ELEVATOR COM

oo oo

) ) ®
° ®

e e edan

e e e e e Uuniversidad
)

Plan de Negocio para la Creacion de Empresa Elevator Com

Johnattan Alberto Gonzalez Martinez
Edward Fernando Garcia Reina

Angie Alejandra Gonzéalez Morales

Universidad EAN
Facultad de Ingenieria

Programa de maestria: Gerencia de Proyectos

Bogota, Colombia

02/08/2025



ELEVATOR COM

Plan de Negocio para la Creacidn de empresa Elevator Com
Johnattan Alberto Gonzélez Martinez
Edward Fernando Garcia Reina

Angie Alejandra Gonzalez Morales

Trabajo de grado presentado como requisito para optar al titulo de:
Magister en Gerencia de Proyectos
Director (a):

Maira Alejandra Garcia

Modalidad:
Creacion de Empresa
Universidad EAN

Facultad de Ingenieria

Programa de maestria: Gerencia de Proyectos
Bogota D.C., Colombia

02/08/2025



ELEVATOR COM

Nota de aceptacion:

Firma del jurado

Firma del jurado

Firma del director del trabajo de grado

Ciudad, dia/mes/afio



ELEVATOR COM

Agradecimientos:

Agradecemos a Dios por su guia y por facilitarnos el camino,
permitiéndonos superar los obstaculos con sabiduria y fortaleza.
También nuestros mas sinceros agradecimientos a nuestros
padres, cuyo amor ha sido fundamental para alcanzar nuestros
objetivos. Asimismo, reconocemos la paciencia y comprension
de nuestras parejas durante este tiempo, lo cual ha sido esencial
para hacer posible este logro. Finalmente, agradecemos a la
Universidad EAN y a los docentes, quienes han sido pilares de

aprendizaje guiandonos a lo largo de este camino.



Elevator Com 6

Resumen

En este trabajo de grado, se desarrollé un plan de negocio para crear Elevator Com, una
empresa dedicada al mantenimiento de ascensores en propiedades horizontales de Bogota. El
modelo de negocio se enfoca en garantizar la seguridad y el cumplimiento de la normativa
vigente en Colombia sobre el transporte vertical, ofreciendo un servicio técnico y atencion
personalizada.

El estudio incluye una evaluacion del mercado, planificacion estratégica y andlisis
financieros que demuestran la viabilidad del proyecto. Las proyecciones indican un margen
operativo positivo y un crecimiento que pasara de 390 millones en 2025 a 967 millones en 2029,
lo que refleja nuestra capacidad para mantener la operacion y planear el crecimiento de la
compaiiia.

Esta estabilidad financiera permitira implementar estrategias mas efectivas, especialmente en
la gestion del inventario y la creacion de una reserva de liquidez, asegurando asi la continuidad

del servicio y la capacidad de respuesta ante imprevistos.

Palabras claves: mantenimiento, ascensores, elevadores, modelo de negocio, creacion de

empresa, evaluacion financiera, mercadeo.
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Abstract

In this degree work, a business plan was developed to create Elevator Com, a company
dedicated to the maintenance of elevators in horizontal properties in Bogota. The business model
focuses on ensuring safety and compliance with current regulations in Colombia regarding
vertical transportation, offering technical service and personalized attention. The study includes a
market evaluation, strategic planning, and financial analysis that demonstrate the feasibility of
the project. Projections indicate a positive operating margin and growth that will increase from
390 million in 2025 to 967 million in 2029, reflecting our ability to maintain operations and plan
the company’s growth. This financial stability will allow us to implement more effective
strategies, especially in inventory management and the creation of a liquidity reserve, thus

ensuring the continuity of service and our capacity to respond to unforeseen events.

Keywords: maintenance, elevators, business model, company creation, financial evaluation,

marketing plan
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1. Introduccién

La instalacién de ascensores en edificios, especialmente en aquellos de mayor altura o con
requerimientos de accesibilidad, ha aumentado considerablemente en los Gltimos afios. Esto se
debe, entre otros factores, a la creciente demanda de comodidad y facilidad de desplazamiento
entre pisos, particularmente para personas mayores o con movilidad reducida. Asimismo, los
ascensores incrementan el valor de las propiedades, haciéndolas més atractivas para compradores
e inquilinos, lo que los convierte en una inversion a largo plazo con beneficios tanto para
propietarios como para residentes.

A medida que las ciudades van creciendo, la construccion de edificios cada vez es mas
comun, debido al plan organizacional territorial, segun los datos de Grand View Research
(2024), el sistema de transporte vertical es una solucion para los nuevos proyectos, sin embargo,
debido a los muchos mecanismos y circuitos que conforman un ascensor, un aparato como este
es susceptible a fallas en gran medida, por falta de mantenimiento y claramente por el tiempo de
trabajo, con un solo mecanismo que falle compromete el funcionamiento normal del equipo y la
seguridad del mismo.

Segun los datos se indica que ciudades como Bogota, cada vez requieren mas servicios de
mantenimiento para elevadores, por eso, este modelo de negocio propone soluciones de
mantenimiento para todo aquel cliente pequefio y mediano que requiera un servicio

personalizado y confiable a buen costo.
1.1 Antecedentes

Entre las principales responsabilidades de un administrador esta asegurar que tanto los

residentes como los visitantes de un proyecto estén seguros, por esto el flujo de las personas esta
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estrechamente relacionado con el uso de los elevadores, como parte esencial de la vida diaria de
las personas que viven, trabajan o visitan una edificacion.

En Colombia la norma NTC 5926-1 del Icontec, por medio de requerimientos técnicos,
establece la evaluacién de los equipos de transporte vertical, por ello en Colombia y
especialmente en Bogotda, han surgido organismos que se encargan de realizar visitas técnicas
siguiendo al pie de la letra la norma, todo esto con el &nimo de que los equipos sean confiables y
seguros. En Colombia desde el 2014 esta certificacion es obligatoria y debe hacerse una vez al
afio por un organismo autorizado (Garcia Altamar, 2018), sin embargo, esta no ha sido del todo
exitosa ya que segun indica el IDIGER el 80% de los ascensores inspeccionados no cumplen con
la normativa y no son del todo seguros. (Gonzélez, 2017).

En gran parte este problema se debe a los precios y los tiempos de respuesta que las
multinacionales como Otis, Schindler, Mitsubishi y ThyssenKrupp, ofrecen en el mercado.
Inovance Technology Europe (s.f.), indica que en Latinoamérica las multinacionales ya
mencionadas dominaban el mercado, pero la introduccion de la tecnologia china a menor costo,
que ofrece calidad e innovacién, ha empezado a cambiar el panorama permitiendo que las
empresas locales puedan competir de forma efectiva.

Adicionalmente las plataformas digitales han facilitado la adquisicion de repuestos de
industrias como India, China y Brasil, donde esta ubicadas las principales casas matrices
(Mordor Intelligence, 2024), esto ha creado un espacio para que las empresas locales puedan
ubicar repuestos genuinos, ofreciendo servicios personalizados con tarifas competitivas a los
pequefios clientes que a menudo son descuidados por las grandes compafiias, que priorizan a

aquellos con mayor cantidad de elevadores y escaleras eléctricas.
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Un caso ejemplar es Estilo Ingenieria, empresa colombiana que lidera actualmente el
mercado nacional, con aproximadamente el 24% de participacion (Bernal Durén, 2022).

Otro cambio normativo relevante es la Ley 1480 de 2011, que obliga a los proveedores a
informar si los repuestos son originales. Esta medida fortalece la confianza del consumidor al
garantizar la calidad y procedencia de los componentes utilizados (Congreso de Colombia,
2011).

Desde 2017, el mercado de ascensores en Colombia ha mostrado un crecimiento constante
(Diario El Nuevo Siglo, 2023). Hoy, es posible encontrar multiples empresas locales con
propuestas competitivas y tecnologicamente avanzadas. Esta transformacion también ha
modificado la percepcion del servicio: las pequefias empresas han adoptado un enfoque mas
humano y cercano, priorizando la satisfaccion del cliente y generando relaciones de confianza.
Estilo Ingenieria, por ejemplo, se destaca por sus pilares de cumplimiento, calidad y calidez
humana, siendo reconocida por su disponibilidad oportuna y su atencion integral (Revista
Portafolio, 2024).

Otro caso notable es el de Fabian Burgos, fundador de Innovance, quien sobresale por
brindar un servicio adecuado para equipos de elevacion y puertas automaticas, indica que su
empresa lleva cerca de 10 afios operando en el mercado colombiano, y que durante esta década,
ha realizado un trabajo arduo que ha permitido que su compafiia gané la confianza de los
clientes, especialmente en la ciudad de Bogota, entre sus logros se encuentran importantes
contratos con centros comerciales, entidades gubernamentales y hoteles de renombre. Lo que
refleja calidad y confiabilidad de los servicios prestados. Actualmente opera en cuatro ciudades

colombianas, Bogotd, Cali, Barranquilla'y Tunja.
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Esta compafiia se diferencia por ofrecer servicios de menor costo, instalando tecnologias
eficientes y actuales, incluso en la actualidad, ya se encuentra instalando escaleras eléctricas, lo
que la ubica en un mayor nivel; y aunque no instala tecnologia propia esto no lo considera un
inconveniente, al contrario, indica que resulta beneficioso ya que permite mantener costos mas
bajos y por ende precios mas competitivos para el consumidor.

Este enfoque mejora la accesibilidad de los servicios y también fomenta la innovacion y la
adaptacion del mercado local.

“En este negocio, muchas empresas, especialmente las multinacionales, abarcan varios
procesos, pero a menudo descuidan aspectos esenciales como el contacto con el cliente y la
certificacion, especialmente la normativa colombiana. Es aqui donde el servicio se distingue”.
(Fabian Burgos, 2025).

Por otro lado, a pesar de los esfuerzos de grandes compafias como es la empresa americana
Otis, por ingresar al mercado (VIS) Vivienda de Interés Social (Portafolio, 2020), segun indica
Rafael Martinez Gerente de Otis Colombia, su tecnologia suele resultar costosa y no accesible
para todos los estratos econdémicos.

Adicionalmente, Mauricio Gil, Gerente de Schindler Colombia ha destacado que un 80% de
los ascensores en uso requieren modernizacion (Portafolio, 2024), punto muy importante ya que
muchos de los equipos colombianos no cumplen con las normativas de seguridad ni ofrecen la
eficiencia esperada, lo que conlleva a un consumo alto de recursos y un impacto ambiental
negativo.

De alli que la propuesta de Elevator Com incluya la modernizacién de los equipos, la mejora
en la seguridad, la eficiencia energética y la prolongacién de la vida dtil. Pero en lugar de

depender de equipos fabricados bajo pedido, que resultan ser costosos y tardan mucho en llegar a
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Colombia, la empresa busca ofrecer soluciones sostenibles adaptadas a las necesidades del

mercado local.
1.2 Problemética

La poblacion no solo en Bogota ha crecido significativamente en los Gltimos afios debido a
la crisis migratoria que vive Venezuela, haciendo que a pesar de que la tasa de natalidad haya
disminuido, la poblacién no disminuya; segin el DANE, en 2023 se registraron 510.746
nacimientos, lo que representa una caida de mas de 58.000 en comparacion con el afio
anterior. Hasta abril de 2024, la situacion se volvio aun mas critica, con un descenso del
14,6% en los nacimientos. Bogotéa, que suele tener la mayor cantidad de nacimientos en el

pais, ha visto una disminucion alarmante del 25,7% desde 2022 (Saavedra, 2024).

Segun los datos de Migracion Colombia, en enero de 2024, Bogotéa se ha convertido en el
lugar con mas migrantes venezolanos en el pais ya que en total, hay 602.896 personas que han
llegado de Venezuela, y estan repartidas por toda la ciudad, lo que significa que estan en cada
rincén de Bogot4, esto representa un 19,59% de todos los venezolanos que se encuentran en
Colombia. Esto ha llevado a un aumento en la demanda de viviendas que se requieren en la
ciudad para que haya una calidad de vida digna para todos.

Este auge ha generado una mayor demanda de ascensores, dado que estos son vitales para el
acceso y la movilidad en espacios verticales, en la actualidad existen empresas que dominan el
mercado a nivel internacional como es el caso de Otis, Schindler, TKE y Mitsubishi, pero dado a
sus elevados costos de contratacion para los diferentes procesos muchas administraciones han
decidido contratar con compafiias locales que ofrecen servicios similares a menor costo y con
servicios mas personalizados debido a la mayor disponibilidad de tiempo (R4V Foro ONG,

2024).
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Sin embargo, algunas compafiias han optado por hacer caso omiso de las leyes o directrices
de seguridad que se dictan por IDIGER (Instituto Distrital de Gestion de Riesgos y Cambio
Climatico) la cual se encarga de verificar que los sistemas de transporte vertical cumplan con los
estandares de seguridad, siguiendo las normativas establecidas, ademés de la ONAC (Organismo
Nacional de Acreditacion de Colombia) la cual vela por que las empresas estén calificadas y
acreditadas.

Este comportamiento ha hecho que puedan ocasionarse incidentes relacionadas con
ascensores como lo son personas atrapadas, mal funcionamiento del ascensor, clausuras o hasta
incluso accidentes graves en los que hay pérdidas de vidas, haciendo que esto sea un problema
de seguridad bastante delicado, por ello se hace cada dia méas necesario que los diversos espacios
y mecanismos que poseen un ascensor, cuenten con mantenimiento, certificacion y demas
medidas de seguridad necesarias para tenerlo operativo. Ademas, en los ultimos reportes
entregados por IDIGER se aprecia que mas del 30% de ascensores que fueron verificados no
cumple con los requisitos para continuar operando segun los lineamientos de seguridad de la
entidad (Instituto Distrital de Gestion de Riesgos y Cambio Climatico, 2024).

Con este auge creciente de malas experiencias que no solo implica a usuarios sino también
administradores y/o propietarios de sitios donde existen ascensores, los cuales deben de lidiar
con compafiias que no ayudan a resolver el problema, prestan un mal servicio o incluso no tienen
las capacidades técnicas y tecnologicas necesarias para poder atender de manera eficiente con los
requerimientos solicitados.

Estas medidas estan fundamentadas para ser efectivas y crear entornos seguros que
minimicen la ocurrencia de incidentes desafortunados debido a la falta de mantenimiento o

incumplimiento de las normas de seguridad y funcionalidad. Sin embargo, contrariamente a lo
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esperado, la situacién en Bogota ha mostrado una tendencia preocupante: pese a los esfuerzos
comunicativos de la Alcaldia Local y el Concejo, los reportes de ciudadanos sobre mal
funcionamiento de ascensores en espacios publicos y privados han aumentado, lo que sugiere la

necesidad de revisar y fortalecer las estrategias de supervision y control (Gonzélez, 2017).
1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Implementar una empresa lider en mantenimiento de ascensores en Bogot4, ofreciendo
soluciones innovadoras y seguras para un portafolio multimarca, con el fin de mejorar la
fiabilidad del transporte vertical, la satisfaccion del cliente y contribuir a la infraestructura
sostenible de la ciudad en los préximos cinco afios
1.3.2 Objetivos especificos

Analizar las fortalezas y debilidades de las empresas lideres en el mercado de mantenimiento
de ascensores de Bogota, identificando oportunidades de diferenciacion y posicionamiento
competitivo.

Disefar un portafolio que se ajuste a las necesidades y preferencias de los clientes en Bogota,
basado en los resultados de analisis obtenidos por medio del estudio piloto de mercado.

Implementar un programa de mantenimiento que garantice los estandares de seguridad y la
satisfaccion del cliente, mediante el uso de procesos de economia circular, con productos
amistosos con el medio ambiente y técnicas de recoleccién de productos y disposicion final

controlada.



ELEVATOR COM 21

1.4 Propuesta de Valor

Por medio de la Matriz VRIO se lograron encontrar ventajas competitivas las cuales ayudan a
generar una propuesta de valor con un enfoque en las ventajas que posee la compafiia, tal como
se muestra en la Figura 1.

Tabla 1. Matriz VRIO

Recurso/Capacidad ¢Aporta valor (V]? | ¢Es raro (R]? | ¢Es dificil da imitar (12| ¢Estd la empresa organizada para explotarlo (0)? | Resultado preliminar

Equipo téenico especializado en elevadores S S No No Ventaja temporal

Alianzas con fabricantes para repuestos originales § S S § Ventaja compeitiva sostenible
Equino téenico capacitado en mangjo seguro y responsible de los ascensores |81 S § No Ventaja no explotada

Atencion 24/7 con tiempos de respuesta rapidos S No No No Paridad competitiva

Servicios integrales (instalacian, mantenimiento, modernizacion, certficacion) |51 S No §i Ventaja temparal

Atencian al detalle, sin importar el tamafio del ciente § S § § Ventaja competitiva sostenible
(onacimienta normativo sobre el reglamento técnico NTC 5926-1 S S S S Ventaja competitiva sostenible

Nota: elaboracion propia

Elevator Com busca posicionarse como un lider local en mantenimiento del transporte
vertical, con una experiencia que se diferencia a la del mercado, ya que contara con proveedores
gue suministraran repuestos originales para los equipos multimarca que hacen parte del
portafolio.

Esta comprometida a ofrecer un servicio integral que cubra las etapas de la vida util de un
elevador, lo que la hace destacarse frente a otras empresas, tanto locales como multinacionales,
con dedicacidn para atender al cliente, que se enfoca en brindar respuestas agiles y efectivas.

Cuenta con una filosofia simple y clara ya que no importa si el cliente es pequefio o grande
todos son importantes.

Esta comprometida con la seguridad tanto de los equipos como del personal técnico,
acompafia y asesora al cliente para encontrar y tomar la decision mas acertada, ademas de ofrecer

tranquilidad al mismo con el conocimiento en normatividad en cuanto a ascensores refiere.
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2. Naturaleza del Proyecto
2.1 Origen o Fuente de la Idea de Negocio

Con el aumento de la urbanizacién y la construccion de edificios de gran altura, la demanda
de ascensores y por ende, de servicios de mantenimiento, se ha incrementado considerablemente,
de alli surge la idea de negocio, respondiendo a las necesidades urbanisticas del transporte
vertical.

En este sentido, se debe comprender que los ascensores son maquinas complejas compuestas
por decenas de circuitos eléctricos y piezas moviles que requieren un mantenimiento regular para
garantizar un funcionamiento optimo. Un mantenimiento adecuado de estos sistemas permite a
los administradores de edificios solucionar pequefios problemas antes de que se conviertan en
grandes inversiones, prolongando asi la vida til del equipo y garantizando un funcionamiento
eficiente y seguro.

Por lo anterior, la idea de negocio se centra en la creacion de una empresa especializada en el
mantenimiento de elevadores, mas aun cuando, se cuestiona si las grandes compaiiias de
mantenimiento de ascensores que actualmente se encuentran operando en Colombia son lo
suficientemente competitivas en términos de costos, tiempos de respuesta, servicios ofrecidos,
costos de repuestos y mano de obra.

Ante esta situacion, una empresa local puede ofrecer servicios con estandares de calidad, y
tener una mayor disponibilidad de tiempo, menores costos en repuestos, mano de obra 'y
seguimiento personalizado en cada proceso al solucionar las necesidades del transporte vertical.

La norma 5926-1 vigente en Colombia debe verse como un aspecto crucial para garantizar la

seguridad de los sistemas de transporte vertical, por ello los organismos autorizados por la
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ONAC (Organismo Nacional de Acreditacion de Colombia), son los responsables de realizar las
visitas y de emitir las certificaciones técnicas, que posteriormente serén solicitadas por el

IDIGER, este procedimiento implica la verificacion de items, valorados como a conformidad
0 no conformidad y estan disefiados para proteger tanto a los usuarios como a los técnicos
encargados de realizar los mantenimientos y las reparaciones.

Segun la empresa de certificacion Regel, el 95% de los accidentes en los elevadores se debe a
fallas de instalacion, pésimo mantenimiento o el uso indebido de los elevadores.

En Colombia el control sobre los equipos de transporte vertical es menor si se compara con el
de los automaviles (Portafolio, 2024). Y aungue la norma es obligatoria en las ciudades
principales como lo son Bogot4, Cali, Cartagena entre otras, en algunas no lo es como es el caso
de Medellin.

Elevator Com observa esta problematica como oportunidad de negocio, con la ventay la
instalacion de repuestos e incluso la modernizacion de los equipos cuando estos ya sean
obsoletos y no sean capaces de certificarse.

Liliana Alonso a través de su canal de YouTube sobre la propiedad horizontal, destaca la
importancia de los 222 puntos que se verifican durante la inspeccion y que se deben cumplir para
que los equipos sean certificados, y desde su canal invitan a los a los administradores a destinar
un presupuesto para realizar un correcto mantenimiento y las correcciones necesarias ya sea
antes o después de la visita de certificacion, y de esa manera garantizar la seguridad como

método de prevencién y responsabilidad.
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2.2 Descripcion del Modelo de Negocio

La propuesta de valor para el mantenimiento de ascensores se basa en un enfoque integral
que abarca 6 de los 7 procesos fundamentales de los elevadores. Estos procesos estan disefiados
para asegurar que los equipos funcionen de manera eficiente, segura y duradera, para ello es

indispensable brindar un servicio al cliente excepcional, estos procesos y servicios se alinean con

el ciclo de vida del elevador como se muestra en la Figura 2.

