTRO

Defina la forma de constitucién:
Persona natural:

Persona Juridica

Definir la actividad econémina:

Debe coincidir con el que se va a reportar en la DIAN y con el que se va a solicitar el concepto de uso de suelo
Cédigo CllU

Verificar homonimia:
Confirma que el nombre de la empresa puedan ser usados.

Se realiza verificacion: Sl I:I NO I:l
Definir Representate Legal:

Nombre Completo:
Cédula:

Definir Representante Legal Suplente:

Nombre Completo:
Cédula:

Definir Capital:

Suscrito:

Pagado:
Autorizado:

Definir Objeto:

Documentos para radicar:

Cuenta con estatutos finalizados y firmados Sl I:I NO I:l

Cédula de Representante Legal y Representante S| NO
Legal Suplente

Cartas de Aceptacion de cargos: Sl I:I NO I:l

POS-REGISTRO

Realizar seguimiento al tramite: N I:I NO l:l

Fecha de Seguimiento:

Tuvo devolucién para subsanar: N I:I NO l:l

Motivos de devolucién:

Fecha de Radicacién subsanacién:

Fecha de aceptacién:

Elaboracidon propia
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18.2.6.4 Formato Auditorias

Relacionar de manera ordenada las actividades de aseguramiento que realizard el equipo
auditor para agregar valor y mejorar las operaciones de la empresa; ayudando a cumplir sus objetivos
mediante la aplicacién de un enfoque sistematico y disciplinario para evaluar y buscar la mejora

continua de los procesos, se determina el siguiente flujograma para su realizacidn:

llustracion 25, Flujograma de auditoria

1. Planificacion de la auditoria interna de calidad

2. Elaboracidn del Programa de auditoria

3. Elabaracion del cronograma de actividades

Mo aprobade por
Garente do proyecto

Siaprabade por Gesente
de proyerto

12, Elaboracion de informa de auditoria

8. Realizar reunidn de apertura

4. Seleccitn Equipo de Auditorss

9. Desarrollo de |a auditoria Finalizacion ciclo de auditoria

5. Asignar responsabilidades al
equipa audito - —
Squpa audlien 10. Remisién de hallazgos y acciones de

meptra
11. Elaboracidn de informa de auditoria o

Elaboracién propia

&, Elaborar Flan de Auditoria

7. Erwic de comunicacion de auditoria

El objetivo principal del programa de auditoria es establecer un método sistematico que permita
a la empresa verificar que todos los procesos de Sistema de Gestién de la calidad de la entidad cumplen

con los requisitos, asegurando no solo su eficacia sino también su implementacion.
Responsables: Gerente de proyecto junto con el representante legal principal y/o

suplente
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Tabla 48, Programa de Auditoria y/o Plan de Auditoria

Empresa Codiga
Logo empresarial Versidn No.
Programade Auditoria
Establecer un método
sistemadtico gue penmita a la
empresa verificar gue todos los
rooesos de Sistema de
Ohjetivode oo )
Gestidn de la calidad dela | Procedimiento Auditoria Interna Afio 2024
Rrog entidad, cumplen con los
requisiteos, aseguranda no solo
sueficacia sino tambéén su
implementacidn
Mo.|  Proceso Area Objetivo Alcance Fechainicio | FechaFinal Criterio Recursos Equipo auditor
Morma 1509001 Lider: Gerente de
Werificar
R . Actividades Banualinterno Computador proyecto
Beunidn de | Gerencia de |cumplimiento de R
1 desarrodladas | 20/01/2024 | 21/01/3024 | Procesas intermas Papeleria Representante
apertura proyectos |lanorma 150 )
19001 024 Demds normatividad | Archive Legalen casode
aplicable SET NECESAriD
Emipresa Cid
Loga empresarial ga
Plan de auditoria MErslan pa-
Gerencla de
ProsD 50 3 Aaud Ptar Flaneacidn estratégica Arca Ll'lll'ﬂpl'lml-m Eerente de proyecto
proyecios
Maorma 150 3001
Actividades Manual interno
Oibjetive de W rifi limiento de |
erfiearsumatmienrte a8 12 gy e ance gesarrolladas | Criterio de lasuditoria Procesos intemnas
[T ] meorma |50 19001
2024 Demids noomatividad
aplicable
Mo | Actividades Fecha Hora inicio Hiora Fin Lugar Equipo Auditor Recursas
pom i d . - 4 Lider: Gerente de proyecto Computador
enidn de nstalaciones de
1 20/01,/2022 OE:00a m Ca-0dam I Representante Legal en Fapeleria
apertura 2 ampesa caso di Ser necesa ria Archivo
Revisidnde Lider: Gerente de proyecto Computador
Instalaciones de
Z | compromisos 20/01,/2022 CFa-:00a m 11-0dam I Representante Legal en Fapeleria
3 & mipre sa
gerenciales i casao di Ser necesaria Archivo
Rewisidn
pbr::n:::: instalaciones de |HAST Serente de proyecta Computador
3 q 20/01,/2022 11:00am O1-0dpm Representante Legal en Fapeleria
diaria de la & mipre sa
caso di Ser necesa ria Archivo
procesos
licitatarios
Rewisitn
Lider: Gerente de proyecto Computador
. procesade 20001 /2022 —— - Instalaciones de . tm Lnial] ranaimd
. m m resentante Legal &n apeleria
Registro Unico W P 3 la & mipre sa P B P
caso de Ser necesa rio Archivo
de Proponentes
Rewizitn
rocesade
:ru i instalaciones e | 98T Serente de proyecta Computador
5 21/01/3022 OE:00a m ra-3dam Representante Legal en Fapeleria
Empresas ante la & mipre sa
caso de Ser necesario Archivo
entidades del
estado
T . act 4 Lider: Gerente de proyecto Computador
evisidn de nstalaciones de
& 21/01/3022 Fa-30am 10:-3dam Representante Legal en Fapeleria
planificacidn la & mipre sa
caso di Ser necesa ria Archivo
Revisidn de
responsabilida Lider: Gerente de proyecto Computador
Instalaciones de
7 des, 2101 /3022 10-30am 11:-3dam 2 e sa Representante Legal en Fapeleria
comundcacitny a caso di Ser necesa ria Archivo
autoridad
suditoria ala Lider: Gerente de proyecto Computador
Instalaciones de
& | revisidnpaoria 21/01/3022 11-30am O1-0dpm [ Representante Legal en Fapeleria
direccian a caso di Ser necesa ria Archivo
Lider: Gerente de proyecta Compatador
Reunidn de Instalaciones de
] 21/01/3022 OZ-30pm 03-30pm Representante Legal en Fapeleria
clerre la & mipre sa
caso di Ser necesa ria Archivo

Elaboracién propia
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Tabla 49, linea base, objetivos por factor de calidad relevante

FACTOR DE INDICADOR
o p OR/ FUENTE DE FRECUENCIA DE
CALIDAD OBJETIVO DE CALIDAD* METODO DE INFORMACION** META MEDICION RESPONSABLE
RELEVANTE MEDICION
Porcentaje de -Hojas de vida con soportes Al momento del ingreso Area de
Formacion Asegurar la competencia 'y cumplimiento del académicos y de experiencia a la compaiiiay
P G L. X % >90 % recursos
del personal | cualificacion del personal. perfil minimo para el -Informacion de perfiles de anualmente en el humanos
cargo. cargo proceso de reinduccion. )
Asegurar la eficacia de los .
Formacion rogramas de Evaluacién de Area de
brog . o Programas de capacitacién % >80 % Trimestral recursos
del personal entrenamiento y conocimientos
s humanos
capacitacion del personal.
Crear y gestionar relaciones
apropiadas, asi como
entregables definidos con Porcentaje de
Desempefi | r r mplimien | Anali
esempefio os.p oveedores y cump |. iento de la Check-List %>90 % Diario . .a |s.ta de
del proyecto | contratistas, de forma que totalidad de los licitaciones
se pueda asegurar entregas entregables
confiables, oportunas y
libres de defectos.
Cumplir con el cronograma Porcentaje de
o y los requisitos cumplimiento de la Check-list / Pliego de .
Desempefio R R . - Analista de
p. ) establecidos en cada uno totalidad de los condiciones de los % >90 % Diario e
del servicio . L. licitaciones.
de los procesos de requisitos y procesos de contratacion
contratacion. documentos
Porcentaje de
satisfaccion del cliente
Satisfaccion Fidelizar clientes por <76% vy 2100% = Analista de
al cliente medio de la calidad de los Excelente Encuestas Excelente Mensual marketing y
servicios ofrecidos. <50% y 275% = Bueno ventas
<25%y 250% =
Deficiente
Porcentaje de
. L Realizar auditorias satisfaccion del cliente
Satisfaccion . o o )
al cliente / periddicas y encuestas a <80% y 2100% = Analista de
Meiora los clientes que favorezcan Excelente Encuestas Excelente Mensual marketing y
contJinua la mejora continua de los <60% y 280% = Bueno ventas
procesos. <25%y 260% =
Deficiente

18.2.6.6 Roles y Responsabilidades

Elaboracion propia

Tabla 50, Roles y Responsabilidades

ROL NO 1: Analista de
licitaciones

Objetivos del rol:

* Asegurar la revision diaria de oportunidades de negocio

*Garantizar la revision oportuna de cada uno de los procesos seleccionados para
participar.
*Garantizar el contacto constante y oportuno con cada cliente para su validacion,
aceptacion y postulacién de cada proceso
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Funciones del rol:
*Buscar licitaciones y oportunidades de negocios con instituciones privadas o publicas

*Analizar las condiciones de negociacidn y preparar propuestas rentables: verificar
posibilidades de participacidén segun cantidades, precios y condiciones

*Elaborar y entregar oportunamente la documentacion requerida para participar en los
procesos licitatorios comerciales

*Hacer seguimientos de los procesos adjudicatarios y responder a cualquier requerimiento
de las entidades

*Legalizar los contratos que soportan las negociaciones

Reporta a:
Gerente de proyectos

Supervisa a:
Revisidn de actividades entre ellos mismos.

Requisitos de conocimientos:

Profesional de ingenieria civil o afines a la ingenieria, administradora publica o de
empresas. Debe contar con estudios complementarios en plataformas de contratacion
estatal y privadas.

Requisitos de habilidades:
*Gestion del tiempo
*Uso de herramientas ofimaticas. Ejecucion de prondsticos financieros

Requisitos de experiencia:

*2 afios de conocimiento en contratacidn estatal.

*Minimo 3 afios en estructuracidon de ofertas

*Estatuto de contratacion y normatividad aplicable
*Conocimiento en presupuesto para procesos de contratacion.

*Conocimiento y manejo de procesos de contratacion bajo las modalidades de: Licitacion
publica, minima cuantia, seleccion abreviada entre otros.

ROL NO 2: Analista de
marketing y ventas

Obijetivos del rol:

*Garantizar el posicionamiento de marca en los portales de contratacidn activos, asi como
en redes sociales.

*Asegurar la realizacion de encuestas de percepcidon y entrevistas con el fin de determinar
las funcionalidades de la plataforma.

*Garantizar la fidelizacidn de clientes por medio de campafias y estrategias de ventas.

Funciones del rol:

*Posicionamiento de marca.

*Creacion de contenido.

*Manejo de pdaginas web

*Creacion de encuestas, tabulacién
*Seguimiento de clientes

*Generar campafias y estrategias de ventas
*Manejo de cifras, presupuesto e indicadores

Reporta a:
Gerente de proyectos

Supervisa a:
Revisidn interna de actividades.




U2Piloto

LG BIA

Requisitos de conocimientos:

*Manejo de plataformas APP CRM

*Estudios complementarios en inteligencia de mercados
*Marketing estratégico y/o marketing digital

Requisitos de habilidades:
*Creatividad
*Buena comunicacién

*Liderazgo

Requisitos de experiencia:
*Minimo 3 afios en seguimiento de estrategias de posicionamiento.
*Seguimiento de presupuesto, planeacion, ejecucion de estrategias.

*Atraer a clientes potenciales y convertirlos en el centro del negocio conforme a sus
necesidades

Elaboracién propia

18.2.7 PLAN DE GESTION DE RECURSOS

La gestion de recursos del proyecto se basa en la metodologia del PMBOK 6 edicién, en la cual se
enfoca en el punto 9 “Descripcién general de la gestion de los recursos del proyecto” teniendo en
cuenta que es importante considerar la identificacidn, planificacién, adquisicion y gestidn el equipo de
trabajo para el desarrollo del proyecto, considerando como el recurso humano esencial para la

ejecucion de este.

En pro del cumplimiento de los objetivos en términos de alcance, tiempo, costo y calidad, se deja
como registro y documento inicial, el acta de constitucién del proyecto, arboles de problemas y
objetivos y la EDT del proyecto; son considerando como insumos al momento de la validacién de cada

uno de los objetivos trazados para realizar un debido control y seguimiento.

18.2.7.1 Identificacidén y adquisicion de recursos

El proceso de identificacidn de recursos se realizé teniendo en cuenta la necesidad del proyecto,

desde el cual se identifico la necesidad de un gerente de recursos, perfiles de desarrollo y ejecuciény
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finalmente un perfil de apoyo, todos son tenidos en cuenta mds adelante en la estructura de

desagregacion, en la definicion de roles y responsabilidades y en las diferentes matrices de este acapite.

Para la adquisicion de recursos se definid su proceso y valor de cada perfil en el esquema de
contratacién y liberacién de personal que se desarrolla mas adelante, por lo que se verificara de igual

manera parte del presupuesto que se ejecutard dentro del proyecto.
18.2.7.2 Estructura desagregacion de recursos

La estructura de desagregacion involucra un organigrama con la organizacién jerarquica de los
roles dentro del proyecto, los cuales se describen mas adelante en sus funciones, habilidades y
competencias, formacion académica y demas requisitos para ser tenidos en cuenta en los procesos de
vinculacion. En la llustracidn 26 se muestra el organigrama en tres bloques, la gerencia en la cual se
encuentra en cabeza del gerente de proyecto, la parte de coordinacion y desarrollo fuerte del proyecto
en la que se encuentra el desarrollador de plataforma y los analistas de cada area y finalmente la parte

de apoyo en la que se encuentra el auxiliar administrativo.

Las personas que se enmarcan en color azul hacen parte del equipo de trabajo interno los cuales
son del proceso continuo del proyecto; de igual manera, el color naranja hace parte del personal

externo el cual sera contratado por la necesidad especifica del desarrollo de la plataforma.
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llustracion 26, Organigrama
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g Gerente de
Gerencia royecto
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Coordinacio’n y Essﬁgig:cljrdrg; Analista de Analista de

Desarrollo P web Marketing licitaciones

Auxiliar
Apoyo administrativ
o

-

Elaboracién propia

Con el fin de tener una vision mas aterrizada de todos lo recursos necesario para la operaciény

buen funcionamiento del proyecto, se desagregan los recursos tanto fisicos como humanos, se puede

apreciar dentro de los recursos fisicos desde la instalacion fisica para operar hasta los implementos de

oficina como equipos de cémputo y escritorios.

Tabla 51, Estructura de Desagregacion de Recursos

Gestidn de licitaciones para empresas
MiPymes y personas naturales

Recursos Recursos
humanos fisicos
] I
[ T 1
Gerente de Puestos de . . .
X Instalaciones Misceldnea
proyecto trabajo
I I
- — I 1 I I 1 l
ESalfolacion Analista de Analista de Equipos de L . Sede principal
de plataforma ’ O Escritorios Sillas - Impresoras
marketing licitaciones computo oficina
Web
\_ Auxiliar - Resmas de
S . Armarios
administrativo papel
Organizadores Tonners

Elaboracion propia
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18.2.7.3 Definicion de Roles, Responsabilidades y Competencias del equipo

Inicialmente para poder definir cuales son esos perfiles de cargo necesarios para el cumplimiento
del objetivos y metas del proyecto, fue necesario validar cuales eran las necesidades para poder enlistas
cuales serian los perfiles mas idéneos para la ejecucion de cada uno de los paquetes de trabajo de la EDT
propuesta, es por ello que se consigna en la siguiente matriz (véase Tabla 52) los perfiles seleccionados y

desglosados para poder iniciar con su proceso de contratacidon y comparacién dentro del mercado.