Figura 1. Ciclo de Vida de un Elevador

Nueva
Instalacion

Modernizacion

Nota: elaboracion propia

A partir del ciclo de vida del elevador, la estrategia planteada en el modelo de negocio, que
se fundamenta en un enfoque flexible y sistematico que va desde la incorporacion de equipos al
portafolio hasta la instalacion de nuevos ascensores. Cada uno de los procesos esta disefiado para

ofrecer un servicio de alta calidad, garantizar la satisfaccion del cliente y maximizar la vida util

de los equipos.

Mantenimiento

Reparacion
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Implementando estos procesos, se garantiza la seguridad de los elevadores, se contribuye a
incrementar la vida Gtil, mejorando la calidad del mecanismo y al mismo tiempo se crea buena
imagen de la empresa como un modelo local en el mantenimiento de elevadores.

En la Figura 3 se presenta el modelo de negocio o servicio que la empresa Elevator Com
ofrece:

Figura 2. Modelo de Negocio / Servicio

Modelo de Negocio/ Servicio

%
2
VA

Mantenimiento
mensual y

*’ Embellecimiento

atencion de
. Gle,
emergencias Venta de repuestos
7x24
N e
z0

ﬁ Nueva instalacion: aun no

Ademas, los técnicos tendran capacitaciones periodicas en trabajos de alturas, metodologias

Nota: Elaboracion propia

de seguridad industrial, nuevas tecnologias, con ello generando confianza en que estan en plena
capacidad y formacion para este tipo de trabajo, no sin dejar de lado los elementos de seguridad
correspondientes.

Por otro lado, Elevator Com se compromete en el uso de insumos tecnolégicos los cuales

minimizan el impacto en el medio ambiente que pueden tener dichos insumos, con ello también
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se ofrecerdn modernizaciones con el fin de reducir el impacto energético y de consumo que estos
generan, por ultimo los desechos que se puedan generar de estos procesos seran manejados con
compafiias con certificaciones que garanticen que se realizaran procesos amigables con el medio

ambiente, reduciendo asi su huella e impacto al mismo.
2.3 Objetivos Empresariales a Corto, Mediano y Largo Plazo

Elevator Com tiene grandes planes a corto plazo. La idea es establecer una sélida base de
clientes mediante estrategias de marketing efectivas y ofertas competitivas que realmente
atraigan al mercado. También buscan construir relaciones estrechas con las administraciones de
edificios y empezar a colaborar con constructoras para crear una red de contactos solida.

En el mediano plazo, el objetivo es expandir su gama de servicios, ofreciendo reparaciones
especializadas, ingresando escaleras eléctricas al portafolio, reclutando personal muy
capacitando que multiplique los conocimientos al personal técnico, ademas de comenzar con la
instalacion de nuevos equipos.

A largo plazo, aspira a convertirse en un lider en la industria local, ofreciendo servicios
innovadores y de alta tecnologia, como los son los sistemas de monitoreo remoto y disefios
personalizados que realmente marquen la diferencia, transformando el sector del mantenimiento

de elevadores local.
2.4 Estado Actual del Negocio

El negocio del transporte vertical ha crecido notablemente tanto a nivel global como en
Colombia, transformandose por las exigencias de seguridad y la forma como actualmente se
compran las cosas. Estos cambios no solo reflejan la necesidad de mejorar la movilidad en los
edificios, sino también el adquirir los nuevos avances tecnoldgicos basados en conciencia sobre

la sostenibilidad.
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A nivel mundial, la industria de los ascensores estd en evolucion, se han hecho innovaciones
que mejoran la eficiencia eléctrica, el confort y la seguridad, tanto de los usuarios como del
personal técnico. Segun Stanat (2022), la investigacion de mercado es fundamental para que las
empresas en este sector se mantengan competitivas. Esto permite a las compafiias identificar
tendencias, pensar en desafios, crear dispositivos que se diferencian de lo comun, lo que trae
como resultado cosas innovadoras.

En un mercado actual donde las tecnologias avanzan con ascensores inteligentes y
energéticamente eficientes, la capacidad de las empresas para adaptarse a estos cambios se
convierte en un factor complejo, sobre todo, teniendo en cuenta un factor ain mas importante
“los costos”.

Uno de los objetivos méas importantes del crecimiento en la industria de los ascensores es la
creciente urbanizacion. Las ciudades de todo el mundo estan viendo un aumento en la
construccién de edificios altos, lo que ha llevado a un aumento en la demanda de ascensores que
faciliten el transporte (Revista Semana , 2018). Al respecto, el informe de analisis del tamafio, la
participacion y las tendencias del mercado de ascensores de Grand View Research (2024)
explica que a medida que las ciudades se densifican, se intensifica la necesidad de sistemas de
transporte vertical eficientes en edificios de gran altura y estructuras de varios pisos, esta
demanda se ve impulsada ain mas por la expansion de espacios comerciales, complejos
residenciales y proyectos de infraestructura, lo que genera mayores inversiones en la instalacion
y modernizacion de ascensores.

Ademas, el auge de mercados emergentes, especialmente en paises como China, India'y

Brasil, esta contribuyendo a un crecimiento significativo en la demanda de estos sistemas. La
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necesidad de infraestructura moderna y eficiente esta impulsando una serie de oportunidades
para los fabricantes de ascensores y las empresas de servicios.

En este sentido, se ha observado como en Colombia desde hace algunos afios la demanda del
transporte vertical ha crecido debido a que las nuevas normas de construccion, las cuales estan
exigiendo, por ejemplo, que los conjuntos y proyectos de Vivienda de Interés Social (VIS) se
ejecuten con ascensores cuando estas edificaciones tienen mas de 5 pisos. Esa misma norma
también rige en centros comerciales y otro tipo de construcciones (Revista Semana , 2018).

En este sentido, la ciudad de Bogota ha mostrado ser un mercado potencial para la empresa,
ya que, enfrenta un desafio continuo para equilibrar su crecimiento poblacional con la
disponibilidad limitada de suelo, por tanto, como respuesta a esta situacion, se presenta la
construccion vertical que optimiza el espacia y maximiza el desarrollo urbano sostenible (Oikos
Constructora, 2025).

Al respecto Uribe (2025) explica que, el sector de la construccion en Bogota alcanzo un
10,8%, de crecimiento en 2024, el subsector de edificaciones aporto el 24 % del crecimiento total
del sector, con el 79% del area destinada a proyectos residenciales. Por otro lado, un informe de
verificacion del IDIGER mostro que en Bogota en 2024 existen alrededor de 1.953 edificaciones
gue cuentan con sistemas de transporte vertical en las cuales se encuentran instalados
aproximadamente 4349 ascensores (Alcaldia de Bogota , 2024).

Ante esto, a pesar de los desafios econdmicos, como el aumento del valor del délar, que ha
impactado a diversas industrias, el mercado de los ascensores ha mostrado sefiales de resiliencia.
Segun articulo del Diario EI Nuevo Siglo (2023), Estilo Ingenieria S.A. ha logrado aumentar su
participacién en el mercado de ventas de ascensores nuevos, lo que indica un crecimiento en la

confianza del consumidor y la capacidad de adaptacion de las empresas locales. Este aumento en
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la participacion de mercado, del 15% al 22% en un afio, subraya la importancia del sector del
transporte vertical en la economia colombiana.

Liney Malaver, directora Ejecutiva de Estilo Ingenieria, ha sefialado que el futuro del
negocio radica en el servicio de mantenimiento y modernizacion multimarca. las que las
empresas no solo se enfocan en la venta de nuevos equipos, sino también en ofrecer servicios
que aseguren la durabilidad y eficiencia de los sistemas existentes, ya que el negocio no esté en
vender nuevas unidades sino, tenerlas en mantenimiento, para generar ingresos mensuales fijos,
por esto el mantenimiento es un pilar fundamental de toda empresa de este sector, y se espera
que las empresas fortalezcan sus ofertas en este ambito para satisfacer las crecientes necesidades
de los clientes.

El empleo también ha visto un incremento significativo en este sector, Schindler para el afio
2024 reporto un incremento del 2,4% del personal, actualmente contratan personal multimarca
para evaluar opciones de mercado, por su parte Estilo Ingenieria reportd un crecimiento de
personal del 5%, lo que permite ver el potencial del mercado de ascensores para generar
oportunidades de empleo en Colombia, especialmente en las ciudades principales. Estilo sigue
con proyeccion de continuar expandiendo su equipo desde el 2025, reclutando personal con
experiencia en elevadores de las principales marcas, el sector no solo esté contribuyendo a la
movilidad urbana, sino también al desarrollo econémico del pais (Londofio Vélez, 2025).

En cuanto a las tendencias tecnoldgicas, la digitalizacion y la sostenibilidad estdn marcando
posicién en el sector. Los ascensores inteligentes, ya utilizan el Internet de las Cosas (l1oT) para
optimizar el equipo y mejorar la experiencia del usuario, ya es una tendencia. Ademas, la
demanda de ascensores ecoeficientes estad en aumento, impulsada por la necesidad de reducir el

impacto ambiental y cumplir con regulaciones de sostenibilidad.
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Sin embargo, el mercado también enfrenta desafios. La investigacion de mercado es costosa,
y las pequefias empresas no desarrollan, copian o utilizan tecnologias ya existentes, en ese
entorno los grandes proyectos son préacticamente imposibles de adquirir. Ademas, la rapida
evolucion de la tecnologia significa que las empresas deben estar constantemente actualizadas
sobre las Ultimas innovaciones para mantenerse al dia. Este panorama competitivo requiere que
las empresas no solo inviertan en tecnologia, sino que también analicen las necesidades, el

presupuesto y las tendencias de los consumidores.
2.5 Descripcién de Productos o Servicios

Ingreso al Portafolio de Equipos de diagndstico: El primer paso en la propuesta consiste en
la incorporacion de un equipo técnico especializado para realizar diagnosticos iniciales. Esta
etapa implica la evaluacion del estado de uno o varios ascensores, considerando su antigiiedad y
caracteristicas técnicas. La participacion de personal calificado permite establecer una relacion
de confianza con el cliente, lo cual genera un compromiso con la calidad del servicio. Como
estrategia, esta fase resulta clave, ya que sienta las bases para la prestacion de los servicios
posteriores.

Mantenimiento Preventivo: el siguiente paso es el mantenimiento preventivo, que se realiza
segun un cronograma establecido, se denomina (Rutinas de Mantenimiento) donde cada mes se
realiza una inspeccién general al equipo pero adicional a ello, se hace un mantenimiento especial
a una zona especifica segun la rutina, la idea es que después de unos meses se haya hecho una
evaluacion total del equipo, este mantenimiento es esencial para detectar problemas antes de que
se conviertan en fallas graves.

Atencion de emergencias: Adicional existe un servicio de atencion de emergencias que

cubre los 7 dias de la semana las 24 horas del dia, y su costo se use 0 no, lo incluye el costo
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mensual de mantenimiento, este servicio lo realiza un equipo técnico disponible altamente
capacitado, listo para asegurar que los ascensores funcionen de manera segura y eficiente.

Proceso de Reparacion: Ya sea durante el mantenimiento preventivo o producto de una
Ilamada de emergencia o visita de certificacion donde se realiza un diagndstico técnico y se
detecta el dafio o el futuro dafio de un componente que en algunos casos es causal para que el
ascensor quede blogueado y fuera de servicio, se denomina (Reparacién) y consiste en
reemplazar o corregir dicho elemento para que el elevador siga funcionando en condiciones
Optimas y seguras al publico, en este proceso ofreceremos al cliente la reparacién dada en mano
de obra y los repuestos necesarios para habilitar el equipo en condiciones segura.

Proceso de Modernizacion: En ocasiones, los dafios son tan severos que la reparacion no es
viable o el equipo es demasiado antiguo para seguir operando de manera eficiente. En estos
casos, se inicia el proceso de modernizacion, este proceso abarca la actualizacion de los
componentes criticos, principalmente, control electrénico del elevador, en algunas ocasiones el
motor si se requiere, los botones en cabina y hall, el sistema de apertura y cierre de puertas y
otros elementos que mejoran significativamente el rendimiento del ascensor.

Al modernizar el equipo, incrementa su funcionalidad y su eficiencia energética, lo que se
traduce en un ahorro econémico para el cliente y mayor calidad. (ver plan de accion proceso de
modernizacién capitulo.6)

Desinstalacion y Sustitucion de Equipos: Cuando un ascensor ya no puede ser
modernizado de manera rentable y segura, se procedera a generar la asesoria al cliente para que
tome la mejor decision, tanto econdémica como tecnologica y se proceda a la desinstalacion del
equipo. Este proceso es muy peligroso, por esto se deben garantizar todas las normativas de

seguridad para el personal. Una vez desinstalado, se procede a la instalacion de un nuevo
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ascensor. Este nuevo equipo no solo serd més eficiente que el anterior, sino que también estara
equipado con tecnologia mas reciente, esto depende de la negociacion y de las necesidades del
cliente.

Seguimiento y Atencion al Cliente: Después de la instalacién o las reparaciones, se
mantendra una comunicacion constante con los clientes, para brindar seguimiento y atencion al
equipo, y verificar que su funcionamiento sea como se indicé durante la negociacion. Este
compromiso con el servicio postventa es necesario para construir relaciones a largo plazo,

generar confianza y obtener recomendaciones.
2.6 Nombre, Tamario y Ubicacion de la Empresa

Nombre: Elevator Com

Tamafio: es una microempresa dedicada al mantenimiento de ascensores en la ciudad de
Bogot4, tiene un equipo de 6 empleados directos y 4 personas contratistas que dependen de la
cantidad de trabajo segun contratos.

Ubicacidn: el grupo ha decidido ubicar a Elevator Com en Chapinero, como estrategia clave
para optimizar la interaccion con los proveedores y clientes. Esta localizacion facilitara que los
clientes visiten y mantengan contacto directo con la empresa, para resolver requerimientos o
concretar ventas. Adicionalmente se ha planeado por asegurar un acceso agil al punto de
almacenamiento, facilitando al personal técnico recoger repuestos y materiales cuando los
necesiten, maximizando la eficiencia operativa y garantizando que los servicios de la empresa
Ileguen de manera rpida y efectiva donde se requieran, con menores tiempos de desplazamiento.

Elevator Com fue proyectada para estar ubicada y operar en Bogota, para maximizar el
potencial comercial y operativo, dado a que la ciudad tiene mas de 30.000 elevadores instalados

(Diario El Espectador, 2024 ) y sigue en crecimiento por el desarrollo inmobiliario y la
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modernizacion de infraestructura (Revista Portafolio, 2019), lo que incrementa las oportunidades
de negocio, ademéas hay mayor posibilidad de ubicar técnicos especializados en ascensores en
Bogotd, lo que permite contar con un equipo calificado mas accesible que en otras ciudades,
donde su disponibilidad puede ser limitada.

La empresa ofrecera sus servicios en toda la periferia de Bogota, sin limitacién de ubicacién
especifica, ya que el enfoque es atender a los clientes, desde los mas pequefios hasta los mas
grandes y en todos los estratos econdmicos, permitiendo asi adaptar la empresa a las necesidades
especificas de los clientes, estableciendo relaciones comerciales en todos los sectores de la

ciudad.
2.7 Potencial del Mercado en Cifras

De acuerdo con Toro, Diario La Republica (2020), no hay un inventario oficial de la cantidad
de ascensores en Bogota y sus alrededores. Se estimo que en el afio 2020 habia 20.000 unidades,
y para el 2024 cerca de 30.000, de los cuales aproximadamente el 80 % no cuenta con
certificacion, segun el IDIGER cerca del 70% de los equipos en Bogota, han presentado algun
tipo de falla técnica, que normalmente como minimo se ve reflejado en personas atrapadas en las
cabinas de los elevadores. Estas cifras permiten identificar un mercado amplio por atender.

Basado en las proyecciones para que Elevator Com inicie operaciones de forma efectiva, se

han considerado elementos claves para lograrlo.

Numero de Unidades: Para garantizar la sostenibilidad operativa en la etapa inicial, se estima
necesario contar con una cantidad minima de 60 unidades de ascensores en contrato de
mantenimiento. Esta cifra se proyecta con base en el analisis de costos fijos, asi como en el punto

de equilibrio proyectado para cubrir la operacion basica de la empresa. Estas unidades pueden
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estar distribuidas entre varios clientes independientes o concentradas en uno solo, dependiendo
de las oportunidades del mercado.

El modelo de negocio esta disefiado con un portafolio de servicios multimarca, lo que
permite atender una amplia gama de marcas, para adaptarse a las necesidades especificas de cada
cliente. Esta estrategia diversifica los ingresos, y posiciona a la empresa como una alternativa
versatil y confiable en el sector de mantenimiento de transporte vertical.

Los servicios del Portafolio se destacan los siguientes: Mantenimiento, Reparaciones,
Certificaciones, Suministro de botones y repuestos, Embellecimiento de cabinas, Adecuacion a la

norma, Modernizacion de equipos
2.8 Ventajas competitivas del producto y/o servicio
Las ventajas competitivas del servicio que la empresa ofrece son las siguientes:

Garantizar que se pueden brindar un servicio las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana, lo
que refleja su compromiso de satisfacer las demandas de los clientes.

Ofrecer un proveedor de servicios confiable con tiempos de respuesta rapidos, idealmente el
mismo dia o en un plazo de 2 a 4 horas para emergencias, lo que minimiza el tiempo de
inactividad del equipo y garantiza que los ascensores se mantengan en éptimas condiciones de
funcionamiento.

Profesionales cualificados, con capacitacion y certificacion para garantizar la calidad del
servicio de ascensores y la experiencia necesaria para gestionar sistemas complejos. Las
certificaciones sirven como testimonio de la competencia y habilidad de un técnico, ofreciendo
tranquilidad a los administradores de los edificios sobre la confiabilidad y seguridad de las

operaciones de sus ascensores.
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Contratos de mantenimiento de ascensores en diversas modalidades, cada una con distintos
niveles de cobertura y responsabilidad financiera para los clientes para garantizar que se ajusten

a las necesidades especificas de su edificio.
2.9 Resumen de las Inversiones Requeridas

El andlisis realizado proporciona una visioén clara y estructurada de los recursos requeridos y
los compromisos financieros asociados para garantizar el éxito del proyecto en el mercado. Se
evaluo la infraestructura y los costos necesarios para alcanzar las proyecciones de ventas y
crecimiento proyectadas.

Se estima que el proyecto demandara una inversion total de $280 millones de pesos, dividida
en $140 millones como capital propio inicial y $140 millones financiados a cinco afios mediante
una entidad financiera. Asimismo, se contempl6 un capital de trabajo destinado a cubrir los
gastos operativos durante los primeros 100 dias, incluyendo ndmina y actividades de marketing,
antes de que comiencen a generarse ingresos.

Entre las inversiones clave, se destaca una asignacion de $70 millones de pesos para la
adquisicion de repuestos y componentes esenciales, priorizando aquellos de alta rotacion, con el
fin de garantizar la continuidad operativa y la capacidad de respuesta ante solicitudes técnicas.

Para una descripcién mas detallada, se recomienda consultar la seccidn de aspectos
financieros, donde se presenta el desglose de inversiones, analisis de flujo de caja, estructura de

costos y otros elementos fundamentales que sustentan la estrategia econdémica del proyecto.
2.12 Equipo de Trabajo

El equipo de trabajo esta conformado por personas altamente calificadas y capacitadas para
desemperiar cada uno de los cargos, cada uno tendra diferentes responsabilidades como se

muestra en la Tabla 1:
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Tabla 2 Equipo de Trabajo
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Cargo

Cantidad

Responsabilidades

Comercial

o Establecer y fortalecer relaciones con los clientes, fomentando la
confianza y la lealtad.

e Identificar oportunidades de negocio que puedan ser aprovechadas
para aumentar las ventas.

e Crear y mantener bases de datos para realizar visitas comerciales
organizadas.

¢ Realizar un seguimiento adecuado de los clientes potenciales para
cerrar negocios exitosamente.

e Ser proactivo en la basqueda de nuevos clientes, participando en
eventos del sector para aumentar la visibilidad de la empresa.

e Coordinar y asistir a citas con los clientes, asegurando una
comunicacion efectiva.

e Desarrollar esquemas de inversion, retorno de inversion y
posibilidades de financiamiento para los proyectos.

o Crear y presentar a la Gerencia General tabla de descuentos
dirigida a los clientes, incentivando las ventas.

¢ Dar seguimiento a los clientes visitados y a las ventas realizadas,
asegurando un buen servicio postventa.

e Elaborar los reportes necesarios y presentar informes de resultados
de ventas para evaluar el desempefio.

Afos de
experiencia: 5-6

Inglés:
Intermedio

Formacion académica: Técnico en Ventas

Asistente
Administrativa

e Gestion de Correspondencia y Atencion al Cliente: Organizar la
correspondencia y atender a los clientes, brindando un primer
contacto profesional.

¢ Recepcidén de Llamadas de Emergencia: Recibir y filtrar las
llamadas de emergencia, dirigiéndolas al técnico de
mantenimiento o al ingeniero de soporte segln sea necesario.

¢ Coordinacion de Reuniones: Organizar reuniones y redactar
documentos relevantes para el equipo.

e Compras de Stock: Contribuir a la compra de componentes y
materiales necesarios para el mantenimiento y reparacion de
ascensores.

¢ Agenda del Personal: Administrar la agenda diaria del personal y
del jefe directo, asegurando una organizacion efectiva.

¢ Manejo de Informacion Confidencial: Destruir o salvaguardar
informacidn confidencial segun las normas de la empresa y
realizar inventarios de suministros necesarios.

Afos de
experiencia: 3-4

Inglés:
Basico

Formacion académica: Técnico en Secretariado
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Tabla 2 (Continuacion)
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Cargo Cantidad

Responsabilidades

Técnico de
Mantenimiento

Tiene la responsabilidad fundamental de llevar a cabo el
mantenimiento preventivo mensual de los ascensores que estan bajo
contrato con Elevator Com. Su labor esta organizada en una ruta de
mantenimiento geograficamente distribuida, lo que permite
optimizar tanto el tiempo como los recursos disponibles. Entre sus
principales tareas se incluyen:

e Limpieza y Lubricacién: Asegurarse de que todos los
componentes del ascensor estén limpios y correctamente
lubricados para garantizar un funcionamiento suave.

e Ajustes Mecanicos: Realizar ajustes necesarios en los sistemas
mecanicos para corregir desviaciones y asegurar el correcto
funcionamiento.

e Verificacion de Mecanismos: Revisar el estado del grupo tractor,
las puertas y los cables de acero, identificando posibles desgastes
0 dafios.

¢ Reemplazo de Componentes: Identificar pequefios componentes
que requieran reemplazo y proceder a su sustitucion.

e Estado del Equipo: Realizar un andlisis visual del estado de los
botones, la iluminacion, probar contactores, garantizando que cada
equipo funcione de manera segura.

¢ Documentacion: Diligenciar el formato de intervencion técnica
por equipo, asi como el cronograma de mantenimiento establecido
por Elevator Com.

¢ Atencién de Emergencias: Atender emergencias cuando se
requiera, asegurando la seguridad de los usuarios.

Afos de Inglés:
experiencia: 4-5 Basico

Formacion académica: Técnico en Mecanica o Electronica

e Parametrizacion e Implementacion: Proponer soluciones
automatizadas y parametrizar sistemas de elevadores.

¢ Pruebas de Equipos: Realizar pruebas para garantizar la puesta en
marcha de equipos nuevos y modernizados, asegurando calidad y

Ingeniero de 1 seguridad.
Soporte Técnico ¢ Soporte Técnico: Brindar soporte técnico a los compafieros y
elaborar informes sobre el estado de los equipos.

o |dentificacion de Componentes: Contribuir en la identificacién de
componentes y repuestos necesarios para resolver problemas,
como para mantener un stock adecuado.

Afos de Inglés:

experiencia: 5-6 Intermedio

Formacién académica: Ingenieria Mecanica o Electrénica

Tabla 2 (Continuacion)



ELEVATOR COM

38

Cargo Cantidad

Responsabilidades

Jefatura de
Operaciones

e Supervisar todos los procesos internos relacionados con el
mantenimiento.

e Coordinar la logistica en las rutas de mantenimiento.

e Gestionar los recursos humanos y materiales necesarios para las
operaciones.

e Realizar auditorias de calidad en los servicios prestados,
manteniendo la satisfaccion del cliente.

e Disefiar estrategias de venta que se alineen con los objetivos de la
empresa.

e Preparar y presentar reportes de cumplimiento de produccion y
financieros a la junta directiva.

e Ejecutar y transmitir los acuerdos emitidos por la junta directiva,
asegurando su implementacion.

¢ Realizar reuniones semanales de seguimiento para evaluar el
progreso y discutir &reas de mejora.

¢ Analizar los reportes.

Afios de Inglés:
experiencia: 6  Avanzado

Formacion académica: Ingenieria Industrial/Especializacion

Analistas de SST 1

e Implementar procedimientos que garanticen un ambiente laboral
seguro, para minimizar los riesgos, previniendo accidentes en el
lugar de trabajo.

¢ Desarrollar planes de salud ocupacional especificas para las
necesidades de la empresa y de su personal.

¢ Realizar capacitaciones al personal interno, asegurando que todos
estén actualizados sobre las practicas de salud y seguridad.

e Disefiar planes de accidn ante emergencias y desastres naturales,
garantizando gue se establezcan protocolos claros para responder
a incidentes.

¢ Coordinar y manejar camparias sobre buenas practicas de salud
ocupacional.

e Elaborar reportes sobre el estado de la salud y seguridad en el
trabajo, que indiquen informacion clave para la toma de
decisiones y la mejora continua de los procesos.

Afos de Inglés:
experiencia: 2 Basico

Formacién académica: Técnico Salud Ocupacional o carrera
afin.

Tabla 2 (Continuacion)
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Cargo Cantidad Responsabilidades
¢ Cuando la demanda de servicios supere la capacidad del equipo
operativo, especialmente durante periodos de alto flujo laboral,
como sera el caso de reparaciones 0 modernizaciones de
Segun ascensores. Se contara con una red de contratistas confiables que
necesidad  apoyaran en estos momentos de mayor carga de trabajo. Estos
contratistas son personal capacitado y con experiencia en el sector,
que permitira garantizar que el nivel de calidad y servicio que se
ofrece a los clientes se mantenga en todo momento.

Contratistas

En cuanto a los costos asociados a la némina, estos han sido evaluados bajo un enfoque de
relacion costo-beneficio, buscando optimizar el uso de recursos y garantizar una inversion
estratégica en talento humano diversificado. La estructura contempla roles que abarcan desde la
gestion comercial hasta el soporte técnico y la seguridad laboral.

El analisis incluye el calculo estimado de horas extras, ajustado segun el factor legal vigente,
considerando un promedio mensual de 22 horas adicionales para el técnico de mantenimientoy 8
horas para el ingeniero de soporte.

En la Tabla 2 se detallan todos los costos asociados a la ndmina, proporcionando una vision
integral que respalda la sostenibilidad financiera del proyecto y facilita la toma de decisiones
informadas sobre la asignacion eficiente de recursos.

Como resultado, se estima un costo mensual de némina de $19.085.430,83 y un costo anual

de $229.025.170,00.
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Tabla 3 Némina Equipo de Trabajo

, Prestaciones Sociales Mensuales Seguridad Social Aportes Parafiscales
Promed CostoHrs ~ Subde Intereses Valor total pagado
Empleado Salario  ValorHora oH Salud  Pension  Neto Nomina ) Prima de , Pensién CBF ‘
d extras  Transporte Cesantias ~ sobre - Vacaciones Salud 85% ARL 1%  SENA2% Caja de Comp. Nomina
Extras - Servicios 12% 3

Comercial $ 2050000 § 87230 $ $ 200000 $ 82000 $ 82000 $ 2086000 § 187500 § 22500 § 187500 § 85417 174250  § 246000 $ 20500 § $ - ¢ 82000 §  3006.250,00

Asistente Administatia ~~ § 1500000 § 6383 0 'S $ 200000 $ 60000 $ 60000 $ 1580000 § 141667 § 17000 § 141667 § 62500 127500  § 180.000 $ 15000 § $ - ¢ 60000 § 226283333

Tefatwa de Operaciones ~~ § 3.900.000 § 1659 0 $ - § - §156000 § 156000 § 3588000 § 325000 § 30000 § 325000 § 162500 331500  § 468000 § 39000 § $ - ¢ 156000 § 527150000

hgeniero de Soporte Técnico § 2.700.000 § 11489 8 $ 114894 § - § 108000 § 108000 $ 2484000 § 225000 § 27000 $ 225000 $ 112500 229500  § 324000 § 27.000 $ $ - § 108000 $  3.649.500,00

Técnico de Mantenimiento 1§ 1850000 § 7872 22 $ 216489 § 200000 § 74000 § 74000 $ 1902000 § 170833 § 20500 $ 170833 $ 77083 157250  § 222000 § 18500 § $ - 74000 $ 273591667

Analstas de SST $ 1423500 § 6057 0 $§ - §200000 § 56940 § 56940 $ 1509620 § 135292 § 16235 § 135292 § 59313 120998  § 170820 § 14235 § $ - § 56940 § 215043083
TotalMensual ~ § 19.08543083
Total Anual $ 2902517000

FACTOR AJUSTES A LA NOMINA;

RNOCT 35% 35% 035 Art 114-1 ET declarantes con empleados=>menos 10 min

HED (horaextradiuma) —~ 25% 125 No pagan: SENA, ICBF, EPS 85%

HEN (hora exranoctuma.— 75% 175

HFD (horafestiva diuma~~ 75% 175 amén.  § 442226417 § 5306717000

HFN (hora festiva noct 759+35% = 110% 200 wenfas  § 300625000 §  36.075.00000

HEFD (hora extra festiv diuma. 75%+25% = 100% 200 podic  § 1065691667 § 130.883.00000

HEFN (rextrafestinoct  75%+75%= 150% 250 Toigles  § 1908543083 § 22902517000
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3. Anélisis del Sector
3.1 Caracteristicas del Sector

El sector de mantenimiento de elevadores en Colombia es vital para garantizar la seguridad y
el correcto funcionamiento de estos equipos en edificios residenciales, comerciales e industriales.
Empresas como EULEN, Serbal Elevadores, FEMM S.A.S., Schindler Colombia y Otis
Colombia ofrecen servicios de mantenimiento, reparacion e instalacién de ascensores y escaleras
eléctricas.

Se observa que el mercado en primer lugar estan las multinacionales, como lo son Otis
Elevator Company, Schindler Group y ThyssenKrupp, seguidas de cerca por empresas locales,
que han sido fundadas por técnicos e ingenieros con experiencia en estas grandes corporaciones,
como es el caso de Estilo Ingenieria quienes se pelean contra estas grandes multinacionales por
el mercado local, en el cual tiene un aproximado del 24% de participacion, ademas de que su
portafolio es bastante amplio haciendo hincapié en su conocimiento del sector y seguridad en sus
procesos (Bernal Durén, 2022).

Segun un articulo de EIl Espectador publicado en septiembre de 2024, se estima que en
Bogoté hay aproximadamente 30.000 ascensores, cifras que han aumentado debido a la
densificacion urbana (Diario El Espectador, 2024 ). Ademas, se reporta que, en Colombia,
alrededor del 45% de los ascensores activos fueron instalados hace més de 20 afios. Este
crecimiento se ve impulsado por el desarrollo inmobiliario y la modernizacién de infraestructura
(Revista Portafolio, 2019).

A nivel nacional, las perspectivas de crecimiento para el sector de la construccién en
Colombia indican que habra un crecimiento del 4,2% para el presente afio 2025, el cual se vera

impulsado principalmente por la construccion de viviendas de interés social y de rangos medio y
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alto. Este crecimiento se puede correlacionar directamente en un crecimiento exponencial en
cuanto a la mayor demanda de ascensores y escaleras mecanicas en el pais (Rivera Arbeléez,

2025).
3.2 Andlisis de las Fuerzas que Impactan el Negocio

Teniendo en cuenta la informacion relacionada con el sector a continuacion se presenta el
andlisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter, que ayuda a evaluar la intensidad de la
competencia en el sector de mantenimiento de ascensores en Bogota (ver Tabla 3).

Tabla 5 Cinco fuerzas de Porter

Fuerza Descripcién

Intensidad de la La competencia en el sector de ascensores en Bogota es alta, con la
Competencia en la presencia de multinacionales como Otis, Schindler y ThyssenKrupp, asi
Industria como empresas nacionales como lo es Estilo Ingenieria. La diferenciacion

del servicio y la tecnologia juegan un papel clave en la competitividad.

Poder de Negociacion  El poder de los proveedores es alto debido a la dependencia de
de los Proveedores componentes importados y a la concentracion del mercado en pocos
fabricantes globales de ascensores y escaleras mecanicas. Esto limita la

capacidad de las empresas instaladoras para negociar precios mas bajos.

Barreras de Entrada Las barreras de entrada son significativas, dado que la industria requiere
altos costos iniciales de inversion en tecnologia, certificaciones y
cumplimiento normativo. Ademas, la confianza y reputacion de las marcas

establecidas dificultan la entrada de nuevos competidores.

Poder de Negociacion  El poder de negociacion de los clientes es moderado. Aungue existen
de los Compradores multiples opciones de proveedores, los compradores enfrentan restricciones
debido a los altos costos de instalacion y la necesidad de mantenimiento

continuo, lo que limita su poder de decision.

Amenaza de Productos  La amenaza de sustitutos es baja, ya que no existen alternativas viables para
Sustitutos la movilidad vertical en edificios de gran altura. Sin embargo, avances en
accesibilidad y tecnologia podrian ofrecer soluciones complementarias en

el futuro.
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Las fuerzas més criticas tienen que ver con Intensidad de la Competencia en la Industria, ya
que existen empresas consolidadas en el mercado que ofrecen los servicios de mantenimiento, y
que, por tanto, tienen trayectoria y un perfil competitivo alto debido a su reconocimiento, siendo
asi rivales directas con las que se debe competir estratégicamente. Por otro lado, se tiene como
fuerza critica las barreras de entrada enfocada en cuanto al capital que se debe tener para ingresar
al mercado como una empresa competitiva, razon por la cual se deben establecer estrategias que

permitan alcanzar un posicionamiento en el corto y mediano plazo.
3.3 Andlisis de Oportunidades y Amenazas

A continuacion, se presenta el analisis de las diversas fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, con el fin de analizar tanto aspectos internos como externos, esto se plantea con el fin
de que sea mas sencillo de interpretar esta informacion, para ello se utilizara un analisis FODA
(ver Tabla 4):

Tabla 1 Analisis FODA

Fortalezas (Factores Internos Positivos)

Oportunidades (Factores Externos Positivos)

- Experiencia y conocimiento técnico en equipos
multimarca.

- Precios por debajo inferiores a los ofrecidos por
las grandes multinacionales.

- Servicio de emergencias 24/7.

- Crecimiento del sector inmobiliario que genera
mayor demanda de servicios de mantenimiento.

- Aumento en la exigencia regulatoria que obliga
a garantizar mantenimiento adecuado.

- Posibilidad de alianzas con constructoras y
administradores de edificios para contratos a largo
plazo.

Debilidades (Factores Internos Negativos)

Amenazas (Factores Externos Negativos)

- Dependencia de importaciones para repuestos y
componentes.

- Deficiencias en infraestructura y actualizacién
tecnologica en algunas empresas locales.

- Poco reconocimiento de la marca.

- Mayor nivel de inflacion a nivel global.

- Regulaciones cada vez mas estrictas que pueden
aumentar costos operativos.

- Entrada de nuevos competidores con precios mas
bajos y estrategias agresivas.

- Crisis econémica que puede afectar la inversion
en mantenimiento por parte de clientes.
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Teniendo en cuenta lo anterior, se propone como estrategias que puede implementar la
empresa para las oportunidades que presenta el sector las siguientes:

Garantizar la experiencia y competencia técnica de los trabajadores, a través de
actualizaciones de formacion continua para conocer las caracteristicas propias de todo tipo de
ascensores y las Gltimas innovaciones del mercado, ya que deben resolver incidencias en
aparatos de todas las marcas.

Conocer las principales marcas fabricadoras de los elevadores, y de esta manera informarse
de especificaciones de mantenimiento que se requieren, por medio de manuales técnicos,
formando a los equipos internos sobre todas las novedades e instalaciones que existen en el

mercado.
3.4 Analisis de los Competidores

Al realizar un andlisis detallado de los principales competidores en este sector, se observa
que el mercado en Colombia esté liderado por Estilo Ingenieria, una empresa colombiana que ha
logrado posicionarse gracias a sus precios competitivos, alta calidad de servicio, profundo
conocimiento de las necesidades de sus clientes y una solida base técnica y tecnologica que se
mantiene a la vanguardia. A continuacion, se encuentran grandes multinacionales como Otis,
Schindler y ThyssenKrupp, que cuentan con una sélida estructura financiera respaldada por
décadas de experiencia en el sector. Ademas, estas empresas disponen de un amplio equipo de
técnicos especializados en las marcas que representan, con conocimientos avanzados en nuevas

tecnologias (ver Tabla 6).
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Tabla 6 Principales Competidores

45

Principales  ¢Qué estrategias de ¢ Como afecta este ¢ Qué acciones va a tomar

competidor negocio y crecimiento competidor a su en respuesta a sus

es utiliza este competidor?  negocio? competidores?

1 Estilo Referente del servicio Su portafolio Ofreciendo un portafolio

Ingenieria multimarca en Colombia,  multimarca es muy bastante completo en cuanto
Costa Rica y Panama, fuerte y competitivo,  a servicio multimarca y con
lider del mercado en lo cual hace que precios que sean
Colombia con una abargue un mercado competitivos para el
participacion de mas del muy grande al cual se  mercado actual.
22%. desea llegar.

2 Otis Posicionamiento global de Innovacién Competir con precio,
marca y musculo tecnoldgica en servicio al cliente y tiempo
financiero. eficiencia energética  de respuesta en proyectos

y mantenimiento medianos y pequefios.
predictivo.

3 Schindler Servicios de Ofrece servicios de Contratar técnicos

mantenimiento que
permiten elegir las
caracteristicas y opciones
que aplican a los
ascensores,
independientemente de la
marca o el modelo.

mantenimiento
multimarca para
ascensores, captando
un gran mercado.

especializados en diferentes
marcas que cumplan con los
requerimientos para
mantener y reparar 1os
equipos del portafolio.

4 ThyssenKru
pp

Precios competitivos con
el mercado actual,
mostrando como garantia
de buen servicio su
marca.

Precios agresivos para
captar una mayor
cantidad del mercado.

Costos de operacién
menores, ya que, al ser una
pequefia empresa, no se
tendran unos costos tan
elevados como una
multinacional.

Nota: Informacién tomada de: (Vargas, 2023); (Schindler, s.f.); (Revista Portafolio, 2019)

En conclusién, el sector del transporte vertical presenta un alto potencial de crecimiento,

impulsado por factores como la urbanizacion creciente, la modernizacion de edificaciones y la

necesidad de cumplimiento normativo en materia de seguridad. Este contexto ofrece una

oportunidad estratégica para Elevator Com, siempre que se enfoque en variables clave que

determinan el éxito en el mercado.

Entre los factores criticos de éxito se destacan:
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Cumplimiento normativo, especialmente en lo relacionado con la norma NTC 5926-1y
otras regulaciones vigentes.

o Calidad en el mantenimiento y un servicio diferenciado orientado al cliente.

e Precios competitivos y un portafolio multimarca que permita atender diversas

tecnologias.

Técnicos especializados con formacidn continua y capacidad de respuesta agil.
Estos elementos, gestionados de manera integral, posicionaran a Elevator Com como un
referente confiable en el mantenimiento de sistemas de transporte vertical en el contexto urbano

actual.
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Tabla 7. Cuadro comparativo

Estrategias de
negocioy Tecnologia Aspectos Sociales y Econdmicos Innovacion Comparativo
crecimiento utiliza

Principales
Competidores.

Otis ha estado presente en Colombia
durante décadas, consolidando su
reputacion en el mercado. La empresa se ha
centrado en establecer alianzas con
empresas locales y en contribuir al
desarrollo econémico a través de la creacion
de empleos y la capacitacion de su fuerza
laboral.

Otis es reconocido por su innovacion en
tecnologia de elevadores, siendo pionero en
el desarrollo de sistemas de elevacién, como
el modelo "Gen2". Esta tecnologia utiliza
correas en lugar de cables de acero, lo que
reduce el desgaste y mejora la eficiencia
energética.

La oferta de Otis incluye una amplia gama
de elevadores y escaleras mecanicas que
se adaptan a diferentes necesidades.
Ademas, la empresa ha invertido en
soluciones digitales que mejoran la
experiencia del usuario y optimizan el
mantenimiento de los equipos.

Mientras que Schindler se centra en la
conectividad y el mantenimiento predictivo,
Otis sobresale en la eficiencia energética de
sus sistemas. ThyssenKrupp revoluciona el
mercado con su sistema MULTI, y
Mitsubishi se distingue por su Calidad.

Marca y musculo

Otis ) )
financiero

Schindler se distingue por su enfoque enTa
innovacion tecnolégica. La compafifa ha
implementado sistemas avanzados de
monitoreo y mantenimiento predictivo, lo que
permite optimizar el rendimiento de sus

Schindler Tecnologia productos. Su tecnologia de conectividad,
denominada "Schindler Ahead", permite la
integracion de IoT (Internet de las Cosas) en
sus elevadores, mejorando la eficiencia y la
experiencia del usuario.

La gama de productos de Schindler incluye
Schindler ha mostrado un compromiso con  elevadores de alta capacidad, escaleras
la sostenibilidad y la responsabilidad social. mecanicas y soluciones personalizadas
En Colombia, la empresa ha desarrollado  para edificios comerciales y residenciales.
iniciativas para mejorar la capacitacion de su Su enfoque en la sostenibilidad se refleja en
personal y fomentar el empleo local. Esto ha el desarrollo de elevadores energéticamente
generado un impacto positivo en las eficientes, que no solo reducen el consumo
comunidades donde opera. de energia, sino que también disminuyen la
huella de carbono.

Las cuatro empresas han mostrado un
compromiso con la responsabilidad social.
Schindler y ThyssenKrupp han
implementado programas mas visibles en
Colombia, mientras que Otis y Mitsubishi
también contribuyen significativamente a las
comunidades locales.