Dentro de la matriz se logra identifica desde las funciones de cada uno de los cargos, asi como la
formacidn basica para poder ser seleccionados y la experiencia que se validé directamente en el

mercado laboral.
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Tabla 52, Matriz perfiles de cargo

Formacién basica

Experiencia

Competencia

Planificar,
ejecutar y realizar
seguimiento al
proyecto desde su
andlisis de

*Definir los objetivos del proyecto, que sean claros y
alcanzables segun las capacidades de la empresa.
*Manejar recursos fisicos, financieros, humanos y su
asignacion a las tareas.

*Administrar los costos y presupuestos
*Administrar la calidad del proyecto segun los
estandares de desempefio definidos.

*Garantizar la entrega oportuna del
proyecto.

*Garantizar que las tres restricciones se
cumplan en todo momento durante el
proyecto.

*Conocimiento en

*10 afios de experiencia
como ingeniero civil
posteriores a la

*Trabajo en equipo
*Habilidades de

*Asegurar el seguimiento y control 3 liderazgo *Comunicacion
factibilidad hasta | *Vigilar que las tres restricciones (calidad, costo y & g' . v ) Seguridad y Salud en el | expedicidn de la tarjeta . & L . L.
- . oportuno de los indicadores de gestion del | . A . . Resolucion de Gestion del
la creacion dela | tiempo) a que se enfrentan todos los proyectos se . . . Ingeniero civil, reas | trabajo. profesional. .
. . proyecto asi como las reuniones periddicas " R o « - e x problemas tiempo
Gerente de empresa lider en | gestionen adecuadamente. R R afines a la ingenieria Conocimiento en 5 afios como gerente de | . . % .
. D . . ; con los diferentes interesados. . . ; o Capacidad analitica | *Pensamiento
Proyecto consultoria, Participar en la integracién del equipo del proyecto: | . o Especialista en HSEQ proyectos en ingenieria - .
. . . X . Garantizar el disefio y control de los R « L L y numérica critico
teniendo en definir los perfiles con las competencias requeridas - - gerencia de proyectos Conocimiento en civil. M . .
K « . R ) indicadores de gestion del proyecto. o . e . Capacidad para Toma de
cuenta siempre el | *Analizar y manejar los riesgos. . . P licitaciones en Conocimiento especifico - . L
L % L Garantizar el manejo 6ptimo de los . L L gestion del cambio decisiones
cumplimiento del Administrar el recurso humano. R K ingenieria en licitaciones M e .
% . - recursos brindado bajo su mando. . - Planificacién y
alcance del Manejar las comunicaciones. " R Conocimiento legal en P
% . Asegurar la participacion integral de todo IR organizacion
proyecto y sus Informar a todos los interesados del proyecto sobre . R L . contratacién publica
e el equipo de trabajo definiendo asi metas
objetivo y metas | los avances o retrasos.
’ « . dentro de los entregables y tareas
establecidas. Hacer seguimiento y control oportuno. .
% h . brindadas.
Manejar los problemas y los cambios que el
proyecto exija sobre la marcha.
. R . ) *2 afios de conocimiento
Buscar licitaciones y oportunidades de negocios .
R . ., en contratacion estatal
con instituciones privadas o publicas N i o
% . o o Minimo 3 afios en
Responsable de Analizar las condiciones de negociacion y preparar .
- - . TR estructuracion de ofertas
buscar nuevas propuestas rentables: verificar posibilidades de Asegurar la revision diaria de * - % -
. L . . . . ) Estatuto de contratacién | L Gestion del
oportunidades de | participacion segun cantidades, precios y oportunidades de negocio L . Atencion al detalle. | .
A C . . ", « . y normatividad aplicable | ) . tiempo
negocio, condiciones Garantizar la revision oportuna de cada Profesional de *Conocimiento en Capacidad analitica *Uso de
. asegurando la *Elaborar y entregar oportunamente la uno de los procesos seleccionados para ingenieria civil o . o y numérica. .
Analista de . ., . - . N . . Capacitacién SECOP | | presupuesto para ¥ R . herramientas
S factibilidad de documentacién requerida para participar en los participar afines a la ingenieria, ., Trabajo en equipo. L
licitaciones yll procesos de contratacion. ofimdticas.

estos, por medio
de la participacion
de las Compafiias
en procesos de
licitacion.

procesos licitatorios comerciales

*Hacer seguimientos de los procesos adjudicatarios
y responder a cualquier requerimiento de las
entidades

*Legalizar los contratos que soportan las
negociaciones

Realizar el seguimiento

*Garantizar el contacto constante y
oportuno con cada cliente para su
validacion, aceptacion y postulaciéon de
cada proceso

administradora

publica o de empresas

*Conocimiento y manejo
de procesos de
contratacion bajo las
modalidades de:
Licitacion publica, minima
cuantia, seleccion
abreviada entre otros.

*buenas
competencias lecto-
escritura

Ejecucion de
prondsticos
financieros




Auxiliar
administrativo

Apoyar en la
elaboracién y
estructuracion de
procesos de

Funciones

*Manejo y administracion de archivos.
*Redaccién de documentos
*Apoyo en la estructuracion de ofertas

IVERSIDAD

*Garantizar el oportuno diligenciamiento y
entrega de los formatos necesarios para
cada proceso de contratacion.

*Asegurar la redaccion de respuesta a

*Técnicos y/o
Tecndlogos en
carreras

*Conocimiento en
contratacion publica
*Conocimiento en

Experienc

*Experiencia minima de 6
meses a 1 afio en el
manejo de labores
administrativas
*Conocimientos en Excel
Bdsico y manejo de

*Atencion al detalle
*Capacidades
ofimaticas

*Buena redaccion y

*Gestidn del
tiempo.
*Comunicaciones

. *Diligenciar formatos y estructurar hojas de vida adendas, subsanaciones con revision del administrativas licitaciones ) .
contratacion . S paquete Office. ortografia.
analista de licitaciones. *
Conocery estructurar
ofertas
*Minimo 3 afios en
*Posicionamiento de marca. *Garantizar el posicionamiento de marca seguimiento de
*Creacion de contenido. en los portales de contratacidn activos, asi *Manejo de estrategias de

Cuidary
desarrollar el
analisis de las

*Manejo de paginas web
*Creacion de encuestas, tabulacién

como en redes sociales.
*Asegurar la realizacion de encuestas de

*Profesional Inbound

plataformas APP CRM
*Estudios

posicionamiento
*Seguimiento de

*Vision analitica
*Trabajo en equipo
*Dinamismo

*Creatividad

Analista de estrategias y de *Seguimiento de clientes percepcion y entrevistas con el fin de de marketing o complementarios en presupuesto, planeacion, *Andlisis ntimero y *Buena
Marketing los resultados de *Fidelizar determinar las funcionalidades de la Profesional en inteligencia de ejecucidn de estrategias critico comunicacion
marketing dentro *Retener clientes plataforma. mercadeo mercados *Atraer a clientes *Iniciativa e *Liderazgo
de una egmpresa *Generar camparias y estrategias de ventas *Garantizar la fidelizacién de clientes por *Marketing estratégico | potenciales y convertirlos independencia
*Implementar alianzas medio de campafias y estrategias de y/o marketing digital en el centro del negocio ’
*Manejo de cifras, presupuesto e indicadores. ventas. conforme a sus
necesidades
*3 afios de experiencia en
lenguajes de
programacion en
progress o afines
*Disefio e
implementacion de
« . software de dispositivos y
Persona con . ) . Garantizar el desarrollo de la plataforma ) .
amplios Desarrollar soluciones de software que beneficien Aliados Estratégicos sistemas integrados.
Ap R al usuario final. * gicos. e Disefio, desarrollo,
conocimientos « Asegurar la correcta utilizacion y . L . L
- Encargarse de los proyectos de desarrollo de . . . prueba e implementacién | *Conocimiento del . L.
técnicos, ) A licenciamiento del software de exclusivo - - KAt - Gestion del
Desarrollador gran experiencia software y comunicar los avances a la direccion de la uso ingenieria de Certificaciones en de software, lenguaje de tiempo
de plataforma L compafiia. * . ” . software o sistemas SOA Architecty IT *Desarrollo de programacion « .
en programacion, | . . - Garantizar la gestion de correcciones y X - . . k * -, Capacidad
Web . Examinar y comprobar el cddigo del proyecto y R X B de informacién Architect aplicaciones clientes- Atencion al detalle. -
liderazgo y posibles errores de funcionamiento analitica

Gestion de los
requisitos no
funcionales

realizar tareas de correccidn de posibles errores.
* Trabajar con herramientas y tecnologias
adecuadas para mejorar los sistemas y procesos.

*Analizar y mejorar la eficiencia, la
estabilidad y la escalabilidad de los
recursos del sistema

servidor, Aplicaciones
Web, Aplicaciones
moviles y Business
Intelligence

*Analisis de Big Data
*Project Management
*Seguridad de la
Informacion
*Aplicaciones Back-end y
Front-end

*Analisis numérico
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18.2.7.4 Matriz de asignacién de Responsabilidades (RACI) a nivel de paquete de
trabajo
Dentro del alcance del proyecto en la matriz RACI se relacionan los paquetes de trabajo o
actividades principales del proyecto y los miembros del equipo de trabajo, de esta manera se asigna un
responsable en ejecucion (R), encargados de ejecutar los procesos (A), personas a consultar (C) y

personas a informar (1).

En la matriz se toma como base la Estructura de Desglose de Trabajo EDT con el fin de determinar
paquetes de trabajo y actividades, de igual manera, se contemplé totalmente el proyecto desde sus
registros juridicos como empresa hasta la ejecucion de actividades y proceso de funcionamiento, es por
ello por lo que en la Tabla 53 se logra ver junto con el paquete de trabajo los roles o perfiles que se

tendran dentro de cada uno.

Tabla 53, Matriz RACI

Equipo de proyecto

No. Paguete / Actividad Gerente de | Analista de Aucxiliar Equipo de Contratista

proyecto | licitaciones [|administrativo| marketing | Desarrollador

1 Determ!n.a}r indicadores de C A RI
medicion de canales

Realizar encuestas de
percepcion y recoleccion de
informacion para el desarrollo
de la plataforma

Difundir por redes sociales las
3 encuestas y recolectar la C A RI
informacion

Entregar informe y tabulacion

4 C A RI
de las encuestas
5 Realizar la inscripcion de la RI
empresa ante la DIAN
6 Entregar RUT activo RI

Andlisis de viabilidad de
7 | empresas para presentacion a I AR
licitaciones
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No.

Paquete / Actividad

Equipo de proyecto

Gerente de
proyecto

Analista de
licitaciones

Auxiliar
administrativo

Equipo de
marketing

Contratista
Desarrollador

Revisar e inscribir perfiles de
cargo en el banco de hojas de
vida

AR

Registro en Camara de
Comercio y DIAN de empresas
nuevas

Py

10

Realizar proceso de
inscripcion de RUP de
empresas nuevas

11

Recolectar documentos
empresariales, asi como
certificados para la inscripcion
del RUP

12

Desarrollar plataforma Web

RC

13

Licenciamiento y Software de
la plataforma Web

RC

14

Participar en procesos de
licitaciones publicas y/o
privadas

AR

15

Recopilar documentos,
formatos y demés necesarios
para la participacién en
proceso de contratacién.

AR

16

Difundir marca por redes
sociales y plataforma como
Linkelid

RI

17

Gestionar canales para la
estrategia de marketing

RI

18

Definir propuesta de valor para
el cliente

RI

19

Analisis de viabilidad:
Certificados de experiencia
gue cumplan con los salarios
minimos, objeto contractual

AR

20

Analisis de viabilidad: Estados
Financieros registrados con
notas

AR
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No.

Paquete / Actividad

Equipo de proyecto

Gerente de
proyecto

Analista de
licitaciones

Auxiliar
administrativo

Equipo de
marketing

Contratista
Desarrollador

21

Andlisis de viabilidad: Revisar
indicadores financieros
minimos

AR

22

Analisis de viabilidad: Perfiles
de los profesionales

AR

23

Creacion de empresa: Realizar
Estatutos y Ley joven
(descuentos)

24

Creacion de empresa:
Documento finalizado para el
registro en Camara de
Comercio en donde se
establezca objeto,
responsables y capital suscrito
y pagado

25

RUP: Diligenciar formulario de
registro

26

RUP: Caodificar los certificados
segun la UNSPSC

27

RUP: Realizar el cargue de
documentos y formularios en
la pagina de la CCB

28

RUP: Recolectar los
documentos empresariales
para el registro

29

Busqueda de procesos
licitatorios: Revisar viabilidad
de participacion (Indicadores

econdémicos, experiencia)

AR

30

Busqueda de procesos
licitatorios: Contar con el visto
bueno del cliente para poder
participar

AR
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Equipo de proyecto

No. Paquete / Actividad Gerente de | Analista de Aucxiliar Equipo de Contratista

proyecto | licitaciones [|administrativo| marketing | Desarrollador

Busqueda de procesos
licitatorios: En caso de no
31 | contar con la experiencia, se I AR
realizara la busqueda de un

socio estratégico

Busqueda de procesos
32 licitatorios: Establecer una I AR
unién temporal o consorcio

Busqueda de procesos
licitatorios: Realizar
33 | documento publico en donde I AR
se establezca la unién, con
temporalidad y nombre

Busqueda de proceso de
licitatorios: Realizar acta de
conformacion y no disolucién
por el termino de duracién del
contrato y el tiempo adicional
solicitado por la entidad.

34

Licitacién en plataformas:
Contar con el certificado de
existencia y representacion

legal no mayor a 30 dias

35

Licitacién en plataformas:
Certificados con la experiencia
solicitado por el proceso.
Certificacion bancaria

36

Licitacién en plataformas:
Anexo econdémico diligenciado
Hojas de vida con el
cumplimiento de perfiles

37

Elaboracién propia.

18.2.7.5 Histograma y horario de recursos

Los histogramas como herramienta permiten determinar los marcos de tiempo necesarios para
cada cargo ya identificado en la “descripcidn de perfiles de cargo”; se realizd una planificacidn inicial
desde el analisis de factibilidad hasta la creacion de empresa, se plantea una ejecucion de un (1) afio
para tener el analisis, el desarrollo de la plataforma web y la creacién de la compaiiia, asi ya definidos

los tiempos se relaciona la siguiente tabla con las horas de ejecucidn por cada cargo:
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Tabla 54, Matriz distribucion de horas por cargo

Cargo ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC

Gerente de Proyecto 192 192 192 192 192 192 192 192 192 96 96 192
Analista de licitaciones 192 192 192 192 192 192 192 192 192 96 96 96
Auxiliar administrativo 192 192 192 192 192 192 192 192 192 96 96 96
Analista de Marketing 96 96 96 96 192 192 192 192 192 96 96 96
Desarrollador plataforma Web 0 0 0 0 0 0 0 40 192 192 40 40

Elaboracion propia

Para el gerente de proyecto se realiza una distribucién total de las 48 horas semanales,
considerando que es quien deberd estar a cargo desde el inicio del proyecto hasta su terminacién, se
deja un nivel de carga menor en octubre y noviembre considerando que ese lapso se estara realizando el
desarrollo de la plataforma y no se contara con una disponibilidad total, en la ilustracidn 27 se evidencia

la distribucién:

llustracion 27, Horas de trabajo Gerente de Proyecto

Gerente de Proyecto

300
192 192 192 192 192
200

192 192 192 192 192
96 96
H B
0 — — — — — — — —
ABR  MAY JUL  AGO

ENE FEB MAR JUN

Mes de ejecucién

Horas de trabajo

Elaboracién propia.

Para el cargo de analista se determind una distribucion horaria practicamente igual al del gerente
de proyecto, considerando su alta importancia técnica dentro de la realizacién de la metodologia y
gestidn operacional del proyecto se deja con 192 horas mes por los primeros nueve meses y de medio
tiempo los ultimos tres (ver ilustracién 28, teniendo un plan de capacitacion de dos meses del manejo

de la plataforma de aliados estratégicos una vez entre en funcionamiento.
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llustracion 28, Horas de trabajo analista de licitaciones

Analista de licitaciones

250
200

192 192 192 192 192 192 192 192 192
150 9% 9 9
100
. .
0

ENE FEB  MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV  DIC

Mes de ejecucion

Horas de trabajo

Elaboracién propia.