TNYSSENKTUPP Na MroaucIiao Mnovaciones -
TySSenr ) . ThyssenKrupp ofrece una variedad de
significativas en el sector, como el sistema  La empresa ha mostrado un compromiso . Cada empresa ha adaptado su oferta a las
. N . o - productos que incluyen elevadores . .
de elevacion "MULTI", que permite el con la sostenibilidad y la responsabilidad : . necesidades del mercado colombiano.
- . ) R convencionales y soluciones ) ) }
T movimiento horizontal y vertical, social, implementando programas de ) . .. Schindler se enfoca en el sector residencial,
Diversificacion de . : o . personalizadas. Su enfoque en la innovacion . :
ThyssenKrupp L revolucionando la forma en que se conciben  reciclaje y reduciendo su huella de carbono. . Otis en el comercial, ThyssenKrupp en
Servicios o . . se traduce en el desarrollo de tecnologias o A
los edificios. Este avance representa un En Colombia, ThyssenKrupp ha trabajado en : o proyectos arquitectonicos innovadores, y
3 - ) ) ) que no solo mejoran la eficiencia, sino que AR )
cambio de paradigma en la arquitecturay el proyectos que buscan mejorar la calidad de - o Mitsubishi en soluciones con mucha
- . ) ) también ofrecen una experiencia Unica al )
disefio de espacios urbanos. vida de las comunidades ) calidad.
usuario.
I . Schindler destaca por su tecnologia de
Mitsubishi ofrece una variedad de . -ap . g,
. conectividad, Otis por su innovacion en
AT . ) elevadores, escaleras mecénicas y . -
Mitsubishi ha incorporado tecnologias La empresa se ha establecido como un _. ) sistemas de elevacion, ThyssenKrupp por
- . sistemas de transporte vertical, todos ) - o
avanzadas en sus sistemas de elevacion, actor responsable en el mercado . . o su enfoque disruptivo y Mitsubishi por su
L ) - disefiados para maximizar la eficiencia y la ) -
. I ) como el uso de motores de iman permanente colombiano, contribuyendo al desarrollo local ) . compromiso con la sostenibilidad. La
Mitsubishi Calidad . L . o comodidad del usuario. Su enfoque en la )
que mejoran la eficiencia energética y y fomentando la capacitacion de su personal. . - competencia entre estas empresas
. . P o . innovacion se traduce en productos que P - A
reducen el ruido. Su tecnologia sobresale por Sus précticas de responsabilidad social fomentara la innovacion y la mejora de

utilizan tecnologias de vanguardia para

rendimien larga vida util. incluyen el r munitarios. ) o
endimiento y su larga vida (it cluyen el apoyo a proyectos comunitarios mejorar el rendimiento y la sostenibilidad.

servicios en el futuro, beneficiando a los
consumidores y al desarrollo urbano en

Colombia.
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3.5 Analisis e Implementacion

Elevator Com, como empresa local, cuenta con ventajas competitivas frente a las grandes
multinacionales, destacandose por su capacidad para ofrecer un servicio personalizado y
adaptado a las necesidades del mercado colombiano. El conocimiento del contexto técnico,
normativo y social permite disefiar soluciones a medida, como kits de modernizacion ajustados a
las arquitecturas locales, con un menor costo y mayor flexibilidad en disefio, caracteristicas y
precio.

En términos de servicio al cliente, la compafiia se diferenciara mediante una atencién directa,
con tiempos de respuesta agiles y comunicacion constante, aspectos que contribuyen a generar
confianza y lealtad, elementos clave para el exito sostenible del negocio.

Desde el punto de vista tecnoldgico, la importacion de soluciones desde China se ha
convertido en una alternativa viable y competitiva, gracias al marco regulatorio colombiano.
Mientras que las multinacionales producen bajo pedido y enfrentan plazos de entrega
prolongados, las empresas locales, como Elevator Com, pueden importar componentes ya
fabricados, acortando los tiempos de respuesta y reduciendo costos, especialmente en proyectos
de mediana y pequefia escala.

Para realizar importaciones, se deben cumplir requisitos como:

e Registro como importador ante la Camara de Comercio y obtencion del RUT.

e Licencia de importacion emitida por la DIAN.

e Certificado de origen del proveedor.

e Declaracion de importacion.

e Documentacion complementaria: factura comercial, detalle del embalaje, certificado de

conformidad y seguro de importacion.
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Desde la dimension social, Elevator Com tiene la oportunidad de generar empleo directo e
indirecto y promover practicas sostenibles. Muchos de los componentes estructurales de un
ascensor (cabinas, puertas, bancadas, marcos, etc.) pueden ser fabricados en Colombia, lo cual
refuerza el compromiso con la economia local y puede convertirse en una ventaja de marketing
ante clientes que valoran el impacto social de sus proveedores.

En cuanto a estructura de precios, la flexibilidad es una fortaleza clave. A diferencia de las
multinacionales, cuya operacion esta asociada a altos costos estructurales y de néGmina, una
empresa local puede ofrecer tarifas competitivas y planes de financiacién mas accesibles, sin
comprometer la calidad del servicio.

Desde el area comercial, se recomienda establecer alianzas estratégicas con arquitectos,
constructoras y desarrolladores, siguiendo el ejemplo de compariias como Estilo Ingenieria, con
el fin de aumentar la visibilidad y acceder a proyectos de mayor escala.

La estrategia de marketing debe incluir:

o Sitio web informativo y optimizado.

e Presencia activa en redes sociales (LinkedIn, Facebook, Instagram).
o Participacion en ferias del sector.

e Publicacion de casos de éxito y testimonios de clientes satisfechos.

La formacion continua del personal técnico y comercial sera otro factor diferenciador.
Elevator Com se enfocara en el desarrollo de programas de capacitacion actualizados, con base
en nuevas tecnologias y normativas de seguridad, elevando asi los estandares de calidad y
competitividad de su servicio.

Finalmente, el cumplimiento estricto de las normas nacionales, como la NTC 5926-1, sera un

eje central de la propuesta de valor.
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4. Validacion e Investigacion de Mercado

En Colombia, es fundamental considerar soluciones que se adapten a las necesidades del
pais, tanto en infraestructura como las demandas del mercado, costos y, tecnologia percibida.
Segun la normativa NTC 5926-1 y NTC 5926-2, los ascensores se colocan en edificaciones
residenciales, comerciales o de uso publico que superen los cinco pisos 0 12.5 metros de altura,
con ello en mente se tiene un amplio mercado en Bogota ya que segln una investigacion de
catastro un aproximado de 25.910 lotes cuentan con construcciones de 5 pisos 0 mas (Catastro
Bogota , 2019).

Ademas, como se hablo anteriormente las perspectivas de crecimiento para el sector de la
construccion en Colombia indican que habra un crecimiento del 4,2% para el presente afio 2025,
esto ayuda a vislumbrar un mercado en crecimiento en el cual puede incursionar Elevator Com y
en el que se puede posicionar con su propuesta de valor (Rivera Arbelaez, 2025).

Actualmente las empresas buscan la oportunidad de instalar nuevos equipos o de recuperar
las unidades perdidas por multiples razones y modernizarlas, especialmente en un pais donde
muchas edificaciones requieren actualizaciones para cumplir con los estandares modernos y
certificaciones. Entre el 1 de enero y el 9 de septiembre de 2024, el Instituto Distrital de Gestion
de Riesgos y Cambio Climatico, llevé a cabo un total de 1,953 visitas para verificar edificaciones
gue cuentan con sistemas de transporte vertical, como ascensores, escaleras eléctricas y andenes
moviles. Durante estas inspecciones, se revisaron 6,893 sistemas en detalle, incluyendo 4,349
ascensores, 170 escaleras mecanicas y 2,295 puertas eléctricas, entre otros.

Los expertos del IDIGER examinan aspectos criticos en cada visita, como la vigencia de los
certificados de inspeccion, los cronogramas de mantenimiento preventivo y los informes técnicos

de las labores realizadas (Sanchez, 2024). También prestan atencion a la sefializacion, los
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dispositivos de seguridad como los interruptores de emergencia y los protocolos de emergencia
(Concejo de Bogota, 1995).

La propuesta de negocio de Elevator Com para el mantenimiento de ascensores se basa en un
enfoque integral que abarca 6 de los 7 procesos fundamentales de los elevadores. Estos procesos
estan disefiados para asegurar que los equipos funcionen de manera eficiente, segura y duradera,
para ello es indispensable brindar un servicio al cliente excepcional, estos procesos y servicios se

alinean con el ciclo de vida del elevador. (Ver Figura 2 Ciclo de vida de un elevador).
4.1 Analisis del Cliente Frente a la Propuesta de Valor

4.1.1 Presente el perfil del cliente
Los clientes de la empresa de mantenimiento de ascensores seran generalmente edificios
comerciales, residenciales y otros lugares donde hay ascensores. Esto incluye:
e Edificios de apartamentos y condominios: Para mantener los ascensores en buen estado
y seguros para los residentes.
e Edificios de oficinas: Para garantizar la funcionalidad de los ascensores y la comodidad
de los empleados y visitantes.
e Hoteles y resorts: Para mantener los ascensores en éptimas condiciones para el uso de
los huéspedes.
e Hospitales: Para garantizar la movilidad de pacientes, personal y equipos.
e Centros comerciales y tiendas: Para mantener los ascensores en buen estado para el uso
de los clientes.
e Instituciones educativas: Para garantizar la seguridad y accesibilidad de estudiantes,

profesores y personal.
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e Otros edificios publicos: Como bibliotecas, centros culturales y gubernamentales, donde
los ascensores son esenciales para el acceso y la movilidad.
En resumen, cualquier propiedad que tenga ascensores y desee mantenerlos en buen estado y
en funcionamiento seguro es un cliente potencial de una empresa de mantenimiento de
ascensores. Sin embargo, inicialmente, la empresa se centrara en Edificios de apartamentos y

condominios y Edificios de oficinas.
4.2 Necesidades y Oportunidades del Cliente (Customer Jobs)

En el contexto actual, donde la seguridad y la estética son esenciales, la propuesta de la
empresa se enriquece con dos servicios adicionales: el embellecimiento estético de los
ascensores y un acompafiamiento proactivo en el cumplimiento de la Norma Técnica 5926-1, lo
que permite a los clientes certificar sus ascensores.

Embellecimiento Estético de Ascensores: EI embellecimiento se centra en mejorar la
apariencia de los equipos, un ascensor no solo debe ser seguro y eficiente, sino también atractivo
para los usuarios. Un ascensor bien mantenido mejora la percepcion de un edificio y contribuye a
una imagen de profesionalismo.

Mejoras en la Cabina: Un componente importante del embellecimiento es la cabina. La
cabina es el primer contacto visual que tienen los usuarios con el ascensor, por lo que es
necesario que se encuentre en el mejor estado posible, al utilizar materiales de calidad y técnicas
acreditadas se asegura un excelente trabajo, las areas a intervenir son:

e Reemplazo o mejoras en el piso de cabina
e Eliminacion de rayones y/o marcas en los pafios o paredes del elevador
e Pintura o eliminacion de rayones y/o marcas en puertas de cabina o hall

e Sustitucién de iluminacion de cabina
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e Instalacion de ventilacion
e Cielo falso
e Sensor de iluminacion

Acompafiamiento a la Norma Técnica 5926-1: EI cumplimiento de las normativas es un
aspecto critico en la operacién de ascensores, respecto a la Norma Técnica 5926-1 es necesario
mencionar que es de caracter obligatorio en el territorio nacional y se debe renovar una vez al
afio, y es importante asegurarse que en todo momento el equipo se encuentra certificado para
evitar clausuras y multas con las entidades regulatorias, la norma 5926-1 establece directrices
claras para garantizar la seguridad y funcionalidad de estos equipos. Estamos comprometidos en
realizar acompafiamiento y brindar asesoria a las administraciones de los proyectos en el
cumplimiento de esta norma, para que los clientes estén tranquilos y sepan que sus ascensores
cumplen con toda la normatividad y no quedaran sin certificacion.

Verificacion Inicial de Condiciones: El primer paso en el acompafiamiento técnico a la
norma 5926-1, esta es la verificacion inicial de las condiciones del ascensor, se realizard una
evaluacion exhaustiva para identificar cualquier area que no cumpla con las especificaciones de
la norma, este analisis debe incluir la revision de componentes mecanicos, eléctricos,
componentes de seguridad, citofonia e iluminacion de respaldo, asegurando que todo esté en
orden antes de la visita de certificacion.

Correccion de No Conformidades: Una vez realizada la verificacion inicial, en caso de no
conformidades abiertas trabajaremos en conjunto con el cliente para corregir cualquier no
conformidad que se haya identificado. Este proceso es esencial, ya que permite que el ascensor

esté completamente preparado para la visita de certificacion. Con apoyo del equipo técnico se
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realizaran las reparaciones necesarias para asegurar que todas las condiciones se ajusten a la
norma 5926-1.

Acompafamiento Durante la Visita de Certificacion: El acompafiamiento técnico como
indica la norma se ofrecera durante la visita de certificacion (personal técnico debe acompanar al
inspector de la ONAC que también es un experto técnico en transporte vertical). El equipo estara
disponible para realizar pruebas y asegurar que todo el proceso se realice de manera fluida como
lo indica la norma. Esto ayuda a construir una relacion de confianza con el cliente, demostrando
el compromiso de la compafiia con la seguridad y la calidad.

Seguimiento Post-Certificacion: Despues de la visita de certificacion se realizara un
seguimiento para abordar cualquier observacion durante la visita. Esto garantiza que el ascensor
no solo cumpla con las normativas en el momento de la certificacion, sino que también se

mantenga en conformidad a lo largo del tiempo.
4.3 Propuesta de valor

Beneficios de la Propuesta de Valor Ampliada: La combinacion de estos servicios
adicionales crea una propuesta de valor integral que se traduce en beneficios tangibles para los
clientes. Posicionando a Elevator Com como lider local del sector, ofreciendo soluciones
efectivas y personalizadas que garantizan un funcionamiento 6ptimo y seguro de los equipos.
Con esta propuesta, la empresa estara lista para enfrentar los desafios del mercado y satisfacer las

necesidades de los clientes.
4.4 Estudio Piloto del Mercado

4.4.1 Obijetivos del Estudio de mercado
El estudio piloto tiene como finalidad evaluar la viabilidad y aceptacion del servicio de

mantenimiento de ascensores en Bogota.
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Los objetivos especificos de este estudio incluyen:

o ldentificar la demanda potencial del servicio en distintos segmentos del mercado.

e Evaluar la percepcion de los clientes sobre la calidad del mantenimiento de
ascensores Yy los factores clave de decision.

e Determinar los precios de mercado y los factores que influyen en la contratacion del
servicio.

o Detectar oportunidades de diferenciacion en la oferta de mantenimiento de
ascensores.

e Validar la efectividad de las herramientas de investigacion antes de realizar un estudio

a mayor escala. (Diaz-Mufoz, 2020).
4.4.5 Metodologia y disefio de las Herramientas de Investigacion

Se disefio una encuesta estructurada a administradores de edificios, propietarios de
ascensores, se incluiran algunas preguntas claves, que seran:
e Datos demograficos y tipo de edificacion.
e Usoy estado actual de los ascensores.
e Satisfaccion con los servicios de mantenimiento actuales.
e Factores que influyen en la contratacion de servicios.
e Disposicion a pagar por diferentes niveles de servicio.
Se enviaron un total de 147 comunicados solicitando la colaboracion de responder a
administradores de Propiedades Horizontal donde se encuentran instalados los elevadores con un
estimado de tasa de respuesta del 60,54%. Estas encuestas se llevaron a cabo con el apoyo de una

base de datos que los lideres gestores del proyecto han desarrollado a lo largo de los afios,
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gracias a la experiencia en el sector, se cuenta con informacion valiosa que ha permitido
identificar y contactar a los posibles clientes.

La informacion recolectada a través de las encuestas se realiz6 con vision clara del mercado
de elevadores en edificaciones Bogotanas, revelando oportunidades significativas para la
empresa. La combinacion de un alto porcentaje de elevadores que requieren modernizacion y la
identificacion de clientes que podrian estar abiertos a nuevas opciones, posiciona a la empresa
como un competidor viable y atractivo en el sector.

Se selecciono el método de encuesta ya que al tener definido un nicho de clientes potenciales
fueron enviadas a clientes a ellos quienes pertenecen a la poblacion de clientes pequefios, ya que,
por experiencia, se ha observado que las multinacionales suelen atender muy bien a los clientes
prestigiosos y masivos y, por lo tanto, aquellos clientes pequefios de 1 o hasta 3 elevadores o
ubicados en sectores no del todo muy estrategicos en la ciudad no representan gran interés en las
grandes compaifiias.

Enlace de la encuesta:

https://forms.office.com/r/RjHVdrVOVy?embed=true

4.4.6 Resultados del estudio piloto

Los resultados de las encuestas aplicadas se muestran a continuacion:

La Figura 4 revela que, de los 89 encuestados, el 54% administra edificios que cuentan con
un solo elevador, mientras que el 34% tiene entre 2 y 3 elevadores, solo el 9% de los encuestados
indico que sus propiedades tienen entre 4 y 5 elevadores. Estos datos sugieren que la mayoria de
los conjuntos verticales tienen una infraestructura basica en términos de elevadores, lo que
podria significar una oportunidad para ofrecer servicios personalizados y adaptados a sus

necesidades especificas.


https://forms.office.com/r/RjHVdrV0Vy?embed=true
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Figura 3 Analisis de entrevistas/ Pregunta 1
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En la Figura 5, se observa que, del total de 89 administraciones que respondieron, el 9%
indico que sus ascensores tienen menos de 5 afios de antigtiedad. Un 31% reportd que sus
elevadores tienen entre 5 y 10 afios, mientras que el 44% indicd que se encuentran en un rango
de entre 10 y 20 afios de antigiiedad. Finalmente, el 16% de los encuestados menciond que sus
elevadores tienen mas de 20 afios.

Esta informacion es crucial, ya que mas del 60% de los elevadores estan en una categoria que
requiere modernizacion debido a la obsolescencia tecnologica, lo que representa una amplia
posibilidad de negocio en el mercado de la sustitucion o del proceso de modernizacion.

Figura 4 Analisis de entrevistas/ Pregunta 2
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Al analizar qué tipo de empresa tienen contratada las administraciones para realizar
mantenimiento a los elevadores en sus propiedades verticales, Segln lo muestra la Figura 6 se
encontro que el 18% trabaja con una multinacional, el 44% con una empresa nacional grande, el
31% con una empresa local y un 7% optd por no proporcionar informacion. Estos datos indican
que existe un mercado potencial en el segmento de empresas locales que podrian estar buscando
alternativas mas flexibles y personalizadas en comparacion con las multinacionales.

Figura 5 Analisis de entrevistas/ Pregunta 3
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Respecto al costo mensual de mantenimiento, la Figura 7 muestra que el 8% de los
encuestados indicé que paga menos de $500,000. Un 66% se encuentra en un rango superior a
$500,000 y hasta $700,000, mientras que el 20% reporto costos que oscilan entre $700,000 y
$900,000. Esto sugiere que hay una oportunidad para posicionarse dentro del rango de $500,000
a $600,000 mensuales, ofreciendo servicios competitivos y de calidad que se alineen con las

expectativas de estos clientes.
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Figura 6 Analisis de entrevistas/ Pregunta 4
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En la consulta sobre los problemas percibidos en el servicio de mantenimiento, segun se
muestra en la Figura 8 se encontro que un 15% de los administradores que respondieron la
encuesta indican que experimentan retrasos en la atencion del servicio. Estos retrasos pueden
derivarse del incumplimiento de las fechas de mantenimiento programadas, lo que se complica
aun mas cuando el equipo queda fuera de servicio y no se atiende de inmediato. También se
presentan dificultades en situaciones de emergencia, donde el tiempo para atender estas
eventualidades se vuelve elevado, generando frustracion entre los administradores.

Por otro lado, un 26% de los encuestados sefiala que el principal problema radica en los
costos elevados de mantenimiento, esta percepcion puede limitar la capacidad de los
administradores para gestionar adecuadamente sus presupuestos y, en consecuencia, influir en la
calidad del servicio que reciben.

Adicionalmente, un 10% de los administradores identifica la falta de repuestos como un
desafio importante para atender las unidades de elevadores, esta situacion no solo afecta la
operatividad de los equipos, sino que también repercute en la satisfaccion general de los

usuarios.



ELEVATOR COM 60

Figura 7 Analisis de entrevistas/ Pregunta 5
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La falta de comunicacion entre la empresa mantenedora y la administracion también se
destaca como un problema significativo, con un 20% de los encuestados mencionando. La
comunicacion ineficaz sobre las diferentes necesidades que surgen en la administracion de la
propiedad horizontal puede llevar a malentendidos y a una gestion ineficiente del mantenimiento
de los elevadores.

Por altimo, un 29% de los administradores expresa que hay otros problemas que no se han
mencionado especificamente. Esta diversidad de preocupaciones sugiere que existe un amplio
espectro de oportunidades de negocio en el sector.

La grafica resultante de esta consulta pone de manifiesto oportunidades significativas para la
empresa, especialmente en areas como la atencion oportuna y la mejora de la comunicacién con
la administracion. Dado que la compafiia estd comprometida a subsanar estos inconvenientes, se
posiciona como una opcidn atractiva para los administradores que buscan un servicio mas
eficiente y comunicativo. Al abordar estos problemas de manera proactiva, la empresa puede
fortalecer su presencia en el mercado y establecer relaciones comerciales mas sélidas y duraderas

(Figura 8)
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Figura 8 Analisis de entrevistas/ Pregunta 6

Factores para ele Qir servicio

30t

20+

10}

Se solicito a los 89 administradores por medio de una consulta que evaluaran el servicio de
mantenimiento recibido en una escala del 1 al 5, donde 1 representa lo mas malo percibidoy 5 la
excelencia. Los resultados revelaron que un 9% de los encuestados considera que el servicio es
muy malo, mientras que un 12% lo califica como malo. Un 39% otorg6 una puntuacion de 3, lo
que indica una percepcion neutral del servicio. Ademas, un 25% de los encuestados indicé que el
servicio es intermedio entre bueno y regular, y solo un 15% lo calificé como excelente.