El cargo de auxiliar administrativa, al estar directamente incluida dentro del perfil de cargo del
analista de licitaciones, se maneja la misma carga horaria, de igual manera, se consideré como un apoyo

administrativo y documental para esta area, en la ilustracion 29 se evidencia su distribucién en horas.

llustracidn 29, Horas de trabajo Auxiliar administrativo

Auxiliar administrativo

029 192 192 192 192 192 192 192 192 192
T 200
s
5 150 9% 9% 9%
2 100
2 0
ENE FEB  MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV  DIC

Mes de ejecucion

Elaboracion propia.

Analista de Marketing, al ser un cargo desde el cual se pretende que se impulsé de marca y de
atraccion de clientes futuros, se plantea una distribucion horario inicialmente de medio tiempo,
considerando los primeros meses de estudio de factibilidad del proyecto, posteriormente entraria
tiempo completo (Ver ilustracidn 30) a realizar encuestas de percepcion, entrevistas, entre otros para
obtener la informacidn del cliente respeto a sus solicitudes sobre la nueva plataforma que se estara

desarrollando, esta informacion sera el insumo para el desarrollador.
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llustracién 30, Horas de trabajo analista de Marketing

Analista de Marketing

N
vl
o

192 192 192 192 192

=N
v o
o O

96 96 96 9% 96 9% 9%
100

Horas de trabajo

Ul
o

ENE FEB MAR  ABR MAY  JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

Mes de ejecucion

Elaboracion propia.

Finalmente, desde el cargo de desarrollador de software y considerando que serd un servicio
tercerizado, se plantea una ejecucidn inicial en el mes octavo de 40 horas iniciales para las reuniones
gue se puedan presentar en la entrega de la informacidn base para el desarrollo de la plataforma,
posteriormente dos meses de carga horaria total para la elaboracidn y desarrollo del portal web seguido

de dos meses de capacitacién para los colaboradores (Véase ilustracion 31).

llustracidn 31, Horas de trabajo Desarrollador de Software

Desarrollador plataforma Web

N
(€]
o

192 192

=N
U o
o O

100

40 40
, 0 0 0 0 0 0 0 . ..

ENE FEB. MAR ABR MAY JUN JUL  AGO  SEP OCT NOV DIC

Horas de trabajo

(€]
o

Mes de ejecuciéon

Elaboracion propia.
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Considerando la necesidad de cada uno de los cargos identificados, se elaboré un plan de

capacitacion en la cual se pretendid generar capacitaciones a costo cero (0) considerando los altos

perfiles detallados en cada uno, dejando como capacitadores y formadores a algunos perfiles de cargo

ya determinados dependiendo de la tematica ya incluida en el plan (Véase tabla 55)

Tabla 55, Plan de capacitaciones

ONO A AD APA el [0
Costo IS
P o[o) H ento
Actividad Encargado Dirigido A No 2
E E Fecha de L Participantes
Ene Mar May Jul Sep. Nov Ny Participantes
realizacién que
programados e
asistieron
Induccion al Gerente de Equupo'de 4 S 4 P. definir
proyecto proyecto trabajo -
Servicio
X Equi
Induccién al cargo tercerizado de quupo'de 2 3 2 P. definir
recursos trabajo -
humanos
Capacitacion en
Ieglslacmn- f-:'n AAAnaI!sta A‘u?ullar- 2 S 2 P. definir
contratacion Licitaciones administrativa -
estatal
Capacitacion en . -
liar
estructuracion de .A.nalfsta Au?“ @ ’ 2 4 2 P. definir
Licitaciones administrativa -
ofertas
- E - m
Manejo de SECOP AAAnaI!sta A‘U?(I |arA 5 S 2 p. definir
I, refuerzo Licitaciones administrativa -
Manejo de
f D | Equi
plat? orma esarrollador quupo'de 16 | 16 S o P. definir
Aliados plataforma trabajo -
Estratégicos
Tiempo proyectado 6 0 0 0 0 0 0 6 6 0 44

Elaboracion propia.

18.2.7.7 Esquema de contratacién y liberaciéon del personal

Para la contratacidn de personal se tendrdn en cuenta los criterios como ubicacion en donde se

prestara el servicio, si es bajo modalidad virtual o presencial al igual que la verificacion de la formacidn

basica y formacidon complementaria, experiencia, competencias técnicas, competencias técnicas y

habilidades. Frente a la posibilidad de que en los procesos de seleccion se postulen varios candidatos, se

realizara un analisis de decisiones multicriterio en la cual se tienen en cuenta los criterios de:

disponibilidad, costo, experiencia, competencias, conocimiento, habilidades, actitud y factores

internacionales si es el caso.
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realizd una matriz de contratacioén y liberacién del personal en la cual se detalla el proceso de

contratacién y el costo de cada uno como se muestra a continuacion:

Tabla 56, Plan de adquisicion y liberacion de personal

Considerando el costo de cada uno de los perfiles necesarios para el desarrollo del proyecto, se

PLAN PARA ADQUISICION Y LIBERACION PERSONAL

INTERNO EXTERNO Sueldo total
ROL O Interno Tiempo Fecha inicio Fecha inicio Fe_cha_‘ Fecha de A quien se durante el
CARGO ! Area actual Jefe actual Tl UCEIE roceso Fuente ETHmEE CINIIERY o L i |nforrr_1.a s proyec‘lo_llncluye
Externo el T TETIT recll,uhmientn TII e en proyecto retiro pres?amones_y
proyecto seguridad social)
Gerente del L . . . X Continuo al acta| Eguipo de Depende del | Depende del lefe
proyacto Interno Licitaciones Ing. Algjandra Garcia Continuo Inmediato de inicio proyecto NiA acta de inicio acta de 1 mes inmediato g §3.778.400
finalizacidn Colaborador
Analistas de s . . . Continuo al acta | Plataformas Depende del | Depende del lefe
I . N
lictaciones Interno Licitaciones Ing. Alejandra Garcia Continuo 1 =emana de inicio de empleo s 150.000 acta de inicio acta de 1 mes inmediato 5 35.444.200
finalizacidn Colaborador
Auxiliar . . . Continue al acta | Plataformas - Depende del | Depende del lefe
administrativo Interno Administrativa Gerente de proyectos|  Continuo 1 semana de inicio de empleo 150.000 acta de inicio acta de 1 mes inmediato 5 23.589.120
finalizacion Colaborador
. . . . Centinuo al acta| Plataformas Depende del | Depende del lefe
g
Marketing Interno Administrativa | Gerente de proyectos| Continue 1 =emana de inicio de empleo 150.000 acta de inicio acta de 1 mes inmediato 5 49.200.420
finalizacidn Colaborador
Desarrollo de Continuo al acta Top Depende del | Depende del Jefe
. 5 . N 5.000.
platafubrma Externo Parcial 2 meses de inicio management § 5.000.000 acta de inicio acta de 1 mes inmediato 5 45.000.000
wel finalizacitn Colaborador
TOTAL §  218.112.200,00

Elaboracién propia.

18.2.8 PLAN DE GESTION DE RIESGOS

Se utiliza como estandar global los lineamientos del PMBOK sexta edicion en la seccidn “gestidn

de riesgos”, considerando este insumo como gruia para identificacién a alto nivel, planeacién y control

de los diferentes riesgos identificados en el presente plan.

Para la identificacion de riesgo se toma en consideracidn la experiencia obtenida de cada uno de

los integrantes del proyecto en los diferentes proyectos que han desarrollo y las situaciones desafiantes

gue se pudieron haber presentado, de igual manera se analizé el mercado con el observatorio de la

Cédmara de Comercio de Bogota y los datos abiertos de Colombia Compra Eficiente lo cual brinda una

directriz clara del enfoque del proyecto.
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Se toma como herramientas para el analisis cuantitativo y cualitativo, y el registro de cada uno

de los riesgos: Plantilla en Excel y Word suministradas por los docentes expertos.

18.2.7.8 Definicién de indicadores de medicidn de desempefio del equipo y esquema
de incentivos y recompensas

Son estrategias orientadas a cada uno de los cargos que hacen parte del proyecto, con el fin de

retribuir de manera econémica o no econémica la consecucién de resultados y/o cumplimiento de

metas en un tiempo menor al planeado inicialmente. De esta manera los miembros del equipo asumen

de mejor manera sus roles y responsabilidades dentro del proyecto y generar beneficios econdmicos.

Frente al reconocimiento y recompensas se elabord la Tabla 57 con cada rol desempefiado en la

compainiia con la explicacién del reconocimiento con el fin de establecer una informacion de clara de

cémo se espera recompensar el esfuerzo al colaborador y de que requisitos o metas debe cumplir para

poder obtenerlo, de igual manera, se establecié una columna de exclusiones en la cual se explicar en

gué casos el reconocimiento no serd otorgado.

Plan de reconocimientos y recompensas

Tabla 57, Plan de reconocimientos y recompensas

PLAN DE RECONOCIMIENTO Y RECOMPENSA DEL PROYECTO

periodo trimestral

presentadas: 150% de su salario

cada caso

SALARIAL
ROL NOMBRE EXPLICACION FORMULA HITO PROYECTO EXCLUSIONES
Bono otorgado por ganar un 25% de licitaciones ganadas sobre las | Un bono en julio y un bono en No sé entrega si no se
Analistas de Bono por licitaciones porcentaje de licitaciones con presentadas: 120% de su salario enero segun rendimientos de | cumple minimo una licitacién
licitaciones ganadas respecto a las presentadas en un | 50% de licitaciones ganadas sobre las | los trimestres anteriores en ganada en el periodo de

tiempo (trimestre).

Equipo de marketing

Bono por clientes
nuevos

Bono otorgado por clientes nuevos
que llegaron a la empresa a través de
las distintas estrategias de marketing

utilizadas en un periodo bimensual

50% de clientes nuevos sobre los
antiguos: 120% de su salario
75% de clientes nuevos sobre los
antiguos: 150% de su salario

Un bono en julio y un bono en
enero segun rendimientos de
los trimestres anteriores en
cada caso

No sé entrega si el
porcentaje de clientes nuevos
es menor al 50% durante el
frimestre.

10% antes: 20% adicional del valor del

No sé entrega si no se

Equipo de medios Bono por Bono otorgado por lograr la entrega
- L contrato - cumple con el 100% de las
digitales (desarrollo de | cumplimiento de de la plataforma web antes de la X . Entrega pagina web -
. R . 11-20% antes: 40% adicional del valor actividades planeadas y
plataforma web) tiempo fecha estipulada inicialmente. o
del contrato disefiadas.
NO SALARIAL
ROL NOMBRE EXPLICACION FORMULA HITO PROYECTO EXCLUSIONES

Auxiliar administrativo

Diplomados y curso
de actualizacion de
procesos

Patrocinio en diplomados y cursos de
actualizacion de conocimientos en

areas de proyecto

Pago del 100% de la matricula y valor
de los modulos de estudio.

Operacién continua de los
proyectos

Firma de clausula por 5 afios
para el trabajador

Elaboracion propia.
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Los indicadores de gestidon del personal se realizaron por medio de la Tabla 58, en la cual se

evidencia la manera de calificar y realizar seguimiento a las metas que se establecieron en las entregas y

demas servicios que se esperan ofertar y que sean realizadas por los colaboradores tanto interno como

externos del proyecto.

Tabla 58, Indicadores de gestion de personal

Nombre del indicador T||'oo L0 Proceso Formula Unidades Meta Frecuer"nfl? Gl Responsable
Indicador Medicion
Porcentaje de ., (Capacitaciones
L . Gestiéond . o G te d
cumplimiento Plan de | Cumplimiento es |on' ¢ ejecutadas/Capacitaciones % 100% Mensual erente de
S Gerencia Proyecto
capacitaciones planeadas) X100%
T el para el Gestion de (Encuestas Analista de
desarrollopde Ia Cumplimiento Recursos contestadas/Encuestas % 90% Quincenal Marketin
Humanos planeadas) X100% &
plataforma
curl?norlti:i?za::odde; la Gestion de (Horas laborales Gerente de
. p' , Efectividad Recursos ejecutadas/Horas laborales % 100% Mensual
asignacion de personal Proyecto
Humanos planeadas) X100%
dentro del proyecto
Porcentaje de clientes (Cantidad de clientes
afiliados a la plataforma | Productividad Ges.tlon de aflllados/Cantldad de % 100% Quincenal A.n.allsfca de
. - clientes clientes planeados por Licitaciones
Aliados Estratégicos afiliar) X100
Porcentaje de clientes (Cantidad de clientes
) L Gestién de atendidos/Cantidad de . Analista de
atendidos en los Productividad . I . idos/ : % 100% Quincenal . I .
. clientes clientes en cola por atender) Licitaciones
diferentes canales X100
Porc.en.taje de (Cantidad de entregas
cumplimiento del . . Desarrollador
L Desarrollo realizadas/Cantidad de .
cronograma de entrega Efectividad % 100% Quincenal de
Web entregas programadas)
del desarrollo de la plataforma
plataforma X100%
PQrcientaJe de Pla de (Car}tldad de horas Desarrollador
cumplimiento de horas L S ejecutadas en .
. Cumplimiento | capacitacién Ny . % 100% Quincenal de
capacitadas sobre el lataforma capacitacion/Cantidad de lataforma
manejo de la plataforma P horas programadas) X100% P

Elaboracién propia.
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18.2.8.1 Identificacién de riesgos y determinacion de umbral

Los interesados internos que incluyen al sponsor y al equipo de direcciéon de proyecto presentan
una tolerancia baja a los riesgos considerando el presupuesto necesario para la ejecucién del proyecto y
la necesidad de que se lleve a cabo con un buen plan de calidad, con sus procesos y procedimientos

adecuados para no incurrir en riesgos materializados.

Los interesados externos presentan una tolerancia alta al riesgo considerando su trayectoria en
el mercado y su reconocimiento establecido por las diferentes marcas y consultorias activas para

procesos de licitaciones.

Se identificaron 10 riesgos en total para el proyecto, dentro de los cuales 3 de los riesgos
identificados tienen una ponderacién alta. Uno de los riesgos tiene una ponderacion de 8 en valoracion
del riesgo y es precisamente con el desarrollo del software y falta de determinacidn por parte del
gerente de proyecto de los aspectos técnicos del producto y del alcance a prestar por parte del
proveedor; un segundo riesgo alto es la falta de informacidn que puede existir entre la empresa y el
proveedor contratado para el desarrollo web, esta falta de comunicacién puede retrasar el proyecto y
generar sobre costos; finalmente un riesgo muy alto y este se da en consideracion de que el servicio a
brindar esta determinado por toda la legislacion y actos administrativos en contratacién publica, la falta
de un repositorio y de una matriz de seguimiento legal puede llevar consecuencias nefastas con uno o
todos los clientes. Para todos los riesgos se determiné un plan de respuestas predeterminado y uno

adaptado (Ver tabla 59)



Descripcion del problema

El proveedor mas importante del
proyecto, es el que va a desarrollar la
plataforma "Alidos Estratégico", el no
entregar a tiempo el desarrollo
Software de la plataforma se generaria
unretraso considerable enel
cronograma y modificaria
significativamente el alcance del
proyectoy la generacion de valor que
se pretende dar.

Riesgo

Sino se definen las fichas técnicas, caracteriticas
del servicio, entregables y tiempo a los servicios
solicitados con proveedores antes de Ia firma del
contrato; podria ocasionar que durante el
desarrollo del servicio se presenten productos sin
la calidad y las cardcteristicas requeridas y esto
generarfa retrasos en el cronograma de entrega y
sobre costos en el servicio.
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Tabla 59, Riesgos a alto nivel identificados

Causas Ra
. o del Riesgo

No determinar todos los
factores técnicos,
caracteristicas de los
entregables, tiempos y
alcance de los servicios
solicitados

La linea de negocio més llamativa para
las empresas Pymes es la que brinda
licitaciones con el Estado Colombiano,
es porello que el factor legal impacta
positiva o negativamente la ejecucion
del servicio.

Sinose realiza una actualizacién normativa de
manera periddica (Mensual); podria presentarse
un riesgo de no cumplimiento legal con las
entidades de contratacién, generando un
impedimento en la presentacion de licitaciones
con entidades publicas y/o privadas, ocasionando
no conformidades con los clientes que pueden
materializarse en la perdida del cliente y de
oportundidades de negocio de gran envergadura.

No tener un repositorio
normativo que genere
revisiones semanales de
nuevos requerimientos
legales que puedan
afectar el proyecto

La plataforma web de aliados
estrategicos no funciona o no contiene
lainfomarcion necesaria para que
atraiga a personas naturales y/o
empresas MiPymes a tomar nuestros
servicios

Sino se establecen canales de comunicacion
claros asi como la estandarizacion de procesos
para la entrega del desarrollo web; podria generar
retrasos en el cronograma y sobre costos en
honorarios para la empresa por falta de
informaciény poca comunicacion entre el area
encargada y el proveedor.

Falta de informaciony
comunicacion entre la
empresa yel contratista
encargado del desarrollo
de la plataforma web 9
para saber aspectos
relevantes que deben
estar presentes en la
pagina web.

predeterminado

n Valoracién Globn po F Plan de Respuesta n Estrategia de n
riorida

Respuesta adaptada

Plan de Respuesta adaptado

La responsabilidad es X -
) ) *Revisar contractualmente las respor des del
transferida al contratista . X X
contratistas (tiempos de entrega y calidad del
encargado del desarrollo
software)
del software X K - X B
ALTO Transferir *Validar el proceso de recibido a satisfaccion de
proveedores definido en el plan de calidad y realizar el
Responsable i X
. checklist para evaluar las entregas y pendientes.
interanmente, gerente de o )
*Analizar viabilidad de cambio de proveedor
proyecto
*Revisar junto con el responsable el procesoy
Responsable de ejecucion, procedimiento del perfil.
Analista de licitaciones. *Analizar el impacto generado y las posibles perdidas
- eneradas.
MUYALTO Mitigar g X -
Responable de hacer *Revisar un procedimiento alterno que genere una
seguimientoy control doble verificacion de las revisiones.
Gerente de Proyecto *Analizar la viabilidad de contratar a un proveedor que
genere esas alertas de cambios legales.
*Revisar contractualmente las responsabilidades del
Laresponsabilidad es contratistas (tiempos de entrega y calidad del
transferida al contratista software)
encargado del desarrollo *Validar el proceso de recibido a satisfaccion de
del software . roveedores definido en el plan de calidad y realizarel
ALTA Transferir P X P .V
checklist para evaluar las entregas y pendientes.
Responsable *Analizar viabilidad de cambio de proveedor
interanmente, gerente de *Revisar plan de comunicaciones y establecer un
proyecto control de cambio por re estructuracion del
procedimiento.

Elaboracidn propia.

18.2.8.2 Risk Breakdown Structure -RiBS-

Dentro de la estructura de desglose de riesgos se determinaron cuatro categorias: externo,

organizacional, gestion de proyectos y técnico. Seguidamente se definieron subcategorias por cada

categoria dependiendo de los riesgos identificados por cada uno quedando explicita en herramienta a

continuacion:
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llustracion 32, RBS del proyecto

Gestion de licitaciones

para empresas Pymes
¥ personas naturales

‘ el ‘ Tecnologia

mplimiento
Recursos (C:m:mll [Desarrolla de
Software)

Gobierno
[Mormativa)

Elaboracidn propia

18.2.8.3 Andlisis de riesgos del proyecto (cualitativo y cuantitativo) debe evidenciarse la
aplicacion y calculo del valor Econémico esperado

Las personas que seran parte de la planeacidn y control de riesgos son: Camilo Vargas y Kenly
Alejandra Garcia; sus roles y responsabilidades quedaran consignadas debidamente en la matriz de

riesgos junto con las acciones que se deberan llevar a cabo en caso de materializarse algun riesgo.

18.2.8.3.1 Probabilidad

La probabilidad de ocurrencia de un evento se definid en la siguiente escala:

e (20%) Improbable
e (40%) Posible

e (60%) Probable

e (>60%) Inevitable
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18.2.8.3.2 Matriz de impacto, amenaza / Oportunidad

Con el fin de determinar el impacto, amenaza u oportunidad del proyecto se definen en las

siguientes matrices las escalas y respuestas de contingencia al momento de presentarse alguno de estos

eventos:
Tabla 60, Matriz impacto/amenaza
Calificacion Rango Respuesta propuesta
Plan de contingencia y acciones de respaldo. Reportar
Muy alto Entre 12y 16 . & Y . P . P
2 al director de proyecto de manera inmediata.
N
<
& Requi i d i6 PI d
equiere acciones de prevencion an de
= Alto Entre8y9 q . . .p Y
< contingencia. Informar el director de proyecto.
Bajo Entredy6 Requiere acciones de prevencién.
Muy bajo Entrely3 Monitorear periddicamente.
Elaboracion propia
Tabla 61, Matriz impacto/oportunidad
Calificacion Rango Respuesta propuesta
Asegurar un Plan de Accion inmediata y reportar al
Muy alto Entre 12y 16 | director de proyecto para tomar partido junto con
a los interesados involucrados.
<
o
> Requiere acciones de prevencién e informacién al
g Alto Entre8y9 director de proyecto para validar con el Sponsor la
?5 posibilidad de tomar partido.
. Requiere acciones de prevencién para potenciar la
Bajo Entre4y6 d . P P P
oportunidad
. Monitorear periédicamente con el fin de evidenciar
Muy bajo Entrely3 . . P .
si es viable la oportunidad

Elaboracidon propia
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18.2.8.3.3 Matriz de probabilidad e impacto, acciones para amenaza oportunidad

Tabla 62, Matriz probabilidad e impacto

Impacto

Probabilidad

Elaboracién propia: Matriz que identifica las escales de tolerancia para considerar cada riesgo como amenaza/impacto

18.2.8.4 Matriz de riesgos

Se realiza el andlisis cualitativo y cuantitativo de los riesgos que se presentan en el proyecto, asi
mismo, se genera el plan de respuesta para cada uno de los riesgos evaluados, todo se encuentra

detallado y clasificado en el anexo 6.

18.2.8.5 Plan de respuesta a riesgo

Se realiza el plan de respuesta a los riesgos identificados, asi como su calificacidn dependiente

del impacto y probabilidad de ocurrencia de cada uno. Ver anexo 6.

18.2.9 PLAN DE GESTION DE ADQUISICIONES

El plan de gestion de calidad se encuentra enmarcado en el capitulo 8 del PMBoK 6ta edicidn,
desde la cual se planea realizar una revisién exhaustiva de los procesos y procedimientos necesarios
para la entrega de productos y servicios del proyecto, estos procesos tendran unos entregables que
deberan ser inspeccionados y validados para poder dar como resultado un producto final que cumpla

con los estandares minimos de calidad definidos dentro del proyecto, considerando que el fin objetivo
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del Plan de Calidad es brindar la satisfaccion al cliente, evitar reprocesos y optimizar recursos y

servicios.
18.2.9.1 Definicion y criterios de valoracion de proveedores

La seleccién de proveedores se realizard de manera objetiva. Es objetiva la seleccién en la cual la
escogencia se hace al ofrecimiento mas favorable a la compafiia y a los fines que se buscan, sin tener en
consideracion factores como afecto o interés personal y en general, cualquier clase de motivacion

subjetiva.

El proceso de andlisis y evaluacion de las ofertas tendra como primer paso la verificacion de
cumplimiento de los requisitos de participacién, en segundo lugar, los aspectos técnicos, en tercer lugar,
se evaluaran los aspectos comerciales y por ultimo lugar se evaluaran las alternativas, considerando, que

son aquellas que pueden generar un beneficio a la empresa.

Criterio economico: Si la oferta cumple con las especificaciones técnicas serd elegible, la oferta

con menor precio serd la primera en orden de elegibilidad.

Criterio de calidad: La calidad es un aspecto de igual manera importante al momento de realizar
la eleccion del oferente, considerando a éste, como ese aspecto que brinda seguridad sobre el servicio
gue se recibira, la parte fundamental para dar cumplimiento a este criterio es considerar a cabalidad las

especificaciones técnicas y orientarlas hacia las competencias y profesionalismo del proveedor.

Criterio de servicio: Considerando que es una relacion comercial la que se estara
proporcionando, se considera valioso el servicio brindado tanto por el personal del proveedor, asi como

las garantias que incluyan dentro de su servicio.
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18.2.9.2 Seleccion y tipificacién de contratos: Criterios de contratacion, ejecuciony
control de compras y contratos

Acuerdos de Pago: El Contratista presentara facturas a nombre de la organizacién, una vez se
reciba a satisfaccién el respectivo servicio. Cada factura debera presentarse acompafiada de la
constancia de cumplimiento y un acta de pago debidamente firmada a través de los correos electrénicos
facturacion@ , por el valor de los servicios ejecutados de acuerdo con lo establecido en el

respectivo contrato, una vez sean recibidos a satisfaccion.

Las facturas seran canceladas en pesos colombianos dentro de los sesenta (60) dias calendario

siguientes a la fecha de su radicacion.

Obligaciones laborales SSGSST: Durante el desarrollo del contrato y mientras dure la relacién
contractual, el Contratista y los Subcontratistas deberan cumplir y conocer todas las obligaciones legales
y contractuales en materia Laboral, de Seguridad Social Integral, de Seguridad y Salud en el trabajo y

Gestion Ambiental, asi como las disposiciones gubernamentales de caracter ambiental.

Modificacion de alcance: Las partes de comun acuerdo y en cualquier momento podrdn
modificar el alcance general de los servicios, asumiendo el Contratista la obligacidn de ejecutar dichos
cambios, y LA EMPRESA la obligacidn de pagar la prestacion acordada. Si alguno de los cambios causa
aumento o disminucidn en el costo o en el tiempo necesario para el cumplimiento del contrato, se hara
un ajuste equitativo en el precio de este o en el plazo o en ambos y, por consiguiente, el Contrato sera
modificado por escrito, mediante cldusula adicional. No obstante, nada de lo aqui establecido podra
servir de excusa al Contratista para no proseguir con la ejecucion del contrato con los cambios

acordados.

Tipo de contrato: el contrato utilizado para los servicios de proveedores sera “Costos

Reembolsables” considerando que el servicio que se pretende contratar es de caracter informatico; de
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igual manera, se dejara dentro del contrato todos los requerimientos técnicos | de desarrollo necesarios

para la entrega del servicio.

Criterios de contratacién: se consideraran criterios de contratacion lo siguientes:

. Costo/Precio
. Calidad
. Servicio

Considerando como prioritario estos criterios de evaluacidon por medio de la metodologia AHP

con el fin de elegir el proveedor que mejor se ajuste a la necesidad de LA EMPRESA.

En la Tabla 63 se tiene el formato sin calificaciones debido a que el proyecto contempla la fase
de planificacién y no la de ejecucion, por lo tanto, realizar el diligenciamiento sin las cotizaciones reales

de los proveedores no seria preciso. Cabe mencionar que el formato esta diligenciado con los datos del

proyecto.
Tabla 63, Formato de evaluacion de proveedores
) CODIGO: LC - 001
EVALUACION DE PROVEEDORES FECHA: 23 JULIO - 2023
VERSION: 2
Proyecto: GESTION DE LICITACIONES PARA EMPRESAS MIPYMES Y
PERSONAS NATURALES.
Proveedor:
Fecha: 10 DE AGOSTO DE 2023
Responsable: ALEJANDRA GARCIA
Criterios de Evaluacién Puntuacién (0-5) Observaciones
COSTO/PRECIO
CALIDAD
SERVICIO
) © i
CALIFICACION FINAL Confiable
® No confiable

Elaboracién propia
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18.2.9.3 Cronograma de compras con la asignacion de responsable.

Considerando que la adquisicidn principal es el desarrollo de la plataforma Web dentro del

proceso de prefactibilidad, se establece el tipo de contrato para estas adquisiciones:

Tabla 64, Cronograma de compras

se genera la orden de
servicio y finalmente la
entrega del producto. En el
proceso entre la orden de
servicio y la entrega del
producto se hace
seguimiento y control para
ver el estado de avance de
la plataforma web.

de la empresa.

ReEEE e Cddigo Cronograma de adquisicion
Servicio a de Tipo de Contrato / Fuente de Responsable
.. Elemento Procedimiento Financiacion | cotizacien | ©r9€n de | Entrega 5
Adquirir 7
EDT Compra Inicio
Costos reembolsables.
Considerando que el
servicio que se pretende
contratar es de caracter
informatico; de igual
manera, se dejard dentro
del contrato todos los
requerimientos técnicos de X L
) La financiacién
desarrollo necesarios para | ¢or4 por medio
la entrega del servicio. del sponsor.
Inicialmente se deben Asi mismo, se
Desarrollo . . retende
de 721 cotizar como minimo en 3 rpecu orar Julio de Agosto Octubre | Gerente de
plataforma i lugares. Posteriormente se . ; p » 2023 de 2023 de 2023 proyectos
. . dicha inversién
web analizan las ofertas segln
o " con los
los criterios de aceptacion .
ingresos
para elegir la mejor opciodn, proyectados

Elaboracidon propia
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Tabla 65, Cronograma de Adquisiciones

CODIGO: LC-003

CRONOGRAMA DE ADQUISICIONES FECHA:
VERSION: 02
PROYECTO: GESTION DE LICITACIONES PARA EMPRESAS MIPYMES Y PERSONAS NATURALES.
Elemento Producto/Servicio Orden de
Caracteristicas de | Unidad | Cantidad | Cotizacion Entrega Cierre
EDT . Compra
Calidad
DESARROLLO DE
7.2.1. PLATAFORMA UND 1 15/07/2023 | 15/08/2023 | 15/10/2023 05/11/2023
WEB

Elaboracién propia

18.2.9.3 Matriz de adquisiciones del proyecto

Tabla 66, Matriz de adquisiciones

CODIGO: LC-002

MATRIZ DE ADQUISICIONES DEL PROYECTO FECHA:
VERSION: 02
Proyecto: GESTION DE LICITACIONES PARA EMPRESAS MIPYMES Y PERSONAS NATURALES.
Producto o Servicio Para DESARROLLO DE PLATAFORMA WEB
Adquirir:

Cddigo de Elemento EDT:

7.2.1.

Especificaciones técnicas:

PLATAFORMA QUE BRINDA LA INTERACCION ENTRE EMPRESAS PERMITIENDO CREAR
CONSORCIOS Y UNIONES TEMPORALES. ADICIONALMENTE GENERAR ALERTAS DE LOS
PROCESOS DE CONTRATACION QUE SE LLEVEN A CABO CON CADA UNO DE LOS CLIENTES, ASi
COMO UN BANCO DE HOJAS DE VIDA POR CLIENTE.

Estandares de calidad
aplicables:

*DISENO DEL APLICATIVO SE REALIZA EN BASE A LA SOLICITUD REALIZADA POR EL AREA DE
GERENCIA.

*LA PROGRAMACION DE LA PLATAFORMA SERA CON LAS CONSIDERACIONES TOMADAS DE
LA ENCUESTA REALIZADA POR EL AREA DE MARKETING Y RECOPILADAS POR EL AREA DE
GERENCIA.

*SE REALIZARAN PRUEBAS AL SOFTWARE DESARROLLADO CON UN TIEMPO DE PRUEBA
PILOTO DE MINIMO 3 MESES CON EL FIN DE DETERMINAR ERRORES DE PROGRAMACION.

Tipo de Contrato:

COSTOS REEMBOLSABLES. CONSIDERANDO QUE EL SERVICIO QUE SE PRETENDE CONTRATAR
ES DE CARACTER INFORMATICO; DE IGUAL MANERA, SE DEJARA DENTRO DEL CONTRATO
TODOS LOS REQUERIMIENTOS TECNICOS DE DESARROLLO NECESARIOS PARA LA ENTREGA
DEL SERVICIO.

Procedimiento de
contratacién

INICIALMENTE SE DEBEN COTIZAR COMO MINIMO EN 3 LUGARES. POSTERIORMENTE SE
ANALIZAN LAS OFERTAS SEGUN LOS CRITERIOS DE ACEPTACION PARA ELEGIR LA MEJOR
OPCION, SE GENERA LA ORDEN DE SERVICIO Y FINALMENTE LA ENTREGA DEL PRODUCTO. EN
EL PROCESO ENTRE LA ORDEN DE SERVICIO Y LA ENTREGA DEL PRODUCTO SE HACE
SEGUIMIENTO Y CONTROL PARA VER EL ESTADO DE AVANCE DE LA PLATAFORMA WEB.