Al analizar estos resultados, se observa que el 61% de los encuestados, que incluye las
puntuaciones de 1, 2y 3, perciben el servicio como de calidad deficiente o muy regular. Esta
percepcidn abre una oportunidad significativa para que la empresa ingrese como proveedor de
servicios de mantenimiento de ascensores. Dado que muchos administradores consideran que el
servicio actual no satisface sus expectativas, la compafiia tiene la posibilidad de posicionarse

como una alternativa viable y competitiva en el mercado.
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5. Estrategia y Plan de Introduccion de Mercado

Un plan de introduccién al mercado para una empresa de mantenimiento en Bogota debe
enfocarse en la construccién de confianza, la demostracion de la experiencia técnica y la oferta

de soluciones personalizadas a los propietarios de edificios y gerentes.
5.1 Objetivos de Mercadeo

Aumentar el conocimiento de la marca: realizar camparias en redes sociales, publicidad local
y participacion en eventos de la industria.

Generar leads: ofrecer cotizaciones gratuitas, estudios de mantenimiento y contenido util a
través de la web y el correo electronico.

Impulsar las ventas: desarrollar ofertas especiales, paquetes de mantenimiento y promociones

para atraer clientes.
5.2 Estrategias de mercadeo

5.2.1 Marketing digital

Sitio web: Crear un sitio web profesional que muestre los servicios, la experiencia y las
certificaciones de la empresa.

Redes sociales: Utilizar plataformas como LinkedIn para conectar con profesionales de la
industria y Facebook para llegar a un publico mas amplio.

Marketing de contenidos: Crear contenido Util, como guias de mantenimiento, blogs y
videos, para atraer y educar a los clientes.

Correo electronico: Enviar boletines informativos, promociones y recordatorios de servicio.

Optimizacion de motores de busqueda (SEO): Mejorar el ranking de la empresa en los

resultados de busqueda de Google para que sea mas facil de encontrar.
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Tabla 8 Presupuesto de Marketing

Marketing digital Prepuesto

Sitio Web $ 4.000.000,00
Redes sociales $ 2.000.000,00
Marketing de contenidos $ 4.000.000,00
Correo electrénico $ 1.000.000,00
Optimizacion de motores de busqueda (SEO) $ 3.000.000,00
Total $ 14.000.000,00

5.2.2 Participacion comunitaria

Eventos locales: Participar en eventos de la industria en la ciudad.

Asociaciones profesionales: Unirse a organizaciones profesionales de la industria y participar
activamente.

Relaciones con la prensa: Compartir noticias y articulos de interés para la prensa local.
5.2.3 Relaciones con clientes

Atencion al cliente excepcional: Ofrecer un servicio rapido, eficiente y profesional.

Investigacion de satisfaccion: Solicitar retroalimentacion de los clientes para identificar areas
de mejora.

Gestion de relaciones con los clientes (CRM): Utilizar un CRM para mantener un registro de

las interacciones con los clientes y personalizar la comunicacion.
5.3 Planificacién Estratégica Comercial

La planificacion estratégica es la base sobre la cual se ha construido las acciones
comerciales. El primer paso es realizar un analisis exhaustivo de los datos del portafolio de
clientes, esto implica segmentar a los clientes basandose en su comportamiento de compra,
necesidades especificas y potencial de crecimiento. La segmentacion permitira identificar nuevas

oportunidades de negocio.
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Ademas, se analiza el mercado para entender las tendencias y la competencia. Este analisis
no solo ayuda a definir el posicionamiento, sino que también guia la preparacion del presupuesto
de ventas asignado por los lideres del proyecto, este presupuesto se establecera de manera
realista, considerando tanto las expectativas de crecimiento como los recursos disponibles.

5.3.1 Planificacion de Actividades

Con la planificacion estratégica en marcha, es fundamental la elaboracion de una agenda
semanal de actividades. Esta agenda sera fundamental para garantizar que todas las acciones
comerciales se realicen de manera oportuna y organizada.

Priorizando las visitas a clientes segin su impacto financiero y la satisfaccion del cliente,
esto significa que nos enfocaremos en aquellos clientes que representan una mayor oportunidad
de negocio, asi como en aquellos que requieren atencion urgente para resolver problemas o
inquietudes; la planificacion de eventos con clientes sera parte de esta estrategia, buscando crear
oportunidades de interaccion que fortalezcan las relaciones comerciales.

5.3.3 Reunion de Seguimiento

La reunion del grupo de Trabajo sera una herramienta clave para la alineacién entre el area
comercial y el departamento de operaciones. En esta reunion, el jefe de operaciones y el
comercial identificaran oportunidades de negocio y discutirdn como mejorar la rentabilidad de
los contratos de mantenimiento, reparacién y modernizaciones.

El objetivo es asegurar de que todas las partes estén alineadas en cuanto a las oportunidades y
desafios enfrentados, el trabajo colaborativo es crucial para optimizar la oferta de servicios y

responder rapidamente a las necesidades de los clientes.
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5.3.4 Reunion Comercial Semanal

La Reunién Comercial Semanal es otra instancia vital para mantener la cohesién del equipo.
Durante estas reuniones, se revisaran las principales oportunidades de negocio con la cartera de
clientes y se evaluara la relacion con ellos.

El jefe de Operaciones participara activamente, lo que permitira discutir las inquietudes que
puedan surgir en relacion con los servicios prestados. La colaboracidn en estas reuniones
permitira ajustar las estrategias en funcion de la retroalimentacion del equipo técnico y de las
necesidades del mercado.

5.3.5 Sintonia con los Técnicos

La comunicacion fluida con los técnicos es fundamental para el éxito de la metodologia,
presentar resultados comerciales en reuniones periodicas con los técnicos no solo les
proporcionard informacion sobre el rendimiento comercial, sino que también abrird un espacio
para que compartan sus comentarios sobre modernizaciones, reparaciones y reclamaciones.

Los técnicos son la primera linea de contacto con los clientes y, por lo tanto, su perspectiva
es invaluable. Sus observaciones ayudan a identificar areas de mejora de servicios y a anticipar
las necesidades de los clientes.

5.3.6 Fortalecimiento de la Relacion con Clientes

Una de las tareas mas importantes del area comercial es fortalecer las relaciones con los
clientes, esto se logra a traves de visitas y llamadas proactivas.

Las visitas regulares permitiran atender solicitudes, resolver problemas y al mismo tiempo
identificar nuevas oportunidades de negocio. Ademas, apoyar la gestion de cobranza de facturas
pendientes, asegurando que se mantenga una relacion positiva con los clientes, incluso en

momentos de dificultad financiera.
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La coordinacion, preparacion y negociacion de todas las ofertas y contratos se realizara de
manera consistente, lo que generara confianza en los clientes y facilitara la aceptacion de las
propuestas presentadas por la empresa.

5.3.7 Renegociaciones de Contratos

La renegociacion de los valores de mantenimiento es una actividad que requiere un
seguimiento cuidadoso de variables como el indice de ajuste y descuentos. La idea es llegar a un
acuerdo que sea razonable para ambas partes, asegurando que tanto el cliente como la empresa se
beneficien.

La comunicacion abierta y la transparencia durante este proceso son claves para mantener
una relacion positiva con el cliente, abordando las renegociaciones de manera colaborativa se
encuentran soluciones que satisfacen las expectativas de ambos lados.

5.3.8 Reparaciones, Modernizaciones y Propuestas Comerciales

La prospeccion y propuesta comercial de reparaciones no cubiertas en los contratos de
mantenimiento es otra area de enfoque, los técnicos tienen un papel crucial en este proceso, ya
que son ellos quienes identifican las necesidades especificas de los clientes.

Al anticipar y resolver problemas a través de propuestas de modernizacion y reparacion, no
solo se mejora la satisfaccion del cliente, sino que también se fortalece la percepcion del valor
agregado de los servicios por la empresa. Un cliente que percibe un alto valor en el trabajo es
mas propenso a mantener una relacion a largo plazo con dicha organizacion.

5.3.9 Reversion de Intencion de Cancelar Contratos
En caso de que un cliente exprese su intencién de cancelar un contrato de mantenimiento,

sera fundamental actuar rapidamente. La alineacion de visitas para revertir esta intencion se
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realizara en conjunto con el jefe de operaciones, asegurando que se aborden las preocupaciones
del cliente de manera efectiva.

La escucha activa y la empatia seran herramientas clave en este proceso. Se deben entender
las razones detras de la intencion de cancelacion y trabajar en soluciones que demuestren el
compromiso con su satisfaccion.

5.3.10 Conversion y Nuevos Negocios

La conversion de clientes potenciales y la recuperacién de antiguos clientes son parte de la
estrategia comercial. Esto incluye la negociacién del contrato de mantenimiento preventivo con
clientes tras la instalacion del ascensor, asi como la prospeccion de nuevos clientes.

El enfoque planteado se centra en destacar el valor de los servicios desde el primer contacto,
asegurando que los clientes comprendan que se trabaja para satisfacer sus necesidades
especificas. La captacion de antiguos clientes también requiriere un esfuerzo consciente para
restablecer relaciones y mostrar las mejoras implementadas en los servicios ofrecidos por la
empresa.

5.3.11 Postventa y Satisfaccion del Cliente

La gestion de la postventa es vital para garantizar la satisfaccion y retencion del cliente. A
través de visitas regulares y el contacto profesional, se asegura que los clientes estén satisfechos
con los servicios prestados y que cualquier inquietud sea abordada de inmediato.

La gestion de encuestas de satisfaccion al cliente también forma parte de la metodologia
implementada por la empresa. Estas encuestas proporcionan informacion valiosa sobre como los
clientes perciben los servicios prestados y permiten actuar como un puente entre el cliente y las

areas responsables de resolver problemas.
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5.3.12 Gestion de Reclamaciones

La gestion proactiva de reclamaciones es esencial para mantener una relacion positiva con
los clientes. A través del analisis de quejas y cuestiones del servicio, se puede actuar de manera
reactiva o proactiva en funcién de la naturaleza de la reclamacidn. Si se abordan las quejas de
manera eficiente y transparente, demostraremos compromiso con la mejora continua y la
satisfaccion del cliente, de esta manera se resuelven problemas casi inmediatos y se contribuye a
la lealtad del cliente a largo plazo.
5.3.13 Gestion de No Conformidades y Certificacion NTC 5926-1

La gestion de no conformidades derivadas de las visitas de certificacion de la norma NTC
5926-1 es una tarea clave para el area comercial. Identificar oportunidades de venta de
reparaciones a través de kits de seguridad es fundamental para asegurar que los clientes cumplen
con las normativas y al mismo tiempo, generar ingresos adicionales para la empresa.

Demostrar un solido conocimiento de los componentes criticos de seguridad permite preparar
ofertas de reparaciones que no solo sean atractivas, sino que también cumplen con las

expectativas y necesidades del cliente.
5.4 Resumen de las Estrategias

Las estrategias comerciales y técnicas desarrolladas para Elevator Com no solo son
fundamentales para su crecimiento, sino que también se fundamentan en una metodologia agil
que permite a la empresa competir en igualdad de condiciones con grandes jugadores del
mercado. A pesar de ser una compafiia pequefia, su enfoque en la flexibilidad, la innovacion y la
atencion al cliente le otorga una ventaja competitiva significativa.

En primer lugar, la metodologia agil que implementa la empresa le permite adaptarse

rapidamente a las necesidades cambiantes del mercado. La planificacién estratégica, junto con la
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capacidad de responder de manera efectiva a las solicitudes de los clientes, garantiza que la
compafiia pueda ofrecer soluciones personalizadas y pertinentes. Esta agilidad es crucial en un
sector donde las demandas pueden variar rapidamente, y permite a la empresa superar a
competidores mas grandes que a menudo son menos flexibles.

Ademas, al segmentar a los clientes y analizar el portafolio de servicios, la compafiia puede
identificar nuevas oportunidades de negocio que a menudo son pasadas por alto por los grandes
actores del sector. Este enfoque proactivo no solo atrae nuevos clientes, sino que también
fortalece las relaciones con los existentes, creando un circulo virtuoso de satisfaccion y lealtad.

La colaboracion constante entre el area comercial y técnica asegura que las soluciones
ofrecidas sean no solo viables, sino también de alta calidad. La comunicacion fluida entre estos
departamentos permite que se identifiquen y se resuelvan rapidamente los problemas técnicos, lo
que contribuye a una percepcion positiva de la marca. En un sector donde la seguridad y la
calidad son primordiales, esta integracion es esencial para construir confianza con los clientes.

El compromiso de la compafiia con la seguridad es otra de sus grandes fortalezas. Al cumplir
con normativas como la NTC 5926-1 y gestionar las no conformidades de manera efectiva, la
empresa demuestra que prioriza la seguridad de sus clientes y usuarios. Esta dedicacion no solo
minimiza riesgos, sino que también posiciona a la empresa como un referente de confianza en el
mercado, algo que puede ser un desafio para las grandes empresas que, a veces, se ven envueltas
en burocracias y practicas menos agiles.

La implementacidn de tecnologias modernas es otro elemento clave en la estrategia de la
compaiiia. Al incorporar herramientas digitales y soluciones innovadoras, la empresa no solo
optimiza sus operaciones internas, sino que también mejora la experiencia del cliente. Esto

permite ofrecer servicios mas rapidos y efectivos, lo que resulta en una satisfaccion del cliente
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superior. La capacidad de adaptarse e innovar constantemente es un rasgo distintivo que puede
diferenciar a la compafiia de los competidores mas grandes y menos &giles.

El enfoque en la calidad y el compromiso con la mejora continua son principios rectores de la
empresa. La metodologia &gil permite a la compafiia revisar y ajustar sus procesos de manera
regular, lo que se traduce en una oferta de servicios que se adapta a las expectativas del mercado.
Esto no solo asegura que la empresa se mantenga competitiva, sino que también fomenta una
cultura de excelencia que atrae tanto a clientes nuevos como a aquellos que buscan un servicio

mas personalizado y atento.
5.5 KPIS

Con el fin de comunicar de manera clara la estrategia de gestion del desempefio, se han
definido seis indicadores principales, los cuales permitiran medir y optimizar aspectos criticos de
la operacion. Cada uno de estos indicadores ha sido disefiado para abordar areas clave del
negocio, garantizar el cumplimiento de los objetivos estratégicos y asegurar la alineacion con las
necesidades y expectativas del cliente.

5.5.1 NPS (Net Promoter Score)

El primer indicador sera el Net Promoter Score (NPS), utilizado para evaluar la percepcion
de los clientes respecto al servicio ofrecido por la empresa. Este indicador sera clave para
identificar areas de mejora, fortalecer la relacion con los clientes y elevar la calidad del servicio
prestado.

Para su medicion, se implementara una encuesta trimestral disefiada para recoger
informacion estructurada sobre la experiencia del cliente. Las preguntas estaran orientadas a
conocer la probabilidad de que recomienden el servicio, asi como percepciones sobre la atencion,

tiempos de respuesta y nivel técnico recibido.
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El calculo del NPS se realizard mediante la férmula:
NPS = % Promotores — % Detractores

La responsabilidad de este indicador sera compartida por todas las areas de la empresa, ya
que refleja el desempefio global de la organizacion frente al cliente. Los resultados obtenidos
permitiran realizar ajustes estratégicos y operativos de manera oportuna, orientados a mejorar la
satisfaccion y fidelizacion del usuario final.

5.5.2 Crecimiento de unidades en Portafolio

El segundo indicador estara enfocado en el crecimiento del portafolio de equipos en
mantenimiento, con una meta de incremento mensual del 2,2% respecto al portafolio vigente.
Este crecimiento equivale, como minimo, a la incorporacion de un nuevo equipo por mes.

La responsabilidad sobre este indicador recaera en el &rea comercial, encargada de la
captacion de nuevos clientes y contratos. El proposito es ampliar de manera constante la base
operativa de la empresa, fortalecer su participacion en el mercado y contribuir al cumplimiento
de los objetivos de sostenibilidad y expansion a largo plazo.

C.U.P: ((Valor Final U.Portf- Valor Inicial U.Port)/ Valor Inicial U.Port)*100
5.5.3 Pérdidas de unidades en Portafolio

El tercer indicador clave sera el de péerdidas operativas, el cual no debera superar un umbral
del 3% trimestral. Este indicador es fundamental para garantizar la eficiencia en la operacion y
mantener los costos bajo control.

Tanto el area técnica como el area comercial tendran la responsabilidad conjunta de
monitorear este indicador, implementar acciones correctivas y adoptar estrategias preventivas
que minimicen la pérdida de unidades bajo contrato y optimicen el uso de los recursos

disponibles.
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El seguimiento constante de este parametro permitira tomar decisiones basadas en evidencia,
identificar causas raiz de la pérdida de clientes o contratos, y fortalecer la sostenibilidad
financiera de la empresa.

P.U.P ((\alor Inicial U.Portf- Valor Actual U.Port)/ Valor Inicial U.Port) *100
5.5.4 Abastecimiento de Dispositivos y Repuestos

Ademas de los indicadores previamente definidos, se implementara un enfoque sistematico
para el abastecimiento de dispositivos y repuestos. Con el fin de evaluar las necesidades del
inventario, se realizaran reuniones mensuales en las que se analizaran los equipos actualmente en
portafolio, las demandas operativas y la posible incorporacion de nuevos clientes, con base en los
informes emitidos por el area comercial.

Esta informacion servira de insumo para tomar decisiones informadas sobre la adquisicion de
repuestos con alta rotacion, priorizando aquellos componentes que presentan mayor frecuencia
de uso. Como parte del plan inicial, se proyecta una inversion de $42 millones de pesos
colombianos destinada a mantener un stock estratégico, que permita atender con eficiencia
reparaciones programadas y emergencias técnicas.

Para monitorear la proporcion de repuestos de alta rotacion dentro del inventario, se utilizara
el siguiente indicador:

(Costo total de repuestos de alta rotacion / Valor total del inventario) x 100

Este indicador permitird optimizar la gestion del inventario, reducir tiempos de respuesta y
minimizar el riesgo de indisponibilidad de componentes criticos.

5.5.5 Indicador Técnico (Unidades Enfermas o SU)
Como parte del sistema de gestion técnica, se establecerd un indicador denominado

“Unidades Enfermas” (SU), orientado a monitorear los equipos que presentan una alta
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recurrencia de fallas. Este indicador identificard ascensores que registran mas de cuatro
eventualidades mensuales, los cuales tienden a generar llamadas de emergencia, mayores costos
en desplazamientos y horas de trabajo, asi como incomodidad para los usuarios finales.

El célculo del indicador se define como:

(NUmero de unidades que fallan méas de cuatro veces por mes / Nimero total de unidades en
el portafolio) x 100

Este analisis permitira clasificar dichos equipos como candidatos a reparacién o
modernizacion técnica. En los casos donde el cliente no autorice la inversion requerida, se
evaluard la viabilidad operativa de continuar prestando el servicio, considerando los riesgos
técnicos y financieros involucrados.

La implementacion de este indicador forma parte de un enfoque sistematico y proactivo
orientado a la mejora continua del servicio. Su uso facilitara la toma de decisiones informadas y
respaldadas por datos, contribuyendo al fortalecimiento de la oferta técnica, la optimizacién de

recursos y el cumplimiento de estandares de calidad.
5.6 Estrategia de Precios

La estrategia de precios de Elevator Com se enfoca en brindar un servicio competitivo,
accesible y diferenciado frente a las grandes multinacionales del sector, priorizando la relacion
costo-beneficio, la cercania con el cliente y la flexibilidad en la atencién.

Tarifa basica de mantenimiento

A diferencia de las multinacionales, que cobran el mantenimiento con base en el nimero de
paradas (pisos del edificio), Elevator Com aplicara una tarifa plana entre $500.000 y $600.000

COP para ascensores con hasta 8 paradas. Esta tarifa incluye los siguientes servicios:
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e Mantenimiento preventivo mensual

e Lubricaciény limpieza

e Atencion de emergencias 24/7

Para ascensores que superen las 8 paradas, se aplicara un recargo de $50.000 COP por piso
adicional, dado que la duracion del mantenimiento aumenta proporcionalmente por el mayor
ndmero de mecanismos a revisar.

Modernizacién

Mientras que las multinacionales realizan procesos de modernizacion exclusivamente con
tecnologia propia, cuyos componentes deben fabricarse bajo pedido con tiempos de entrega de
entre 90 y 100 dias, Elevator Com empleara tecnologia de fabricantes internacionales como
Inovance (China) o proveedores brasilefios, reconocidos por su calidad y disponibilidad. Estos
componentes pueden ser importados en un plazo estimado de 25 a 30 dias, lo que permite
acelerar el proceso y reducir costos.

Reparaciones y repuestos

Las multinacionales suelen aplicar margenes de ganancia elevados sobre los repuestos,
llegando a duplicar o triplicar su valor, ademas de cobrar por la mano de obra de instalacién. En
contraste, Elevator Com establecera un margen comercial competitivo del 20% sobre los
repuestos, sin cobros adicionales por mano de obra en la instalacién, ofreciendo asi precios mas
atractivos para el cliente final.