Forma de contacto

SE CONTACTARA INICIALMENTE AL PROVEEDOR POR MEDIO DE LA PAGINA WEB, DONDE SE
PREGUNTARA POR LOS SERVICIOS OFRECIDOS Y POSTERIORMENTE SE HARA LA SOLICITUD DE

proveedor LA COTIZACION FORMAL DEL SERVICIO REQUERIDO.
Requerimiento de NO
estimaciones (si/no):

Cantidad (unidades) 1
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Presupuesto
estimado/unidad (pesos $ 45.000.000 COP
colombianos)
Actividad Fecha Responsable
Requisicion 1 de julio 2023 Aux. Administrativo
Cotizacion 15 de julio 2023 Aux. Administrativo
Seleccion de proveedor 10 de agosto 2023 Gerente de proyectos
. Orden de compra 15 de agosto 2023 Gerente de proyectos
Cronograma de adquisicién Entrega de producto o
i 15 de octubre 2023 Gerente de proyectos
servicio
Verificacion calidad 31 de octubre 2023 Gerente de proyectos
Cierre de Contrato 5 de noviembre 2023 Gerente de proyectos
Evaluacion desemperfio 15 de noviembre 2023 Gerente de proyectos
Responsable: GERENTE DE PROYECTOS - ALEJANDRA GARCIA

Elaboracion propia

19.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Teniendo en cuenta el flujo de caja, el valor presente neto es positivo ($75.508.522,15) y es cercano
al valor de inversion ($129.324.480), por lo que es un proyecto atractivo para el inversionista teniendo
en cuenta que aparte de recuperar la inversién, se obtienen ganancias en el periodo de tiempo de
analisis. La tasa de retorno habla de los rendimientos futuros esperados tras realizar una inversion, en

este caso es del 30,63% anual, lo que llama la atencién de los inversionistas.

Si bien nos enfocamos en el sector de construccién considerando la experiencia del equipo de
trabajo; se podrian a futuro explorar otros sectores y tener la posibilidad de incursionar en nuevas lineas
de negocio; asi como expandirnos no solo en Bogota sino a nivel nacional, llegando a empresas MiPymes

fuertes que se encuentran en los territorios.

La plataforma llegara a ser un boom dentro del mercado considerando que ninguna plataforma Web

de licitaciones ha pensado en la colaboracién y apalancamiento entre compainias para licitar.

El proyecto no genera impactos ambientales negativos sobre el medio ambiente, el
aprovechamiento de los residuos sélidos generados por las actividades (papeleria, anexos, hojas de

vidas, propuestas) es la estrategia definida para mitigar el impacto de generacion de residuos sdlidos.
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Igualmente, dentro de la propuesta del desarrollo de la plataforma Web se planea el manejo de

documentos netamente digitales por lo que se reduciria los residuos generados por papeleria para

licitaciones por SECOP Il y otras plataformas que lo permitan.

Actualmente el sector en el que se plantea desarrollar el proyecto es inexplorado, considerando que
no hay empresas que se dediquen netamente a consultorias en licitaciones y la competencia seria el
departamento de licitaciones que las empresas tengan (se plantea reducir los gastos de néminay
prestacionales de un area de licitaciones para tener todo centralizado dentro de la plataformay de

nuestros expertos).
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ANEXO 1. BMM
ID Vision ID Mision
En el 2025 ser una de las empresas consultoras - ,
L L i ) Somos una empresa especializada en consultoria,
en licitaciones publicas y/o privadas mas . . , . L
. . . que brinda servicios de asesoria, orientacion y
V1 reconocidas a nivel nacional, con una de las M1 L, L .
K . . participacién de licitaciones en el sector publico yj
redes de aliados estratégicos en obras civiles .
. , privado
mas grandes del pais.
ID Objetivos de Negocio ID Estrategias
o ] ObiEsi Establecer alianzas sostenibles y rentables con
Tener una alta participacion de aliados los aliados estratégicos
Obl | estratégicos dentro del portal para gestionar
procesos licitatorios OblEs2 | Conocer los intereses de los aliados estratégicos
Ob2Es1 Posicionar la empresa en el mercado de
Posicionar a la empresa como un referente en consultoria en licitaciones publicas y privadas
Ob2 consultorias en licitaciones publicas y/o Disefiar estrategias de marketing digital para
privadas Ob2Es2 atraer clientes por medio de descuentos para
referidos
Estandarizar las condiciones y requisitos Establecer un proceso de recoleccién de
Ob 3 | necesarios para el anélisis y la presentacion de | Ob3Es1 informacion de documentos solicitados en los
una licitacién procesos de licitacion
ID Metas ID Tacticas
Increase the base of strategic allies within the Generar un portafolio de servicios integrales
MET1| o 8 "¢ | Ob1Es1Tal ‘P . nee
digital plataform by 20% on a quarterly basis atractivo para el aliado estratégico
Realizar test para que los aliados estratégicos
Quarterly submission to at least 10 biddin o ,
MET2 v rocesses & Ob1Es1Ta2| puedan visualizar que tan preparados estan para
P participar en procesos de licitaciones
A ()
MET Award 20% of the bids submitted on a Se otorgard urn descuento de.l 5% para empresas
) Ob2Es2Tal| que nos refieran a otros clientes potenciales
quarterly basis
Consolidate in 6 months the necessary Cuando un cliente realiza el registro en la
MET |information for the presentation of bids for civil Ob2Es2Ta2 plataforma digital se daran 15 dias de uso de
4 works in the areas of roads, environmental forma gratuita para que conozcan nuestros
projects and water and sewage networks. servicios
Realizar check list de documentos solicitados por
Ob3Es3Tal . , P
las entidades de manera comun en los procesos
Realizar un manual acerca de la informacién que
Ob3Es3Ta2 se debe tener en cuenta para analizar la
viabilidad de presentarse a un proceso licitatorio
L . . Nivel de
ID Politicas del negocio ID Reglas del negocio L,
aplicacion
p1 Todo cliente se puede convertir en un socio R1 Todo cliente debe estar registrado en el portal | Estrictamente
estratégico de Aliados Estratégicos aplicable
Cada cliente o sus socios debe contar con . L
L . , Es deber de Apolo registrar la experiencia del .
experiencia en el sector obras civiles en vias, ) X ) Estrictamente
P2 . R2 cliente ante la Cdmara de Comercio y en las .
proyectos ambientales y redes de acueducto y L, aplicable
. plataformas de contratacién
alcantarillado
Apolo realizard un analisis de viabilidad dentro
P3 Todo cliente debe realizar un analisis de R3 unos parametros establecidos con el fin de Anulacion pre-
viabilidad para poder licitar incluir o no al cliente dentro de la plataforma de autorizada
Aliados Estratégicos
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ANEXO 2. GAP — ANALISIS-PROCESOS

PROCESOS DE NEGOCIO AS-IS VS TO-BE

08
1.1.1.1 Revisar
que los 1.1.1.5 Revisar
certificados de siel cliente
experiencia 1.1.1.4 Revisar |cuenta con
111 cumplancon  |1.1.1.2 Revisar |1.1.1.3Revisar |perfiles delos |servicio de
Documentos | SMMLY, objeto |EEFF pr de APS( TIPO
habilitantes e | contractual, registrados con |financieros (recurso material y/o D
fecha de inicio v|notas minimos humano) o AP-ID
NEW 61
NEW G2
NEW 63
NEW G4
NEW G5
NEW G6
NEW 67
GAPS (TIPO: NEW) NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW
GAPID G1 G2 a3 G4 ] G6 G7

GAPS( TIPO:

DELETE, MODIFY)

menyag
documentos del
cliente para el
registro como 2.1.1.3 Revisar
Documentos de siel cliente
2.1 Registoe |2.1.1 del aplica para
inscripcién de  |datos v Representante [los acuerdos de |descuentoy  [2.1.1.4 Registrar]
nuevas del|Legal y suplenteia primera beneficios por |empresa en cc|
empresas liente (sies el caso), |asesoria Ley Joven v DIAN
Go
G10
2 G11
2 G12
G13
GAPS [TIPO: NEW)
GAP-ID
GAPS{TIPO: GAP-ID
DELETE,
MODIFY}
31113
Recolectar los
documentos
empresariales
para el registro
(Certificado de
Existenciay
Representacion 3.1.2.5 Cargar
Legal, documentos
documento de [3.1.1.1.4. 3122 de empresa
identificacion | Realizar el Diligenciar (Certificado de
31112 del cargue de formulario de |3.1.2.3 cargar Existencia de
3.1 Registrare [3.1.1. Registrar [3.1.1.1. 31111 codificar segtin 3.1.2 Registrar inscripcion y | certificados de|3.1.2.4 Cargar |representaci
inscribir cliente |RUP del cliente | Recolectar Diligenciar unspsc los Legal y alcienteen  |3.L2.1Recibir fusuariosde |experienciaen|catslogode |n legal, RUT,
RUPy ante Camara de | certificaciones |Formularios de |certificados de |suplente, EEFF |ia pagina de la |plataformas de |datos del administracié |las serviciosen | inidadores,
plataformas  |comercio del cliente registro experiencia  |con notas) ccs contratacion | cliente n plataformas  [ingenieria  |entre otros)
G
2
GAPS [TIPO: NEW) NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW
GAP-ID G1a G15 G16 G17 G18 G10 G20 621 622 G23 G2a G25 626
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AS-IS

1112 GAPS{TIPO: GAPID
Desarrollar una DELETE,
propuesta de 4.122 MODIFY)
valor que Establecer 4136
incluya el directrices para 4124 4134 4.13.9 Orquestar la
posicionamient [4.1.1.3 Validar aplicar precios y Aprobar 4131 4.1.3.3 Determinar | Seleccionar [Evaluarlos | experiencia
4.1.1 Definirla |4.1.1.1Definir |odelamarca  |la propuestade 4.1.2.3 po4.1.3 Definiry | Determinar los|4.1.3.2 el papel del canal y jlos canales  [atributos del | del cliente a
4.1 Desarrollar |ofertay la laofertayel  |paralos valorconlos 4114 4.1.2 Definirla 4.1.2.1 Realizar |los Establecer | liticas de gestionarla  |canales alos  |Establecer los | su adecuacion a los| para los canaly los  [través delos
Iz estrategia de | propuesta de g una |estrategiade  |unandlisisde  |productos/senvi |objetivos de | precios y estrategiade |que haygue |objetivos de socios canales
marketing valor al cliente |o objetivo objetivo nuevamarca  |precios precios cios precios objetivos canal prestar apoyo |los canales  Jobjetivo objetivo potenciales |soportados
G627
G28
G629
G43
G4
PO NEW NEW NEW. NEW NEW NEW NEW. NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW
PD 627 628 629 630 631 632 633 634 G35 636 G637 G38 639 G40 G641 G42 G643 G44
TO-BE
GAPS( TIPO: GAP-ID
DELETE, MODIFY)
5.1.2.2 Realizar
la busqueda de
un socio por
medio de
5111 plataforma
Busquedade |5.1.L2Enviar |5.L13 5.1.2.15e Aliados 5.1.2.4
oportunidades |informacion de |Recoleccion de 5.L25iel revisard los Estratégicos 5.1.2.3 5e Presentacidn
5.1 5.1.1Viabilidad |diarias por busqueda al documentos cliente no documentosy |parala establecela  |del proceso de
Participacion en |y aprobacion | medio de cliente para habilitantesy ~ |5.1.1.4 cuenta con requisitos que | participacion  Junidn contratacién
procesos de para proceso de| plataformas de |aprobacién de  |firmas para Participacion dealgin requisito |aporta al del proceso de |temporalo  |por
licitacion licitacion contratacion  |participacion | formatos la licitacion habilitante proceso contratacion | consorcio plataforma
GAPS (TIPO: NEW) NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW NEW
GAP-ID G45 G46 G47 G48 G49 G50 G51 G52 G53 G54 G55




Obj1Es1

Obj2Es1

Obj2€Es2

Obj3Es1

Se realiza el andlisis de viabilidad de la empresa con el fin
de conocer a que procesos licitatorios se pueden presentar| Orientacion a cliente - Reduccién
61 NEW 1.1 Andlisis de viabilidad oce! a due p e puegen p ; ; X
teniendo en cuenta los indicadores econémicos y la de costos -Excelencia operacional
experiencia
Se reciben los documentos por parte del cliente acerca de
62 NEW 1.1.1 Documentos habilitantes e la experiencia (certificacion de los contratos celebrados |Seguimiento y analisis de proceso X
indicadores previamente) - Orientacion a cliente
y los indicadores economicos
1.1.1.1 Revisar que los certificados de . .
T A Se revisa el objeto contractual del contrato y los L o
experiencia cumplan con SMMLV, objeto . . S Seguimiento y andlisis de proceso
G3 NEW o ) certificados entregados previamente de experiencia e i ., ) X
contractual, fecha de inicio y fin, entre o . - Orientacion a cliente
indicadores economicos
otros.
Se revisan los estados financieros registrados con notas ya . P
) . e Seguimiento y andlisis de proceso
G4 NEW | 1.1.1.2 Revisar EEFF registrados con notas | que los documentos "limpios" son causal de rechazo en . L. X X
X o - Orientacidn a cliente
determinadas licitaciones.
65 NEW 1.1.1.3 Revisar indicadores financieros Se revisan los indicadores financieros minimos de la Seguimiento y analisis de proceso X
minimos licitacion a presentarse - Orientacion a cliente
Las empresas deben contar con unos profesionales
ingenieros ambientales, civiles, electricos, etc.), debido a
1.1.1.4 Revisar perfiles de los (ing o ro N ) - Seguimiento y analisis de proceso
G6 NEW . que en las licitaciones publicas se asigna un puntaje por R L, X X
profesionales (recurso humano) R ) - Orientacion a cliente
cumplir con el equipo
de trabajo especializado
Se hara la revision de si el cliente puede suministar algin
tipo de material (material granular, concreto, asfalto,
1115 Revisar si el cliente cuenta con tp beria, etc.) s( cuenta cgon maquinaria apropiada Seguimiento y andlisis de proceso
ul 1a, . I cu ul I 1 uimi 1S1
G7 NEW servicio de suministro de material y/o y . q N prop 8 . Y L, N p X
macuinaria (retroexcavadoras, minicargadores, vibrocompactadores, - Orientacion a cliente
9 etc.) para la ejecucion de las
obras
cs AE 2.1. Registro e inscripcion de nuevas Se realiza la constitucidn, registro e inscripcion de nuevas Orientacidn a cliente - X
empresas empresas ante las correspondientes entidades del estado Conformaciéon de empresa
2.1.1 Recolectar datos y documentos del | Se recolectan los datos y documentos necesarios para la . .
G9 NEW . Y y, . P Orientacion a cliente X
cliente conformacién de la empresa
2.1.1.1 Recibir documentos del cliente
) Se piden documentos de identidad del representante legal
para el registro como Documentos de ) . )
| A y suplente y se firma un poder para autenticar con el fin de . L, .
G10 NEW identidad del Representante Legal y ) . . Orientacion a cliente X
. ) que podamos realizar todos los tramites y gestiones
suplente (si es el caso), poder firmado y ) ) . . .
i L. necesarias ante la Cdmara y Comercio de Bogotd y la Dian.
autenticado para trdmites
Se elaboran los estatutos con el fin de estipular
representante legal y suplente, capital suscrito y pagado,
2.1.1.2 Elaboracion de estatutos con los articipacion accionaria de los , .
G11 NEW . B . . P P . . . . Orientacion a cliente X
acuerdos de la primera asesoria socios, miembros de la junta directiva, etc. Con el fin de
obtener el
certificado de existencia y representacion legal
Se revisa la documentacidn de la empresa con el fin de
. . . . analizar la viabilidad de ser beneficiario de la ley 1780 de
2.1.1.3 Revisar si el cliente aplica para ) . L, .
G12 NEW . 2016 con el fin de Orientacidn a cliente X
descuento y beneficios por Ley Joven -~ - . .
obtener beneficios econémicos en la matricula mercantil y
su renovacién
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Se realiza el registro de la empresa ante la Cdmaray

Conformacion de empresa -

G13 NEW 2.1.1.4 Registrar empresa en CCBy DIAN |Comercio de Bogotd y la DIAN por medio del Registro Unico| . .
) ) Excelencia operacional
Tributario (RUT)
Se realiza el registro e inscripcion del cliente ante la
614 Y 3.1. Registrar e inscribir cliente RUP y Camara y Comercio de Bogotd por medio del Registro Orientacion a cliente -
plataformas Unico de Proponentes (RUP) y a las distintas plataformas [Seguimiento y analisis de proceso
de licitacion publicas y/o privadas
Se registra el RUP (Registro Unico de Proponentes) del
3.1.1. Registrar RUP del cliente ante . € (Reg i P , ) ) Orientacion a cliente -
G15 NEW 3 . cliente ante la Camara de Comercio de Bogotd con el fin de s L
Cémara de Comercio " o Seguimiento y analisis de proceso
estar habilitados para licitar con el estado.
e Se recolectan las certificaciones de los contratos que los . L, .
3.1.1.1. Recolectar certificaciones del A i . Orientacion a cliente -
G16 NEW . clientes han celebrado previamente con el fin de establecer| e .
cliente ) L Seguimiento y analisis de proceso
un consolidado de la experiencia de la empresa.
617 NEW 3.1.1.1.1. Diligenciar Formularios de Se diligencian los formularios de registro en las diferentes Orientacion a cliente -
registro plataformas de licitaciones publicas y/o privadas Seguimiento y analisis de proceso
Codificar segun el codigo estandar de Productos y Servicios|
3.1.1.1.2. Cédificar segin unspsc los de las Orientacion a cliente -
G18 NEW . S . . e I - .
certificados de experiencia Naciones Unidas los certificados de experiencia de Seguimiento y analisis de proceso
contratos ejecutados previamente por la empresa
3.1.1.1.3. Recolectar los documentos .
. . e Se recolectan los documentos empresariales para el
empresariales para el registro (Certificado ) . A )
. . » registro del RUP (Certificado de Existencia y . . .
de Existencia y Representacion Legal, ., i L Orientacion a cliente -
G19 NEW K e Representacion Legal, documento de identificacion del L L
documento de identificacion del Seguimiento y analisis de proceso
Representante Legal y Suplente, estados
Representante Legal y Suplente, EEFF con X .
financieros con notas contables)
notas)
Se cargan los documentos y formularios en la pagina de la
3.1.1.1.4. Realizar el cargue de 8 . v . pag . . .
. . Camara y Comercio de Bogotd, a la espera de las Orientacion a cliente -
G20 NEW documentos y formularios en la pagina de A s L
1a CCB observaciones o Seguimiento y analisis de proceso
aprobacion por parte de la entidad
Empieza el proceso de registrar al cliente en las distintas
3.1.2 Registrar al ciente en plataformas de P p L 8 L ) Orientacion a cliente -
G21 NEW ., plataformas de licitaciones publicas y/o privadas (SECOP I, - -
contratacion i X Seguimiento y analisis de proceso
SECORP 11, Suplox, Ariba, Estrattegi, entre otras).
Se reciben los datos y documentos del cliente que son
G22 NEW 3.1.2.1 Recibir datos del cliente requisito para el registro de la empresa en las plataformas Orientacion a cliente
de contratacion
Se diligencia el formulario de inscripcidn y usuarios de
623 NEW 3.1.2.2 Diligenciar formulario de administracion (equipo de trabajo en el que se incluyen Orientacion a cliente -
inscripcion y usuarios de administracion ingenieros, Seguimiento y analisis de proceso
arquitectos, entre otros.)
G2 NEW 3.1.2.3 Cargar certificados de experiencia | Se cargan a las plataformas los certificados de experiencia Orientacion a cliente -
en las plataformas de contratos ejecutados previamente obtenidos Seguimiento y analisis de proceso
625 NEW 3.1.2.4 Cargar catélogo de servicios en | Se carga el catdlogo de servicios en ingenieria que presta la Orientacidn a cliente -
ingenieria empresa Seguimiento y andlisis de proceso
3.1.2.5 Cargar documentos de empresa Orientacidn a cliente -
626 NEW (Certificado de Existencia de Se cargan los documentos de constitucidn de la empresa |Seguimiento y analisis de proceso
representacion legal, RUT, Indicadores, en las distintas plataformas de licitaciones -
entre otros) Excelencia operacional
Se desarrolla una estrategia de marketing digital para - .
. . X L. Posicionamiento de la empresa
G27 NEW |4.1 Desarrollar la estrategia de marketing| atraer clientes y posicionar a la empresa en el mercado )
. en el mercado nacional
nacional
Se define la oferta y la propuesta de valor a los distintos
4.1.1 Definir la oferta y la propuesta de X R viap p Posicionamiento de la empresa
G28 NEW K clientes haciendo enfasis en el valor agregado que X
valor al cliente L en el mercado nacional
distingue a la empresa
629 NEW 4.1.1.1 Definir la ofertay el Se define la oferta y el posicionamiento al que quiere llegar| Posicionamiento de la empresa

posicionamiento

la empresa

en el mercado nacional
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Se desarrolla y define una propuesta de valor que incluya el
4.1.1.2 Desarrollar una propuesta de valor . y prop a ) v . )
. L K posicionamiento de la marca para aumentar el nicho de | Posicionamiento de la empresa
G30 NEW que incluya el posicionamiento de la . .
- clientes y en el mercado nacional
marca para los segmentos objetivo .
el alcance que se quiere tener
631 NEW 4.1.1.3 Validar la propuesta de valor con | Se valida la propuesta de valor apuntando a los objetivos y| Posicionamiento de la empresa
los segmentos objetivo a donde se quiere llegar en el mercado nacional
Se desarrolla una nueva marca con el fin de tener algo que | Posicionamiento de la empresa
G32 NEW 4.1.1.4 Desarrollar una nueva marca . . .
caracterice a la empresa y genere impacto en el mercado nacional
- . . y . . . Posicionamiento de la empresa
G33 NEW 4.1.2 Definir la estrategia de precios Se define la estrategio de precios a manejar en la empresa. . P
en el mercado nacional
" P . Se realiza un analisis de precios con el fin de evaluar las | Posicionamiento de la empresa
G34 NEW 4.1.2.1 Realizar un analisis de precios | A . .
mejores alternavias costo/beneficio para la empresa en el mercado nacional
. . . Se establecen las directrices y estrategiaséra aplicar precios
4.1.2.2 Establecer directrices para aplicar Y ) € . Ap p( . .
X y descuentos (de ser necesarios) a los servicios ofrecidos | Posicionamiento de la empresa
G35 NEW precios y descuentos a los .
. por la en el mercado nacional
productos/servicios
empresa
L . Se establecen los objetivos de precios que se van a manejar| Posicionamiento de la empresa
G36 NEW 4.1.2.3 Establecer objetivos de precios .
en la empresa en el mercado nacional
637 NEW 4.1.2.4 Aprobar estrategias/politicas de | Se aprueban las politicas de precios y objetivas analizadas | Posicionamiento de la empresa
precios y objetivos anteriormente en el mercado nacional
Se define y gestiona la estrategia y el canal (medios
638 NEW 4.1.3 Definir y gestionar la estrategia de | digitales, redes sociales, entre otras) por la cual se darda | Posicionamiento de la empresa
canal conocer la empresa y sus en el mercado nacional
servicios
. Se determinan los canales a los que hay que prestar apoyo - .
4.1.3.1 Determinar los canales a los que L, i Posicionamiento de la empresa
G39 NEW y atencion para potenciar la empresa y tener un alcance .
hay que prestar apoyo en el mercado nacional
mayor
G40 NEW 4.1.3.2 Establecer los objetivos de los Se establecen los objetivos y a donde se quiere llegar con | Posicionamiento de la empresa
canales cada canal de difusién de la empresa en el mercado nacional
Se determina el papel del canal de difusién usado en la
ca1 NEW 4.1.3.3 Determinar el papel del canal y su estrategia de marketing digital y el recibimiento o Posicionamiento de la empresa
adecuacidn a los segmentos objetivo adecuacién que puede en el mercado nacional
tener con los clientes
Se seleccion los canales y los medios de comunicacion por
642 NEW 4.1.3.4 Seleccionar los canales para los los que se va a llevar la informacién y publicidad de la Posicionamiento de la empresa
segmentos objetivo empresa a los en el mercado nacional
clientes
N Se evaluan los atributos del canal que se va a utilizar para . .
4.1.3.5 Evaluar los atributos del canal y los . i q . ) P Posicionamiento de la empresa
G43 NEW . X las estrategias de marketing digital y los clientes X
socios potenciales . ) | en el mercado nacional
potenciales que se atraen por medio de las mismas.
Se hace seguimiento y control de la experiencia del cliente
Gaa NEW 4.1.3.6 Orquestar la experiencia del a través de los distintos canales de difusion utilizados en la| Posicionamiento de la empresa
cliente a través de los canales soportados estrategia de en el mercado nacional
marketing digital de la empresa
Se realiza el proceso de presentacion y participacion en procesos
de licitacion publicas y/o privadas teniendo en cuenta dos . AT
) X Seguimiento y analisis de
. S escenarios. Primeramente, que la empresa cuente con todos los . L .
G45 NEW | 5.1 Participacion en procesos de licitacion - o . proceso - Orientacion a cliente -
requisitos para presentarse a las licitaciones, asi mismo, que la X X
) . L. Excelencia operacional
empresa requiera una empresa como aliado estratégico para la
participacion en las licitaciones.
N L, Se analiza la viabilidad de la licitacién a la que quiere presentarse
5.1.1 Viabilidad y aprobacién para proceso R - . qued P L. v . L. .
G46 NEW de licitacién de cumplir con los requisitos necesarios se da la aprobacién a Orientacidn a cliente
seguir con dicho proceso
. . - Se empieza con la busqueda de licitaciones publicas y/o privadas Orientacién a cliente -
5.1.1.1 Busqueda de oportunidades diarias p . q i o P v/op L L
G47 NEW diariamente por medio de las distintas plataformas de Seguimiento y andlisis de

por medio de plataformas de contratacion

contratacion.

proceso
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5.1.1.2 Enviar informacién de busqueda al

Una vez encontrado un proceso licitarorio al que se pueda

Orientacidn a cliente -

G48 NEW A L L, presentar, se envia la informacion al cliente para contar con su Seguimiento y andlisis de
cliente para aprobacion de participacion . .
aprobacién y seguir con el proceso proceso
Orientacidn a cliente -
5.1.1.3 Recoleccién de documentos Se empiezan a recolectar los documentos habilitantes y firmas del - s
G49 NEW . ) . L Seguimiento y andlisis de
habilitantes y firmas para formatos representate legal para los formatos necesarios en la licitacion proceso
Se realiza la participacion y presentacion en la licitacion trabajada
G50 NEW 5.1.1.4 Participacion de la licitaciéon P P vP N ) Excelencia operacional
desde los procesos anteriores
Si el cliente no cuenta con todos los requisitos habilitantes para . L .
. . . . o ) Orientacion a cliente -
5.1.2 Si el cliente no cuenta con algun presentarse a la licitacion (experiencia, indicadores economicos, . o
G51 NEW . . . ) Seguimiento y andlisis de
requisito habilitante maquinaria y/o personal) se empieza el proceso desde el roceso
diagnostico hasta la presentacion P
- . . . . Orientacion a cliente -
5.1.2.1 Se revisara los documentos y Se realiza el diagnostico de los documentos y requisitos que el L L
G52 NEW L X . . Seguimiento y andlisis de
requisitos que aporta al proceso cliente aporta al proceso licitatorio
proceso
5.1.2.2 Realizar la busqueda de un socio
) q . Por medio de la plataforma de aliados estrategicos, se busca una Orientacion a cliente -
por medio de plataforma Aliados . . . g
G53 NEW L. L, empresa con la que se pueda asociar para cumplir con los Seguimiento y andlisis de
Estratégicos para la participacion del . o
L. requisitos de la licitacién proceso
proceso de contratacion
Se conforma el consorcio y/o unién temporal y se expiden los Orientacion a cliente -
5.1.2.3 Se establece la unién temporal o 3 v/ ) P Y -, p o L
G54 NEW consorcio respectivos documentos para legalizar la conformacién de la nueva Seguimiento y analisis de
sociedad. proceso
5.1.2.4 Presentacion del proceso de Se realiza la presentacion del proceso de contratacién por
G55 NEW P N i P Excelencia operacional

contratacion por plataforma

plataforma publica y/o privada segun el caso.




ANEXO 4. Diccionario EDT

Il. Diccionario EDT

Se contara
con el persona
necesario y
Registro en . Publicidad, disponible . No contar con la
C-Analista de Se realizara el informacion disponible )
plataformas de } Depende del encuestas y : ) Los paquetes de trabajo
) : Marketing o . proceso El registro genere Analista de
2.11 Gestionar Canales redes sociales - . acta de inicio publicaciones . se establecen algunos
: o, R-Analista de ; dentro del retrasos Marketing
Divulgacién de . del proyecto realizadas por ; de manera paralela
= Marketing i tiempo No contar con el recursos
servicios redes sociales . P .
Se contar& tecnolégico-necesarios
con toda la
informacion
disponible
Se contara
con el persona
Entrega de necesario y
Con el registro de indicadores con disponible No contar con la
Determinar canales, se _ C-Anal!sta de Depende del sus g_scalg§ de | Serealizara el mformac_lon disponible _ Los paguetes de trabajo
- procede a valir Marketing S calificacion, proceso El registro genere Analista de
2111 indicadores de S ) acta de inicio ; se establecen algunos
medicion de canales los indicadores R-Analista de del provecto metas, dentro del retrasos Marketing de manera paralela
posibles de Marketing proy porcentajes, tiempo No contar con el recursos p
medicion cada cuanto se Se contara tecnoldgico-necesarios
realizan. con toda la
informacion

disponible




Il. Diccionario EDT

Se contara
con el persona
necesario y
Analizar el Entrega de disponible No contar con la
mercado, los C-Analista de ‘?°'Eaf°!'° €O 1 Se realizara el informacion disponible )
Definir propuesta de | servicios, ofertay | Marketing Dependg sz_al disefio, '”fOFrT‘e proceso El registro genere Analista de Los paquetes de trabajo
2.1.2 . ) acta de inicio y presentacion . se establecen algunos
valor para el cliente | dempanda, y R-Analista de dentro del retrasos Marketing
. del proyecto para dar a : de manera paralela
establecer Marketing conocer el tiempo No contar con el recursos
estratégias Se contara tecnoldgico-necesarios
producto.
con toda la
informacion
disponible
Se contara
con el persona
necesario y
’ ) Registro en . Publicidad, dlspo_nlblg _ No contar con Ig
Difundir marca por | d C-Analista de de del Se realizara el informacion disponible d bai
redes sociales y P ataformgsl N Marketing Depende de encl_uest_as y proceso El registro genere Analista de Los paquftes eltra ajo
221 plataforma como re_des sociales - R-Analista de acta de inicio pub. lcaciones dentro del retrasos Marketing se establecen algunos
. : Divulgacion de } del proyecto realizadas por ; de manera paralela
Linkelid e Marketing . tiempo No contar con el recursos
servicios redes sociales . . )
Se contara tecnoldgico-necesarios
con toda la
informacion
disponible
Se contara
Entrega de con el persona
formulario forms :
. ) el cual sera necesario y
Realizar encuestas | Realizar forms diligenciado disponibleSe No contar con la
de percepciony con la C-Auxiliar de _arg realizara el informacion disponibleEl Analista de .
i ) - o Depende del | digitalmente que ; . Los paquetes de trabajo
recoleccion de informacion que | LicitacionesR- S proceso registro genere Marketing -