Esta politica es viable debido a la estructura operativa liviana de la empresa, que implica

menor carga en ndmina y costos administrativos.
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Diferenciacién frente a grandes operadores
Elevator Com se orienta a atender clientes pequefios y medianos, tradicionalmente
desatendidos por las multinacionales debido a su baja rentabilidad. Gracias a su tamafio y
estructura, la empresa podra ofrecer:
e Tiempos de respuesta mas cortos
e Mayor contacto con la administracion
e Menores costos operativos
e Servicio personalizado
Gestion de inventario
Para garantizar la eficiencia en el servicio, se mantendra un stock mixto de repuestos de alta
y baja rotacion. Esta medida es clave en casos donde un equipo se encuentra fuera de servicio y
el componente requerido no esta disponible localmente, situacion que podria demorar la atencion

entre 25y 30 dias y poner en riesgo la continuidad del contrato.
La empresa identificara los componentes criticos y establecera alianzas con proveedores

confiables para asegurar tiempos de entrega competitivos y mantener un nivel 6ptimo de

inventario.
Segmentacion del mercado

El mercado objetivo se centra en ascensores con las siguientes caracteristicas:

e NUmero de paradas: 3 a 16 pisos
e Velocidad: 1a1.75 m/s
e Capacidad de carga: 450 kg a 1 tonelada

Este enfoque responde a la disponibilidad de componentes en el mercado, ya que equipos por

fuera de ese rango requieren tecnologia especializada, mas costosa y menos accesible.
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Por esta razon, no se incluiran escaleras eléctricas ni plataformas elevadas en el portafolio
inicial, ya que estas implican mayores inversiones, mayor capacitacion técnica y costos de
importacion significativamente mas altos.

Capacidad operativa

En la fase inicial, el equipo estara conformado por un técnico de mantenimiento y un
ingeniero de campo, personal suficiente para atender hasta 60 unidades. A medida que la base de
clientes crezca, se incorporara personal adicional con mayor calificacion, y en caso de requerirse
apoyo en proyectos de modernizacion simultaneos, se contrataran técnicos externos
especializados, practica comun en este sector.

Venta de paquetes de mantenimiento

Los paquetes de mantenimiento son opcionales para el cliente. Sin embargo, en los casos en
que un ascensor quede fuera de servicio por un componente defectuoso cuya unica solucion sea
su reemplazo, el cliente debera adquirir el repuesto como condicion para restablecer la operacion
del equipo.

Tabla 9 Estrategias de Ventas

Actividad Observaciones

Analizar datos del portafolio, segmentando a los clientes, buscando
Planificacion estratégica nuevas oportunidades de negocio, analizando el mercado, etc.
Comercial Preparar y cumplir el presupuesto de ventas asignado por los lideres
del proyecto

Elaboracién y cumplimiento de la agenda semanal de actividades,
Planificacion priorizar visitas segun el impacto financiero y la satisfaccién del
cliente y planificacion de eventos con clientes.

Realizar una reunién de alineacidn con el jefe de operaciones para
Reunidn de Seguimiento identificar oportunidades de negocio y para mejorar la rentabilidad de
contratos de mantenimiento, reparacién y modernizaciones

ESTRATEGIAS

Participar en la Reunion Comercial Semanal con el Jefe de
operaciones para alinear las principales oportunidades de negocio con
la cartera de clientes y la relacion con los mismos.

Reuniéon Comercial
Semanal

Presentar resultados comerciales en las reuniones periddicas con los
Sintonia con los Técnicos  técnicos y analizar los comentarios de los mismos sobre las posibles
modernizaciones, reparaciones y reclamaciones
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Relacion con los clientes

Fortalecer las relaciones con clientes, a través de visitas/llamadas
proactivas y reactivas de acuerdo con la estrategia comercial en su
territorio, para atender las solicitudes e identificar nuevas
oportunidades. Apoyar la gestion de cobranza de las facturas
pendientes de pago. Coordinar, preparar y negociar todas las ofertas y
contratos de manera consistente

Renegociaciones

Realizar renegociaciones de valor de mantenimiento mediante el
seguimiento de las variables (indice de ajuste, descuentos con el
objetivo de cobrar un valor razonable para ambas partes)

Reparaciones,
modernizaciones

Prospeccion y propuesta comercial de venta de reparaciones no
cubiertas en el contrato de mantenimiento, modernizaciones a través
de la necesidad identificada por el técnico/ especialistas, con el
objetivo de anticipar/ resolver el problema del cliente. Trabajar en la
percepcion del valor por parte del cliente para respetar margenes
previstos.

Potencial de pérdida

Reversion de la Intencion de un cliente de cancelar el contrato de
mantenimiento. Alinear las visitas para la reversion de la intencion
de cancelar con el Jefe de Operaciones

Conversion y nuevos

Nuevos contratos de mantenimiento preventivo
Hacer negociacion del contrato de mantenimiento preventivo con el

negocios cliente, a través de visita, tras la instalacion del ascensor. Hacer
prospeccion de nuevos cliente y recuperacion y captura
Revisar posventas a traves de visitas con el cliente. Teniendo como
Postventa

objetivo la satisfaccion y retencién del cliente

Satisfaccion
del cliente/ Reclamaciones

Gestidn de Encuesta de satisfaccion al Clientes y atencion/ actuar
como puente con el cliente acerca de reclamaciones comerciales,
técnicas y administrativas, a través del estrechamiento de la relacion,
con el objetivo de resolver problemas o reportarlos al area
responsable

Gestion de reclamaciones del cliente también a través del anélisis de
quejas y otras cuestiones del servicio de atencion avanzada, con el fin
de actuar de forma proactiva o reactiva, debido a la mejora del
servicio prestado

Gestion de
no conformidad, proceso de
certificacion NTC 5926-1

Gestionar las no conformidades del portafolio producto de las vistitas
de certificacion de la norma NTC 5926-1 e identificar oportunidades
de ventas de reparaciones a través de kits de seguridad. Se identifica
el riesgo a los pasajeros. Demonstrar conocimiento de los
componentes criticos de seguridad para preparar ofertas de
reparaciones
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6. Aspectos Técnicos
6.1 Objetivos de Prestacion de Servicio

Los objetivos de entrega de un servicio de mantenimiento de ascensores se enfocan en
garantizar la seguridad, fiabilidad y eficiencia de los equipos. Estos objetivos incluyen prevenir
averias, reducir la duracion de las reparaciones, optimizar el rendimiento del ascensor y asegurar
el cumplimiento normativo. A continuacion, se detallan algunos objetivos clave:

6.1.1 Seguridad y prevencion de incidentes

Reduccion de incidentes:

Implementar un programa de mantenimiento preventivo para identificar y corregir posibles
problemas antes de que causen fallas o incidentes.

Cumplimiento normativo:

Asegurar que los ascensores cumplan con las regulaciones de seguridad y los estandares de la
industria.

Entrenamiento de personal:

Capacitar al personal de mantenimiento para que pueda identificar y abordar los problemas
de seguridad de forma rapida y eficaz.
6.1.2 Fiabilidad y disponibilidad

Reduccion del tiempo de inactividad: Minimizar el tiempo que los ascensores estan fuera de
servicio mediante mantenimiento preventivo y reparaciones rapidas.

Optimizacion del rendimiento: Asegurar que los ascensores funcionen a su maxima

capacidad y eficiencia.
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Disponibilidad de repuestos: Contar con un inventario adecuado de repuestos para facilitar
las reparaciones.
6.1.3. Eficiencia y costo

Reduccion de costos de reparacion: Detectar problemas de forma temprana para evitar
reparaciones costosas.

Optimizacion del uso de recursos: Planificar y gestionar eficientemente el mantenimiento de
los ascensores para minimizar el impacto en el presupuesto.

Mejora de la experiencia del usuario: Asegurar que los ascensores funcionen de forma suave
y eficiente para una mejor experiencia del usuario.
6.1.4. Satisfaccion del cliente

Comunicacion clara: Mantener a los clientes informados sobre el estado de sus ascensores y
las actividades de mantenimiento.

Respuesta rapida a problemas: Brindar un servicio de atencion al cliente rapido y eficiente
para abordar los problemas de los ascensores.

Mejora continua: Evaluar continuamente el servicio y buscar formas de mejorar la

experiencia del cliente.
6.2 Descripcion del Proceso

1. Mantenimiento mensual:
Este proceso abarca el mantenimiento preventivo regular, limpieza, lubricacion y la
atencion de emergencias 24/7. Su objetivo es garantizar el funcionamiento continuo y
seguro de los equipos, minimizando fallas inesperadas y prolongando la vida Gtil de los

componentes.
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2. Venta de repuestos:
Cuando un cliente reporta fallas en su ascensor, un técnico realiza la visita de
diagnostico. Si el inconveniente se resuelve con un ajuste menor, este se realiza de
inmediato. En caso de requerirse el reemplazo de un componente, el area comercial
ofrece al cliente los repuestos adecuados para restaurar el funcionamiento del equipo,
asegurando una solucion oportuna y precisa.

3. Modernizacion:
Este proceso se activa cuando un equipo presenta fallas recurrentes, obsolescencia o
riesgos para la seguridad de los usuarios. A partir de un estudio técnico, se propone al
cliente la actualizacion del sistema, lo cual resulta mas eficiente y rentable a largo plazo.
Los beneficios incluyen mejor desempefio, reduccion en el consumo energético, mayor
seguridad y aumento en el valor del inmueble.

4. Embellecimiento:
Este proceso se enfoca en mejorar la apariencia estética del ascensor. El técnico evalta
el estado actual del equipo y reporta las observaciones al area comercial. Con base en
esta informacion, se presentan opciones de mejora que pueden incluir pintura,
iluminacién, cambio de piso, ventilacion, remocion de rayones, entre otros. Si el cliente
aprueba la propuesta, se procede con la intervencion.

5. Certificacion:
En Colombia, la certificacion de ascensores es obligatoria segin la norma NTC 5926-1.
Esta exige la presencia tanto de un representante de la empresa de mantenimiento como
de un evaluador del organismo de certificacidn durante el proceso. Desde esta etapa

pueden generarse dos oportunidades comerciales: (1) la puesta a punto del equipo antes
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de la inspeccion, para asegurar que cumpla los requisitos desde el inicio; y (2) la venta
de repuestos para corregir no conformidades detectadas durante la inspeccion.

Clasificacion de componentes por rotacion:

Componentes de alta rotacion: Incluyen elementos como contactores, baterias y sensores
de puertas, que generalmente requieren reemplazo anual debido a su desgaste y al impacto que
tienen sobre la operacion del equipo. Su falla puede provocar llamadas de emergencia y
comprometer la disponibilidad del ascensor.

Componentes de baja rotacion: Se dividen en:

Mecanicos: Como limitadores, guayas de freno, poleas y motores. Aungue su vida util es
mas prolongada, su falla puede generar interrupciones criticas en la operacion.

Electronicos: Como variadores de frecuencia y tarjetas principales. Tienen menor frecuencia
de cambio, pero su reemplazo implica un costo elevado y un manejo técnico especializado.

Comprender esta dinamica permite gestionar de forma mas efectiva los procesos de
mantenimiento preventivo y correctivo, fortaleciendo la confiabilidad de los sistemas de

transporte vertical y reduciendo la ocurrencia de fallas inesperadas.
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Figura 9 Flujograma del Proceso
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6.2.1 Transporte

Dado que el negocio opera en un sector orientado al servicio y la atencion al cliente, es
fundamental que el equipo técnico se desplace de manera eficiente y segura hasta el lugar donde
se encuentren los equipos que requieren intervencién, utilizando motocicletas o automoviles
segun la necesidad del servicio. La movilidad representa un componente clave para responder
oportunamente a los requerimientos del cliente; sin embargo, también conlleva riesgos inherentes
al desplazamiento.

En este contexto, Elevator Com ha decidido implementar un plan de desarrollo sostenible
enfocado en la seguridad vial del personal técnico. Como parte de esta iniciativa, se ofreceran
cursos periddicos de movilidad y conduccion defensiva, con el fin de proporcionar las
competencias necesarias para una conduccion responsable y reducir la probabilidad de
accidentes o siniestros viales.

Esta inversion en formacion no solo busca proteger el bienestar del equipo humano, sino
también resguardar los intereses operativos y financieros de la organizacion. Técnicos
capacitados tienen menor probabilidad de involucrarse en incidentes que puedan derivar en
incapacidades, pérdidas econdmicas o afectaciones al servicio.

Ademas, fomentar una cultura organizacional orientada a la seguridad vial fortalece el
ambiente laboral y promueve practicas responsables dentro y fuera del entorno operativo. Esta
estrategia no solo mejora la eficiencia del servicio, sino que también consolida la reputacién de
Elevator Com como una empresa comprometida con la seguridad, la prevencion y la calidad en

la atencion al cliente.
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6.2.2 Plan de Accién Procesos de Modernizacion

Uno de los principales desafios en la industria de los ascensores es el desgaste progresivo de
los equipos. Con el paso del tiempo, es comun que estos sistemas requieran procesos de
modernizacion. No obstante, muchas administraciones posponen esta decision debido al costo
asociado, lo que se ve agravado por la obsolescencia de repuestos, especialmente en casos donde
los fabricantes han descontinuado lineas completas o han cerrado casas matrices, dificultando la
disponibilidad de componentes originales.

Actualmente, numerosos edificios contintan operando con equipos técnicamente funcionales,
pero desactualizados y fuera de norma, lo que representa un riesgo tanto desde el punto de vista
operativo como legal. Esta situacion coloca a las administraciones frente a una disyuntiva:
invertir oportunamente en modernizacion o esperar a una falla total, lo cual podria implicar
mayores costos financieros y una mayor exposicion al riesgo para los usuarios.

Ante este panorama, es fundamental implementar estrategias alternativas de actualizacion,
entre las cuales destaca la instalacion de un sistema de control moderno y flexible, capaz de
adaptarse a la infraestructura existente del edificio. Esta solucion permite llevar a cabo una
modernizacion gradual, facilita el cumplimiento normativo y contribuye a la valorizacion del
inmueble.

El uso de sistemas de control de nueva generacion mejora significativamente el rendimiento
del ascensor sin requerir la sustitucion total del equipo, ofreciendo asi una opcion mas
econdmica, técnica y financieramente viable, especialmente en entornos con restricciones

presupuestarias.
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6.2.3 Control Flexible

En el contexto actual, es fundamental que las empresas se adapten tanto a las demandas del
mercado como a las necesidades y presupuestos de sus clientes. Por esta razén, Elevator Com ha
estructurado un plan de accion centrado en la instalacion de un sistema de control flexible,
disefiado para ajustarse a los requerimientos técnicos de diferentes tipos de equipos y para servir
como eje de modernizacion dentro de sus procesos operativos.

Este sistema no solo incorpora tecnologia avanzada, sino que también representa una
solucién eficiente para la gestion y operacion de los ascensores. Su costo competitivo lo
convierte en una opcién viable para administraciones que requieren invertir en sus equipos sin
comprometer significativamente su presupuesto.

Una de las principales ventajas de esta solucion es su versatilidad, ya que permite adaptarse a
equipos existentes, tanto en casos de averias dentro del portafolio actual como en proyectos con
nuevos clientes que requieren modernizacion. Su disefio modular y de facil integracion posibilita
una respuesta rapida, reduciendo los tiempos de inactividad y fortaleciendo el nivel de servicio
ofrecido.

Maés que una simple actualizacion tecnoldgica, la implementacion de este sistema de control
se concibe como un componente clave de una estrategia operativa proactiva, orientada a mejorar
la calidad, reducir los costos asociados a fallas recurrentes y elevar la percepcion del servicio

entre los usuarios.
6.2.4 Adaptabilidad en Colombia

En Colombia, es fundamental considerar soluciones que se adapten a las necesidades del

pais, tanto en infraestructura como las demandas del mercado, costos, tecnologia percibida.
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Elevator Com esté disefiado para abordar estas necesidades de manera efectiva, ya que se acopla
a las especificaciones técnicas de la mayoria de los equipos en el pais.

El 90% de los ascensores en Colombia estan dentro del rango de infraestructura de entre 5 a
25 pisos de altura, capacidad de carga entre 450 kg y 1.2 toneladas y velocidades entre 1 m/s 'y
2.5 m/s y claramente el control esta dentro de esos rangos lo que lo hace ideal para competir en
el mercado colombiano.

Una caracteristica fundamental del sistema de control es su capacidad para integrarse en
infraestructuras existentes. Esto ahorra tiempo y costos para las administraciones, especialmente
en un pais donde muchas edificaciones requieren actualizaciones para cumplir con los estandares
modernos y certificaciones.

Implementar este sistema, no solo mejora la funcionalidad de los elevadores, sino que
también contribuye a la sostenibilidad de los sistemas de transporte vertical, al optimizar el
rendimiento, ayudando a las a las administraciones de propiedad vertical a reducir su huella de
carbono y a cumplir con normativas ambientales mas estrictas, lo que es crucial en un mundo

donde la sostenibilidad es una prioridad.
6.2.5 Estrategia

Como parte de la estrategia empresarial, se ha decidido enfocar los esfuerzos dentro de
rangos competitivos, por esto solo aceptaremos equipos de marcas reconocidas y de prestigio en
el mercado. Esta decision responde a la necesidad de garantizar la seguridad y calidad de los
equipos y de los usuarios de estos equipos.

Elevator Com desea ser competitiva y productiva razén por la cual, las marcas elegidas son
confiables y estan respaldadas por tecnologia avanzada que prioriza la efectividad y seguridad, al

seleccionar estas marcas, se apuesta por productos que han superado rigurosos estandares de
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calidad y que han sido probados en diversas condiciones de uso y paises, esto a su vez permitird
ofrecer un servicio méas confiable y seguro a los clientes, lo que a largo plazo se traduce en una

mejor reputacion y aumento en la satisfaccion del cliente.

Inicialmente, se ha optado por no incorporar escaleras eléctricas en el portafolio, ya que su
mantenimiento y operacion requieren una inversion significativa ya que se requiere tener un
stock de repuestos y para estas, los elementos son demasiado costosos lo que podria
comprometer la estabilidad financiera de la empresa en esta etapa de inicial.

Tampoco se trabajara en la instalacion de nuevos equipos al inicio, ya que esto conlleva altos
costos. En lugar de eso, se enfocara los esfuerzos en fortalecer la posicion en el mercado antes de
considerar la expansion.

Es importante destacar que esta estrategia no es definitiva. Se plantea estas decisiones como
parte de una fase inicial, con la mirada puesta en un futuro crecimiento. Una vez que Elevator
Com establezca una base competitiva, se reconsiderara la inclusion de escaleras eléctricas y la
instalacion de nuevos equipos, evaluando las oportunidades que se presenten y tomando

decisiones informadas para seguir mejorando el portafolio de servicios.
6.2.6 Ruta de Trabajo Basada en la Ubicacion Geografica

Se implementara una estrategia para minimizar tiempos mediante un sistema de asignacion
de rutas de trabajo, basado en la disposicion geogréafica de los edificios donde se encuentran los
dispositivos. Este enfoque permite optimizar el tiempo y los costos asociados al transporte del
personal, lo que a su vez repercute positivamente en la calidad del servicio que se ofrece a los
clientes.

Cada técnico de mantenimiento recibird una ruta de trabajo, teniendo en cuenta la ubicacion

de los edificios. Al agrupar las visitas segun la cercania geogréafica, se podra minimizar los
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desplazamientos y, por ende, los gastos de transporte. Sin embargo, es importante sefialar que
habra excepciones para ciertos edificios o entidades que demandan mantenimiento en fechas y
horas especificas debido a sus actividades o especialidades, como es el caso de un centro
comercial, un hospital, hotel etc. Esta flexibilidad permitira cumplir con las necesidades

particulares de los clientes sin comprometer la eficiencia general de las operaciones.
6.2.7 Rutina de Mantenimiento con Checklist

Se ha disefiado una rutina de mantenimiento estructurada que se basa en un checklist,
desarrollado para evaluar los diferentes dispositivos que componen un ascensor para asi
garantizar que cada componente reciba la atencidn necesaria.

Con el fin de llevar a cabo una exhaustiva revision, la estrategia consiste en el enfoque de
una zona especifica del ascensor mensual, finalizando en un ciclo de tres meses, lo que quiere
decir que al final de este periodo, habremos completado una revision total del ascensor,
comenzando nuevamente en el cuarto mes de forma ciclica.

Este enfoque ciclico permite garantizar que cada dispositivo sea verificado y mantenido de
manera regular, evitando que algin componente quede sin atencién. Ademas, al dividir la
revision en partes manejables, nuestros técnicos podran concentrarse en realizar un trabajo mas
meticuloso y detallado, lo que aumentara la calidad del mantenimiento realizado.

Tabla 10 Rutina mantenimiento

item Zona Actividad Dispositivo mes 1 mes 2 mes 3
1 Contacto con el cliente X X X
2 Cabina Verificacion vaeIaC|9n, bo:[oneras y X X X
citofonia

Control, tarjetas

Limpieza _ X
electronicas
Cuarto de Limpieza I .
3 - pieza y Maquina de traccion X
maquinas Lubricacion
Limpieza A
P y Freno de la méaquina X

Verificacion
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Dispositivo de rescate de

Prueba pasajeros
Prueba Limitador de velocidad
Verificacion Contactos de seguridad
Limpiezay Zapatas de contrapeso y
) Lubricacion cabina
4 Techo de cabina Limpiezay Operador de puerta de
Lubricacién cabina
Verificacion Estz_;ldo de los cal_)[es 0
cintas de traccién
Limpiezay .
) X
5 Puertas Ajuste Puertas de hall y cabina
Paracaidas, polea tensora
Limpiezay del cable del limitador,
Prueba distancia respecto al
contrapeso
6 Pozo y Foso —
Limpiezay
Y Poleas
Lubricacién
Limpiezay .
Prueha Amortiguadores
7 Informacion al cliente X

Este sistema no solo esté disefiado para optimizar el tiempo de operacion, sino también para

asegurar que cada ascensor funcione de manera eficiente y segura. Su enfoque principal es el
monitoreo constante de los dispositivos permitiendo implementar un plan rutinario de
mantenimiento acorde al estado del equipo, permitiendo identificar posibles fallas y corregirlas
antes que se convierta en una falla real. Esta practica mejora la confiabilidad del servicio,

prolonga la vida util de los equipos y contribuye a una experiencia mas segura para los usuarios.
6.3 Modelo de Gestion Integral del Proceso Productivo

Para alcanzar una operacion plenamente productiva, se han definido una serie de estrategias y
procesos destinados a optimizar el desempefio del area de operaciones. La primera fase de
implementacidn, abordada desde esta area, contempla un enfoque colaborativo y coordinado

entre los diferentes actores del equipo técnico y administrativo (ver Tabla 10).
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Tabla 11 Estrategia area operaciones

AREA TECNICA

Actividad

Observaciones

Monitorear las unidades
fuera de servicio (Sick
Units).