22.2 informacion para es de relevancia | Analista de acta deinicio | cuenta con toda dentro del retrasosNo contar con el Auxiliar se establecen algunos
desarrollo de recolectar para el | Marketing del proyecto a w;f:ren;aé:éon tiempoSe recursos tecnologico- administrativo de manera paralela
plataforma proyecto . aue contara con necesarios

interés para el toda la
desarrollo de la informacion

plataforma

disponible




Il. Diccionario EDT

Se contara
Realizar con el persona
e - necesario y
publicaciones, Publicaciones di ibl |
b de realizadas isponible No contar con la
Difundirlas por redes comprar Iases C-Auxiliar de | o ' | Se realizara el informacion disponible Analista de )
sociales y la dqtos dela Licitaciones Dependg .d.e seguimiento a la proceso El registro genere Marketing - Los paquetes de trabajo
2221 : 2 Céamara de . acta de inicio | respuesta de las i se establecen algunos
informacion ; R-Analista de dentro del retrasos Auxiliar
Comercio, buscar } del proyecto encuestas y a : S . de manera paralela
recolectada . Marketing ; tiempo No contar con el recursos administrativo
clientes los clientes . P .
- L Se contara tecnolégico-necesarios
potenciales para participantes
con toda la
encuestar B .
informacion
disponible
Se contara
con el persona
necesario y
Se debe tener disponible No contar con la
; o . Informe A . PP .
. informacion de C-Analista de Se realizara el informacion disponible )
Entregar informe y encuestas para Marketing Depende del | entregado con la proceso El registro genere Analista de Los paquetes de trabajo
22211 tabulacion de la realizar la R-Analista de acta de inicio informacion dentro del retrasos Marketing se establecen algunos
informacion . } del proyecto completa 'y ; de manera paralela
tabulacion e Marketing tiempo No contar con el recursos
h tabulada . . .
informe Se contara tecnoldgico-necesarios
con toda la
informacion
disponible
. Se contara
Se deberq . con el persona
agendar visita en ;
; necesario y
la DIAN, alistar : . . L
documentos _ Ent_reg_a} de la dlspo_nlblg No haya citas proximas 'y
C-Gerente de inscripcion de la | Se realizara el que esto ocasione .
L como C.C, Depende del ; Los paquetes de trabajo
Inscripcién ante la ) s Proyecto s cita ante la proceso retrasos Gerente de
3.2.1 informacion de la acta de inicio . se establecen algunos
DIAN actividad R-Gerente de del provecto DIAN, enviada dentro del No contar con la proyecto de manera paralela
P Proyecto proy por correo tiempo documentacién necesaria p
econdmica entre - . -
electrénico Se contara Nos devuelvan la solicitud
otras para poder
hacer la con toda_ la
inscrincion informacion
P ' disponible




Il. Diccionario EDT

Se contara
con el persona
Luego de Se debera necesario y
Entrega de RUT y realizada la visita entregar RUT disponible No haya citas proximas y
Registro de y laiinscripciény | C-Gerente de activo y Se realizara el que esto ocasione ’
Existencia y si no se tiene Proyecto Dependg d z_al Certificado de proceso retrasos Gerente de Los paquetes de trabajo
3.2.11 - acta de inicio . . se establecen algunos
Representacion novedad, R-Gerente de Existencia 'y dentro del No contar con la proyecto
del proyecto . . I . de manera paralela
Legal de la entregar los Proyecto Representacion tiempo documentacion necesaria
compafiia activo documentos cada Legal de la Se contara Nos devuelvan la solicitud
entidad compafiia con toda la
informacion
disponible
Se contara
con el persona
Guardar en un necesario y
e Una vez el cliente repositorio disponibleSe N.O se tengan |os
Certificados de : . o certificados completos o
S sea viable se C-Analista de documental los realizara el ; )
expernencia que recolectan los LicitacionesR- Depende del certificados por proceso como los exigen la Analista de Los paquetes de trabajo
41.1 cump_lan con los documentos Analista de acta de inicio empresa dentro del normaLa,lnformac[or_\ no licitaciones se establecen algunos
salarios minimos, S R del proyecto R B sea confiale o veridica, de manera paralela
} minimos para Licitaciones (Seguimiento) - tiempoSe B
objeto contractual S . No cuenten con ninguna
licitar Se entrega acta | contara con experiencia
de viabilidad toda la P
informacion
disponible
Se contara
con el persona
Guardar en un necesario y
Una vez el cliente repositorio disponible No tengan Estados
. . sea viable se C-Analista de p Se realizara el Financieros al dia .
Estados Financieros o Depende del documental los R . Los paquetes de trabajo
: recolectan los Licitaciones s proceso Sus indicadores Analista de
412 registrados con documentos R-Analista de acta de inicio EEFF dentro del Financieros no sean licitaciones se establecen algunos
notas minimos para Licitaciones del proyecto (Seguimiento) - tiempo viables para los procesos de manera paralela
. Se entrega acta . o
licitar - Se contara de licitacion
de viabilidad
con toda la
informacion

disponible




Il. Diccionario EDT

Se contara
con el persona
Guardar en un necesario y
Una vez el cliente repositorio disponible No tengan Estados
sea viable se C-Analista de documental los | Se realizara el Financieros al dia .
Revisar indicadores | recolectan los Licitaciones Dependg d ?I EEFF con proceso Sus indicadores Analista de Los paquetes de trabajo
4.1.3 ) . . . acta de inicio - ) ; T se establecen algunos
financieros minimos | documentos R-Analista de indicadores dentro del Financieros no sean licitaciones
. o del proyecto o . ) de manera paralela
minimos para Licitaciones (Seguimiento) - tiempo viables para los procesos
licitar Se entrega acta Se contara de licitacién
de viabilidad con toda la
informacion
disponible
Se contara
con el persona
necesario 'y )
Una vez el cliente Guardar en un disponible No cuente con perfiles
: . repositorio A identificados
sea viable se C-Analista de de del d ¥ Se realizara el | | d bai
Perfiles de los recolectan los Licitaciones Depende de r(])c_umenta_ as proceso N?. contar con el musculo Analista de Los paquletes eltra ajo
41381 profesionales documentos R-Analista de %Cta de inicio ojas de vida dentro del inanciero para pagar licitaciones se establecen algunos
e e el proyecto (Seguimiento) - ; salarios de manera paralela
minimos para Licitaciones S tiempo hoias d
licitar e en;regle_a acta Se contara No contar con hojas de
de viabilidad con toda la vida con soportes
informacion
disponible
Se contara
con el persona
necesario y El sistema no funcione
una vez se disponible La capacidad de la
. tengan las hojas C-Auxiliar Debe_ra quedar Se realizara el plataforma no sea la .
Adicionar al banco de vida se deben - . Depende del el registro en la . . Los paquetes de trabajo
: . . Administrativo s proceso suficiente para el Auxiliar
41.3.1.1 de hojas de vida 'y regisgtrar en el ; acta de inicio plataforma de . S . se establecen algunos
tener el registro "banco de hojas R_-Anal_|sta del proyecto | las hojas de vida de_ntro del almacenamlento administrativo de manera paralela
- Licitaciones - tiempo requerido
de vida" con codificadas . .
Se contara El tipo de documento no
soportes .
con toda la sea compatible
informacion

disponible




Il. Diccionario EDT

Se debe tener el Se contara
objeto, servicios, con el persona | Los accionistas superen
capital suscrito, necesarioy la edad para aplicar a la
pagado y Entregar disponibleSe Ley jovenNo cuente con
) autorizado, C-Analista de Documento realizara el el monto a pagar en .
Real_lzar Estatutos y Representante LicitacionesR- Dependg d ?I "Estatutos" proceso Céamara de Comercio por Analista de Los paquetes de trabajo
5.1.1 Ley joven . acta de inicio ; T se establecen algunos
Legal, Supletey | Analista de firmados por dentro del este conceptoNo sea licitaciones
(descuentos) . L del proyecto } . ; de manera paralela
demas Licitaciones Representante tiempoSe viable el registro de la
informacién Legal y Suplente | contara con empresa por
pertinente para la toda la inconveniente con la
elaboracion de informacion homonimia
estatutos. disponible
Se contara
Documento Contoda la conr;(e:zllag:;%o; :
finalizado para el lnafloerfleCIdog del Entregar disponible No hayan citas proximas y
registro en Camara P g ; C-Analista de de del Documento Se realizara el gue esto ocasione d bai
de Comercio en trabajo Sil'l =€ Licitaciones Depen ede "Estatutos" proceso retrasos Analista de Los paquftes eltra ao
5111 donde se establezca | 9€N€r@ € R-Analista de acta de inicio firmados por dentro del No contar con la licitaciones se establecen algunos
. documento final L del proyecto ; o ) de manera paralela
objeto, responsables ) Licitaciones Representante tiempo documentacion necesaria
- : para ser firmado . o
y capital suscrito y or Ios Legal y Suplente | Se contara Nos devuelvan la solicitud
pagado iFr)neresa dos con toda la
’ informacion
disponible
. Se contara
Se deberq . con el persona
agendar visita en . ;
; Se debera necesario y
la DIAN, alistar : . . L
documentos _ entreg_ar RUT d|spo_n|blg No hayan citas proximas y
N S C-Analista de activoy Se realizara el gue esto ocasione )
Realizar inscripcién | como C.C, B Depende del o . Los paquetes de trabajo
p ) s Licitaciones s Certificado de proceso retrasos Analista de
521 ante Camara de informacion de la R-Analista de acta de inicio Existencia y dentro del No contar con la licitaciones se establecen algunos
Comercio y DIAN acnvuljaQ Licitaciones del proyecto Representacion tiempo documentacién necesaria de manera paralela
econdmica entre . -
Legal de la Se contara Nos devuelvan la solicitud
otras para poder o
hacer la compafiia con toda_ la
informacion

inscripcion.

disponible




Il. Diccionario EDT

Se contara
con el persona
Se debera Guardar enun necesario’y No se tengan los
Recolectar | | repositorio disponible ificad |
certificados de recolectar 1o C-Analista de | documental los | Se realizara el cert |Ica os.comlp etos o )
experiencia que documentos Licitaciones Dependg d © certificados por proceso como fos exigen fa norma Analista de Los paquetes de trabajo
6.1.1 detallados en el . acta de inicio La informacién no sea T se establecen algunos
cumplan con lo heck i | R-Analista de del empresa dentro del fial idi licitaciones d lel
establecido por las check list para los Licitaciones el proyecto (Seguimiento tiempo connale o veridica € manera paraiela
entidades procesos_@e para posible Se contara No cuenten con ninguna
contratacion S experiencia
adjudicacion) con toda la
informacion
disponible
Se contara
con el persona
) necesario y
Se debera disponible
recolectar los . . o
- ) C-Auxiliar Formulario Se realizara el )
Diligenciar documentos O . Depende del No contar con los . Los paquetes de trabajo
6.1.2 formulario de detallados en el Administrativo acta de inicio RUES proceso formatos solicitados por la Auxdliar se establecen algunos
o . : R-Analista debidamente dentro del ) P administrativo 9
registro check list paralos |, .. . del proyecto i ; ; entidad de manera paralela
Licitaciones diligenciado tiempo
procesos de Se contara
contratacion con toda la
informacion
disponible
Se contara
con el persona
Se debera Entregar la necesario y
i disponibleSe . )
recolectar los relacion de realizara el Los servicios que realiza
Codificar los documentos C-Auxiliar Depende del certificados la empresa no este Analista de Los paquetes de trabajo
. . o . T proceso . . L L .
6.1.3 certificados segun la | detallados en el AdministrativoR- acta de inicio codificados por dentro del incluidos en ningun licitacionesAuxiliar | se establecen algunos
UNSPSC check list para los | Analista Licitaciones | del proyecto la plataforma de tiempoSe Cadigo cargalos fuera del administrativo de manera paralela
procesos de la Camara de pe tiempo
= ) contara con
contratacion Comercio
toda la
informacion

disponible




Il. Diccionario EDT

Se contara
con el persona
Se debera . necesario y
Deberan cargar disponible
Realizar el cargue :j%%?}fncetﬁggs C-Analista de Depende del el radicado que | Se realizara el La plataforma se Los paquetes de trabaio
de documentos y Licitaciones pende de genera la proceso encuentre caida no se Analista de paq /
6.1.3.1 ; detallados en el . acta de inicio . . i S se establecen algunos
formularios en la : R-Analista de Camara de dentro del pueda realizar la gestion licitaciones
P check list paralos | . .. . del proyecto . h - de manera paralela
péagina de la CCB rocesos de Licitaciones Comercio en la tiempo antes de la fecha limite
P = plataforma Se contara
contratacion
con toda la
informacion
disponible
Se contara
Guardar en un conr;(e:ztla;):;i)ona
Se debera repositorio -cesario 'y
disponible
recolectar los . documental los A
d C-Analista de de del Se realizara el d bai
Estados Financieros ocu”mentos | Licitaciones Depende de EEFF por proceso Analista de Los paquftes eltra ajo
6.1.3.1.1 EEEF detal aglos en el R-Analista de acta de inicio empresay por dentro del licitaciones se establecen algunos
check list paralos |, .. . del proyecto proceso ; de manera paralela
Licitaciones . tiempo
procesos de (Seguimiento .
contratacion para posible Se contara
e con toda la
adjudicacion) . -
informacion
disponible
Se contara
Guardar en un cc;]necele;sjae:iiona
Se debera repositorio disponibley No se tengan los
Certificados de recolectar los C-Auxiliar documental 10s | g¢ ozjizars g | Certificados completos o Analista de .
S documentos - . Depende del certificados por como los exigen la norma o Los paquetes de trabajo
experiencia Administrativo o proceso ; it licitaciones
6.1.3.1.2 . detallados en el ; acta de inicio empresay por La informacién no sea - se establecen algunos
debidamente check list para los R-Analista del proyecto roceso dentro del confiale o veridica Auxiliar de manera paralela
codificados P Licitaciones proy proces tiempo : administrativo p
procesos de (Seguimiento Se contara No cuenten con ninguna
contratacion para posible experiencia
adjudicacion) | CcOntodala
informacion

disponible




Il. Diccionario EDT

Se contara
con el persona
. necesario y
Se debera disponible
recolectar los C-Analista de Formulario Se realizara el
Formulario RUES, documentos . Depende del No contar con los . Los paquetes de trabajo
. Licitaciones o RUES proceso - Analista de
6.1.3.1.3 para registro de detallados en el . acta de inicio ; formatos solicitados por la T se establecen algunos
SO : R-Analista de debidamente dentro del ; licitaciones
experiencia check list paralos |, .. . del proyecto " . : entidad de manera paralela
Licitaciones diligenciado tiempo
procesos_de Se contara
contratacion con toda la
informacion
disponible
Se contara
Guardar en un | con el persona
. repositorio necesario y
Se debera . ) No tener los documentos
cocumentaos | deponibiece | alaaoue se encuenten
documentos documentos C-Auxiliar Depende del documentos yor r0ceso vencidosQue no sean Analista de Los paquetes de trabajo
6.1.3.2 . detallados en el AdministrativoR- acta de inicio p P legiblesNo se pueda licitacionesAuxiliar | se establecen algunos
empresariales para : ) S empresay por dentro del A - ;
; check list para los | Analista Licitaciones | del proyecto B radicarQue se supere la administrativo de manera paralela
el registro proceso tiempoSe )
procesos de (Seguimiento contara con capacidad de peso del
contratacion parg posible toda la archivo
adjudicacion) informacion
disponible
Se contara
con el persona
Dentro del check necesario y
) - list se diligencia disponible No tengan Estados
Revys_ar V'."’}b'“dad de la informacion C-Analista de Entregar matriz | Se realizara el Financieros al dia .
participacion . . B Depende del P R . Los paquetes de trabajo
. financieray se Licitaciones s de viabilidad proceso Sus indicadores Analista de
[ (Indicadores analiza R-Analista de acta de inicio diligenciada por dentro del Financieros no sean licitaciones se establecen algunos
giogﬁgﬁf’;’ automaticamente | Licitaciones del proyecto proceso tiempo viables para los procesos de manera paralela
P si es viable Se contara de licitacién
financieramente con toda la
informacion

disponible




Il. Diccionario EDT

Se contara
con el persona .
per: No se encuentre un socio
: necesarioy - .
Con lo arrojado : . interesado en realizar
En caso de no - Se debe generar disponible B
contar con la por el Check List, C-Analista de la blsqueda por | Se realizara el alianza
o se establecera la L Depende del ue no cumpla con ) Los paquetes de trabajo
experiencia, se . Licitaciones pende de plataforma, y proceso Q . pa co Analista de paq /
7.1.11 o necesidad de . acta de inicio condiciones especificas e se establecen algunos
realizaré la R-Analista de generar un dentro del e licitaciones
. establecer o del proyecto o : que es de obligacion que de manera paralela
blasqueda de un alianza con un Licitaciones cédigo de tiempo cumplan los dos
socio estratégico . P registro Se contara . .
socio estratégico No conseguir un socio y
con toda la A
h - se cierre el proceso
informacion
disponible
Se contara
con el persona )
necesario No se encuentre un socio
- rnoy interesado en realizar
disponible )
. Entregar el A alianza
C-Analista de Se realizara el )
Establecer una Buscar Formato | Licitaciones Depende del formato proceso Que no cumpla con Analista de Los paquetes de trabajo
7.1.12 unién temporal o : ) acta de inicio diligenciado condiciones especificas o se establecen algunos
mp para esta figura R-Analista de 9 y dentro del =Spec licitaciones 9
consorcio L del proyecto firmado por ; gue es de obligacion que de manera paralela
Licitaciones tiempo
ambas partes Se contara cumplan los dos
No conseguir un socio
con toda la 1seg y
. - se cierre el proceso
informacion
disponible
Se contara
con el persona .
; No se encuentre un socio
necesario y - .
Entregar el : . interesado en realizar
. . . disponible -
Realizar documento | Diligenciar . formato o alianza
i . C-Analista de . : Se realizara el .
publico en donde se | formulario con la B Depende del diligenciado y Que no cumpla con . Los paquetes de trabajo
- . = Licitaciones s ) proceso e . Analista de
7.1.1.2.1 establezca la union, | informaciony los . acta de inicio firmado por condiciones especificas S se establecen algunos
; R-Analista de dentro del S licitaciones
con temporalidad y | acuerdos Licitaciones del proyecto ambas partes, tiempo gue es de obligacion que de manera paralela
nombre generados con porcentaje Se contara cumplan los dos
de participacion con toda la No conseguir un socio y
. - ierre el pr
informacion se cierre el proceso

disponible




Il. Diccionario EDT

Se contara
con el persona )
Realizar acta de necesarioy NO se encuentre un socio
i . ) interesado en realizar
conformacién y no disponibleSe i |
disolucién por el i C-Analista de | realizara el alianzaQue no cumpia )
termino de duracion Realizar acta con LicitacionesR- Dependg FJ(_E Acta entr_egada, proceso con t_:ondn:lones Analista de Los paquetes de trabajo
7.1.1211 firma de ambas . acta de inicio diligenciada y especificas que es de T se establecen algunos
del contrato y el Analista de f dentro del R licitaciones
; - partes L del proyecto firmada } obligacion que cumplan de manera paralela
tiempo adicional Licitaciones tiempoSe los dosNo consequir un
solicitado por la contara con : Seg
A socio y se cierre el
entidad. toda la
. - proceso
informacion
disponible
Se contara
Se debera enviar con el persona
diariamente necesario y Se genere el visto bueno
procesos en los disponible sobre el tiempo de la
. que el cliente C-Analista de Correo Se realizara el | entrega de la ofertay no )
contar con el visto puede participar y | Licitaciones Depende del electrénico proceso se alcance a presentar Analista de Los paquetes de trabajo
/1.2 bueno del chent_e. se espera visto R-Analista de acta de inicio soporte con dentro del Por problemas en el licitaciones se establecen algunos
para poder participar b L del proyecto . ; ) de manera paralela
ueno por parte | Licitaciones visto bueno tiempo correo se haya ido para
de éste por medio Se contara correo basuray no se
de correo con toda la haya tenido en cuenta
electronico informacion
disponible
Se contara
con el persona
Se deers e
. recolectar os C-Auxiliar Se realizara el Analista de .
Recoleccion de documentos - . Depende del . o Los paquetes de trabajo
Administrativo s Listado Check proceso No contar con todos los licitaciones
(e documentos detallados en el R-Analista acta de inicio List diligenciada dentro del documentos minimos Auxiliar se establecen algunos
habilitantes check list para los Licitaciones del proyecto tiempo administrativo de manera paralela
procesos de Se contara
contratacion
con toda la
informacion

disponible




Il. Diccionario EDT

Se contara
con el persona
Con el registro en necesarioy
| : . Que la plataforma se
a plataforma I d disponible :
realizado C-Auxiliar | IPanta_a_zos_ "¢ | se realizaré el li caiga. fici Analista de ’
previamente se Administrativo Dependg FJ(_E a participacion proceso El internet sea deficiente y licitaciones Los paquetes de trabajo
7.1.31 P ; acta de inicio | en la plataforma no se pueda cargar la - se establecen algunos
procede a cargar | R-Analista del d dentro del f Auxiliar d lel
los documentos y | Licitaciones el proyecto o C?”eo e tiempo o Ier_ta administrativo € manera paralela
participar del confirmacién Se contara Se pase el tiempo yse
pierda la postulacion
proceso con toda la
informacion
disponible
Se contara
Guardar en un conr;(e:ztla;):;i)ona
Se debera repositorio dis onibley
Contar con el recolectar los - documental los ponibie No tenerlo vigente )
. C-Auxiliar . Se realizara el Analista de )
certificado de documentos O . Depende del certificados por Que tenga alguna S Los paquetes de trabajo
. : Administrativo S proceso S0 licitaciones
7.131.1 existencia 'y detallados en el : acta de inicio empresay por restriccion de - se establecen algunos
-, : R-Analista dentro del ST Auxiliar
representacion legal | check list paralos |, .. . del proyecto proceso ; participacion por los L . de manera paralela
p Licitaciones o tiempo administrativo
no mayor a 30 dias | procesos de (Seguimiento Se contara estatutos
contratacion para _pos[b,le con toda la
adjudicacion) . -
informacion
disponible
Se contara
con el persona
Guardar en un :
. L necesario y No se tengan los
Se debera repositorio disponibleSe | certificados completos o
Certificados con la recolectar los documental los ponibie mp
e . . realizara el como los exigen la . )
experiencia documentos C-Auxiliar Depende del certificados por . - Analista de Los paquetes de trabajo
o o . o proceso normaLa informaciénno | . .~ . .
7.1.3.1.2 solicitado por el detallados en el AdministrativoR- acta de inicio empresay por . - licitacionesAuxiliar | se establecen algunos
I : . o dentro del sea confiale o veridicaNo o ;
proceso.Certificacion | check list para los | Analista Licitaciones | del proyecto proceso - . administrativo de manera paralela
. o tiempoSe cuenten con ninguna
bancaria procesos de (Seguimiento . S .
= : contara con experienciaCertificados
contratacion para posible toda la no vigentes
adjudicacion) informacion

disponible
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Se contara
Guardar enun | ©" el persona
. L necesario y
Se debera repositorio di .
L isponible
Anexo economico recolectar los C-Auxiliar documental los Se realizard el | No se hayan conseguido Analista de
diligenciado documentos o . Depende del anexos por Y ) 9 e Los paquetes de trabajo
: . Administrativo o proceso los perfiles licitaciones
7.1.3.1.3 Hojas de vida con el | detallados en el ; acta de inicio empresay por . p se establecen algunos
B : R-Analista dentro del El anexo econémico no se Auxiliar
cumplimiento de check list para los Licitaciones del proyecto proceso tiemoo suba v se olvide administrativo de manera paralela
perfiles procesos de (Seguimiento Po y
= - Se contara
contratacion para posible
e con toda la
adjudicacion) h -
informacion
disponible
Se contara
Con la
) L con el persona
informacion hecesario
enviada desde el -cesarioy
N disponible
area de A No cumpla con los
Keti | llad de del Entregade la | Se realizara el o d bai
Desarrollo de Marketing y e C-Desarrollador Depende de plataforma proceso requerlmllentos Desarrollador de Los paquletes eltra ajo
7.2.1 plataforma Web apoyoy RC-Gerente de acta de inicio funcionando y dentro del Presente prob_ emas para plataforma WEB se establecen algunos
necesidades del | Proyecto del proyecto con manual tiempo cargar funcionalidad de manera paralela
area de gerencia ’ Se conptaré Entrega extra temporanea
se debera realizar con toda la
el desarrollo de la . -
informacion

plataforma Web.
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Anexo 6 Matriz de Riesgos

Tipo de Ries
po de Riesgo Plan de Respuesta adaptado

Riesgo Causas Raiz Fechade \demmmFA

Descripcidn del problema Categoria e Ries|

e proveedor ms importante del | Si nose definenasfichas técnicas,
€ “Revisar contractualmente las
proecto, esel que vaa caracterticasdel servicio, entregables
| o, en responsabilidades del contratistas
desarrollr 3 plataforma "Alidos |y tiempo  os semvicios solicitados con ) * "
olar! Nodeterminar todoslos L2 responsabilidad es transferidaal (tiempos de entregay calidad del
Estratégico”, el no entregara proveedores antes de Ia firma del i
; ; factores técnicos, contratista encargado del desarrollo software)
iempo el desarrolo Software de |contrato; podriaocasionar que durante| o "
) " caricteristicas de los ' )  |det software  |valigarel proceso de recibidoa
1 |laplataformase generariaun el desarrollo del servicio se presenten N 26/11/2022 ALTO | CamiloVargas | Alejandra Garcia Transferir ahare !
entregables, tiempos y satisfaccion de proveedores definido en
retraso considerable en el productos sinla calidad y las > ) )
i o alance de los senvicios gerente el plan de calidad y realzar el check st
cronogramay modificara cricteristicas requeridasy esto ‘
onee ¢ solicitados de proyecto para evaluar s entregasy pendientes.
elalcance del | generari retrasos en el cronograma
. *Analizar viabilidad de cambio de
oroyectoy la generacion de valor | de entregay sobre costoseenel
N proveedor
e se pretende dar senicio
i n0se realiza una actualzacén
normativa de manera periddica .
*Revisar junto con el responsable el
(Mensual); podria presentarse un
, VA P orocesoy procedimiento del perfl.
L linea de negocio mis lamativa | riesgo de no cumplimiento legal con ) "
* Notener un repositorio ) Analzar el impacto generadoy las
para as empresas Pymes esla Jasentidades de contratacion, ! Responsable de efecucion, Analista ) "
; normativo que genere posibles perdidas generadas.
due ! 8 B 1 evisiones semanales de de lcitaciones. *Revisar un procedimiento alterno que
2 [Estado Colombiano, s porello |  presentacion delictaciones con /12022 MUYALTO | Camilo Vargas | Alejandra Garcia Witigar procecimientoalterno g
° sentacion o nlevos requerimientos ) genere una doble verificacion de Ias
que el factor legal impacta entidades publicas y/o privadas, Responable de hacer seguimientoy !
° legales que puedan afectarel revisiones.
positivao a conlos control Gerente de Proyecto N -
) ’ proyecto Analizara viabildad de contrataraun
ejecucion del senicio. clientes que pueden materializarse en
proveedor que genere esas alertas de
Iaperdida del diente y de
cambios legales.
oportunidades de negocio de gran
envergadura,
125 empresas que se encuentran | *Realizarrevisiones periodicasdel
5ino establece una propuesta de valor
V2 activas en el mercadoy tiene ) . B mercado l ser tan cerrado mercado.

’ o suficente llamativa en el mercado; ) )
rayectoria, defan un mercado ' no e pueda tenerla ) “Establecer estatégicas de marketing més
educdo rente alcualse pueda [PVC0E BSTErr el HesBOROenerla |y iento Responsable de hacer seguimiento masivas poras plataformas acivas de

uc ualse pu ! @ \visibilidad, reconocimi ) ) ) ivas por rmas activ
3 Pueda | ficiente representacion y isibilidad ' MoV 61120 MUYBAJA | CamiloVargas | Alejandra Garcia |y estudio de mercado es el Gerente itar porlasp
dar apertura dentro del proyecto; experiencia necesarios para redes sociales.
en el mercado, ocasionando que no se c de proyecto ssociales.
es porello que Ia propuesta de ! tener el crecimiento *Revisar viabilidad de pagar propaganda
logre aejecutar el totaldel alcance y 3
valordebe ser innovadora y de cutarel o esperado, or medio e facebook, lnkelid entre
recuperacion financiero esperado.
clidad. otros.
“Revisar contractualmente las
responsabilidades del contratistas
5in0 e establecen canales de . (tiempos de entregay calidad del
. ’ Falta de informacion y
s platsforma web de aliados |comunicacién lros asicomo la eimo ) software)
) comunicacion entre la L responsabilidad es transferida al "
funcionaono g \a ) “Validar el proceso de recibido
: " 21 empresayel contatista contratista encargado del desarrollo alidare ’
contiene la nfomarcién entrega deldesarrollo web; podria satisfacion de proveedores definido en
' encargado del desarrollode '  |delsoftware ) ’
4 [necesariaparaqueataigaa [generaretrasosen l ronogramay | 21 N y 2%6/11/2022 AUTA | Camilo Vargas | Alejandra Garcia Transferir  [el plan de calidad y realizar el check list
a plataforma web para saber
personas naturales y/o empresas [sobre costos en honorarios para la P P ) ara evaluar las entregas y pendientes.
N aspectos relevantes que Responsable interanmente, gerente N
ViPymes atomarnuestros  [empresa porfalta e informaciony *Analizar viabilidad de cambio de
Y riate e deben estar presentes enla de proyecto
senvicios boca comunicacién entre el rea e proveedor
encargaday el proveedor. P8 *Revisar plan de comunicacionesy
establecerun control de cambio por re
én del procedi
*Revisar contractualmente las
responsabilidades del contratistas
tempos de entregay caldad del
De no establecersen indicadores de (tiemp ey
AR software)
estiony un plan de planificacén clro
jestion y un pian ce p La responsabilidad es transferidaal +Validar el proceso de recibido a
La plataforma web al ser de seguimiento a los entregables por "
;i ) contratista encargado del desarrollo stisfacion de proveedores definido en
contratada con un tercerose  |parte del proveedor; se podria generar|  Falta de seguimientoy el soft | olan de calidad realar e chock st
el software el plan de calidad y reaizar el check s
5 |debe hacer seguimientoy control |el riesgo de afectar lacalidad del | control en el desarrollo de la 26/11/202 BAA | CamiloVargas | Alejandra Garcia Vitigar pa:’mal ar‘asenv"egas endontes
¢ u ypendientes.
continuo para que el entregable [servicio asicomo los tiempos de Jataforma web.
parag & emP P gerente “Analizar viabilidad de cambio de
tenga a calidad esperad entrega, generardo de igual manera
" de proyecto proveedor
retrasos de cronogramay posibles )
“Analizaros indicadores de gestién
sobrecostos con el proveedor. "
establecido l nico cel proyecto y
Igestionar junto con le proveedor las fallas
d del servicio.
A/ serun proyecto tan robusto “Gestionary conseguirlos sponsor del
con el desarrollo Web que oroyecto con el fin de administrar e
requiere, lafinanciacénes  [De noestablecerse los métodosde | Elfinanciamientonosea manera adecuada os recursos que
primordial para su ejecucién, sin [financiacién en periodos de tiempo suficiente para poder ingresen ala empresa.
embargo, puede llegaraverse [especiicos que hagan posible las | desarrolarla totalidad del ' )  [Responsable de I financiacién del ) *Garantizar que las adguisiciones del
6 B0, pued legara ver peciticos que hagan p 26/11/2022 BAA | CamiloVargas | Alejandra Garcia | " Eitar a N
sfectado porsu recuperacion en.[adaisiciones el proyecto se puede | proyecto, y por ende,nose proyecto s el gerente de proyectos oroyecto se lleven a cabo, principalmente
eltiempode lainversional  [generarun cambioenelalcance, | puede cumplircon el 100% el desarrollo e faplataforma web que es
depender de como se vendael  [tiempoy costo del proyecto. delalcance uno de los factores miis determinantes
desarrollo Weby que tan lque el proyecto ofrece como valor
atractivo sea l pibico. agregado.
*Analizaros indicadores de gestion
Los controles no sean
Los analista de procesos deben- [De no establecerse un control iguroso| - e ) establecidos a nico del proyecto y
’ " suficientes o nexistentes Responsable de hacer seguimiento plec
tener los procesos a realizar |y detallado sobre los servicios . . . Igestionar junto con le proveedor las fallas.
; paravalidarla calidad y y control de Iasactvidades
detallados para que los servicios  [ofrecidos por |a empresa, se puede presentadas dentro del servicio.
7 § v/ tiempo de entrega de los 26/11/2022 MUYBAIA | Camilo Vargas | Alejandra Garcia |ejecutadas por los analistas de Mitigar ©
ofrecidos por 2 empresa generar una grave afectacionenla o ¢ *Hacer estricto seguimiento l plan de
" senicios, esto pued generar lcitaciones es el Gerente de
serealicen conal dares |caldad de los entregables del © calidad del proyecto para que los
mal senvicio y posible cierre proyecto
de calidad broyectoy el lcance del mismo. A, productos ofrecidos por a empresa
proyecto. lcumplan las necesidades de los dientes.