Revisar el listado de las unidades fuera de servicio del portafolio
mantenido. Coordinar las acciones necesarias para restablecer la
operacion de sus equipos con el Comercial de Ventas

Monitorear las unidades
criticas (Sick Units).

Monitorear la evolucién de las unidades criticas (Sick Units) de su
portafolio y elaborar planes de accién orientados a reducirlas

Planificar y revisar el
cumplimiento del
Mantenimiento

Revisar el nivel de cumplimiento de las visitas de mantenimiento y
proponer acciones correctivas en caso de ser necesario

Revisar la calidad de las
solicitudes de reparacion y
delegar las ofertas al
Ejecutivo de Ventas

Revisar la calidad de las solicitudes de reparacion efectuadas por los
técnicos de servicio, evaluando que los materiales requeridos
correspondan con la necesidad puntual

Reporte de novedades del
personal técnico

Evaluar las novedades que han sido generadas por el personal en campo,
para generar acciones y que el personal comercial pueda ofertar y vender
los repuestos o los servicios necesarios para subsanar dicha necesidad

Monitorear las no
conformidades de las visitas
de Certificacion

Evaluar las no conformidades abiertas o presentes en el portafolio de
mantenimiento generadas en las visitas de certificacion NTC 5926-1.
Gestionar el cierre de estas no conformidades planificando las
intervenciones necesarias con el equipo

Reunién Operativa Semanal

Participar de la Reunion Operativa Semanal dirigida por los Lideres en la
que revisaran indicadores y los planes de accidn correctivos

Analizar el tiempo medio de
atencién

Revisar el desempefio del proceso de atencién de averias en el portafolio.
Debe analizar el Tiempo Medio de Atencion de llamadas (Desde que le
cliente llama hasta que se atiende el servicio), las fallas mas comunes.
Con base en esta informacion generar planes de accion orientados a
reducir SU

Gestionar las horas extras
del personal técnico

Gestionar mensualmente la elaboracion de las horas extras de su equipo.
El jefe de operaciones debe monitorear diariamente las horas que estan
siendo aprobadas

Gestionar las horas
improductivas

Definir anualmente y con base en la programacion de sus mantenimientos
las vacaciones de su equipo, asi como los entrenamientos que sean
requeridos

Planificar las visitas de
mantenimiento del trimestre
de acuerdo con los
requerimientos del cliente

Planificar las visitas de mantenimiento por cada trimestre. Una vez
definida la programacion, el Comercial debera comunicar las fechas
previstas del mantenimiento a los clientes que asi lo exijan

Gestionar la carga de
capacidad del personal
técnico

Evaluar la carga de cada técnico y distribuir adecuadamente las visitas

Realizar la Evaluacion de
Desarrollo del personal a
cargo

Llevar a cabo la Evaluacion de Desarrollo del su equipo
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6.3.1 Planificacién Estratégica Técnica

Monitoreo de Unidades Fuera de Servicio: En el inicio de esta estrategia se establecera un
sistema de monitoreo de unidades fuera de servicio o “Sick Units” e iniciara con la revisién del
listado de estas unidades dentro del portafolio para que asi, se coordine el equipo comercial-
técnico en pro del restablecimiento de dichos equipos. Esta operacidn permitira minimizar el
tiempo fuera de servicio fortaleciendo la relacién con los clientes.

Monitoreo de Unidades Criticas: Un caso similar al de las unidades fuera de servicio,
ocurre con las unidades criticas (aquellas unidades que fallan mas de 3 veces en un rango de
tiempo de un mes). Para ello se monitoreara estas unidades para elaborar planes de accion que
permita reducir su nimero. Para anticipar la materializacion de riesgos, se propone implementar
un sistema de seguimiento “KPI SU” que permite analizar patrones y causas mas recurrentes de
fallas. Como apalancador de esta estrategia se encuentra la capacitacion constante del personal

Planificacion y Cumplimiento del Mantenimiento: La planificacion y cumplimiento del
mantenimiento son otro elemento clave, ya que el cumplir con las visitas programadas y
formular acciones correctivas son imprescindibles para que se asegure la calidad del servicio.
Esto no solo incluye la programacion de mantenimientos preventivos, sino también la evaluacion
de la calidad de las solicitudes de reparacion realizadas por los técnicos es importante que las
solicitudes sean claras y que los materiales requeridos correspondan con la necesidad puntual, lo
que permitira realizar reparaciones mas efectivas y rapidas.

Reporte de Novedades del Personal Técnico: El personal técnico en campo es la primera
linea de contacto con los clientes y por lo tanto, sus reportes son valiosos. Evaluar las novedades
generadas por ellos permiten identificar necesidades no cubiertas y ofrecer repuestos o servicios

adicionales que fortalezcan el portafolio; este flujo de informacion debe ser bidireccional, donde
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el personal técnico no solo reporta, sino que también recibe formacion sobre cdmo mejorar la
calidad de sus reportes.

Monitoreo de No Conformidades: Se requiere tener un control estricto sobre las no
conformidades que se generen en las visitas de certificacion, tal y como lo establece la norma
NTC 5926-1, para evaluar y gestionar estas no conformidades, se plantean las intervenciones
necesarias para cerrarlas. Esto garantizara que se cumpla la normatividad y a su vez la
percepcion del cliente.

Reuniones Operativas Semanales: Un espacio que permite evaluar los indicadores de
desempefio y avanzar en planes de accion correctivos, son las reuniones operativas semanales en
la cual estara el equipo de trabajo.

Analisis del Tiempo Medio de Atencion: Con el fin de medir y optimizar cada etapa del
proceso, se propone un analisis del tiempo medio de atencidn, el cual es un indicador clave para
evaluar la eficiencia en la gestion de averias y este consiste en la medicion desde el momento en
que el cliente se contacta por primera vez hasta la ejecucion del servicio, garantizando asi una
excelente atencién y con ello se aprende, logrando identificar las fallas mas comunes para
establecer planes de accion.

Gestion de Horas Extras e Improductivas: La gestion de horas extras del personal técnico
sera controlado, mensual y diariamente; esto, pensando en el bienestar de estos, para que no se
centren solo en su trabajo. Asi mismo se llevara control de las vacaciones del equipo y el tiempo
de aprendizaje, con ello nos aseguramos que el personal este siempre capacitado.

Planificacidn de Visitas de Mantenimiento: Es importante mantener un cronograma de

mantenimiento, en el cual se evidencie la planificacion de mantenimiento ofrecidos a los
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diferentes clientes, siempre teniendo en cuanta el entorno cambiante en el que se encuentra
cualquier industria hoy en dia.

Gestion de Carga de Capacidad del Personal Técnico: Con el fin de no sobrecargar a
ningun técnico, se debe revisar y evaluar la carga de trabajo asignado a cada técnico y distribuir
los pendientes de manera equilibrada cuidando del bienestar de los colaboradores.

Evaluacion de Desarrollo del Personal: En pro del crecimiento continuo del equipo, es
importante realizar evaluaciones periddicas que se enfaticen en el desarrollo del personal técnico,
siendo este un proceso constructivo que busca identificar areas de mejora y oportunidades de

capacitacion, fomentando un ambiente de aprendizaje y desarrollo personal.
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7. Aspectos Organizacionales y Legales
7.1 Anélisis Estratégico (Mision y Vision)

Mision: Redefinir el transporte vertical, elevando espacios con soluciones de ascensores
innovadoras, sostenibles y estéticamente atractivas. Nos esforzamos por superar las expectativas
ofreciendo productos y servicios superiores que mejoran la vida de nuestros clientes.

Vision: Nuestra vision para el 2030 es ser la primera opcion en mantenimientos de
ascensores a nivel local. Nos esforzamos por superar sus expectativas. Nos enfocamos en
responder a sus necesidades individuales, sin importar su complejidad. Evaluamos
constantemente nuevos productos y servicios para brindarle soluciones integrales que satisfagan

todas sus necesidades.
7.2 Estructura organizacional

La empresa Elevator Com se estructurara de acuerdo con las normativas legales vigentes. Su
planificacion estratégica incluira un analisis del mercado y un plan de negocio que contemple
objetivos a corto, medio y largo plazo.

El portafolio de servicios abarcara principalmente mantenimiento preventivo y correctivo de
ascensores, venta de repuestos originales, servicios de embellecimiento y modernizacion, asi
como asesoramiento para certificaciones de seguridad.

Los planes de accion se enfocaran en estrategias de marketing para aumentar la visibilidad de
la marca, establecimiento de alianzas con proveedores confiables, comercializacion eficiente de
repuestos mediante una gestion adecuada de inventarios y un proceso de reclutamiento riguroso

para atraer personal calificado que comparta los valores de la empresa.
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Figura 10 Organigrama de la Empresa
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7.3 Perfiles y Funciones

En el marco de la optimizacion de sus operaciones, Elevator Com ha establecido un equipo
altamente calificado que se encargara de garantizar el adecuado funcionamiento y mantenimiento
de los sistemas de elevacion de su portafolio.

El equipo cuenta con un técnico de mantenimiento especializado en multimarca, quien sera
responsable del mantenimiento preventivo mensual estipulado en el contrato de Elevator Com.
Esta persona llevara a cabo tareas esenciales como la limpieza, lubricacion, ajuste mecanico,
verificacion de sistemas y reemplazo de componentes, asi como la evaluacion del estado general
del equipo. Ademas, se encargara de la organizacion y actualizacion de la documentacion
relacionada con los equipos y atendera las emergencias que puedan surgir.

Asimismo, se incorporara un ingeniero de soporte que se enfocara en la parametrizacion de
los equipos, realizando pruebas exhaustivas y brindando soporte técnico especializado. Este
ingeniero también colaborara en la identificacion de componentes de alta y baja rotacion,
asegurando asi la disponibilidad de piezas necesarias para el mantenimiento eficiente de los
sistemas.

La supervision de los procesos internos relacionados con el mantenimiento y la gestion de
ascensores recaera en un jefe de operaciones. Esta figura sera fundamental para coordinar y
gestionar tanto los recursos humanos como los materiales necesarios para el funcionamiento
optimo de los equipos. Ademas, se encargara de realizar auditorias y desarrollar estrategias que
mejoren continuamente nuestros procesos.

Con el fin de implementar politicas y procedimientos de trabajo seguros, se dispondra de un
especialista en seguridad y salud en el trabajo (SST), quien apoyara en la creacion de un entorno

laboral seguro y eficiente.
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Desde el &mbito comercial, se cuenta con un profesional encargado de establecer y fomentar
relaciones con los clientes, atrayendo nuevos clientes y manteniendo la lealtad de aquellos que
ya forman parte de la cartera.

Asi mismo, un asistente administrativo responsable de la gestion de la correspondencia, la
recepcion de llamadas, la coordinacién de reuniones y el contacto con proveedores. Esta persona
manejara también informacion confidencial, asegurando la eficiencia en las operaciones
administrativas.

Finalmente, para abordar el incremento de la carga laboral o proyectos de modernizacion, se
cuenta con la ayuda de un grupo de contratistas externos que apoyan en la ejecucion de tareas
adicionales, garantizando asi la continuidad y calidad de los servicios.

Con este equipo multidisciplinario, se mantiene el compromiso a ofrecer calidad en el

mantenimiento y gestion de sistemas de elevacion.
7.4 Aspectos Legales

7.4.1 Registro de la Empresa ante Camara y Comercio
Elevator Com realizara en pro de ejercer de manera legal sus actividades el registro ante
Camara de Comercio, teniendo en cuenta la regulacion colombiana. Previamente se debe realizar
la inscripcién en el RUT ante la Dian, una vez cuente con este requisito se debe cumplir con la
siguiente documentacion e informacién ante CCB (Alcaldia mayor de Bogota, s.f.):
1. Informacién Requerida:
e Datos de la empresa: Nombre, objeto social, domicilio principal, capital social.
e Datos de los socios: Nombres completos, numeros de identificacion, porcentaje

de participacion en el capital social.
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e Actividad econémica: Clasificacion de la actividad principal y secundarias segun

el Cddigo ClIU.
2. Documentacion:

e Escritura publica de constitucién: previamente elaborada con la informacién de la
empresa.

e Registro Unico Tributario (RUT): De los socios y de la empresa.

e Formularios que pide la Camara de Comercio: Formulario de registro Gnico
empresarial.

e Pago de derechos: Segun el tipo de sociedad.

Una vez se entregue y sea verificada la documentacion, la Camara de Comercio emitira la
matricula mercantil, que es el documento que acredita la existencia legal de la empresa. (Camara
de comercio de Bogotj, s.f.)

También se puede gestionar el tramite a través de la plataforma web VUE, que es una
herramienta avalada por MinTic para realizar tramites mercantiles, tributarios y de seguridad

social para la apertura de nuevas empresas.
7.5 Proveedores y Contratar Expertos

La contratacion de proveedores es un proceso clave para garantizar el correcto
funcionamiento de los ascensores, ya que la calidad y originalidad de los repuestos recae
directamente en la seguridad, eficiencia y durabilidad de los ascensores operados por Elevator
Com.

El primer paso consiste en la identificacion de necesidades especificas, considerando las

tecnologias de los equipos que componen el portafolio de la empresa. Esto incluye repuestos
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originales, herramientas de diagnostico, elementos de seguridad y proteccion personal, planos
eléctricos y componentes electronicos compatibles.

Después, se define el perfil del proveedor ideal, el cual debe demostrar experiencia en el
sector, ofrecer un portafolio amplio de productos y servicios, contar con capacidad de respuesta
oportuna, condiciones comerciales claras y garantias verificables.

La identificacion de estos proveedores se puede realizar a través de directorios empresariales,
Internet, recomendacion de empresas que manejen el mismo negocio, o investigacion de
mercado.

Posteriormente se realiza la solicitud de las cotizaciones detallando los requerimientos, esto
se debe hacer con mas de un proveedor con el fin de poder hacer un comparativo de precios,
calidad y condiciones comerciales. Se debe realizar una evaluacion de las propuestas recibidas
con los factores anteriormente mencionados, esto con el fin de evaluar sus capacidades técnicas.
Una vez concluida la evaluacion se dara inicio al proceso de negociacion, recepcion de la
documentacién y contratacion.

7.5.1 Definicion de Proveedores

Para la seleccion de proveedores, se considera no solo factores que aseguren la calidad sino
también el compromiso con la responsabilidad técnica y la satisfaccion del cliente.

Tras un proceso de evaluacidn exhaustivo, se identificaron tres proveedores destacados,
seleccionados por su trayectoria y capacidad de respuesta dentro de la industria. Durante el
proceso de evaluacién, se han comparado diversas caracteristicas de los tres proveedores
seleccionados.

Un primer criterio clave fue el tiempo de entrega, ya que, en muchas ocasiones, el tiempo de

respuesta puede marcar la diferencia entre un servicio excelente y uno que no satisface las
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expectativas del cliente, y estas tres compafiias tienen procesos logisticos optimizados que
cuentan con un sélido sistema de gestion de inventarios.

Otro criterio central fue la calidad de los productos, entendida como sinénimo de seguridad,
durabilidad y cumplimiento de estandares internacionales en el sector de transporte vertical. En
este aspecto, se resalta el desempefio de Elevator Commerce, seguido por China Elevator Parts,
cuyas ofertas incluyen componentes certificados y sometidos a controles rigurosos de calidad.

Por ultimo, se considerd la garantia ofrecida por cada proveedor. Contar con garantias claras
puede afectar positivamente la confianza del cliente final y permite gestionar cualquier
eventualidad con respaldo tecnico adecuado.

El andlisis también incluyd la revision de testimonios de clientes anteriores, los cuales
aportaron informacion valiosa sobre el desempefio, la atencion postventa y el cumplimiento de
compromisos contractuales por parte de los proveedores.

Finalmente, si bien el precio representa un factor importante en la decision de compra, este
fue ponderado en conjunto con los demas criterios. Se reconoce que el menor costo no siempre
garantiza la mejor opcion en términos de calidad del servicio o la durabilidad de los

componentes. (Ver Tabla 11).
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Tabla 12 Innovance elevators

Innovance elevators

FECHA: 30-03-2025

NOMBRE O RAZON SOCIAL: Innovance elevators SAS

CC O NIT: 900.951.715-1

DESCRIPCION DEL SERVICIO: Empresa colombiana conformada por profesionales con amplia
experiencia y conocimiento en equipos de elevacion: ascensores, escaleras, rampas y montacoches de
diferentes marcas. Cuenta con una amplia gama de repuestos y componentes , con enfoque en calidad y
servicio al cliente.

1. Suministro e instalacién de implementos y trabajos solicitados por los entes certificadores
2. Asesoramiento técnico

3. Entregas a nivel nacional

4. Devoluciones y garantias

¢Experiencia con otros clientes del sector? 14 afos

Tiempos de entrega 4 dias habiles
Garantia 30 dias calendario
Devoluciones 7 dias habiles
Calidad del producto Media

Reputacion del proveedor Media

¢ Presenta documentos oportunos? El proveedor en el proceso de licitacion Si

¢ Cuenta con los permisos, licencias y otra documentacion legal y tibutarias para Si

Tabla 13 China Elevator Parts

China Elevator Parts

FECHA: 30-03-2025

NOMBRE O RAZON SOCIAL: China elevators parts

CC O NIT: 860.951.215-1

DESCRIPCION DEL SERVICIO: Empresa que se dedica al disefio, produccién y venta de partes de
repuesto para ascensores y escaleras mecanicas, ofrece partes de repuesto para nuevas instalaciones,
servicio de mantenimiento, actualizaciones, reemplazos, modernizaciones.

1. Suministro de repuestos para ascensores y montacargas
2. Asesoramiento técnico en seleccién de componentes

3. Servicio de entrega rapida a cualquier pais del mundo

4. Capacitaciones sobre productos e instalacion

¢ Experiencia con otros clientes del sector? 8 afios

Tiempos de entrega 30 dias calendario
Garantia 60 dias calendario
Devoluciones 40 dias calendario
Calidad del producto Media

Reputacion del proveedor Alta

¢,Presenta documentos oportunos? El proveedor en el proceso de licitacién prese Si
¢,Cuenta con los permisos, licencias y otra documentacion legal y tibutaria para of Si

101
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Tabla 14 Elevator Commerce

Elevator Commerce

FECHA: 30-03-2025

NOMBRE O RAZON SOCIAL: Elevator commerce

CC O NIT: 800.951.215-0

DESCRIPCION DEL SERVICIO: empresa espafiola que se dedica a suministrar repuestos y
componentes originales para ascensores, escaleras mecanicas y plataformas, ofrece soluciones
personalizadas y servicios de alta calidad.

1. Amplio catalogo de productos multimarca

2. Asesoramiento técnico integral y personalizado

3. Servicio de exportacién a cualquier pais del mundo

4. Soluciones efectivas para resolver los desafios relacionados con elevadores

¢ Experiencia con otros clientes del sector? 19 afios
Tiempos de entrega 20 dias calendario
Garantia 90 dias calendario
Devoluciones 45 dias calendario
Calidad del producto Media

Reputacion del proveedor Alta

¢ Presenta documentos oportunos? El proveedor en el proceso de licitacion Si

¢ Cuenta con los permisos, licencias y otra documentacién legal y tibutarias para Si

El analisis ha evidenciado que los productos y servicios provenientes de proveedores
ubicados en China suelen presentar costos mas bajos. No obstante, esta ventaja econdémica puede
estar acompafiada de tiempos de entrega mas extensos o de variabilidad en la calidad, aspectos
criticos cuando se trata de garantizar la continuidad operativa de una empresa de mantenimiento
de ascensores.

En escenarios donde la urgencia es un factor determinante, los tiempos prolongados de
entrega pueden generar retrasos significativos y comprometer la capacidad de respuesta de la
organizacion. En este contexto, Elevator Com se destaca como un proveedor estratégico, ya que,
a pesar de ofrecer precios ligeramente superiores en comparacion con otros proveedores
internacionales, compensa esta diferencia mediante plazos de entrega mas rapidos, lo que resulta
particularmente valioso en situaciones criticas. Este balance entre costo y eficiencia logistica

constituye un criterio esencial en la evaluacion de proveedores.
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También puede darse el escenario en el que se necesita un repuesto 0 componente de manera

prioritaria, para lo cual resulta provechoso contar con aliados comerciales que, aunque pueda

implicar un costo més alto, permita cumplir con el cliente. Dicho esto, este tipo de convenios

ofrece ventajas significativas en cuanto a respuestas inmediatas y solucién rapida. Para ello, se

puede deducir que proveedores como Innovance Elevators permite tener una buena alternativa en

cuanto rapidez (Ver tabla 14)

Tabla 15 Evaluacién de Proveedores

-y CRITERIO A EVALUAR PONDERACION |1 ovance Elevato P. China Elevators Parts P. Elevator Commerce P.

@ Experiencia movimiento vertical en Colombia 10% Q 4 X 2 Q 3

[~ Experiencia en el mercado y reputacién (] 4 (/] 5 (] 3
calificacion criterio 0,4 0,4 0,3
Flexibilidad del proveedor para ajustarse a las necesid Q 4 Q 4 Q 4
Tiempo de entrega propuesto () 3 (/] 5 () 4

I’*ﬁ Calidad del producto 35% (/] 5 (] 5 (] 5

iﬁ\/’l‘i Garantia y devoluciones X 2 (/] 5 (V] 5
Recursos disponibles (exclusividad) Stock (] 5 (] 5 (] 5
Precio X 2 (] 5 (] 5
calificacion criterio 1,2 1,7 1,6

- 1 s Senvicio al cliente y atencién (] 4 (] 2 (] 5

& = Disponibilizacién canales de atencién. (Tecnolégia) 25% 3 () 4 (] 5

cls Georeferenciacion 3 3 3
calificacion criterio 0,8 0,8 1,1
Exportacion y seguimiento a envio (] 3 (] 5 0 5

I Accesibilidad a los servidores X 2 o 5 (] 5
i ici imi i 20%

I Il :\gitlodologla ymediciones de seguimiento en tiempo x 2 o 5 0 5
Garantia en devolucién y cambios 3 0 4 (] 5
calificacién criterio 0,5 1 1

Callificaciones ytestimonios 10% 3 3 3
calificacion criterio 0,3 0,3 0,3
Calificacion final 100% 3,3 4 4,3

Innovance

*Tarifas> altas del
mercado para ser
una empresa local
*Financiacion
directa
*Plataforma digital proveedor

de asignaciony *Plataforma digital

pago (sujeto a
volumen)
*Financiacion

Estrategias de fidelizacion directa con el

China Elevator Parts Elevator Commerce

*Descuento pronto  *Pagos a cuotas

mensuales

*Bolsa de
descuentos (sujeto
avolumen)
*Plataforma digital
de asignaciony

pago rapido. de asignaciony pago répido.
Afios de experiencia
Experiencia 1a5 5a10 >10

Innovance
China Elevator Parts

Elevator Commerce

DEFINICION DEL PROVEEDOR

Se ha seleccionado al proveedor Elevator commerce debido a que,
tras un analisis exhaustivo de diversas variables, se determind que
ofrece los mejores precios del mercado para los componentes
requeridos. La evaluacion incluy6 factores como tiempos de entrega,
garantias, politicas de devoluciones, calidad de los productos y
reputacion en el sector. Como resultado de esta evaluacion integral,
Elevator commerce obtuvo la mejor calificacion con un 4.3, lo que
justifica su vinculacion como proveedor preferente.
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Tras una evaluacion exhaustiva, se ha concluido que Elevator Com se posiciona como la
mejor opcion entre los proveedores considerados, alcanzando una puntuacion destacada de 4.3%.
Este resultado refleja no solo su capacidad para cumplir con los criterios mencionados, sino
también su alcance a ofrecer un producto y componentes de excelente calidad con un buen
tiempo de respuesta, contando asi con un socio estratégico que contribuya al éxito de sus

operaciones y al bienestar de los clientes.
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Tabla 16 Costos Elementos y Componentes de Mantenimiento segin Proveedor
PROVEEDORES
PRESUPUESTO PRIORIDAD T RS )
ELEMENTO ESTIMADO PARA  NECESIDAD Homcenter Elevators China Elevator Parts Elevator Commerce
ELEMENTO ALTA MEDIA BAJA
Magquinaria y Equipos Pesados $ 34.500.000
1. Maquinaria de traccion 1 X 17%00_000 $ 12.000.000 $ 12.500.000
o Sadro de maniobras y 1 X 12200000 $ 8000000 8.230.000
3. Limitador de velocidad 4 X 755000 $ 570.000 $ 690.000
4. Amortiguadores de foso 10 X 695000 $ 490.000 $ 810.000
5. Poleas de traccion y reenvio 1 X 2.020.000 $ 1.670.000 $ 1.900.000
6. Cables de traccion 100 Metros X 6.020.000 $ 4.000.000 $ 3.500.000
7.Cadena de traccion 30 Metros X 5.820.000 $ 4.900.000 $ 4.600.000
8. Cable viajero 50 Metros X 2.5?50.000 $ 2.200.000 $ 2.200.000
Repuestos y Componentes: $ 56.000.000
1. Contactores y relés 12 X 805000 $ 770.000 $ 760.000
v Sensares de pasicion y 6 X 720000 $ 200000 210.000
3. Pulsadores y botoneras 33 X 55255 $ 30.000 $ 30.000
diri.clcri\g:]cadores de posicion 'y 5 X 12:()00 $ 80.000 $ 83.000
puztgerraduras y contactos de 4 X 49:000 $ 480.000 $ 470.000
o f?;rg}ggé'”'as y barreras de 4 X 455000 $ 410000 $ 415.000
7. Variadores de frecuencia 1 X 3.030.000 $ 2.800.000 $ 2.800.000
Cogt.r'(l)'iirjetas electronicas de 5 X 2.030.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000
9. Baterias de emergencia 12 X 60.300 $ 57.000 $ 56.000
caé?ﬁaL;rr?L?eacrgs y luminarias para 24 X 3 4300 $ 28000 $ 29.000
11. Cableado eléctrico y 60 Metros X » $ 1090000  $ 1.070.000

conectores

1.220.000
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12. Lubricantes y grasas $
especiales 20 Galones X 1.200.000 $ 1.000.000 $ 990.000
: - $
13. Rodamientos y cojinetes 10 X 900.000 $ 900.000 $ 900.000
. $
14. Poleas y ruedas guia 2 2300.000 $ 1.700.000 $ 1.620.000
. $
15. Zapatas de guia 24 860.000 $ 760.000 $ 570.000
16. Piezas de repuesto para $
maquinas de traccion 2 2.200.000 $ 1.930.000 $ 1.950.000
17. Componentes de sistemas de $
comunicacion 6 310.000 $ 230.000 $ 205.000
(intercomunicadores, etc.) '
Herramientas Manuales y
Eléctricas: 23.000.000
1. Multlmetrosyplnzas 12 $ 990.000
amperimetricas
2. Fuente de pruebas 4 X $ 790.000
’3. T_aladros y atornilladores $ 590.000
eléctricos
" . . $
4. Llaves fijas y ajustables Kit 12 X 680.000 $ 600.000 $ 580.000
5. Juegos de llaves Allen y Torx 12 X $ 120.000
) 6. DestornJIIadores de diferentes 12 X $ 10.000
tipos y tamafios
7. Alicates y tenazas 12 X $ 190.000
8. Martillos y mazas 12 X $ 120.000
9. Cinceles y punzones 12 X $ 60.000
10 Flexdmetros y cintas 20 X $ 35.000
métricas
11. Lamparas portatiles 12 X $ 80.000
12. Equipos de soldadura 1 X $ 1.200.000
13. Herramientas de corte de 1 X $ 900.000
cables
14. Extractores de rodamientos 1 X $ 1.100.000
. $
15. Polipastos manuales 1 X 2300.000 $ 1.760.000 $ 1.550.000
16. Herramientas de alineacion $
de gufas 1 X 1.700.000 $ 1.500.000 $ 1.320.000
17_. Equipos de limpieza 3 X $ 900.000
(aspiradoras, etc.)
Equipos de Seguridad: 12.000.000
1. Cascos de seguridad 14 X $ 30.000
2. Gafas de proteccién 15 X $ 170.000
3. Guantes de seguridad
(dieléctricos, etc.) 20 Pares X $ 25.000
4. Arneses y cuerdas de 12 X $ 460.000

seguridad




ELEVATOR COM 107
5. Calzado de seguridad 15 X $ 120.000
7. Extintores de incendios 4 X $ 70.000
8. Botiquin de primeros auxilios 5 X $ 55.000
9. Sefializacién de seguridad .
(conos, cintas, etc.) 6 Kits X $ 90.000
Equipos de Computo y Software: $ 37.000.000
1. Computadoras portétiles y de
escritorio 9 X 1.900.000
2. Software de gestion de
mantenimiento (GMAO) 2 2.200.000
4. Service toll “herramienta de $
diagnéstico” 12 X 2.900.000 $ 2.390.000 $ 2.200.000
5. Software de gestion de . .
inventario 1 Licencia $ 1.200.000
6. Software de gestion de . .
clientes (CRM) 2 Licencias $ 990.000
7. Software de facturacion y 2 Licencias X $ 1.300.000
contabilidad
8. Equipos de comunicacion 18 X $ 650.000
(celulares, etc.)
Equipos de Oficinay
Administracion: $ 20.000.000
1. _l\/lo_blllar_lo de oficina 9 $ 1.000.000
(escritorios, sillas, etc.)
3,. Material de oficina (papel, 20 Kits $ 500.000
boligrafos, etc.)
4. Fotocopiadora / impresora 1 $ 1.200.000
Otros: $ 5.000.000
1. Manuales técnicos y - $
diagramas eléctricos 1 repositorio X 300.000 $ 2.200.000 $ 2.000.000
2. Normatlvas y reglamentos de 5 X $ 100.000
seguridad
4. Camaras de seguridad 9 X $ 190.000
. $
7. Equipos de prueba de frenos 1 700.000 $ 400.000 $ 400.000
10. Herramientas de inspeccion $
de guias 1 1.200.000 $ 1.010.000 $ 990.000
12. Herramientas de calibracion $
de sensores ! 500.000 $ 399.000 $ 410.000
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En la Tabla 15 se presenta un andlisis detallado de los materiales clasificados en alta,
mediana y baja rotacion, los cuales seran considerados para conformar el stock de componentes
necesarios para mantener operativos los equipos bajo contrato con Elevator Com. Este enfoque
tiene como objetivo garantizar el suministro oportuno de los elementos esenciales que aseguran
el funcionamiento 6ptimo de los sistemas de transporte vertical.

La clasificacion de materiales por nivel de rotacién resulta fundamental para la gestion
eficiente del inventario, permitiendo disponer, en la mayoria de los casos, de los componentes
requeridos para mantenimiento y reparacion, con excepcion de situaciones extraordinarias.

e Materiales de alta rotacion: son aquellos con alta frecuencia de consumo, criticos para
el funcionamiento diario de los equipos. Mantener existencias adecuadas de estos
materiales es esencial para reducir tiempos de inactividad y asegurar la continuidad de
las operaciones.

e Materiales de mediana rotacion: son aquellos que, aunque no se utilizan tan
frecuentemente como los de alta rotacion, son igualmente importantes para el
mantenimiento de los equipos.

e Materiales de baja rotacién: son aquellos que tienen un consumo mas limitado y suelen
ser utilizados en situaciones especificas o de emergencia. Aunque su Uso es menos
frecuente, es critico contar con ellos en el inventario para situaciones que puedan
requerir una atencion inmediata.

A través de esta clasificacion y gestion de materiales, se puede cumplir con el portafolio de
servicios disefiado y alcanzar todos los objetivos establecidos en colaboracion con Elevator

Commerce, China Elevator Parts y Innovance Elevators.
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Ademas, el enfoque en la rotacion de materiales permitira optimizar costos y recursos,

evitando el exceso de inventario que podria generar gastos innecesarios. Esta estrategia de

gestion de inventarios es un componente clave para garantizar que se pueda ofrecer un servicio

de alta calidad a nuestros clientes, al tiempo que mantenemos una operacién sostenible y

eficiente.

7.6 Licencias Propias y de Terceros

Para poder ejercer sus operaciones se debe contar con una amplia gama de licencias y

certificaciones que respalden sus operaciones en Colombia, estas licencias garantizan que los

productos y servicios ofertados cumplen con los més altos estandares de calidad, seguridad y

normativa. El personal técnico tambien debe contar con certificaciones y licencias para

desarrollar su trabajo. (Alcaldia mayor de Bogot4, s.f.)

Tabla 17. Licencias

Licencias Otorga
Licencia de funcionamiento Empresa Ministerio de Comercio. Industria v
Licencia de mantenimientos Empresa Subdireccion de servicios DIAN
Certificado de trabajo en alturas Personal técnico Ministerio del trabajo
Licencia de manejo de Personal técnico CONTE - Consejo nacional de técnicos
Certificado de acreditacion en Empresa Ministerio del trabajo
Licencias ambientales Empresa Ministerio de ambiente
Certificacion de calidad Empresa ONAC -organismo nacional de
Licencias de importacion y Empresa DIAN

7.7 Datos de Clientes

Establecer una base de datos de clientes potenciales es un factor clave para alcanzar el éxito

comercial, especialmente en un sector especializado como el mantenimiento de ascensores. Para

alcanzar este objetivo, Elevator Com puede implementar una estrategia de generacion de

oportunidades que combine canales digitales, alianzas estratégicas y gestion relacional.

Las principales acciones recomendadas incluyen:
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Desarrollo de un sitio web profesional: Crear una pagina web clara y funcional que
incluya informacion detallada sobre los servicios ofrecidos, certificaciones, licencias,
experiencia técnica y canales de contacto.

Participacion en eventos empresariales: Asistir a diversos eventos organizadas por
entidades como las camaras de comercio, lo que permitira visibilizar la marca y
establecer vinculos con administradores de propiedad horizontal, constructoras y
proveedores del sector.

Alianzas estratégicas (partnerships): Establecer acuerdos de colaboracion estratégica
con empresas relacionadas al sector, como constructoras o inmobiliarias.

Presencia activa en redes sociales: Crear perfiles en redes sociales como LinkedIn,
Facebook e Instagram para compartir informacion de productos y servicios, conectar
con clientes potenciales.

Referenciacion y recomendaciones: Brindar un excelente servicio al cliente que

permita que estos recomienden los servicios con sus diferentes conocidos.

Para consolidar una buena base de datos, la empresa debe crear una propuesta de valor

diferencial, construir relaciones a largo plazo, ofrecer garantias, monitorear el cumplimiento de

objetivos y satisfaccion al cliente.

7.8 Responsabilidad de la Empresa

La responsabilidad corporativa de Elevator Com ird mas alla de sus operaciones, teniendo un

compromiso en todas las etapas y cadena de valor que componen su proceso

Se debe establecer politicas para recopilar, almacenar y utilizar los datos de clientes y

empleados, con esto se garantiza la proteccion de estos. Durante la interaccion se debe



ELEVATOR COM 111

informar sobre como se utilizan sus datos, asi como brindar mecanismos de tratamiento
de estos.

e Lacomunicacion tanto interna como externa de forma digital promueve el intercambio
sobre préacticas y politicas empresariales, asi como cuidados al medio ambiente y
permitiran crear una cultura corporativa positiva y buen relacionamiento con los
stakeholders.

e Con el uso de las TIC la empresa puede hacer seguimiento a sus proveedores, con el fin
de rastrear y gestionar de forma eficiente la entrega de cada uno de los repuestos para
cumplir con los ANS pactados con los clientes.

e Laempresa se debe comprometer a ejercer sus actividades de forma ética, evitando la

corrupcion y los conflictos de intereses, robos y ventas de material de baja calidad.
7.9 1A para la Toma de Decisiones

Con la implementacion de la IA (Inteligencia Avrtificial) en sus procesos Elevator Com puede
optimizar sus operaciones, mejorar la eficiencia, optimizar sus procesos y brindar un servicio al
cliente mas personalizado.

El diagnostico de ascensores ha evolucionado significativamente gracias a la integracion de
herramientas conectadas al software de la tarjeta principal, que permiten una gestion mas
eficiente y precisa del funcionamiento de estos sistemas. Estas herramientas son capaces de
clasificar los eventos en dos categorias: aquellas que son normales y relacionados con el uso, y
aquellas que indican fallas en componentes especificos.

La aplicacion del Internet de las cosas combinado con la IA ha revolucionado el diagndstico
de elevadores y escaleras eléctricas. Conectando las tarjetas principales a la red a través de SIM

cards, se puede transmitir en tiempo real informacion relevante sobre el comportamiento del
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equipo, esto incluye datos de multiples sensores que miden condiciones fisicas criticas, como la
temperatura del motor, la posicién de los componentes, la carga, el estado de las puertas, entre
otros.

Ademas, esta informacion se almacena en plataformas digitales desarrolladas por las
principales marcas. Esto permite el monitoreo remoto de los equipos y la ejecucién de diversas
funciones, como el bloqueo de ascensores, la gestion de llamadas y la implementacién de
funciones especiales para situaciones de emergencia, como modo antisismicos y modo
bomberos.

El analisis de estos datos, realizado por ingenieros y apoyado por la IA, facilita el
mantenimiento predictivo. Esto no solo extiende la vida util del elevador, evitando la fatiga de
los materiales, sino que también garantiza una experiencia de usuario mas segura y eficiente, al
tener la certeza de que todos los componentes estan en dptimas condiciones, esto se traduce en
un ahorro significativo tanto en repuestos como en posibles sanciones por incumplimiento de
normativas de seguridad.

Para el monitoreo y aplicacion de la 1A se tiene como base Softwares de terceros, el cual se
contratara e integrara con tarjetas inteligentes instaladas en los ascensores a los que se presta
servicio, y el procesamiento y analisis de dicha informacion se realizara mediante servicios en la
Nube (AWS o Google Cloud) para que asi se garantice una escalabilidad y seguridad de la

informacion.
7.10 Comercio Electrénico

El comercio electrénico ha facilitado la compra de repuestos con proveedores y al mismo

tiempo ha ampliado la red para tener mayor cobertura y posibles clientes.
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A traveés de la pagina oficial, los clientes podran tener informacion sobre los productos y
servicios que la empresa ofrece, solicitar cotizaciones y visitas comerciales.

La colaboracién con proveedores a través de plataformas digitales puede agilizar los procesos
de compra, entrega de repuestos y elementos electronicos, ademas que se puede comparar las
caracteristicas de cada uno de los productos y sus precios facilitando el proceso de compra a

diferentes proveedores y asi garantizar la toma de decisiones informadas. (MinTic, s.f.)
7.11 Registro de Marcas Ante SIC

La empresa Elevator Com se acogera al proceso de registro de marca, considerando que esta
herramienta es fundamental para proteger la identidad corporativa y prevenir posibles
afectaciones reputacionales derivadas del uso indebido de su nombre comercial.

El registro de marca constituye un requisito obligatorio para operar legalmente en Colombia,
de acuerdo con las disposiciones de la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC). Para
ello, deben cumplirse los siguientes pasos:

1. Verificar la existencia de marcas o empresas previamente registradas con la misma

actividad economica o denominacion.

2. Presentar la solicitud de registro ante la SIC, utilizando la plataforma virtual SIPI.

3. Una vez recibida la solicitud, la SIC evalta el cumplimiento de los requisitos legales y

publica la solicitud en la Gaceta de Propiedad Industrial.

4. Tras la aprobacion y otorgamiento del registro, la empresa estara autorizada legalmente

para operar con su marca registrada.
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8. Aspectos Financieros
8.1 Ventas

En la Tabla 21 se presenta la simulacién financiera del modelo de negocio, destacando los
principales componentes contables desde una perspectiva econdmica y financiera, con el objetivo
de evaluar la viabilidad de la empresa Elevator Com, dedicada al mantenimiento de ascensores.

En la primera hoja se detalla la proyeccion de ventas. Para que una empresa de este tipo logre
niveles 6ptimos de productividad, resulta fundamental contar con una base sélida de contratos de
mantenimiento. En este sentido, se ha proyectado un inicio de operaciones con 60 unidades,
correspondientes a uno o varios clientes, cada una con una frecuencia de 12 visitas anuales. Estas
visitas permitiran identificar acciones correctivas y componentes que requieran mantenimiento,
reparacion o modernizacion.

La simulacion cubre un horizonte de cinco afios. Conforme a los datos del Banco de la
Republica, se contempla una inflacion proyectada de 3.8% en 2026, 3.2% en 2027, y 3.0% para
2028 y 2029, asi como una tasa de impuesto a la renta del 35%.

El servicio de mantenimiento mensual representara aproximadamente el 61% de los ingresos
proyectados. Se espera que, a partir del segundo afio, el nimero de unidades crezca un 15% (9
equipos adicionales), seguido por un incremento del 17.5% en el tercer afio, 22% en el cuarto
afio, y 28% en el quinto, impulsado por el posicionamiento progresivo de la marcay las
estrategias de mercadeo.

En cuanto a las certificaciones obligatorias, se proyecta que un 86% de los equipos en cartera
requeriran este servicio, conforme a la normativa colombiana vigente. Se anticipa un crecimiento

gradual de la demanda, particularmente en ciudades como Bogota.
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Las reparaciones constituyen otro servicio relevante, con una expectativa de que al menos el
20% de los equipos contratados requieran intervenciones adicionales. A medida que los equipos
envejecen, la demanda de reparaciones y modernizaciones tiende a incrementarse, alcanzando un
crecimiento estimado del 20% anual.

Los repuestos, que incluyen sensores, displays y contactores, representaran aproximadamente
un 5% de los ingresos, mientras que las modernizaciones abarcaran cerca del 18%, con una
proyeccion de crecimiento sostenido (30% en el segundo y tercer afio, y 40% en el cuarto).
Aunque el servicio de embellecimiento de cabinas representa actualmente una participacién baja,
se prevé un aumento de entre 28% y 40% en los proximos cuatro afos, gracias al fortalecimiento
del equipo comercial y a estrategias de marketing orientadas a la visibilizacion de casos de éxito.

Finalmente, en el caso de las adecuaciones a la norma NTC 5926-1, se proyectan
inicialmente 10 unidades, con un crecimiento estimado de entre 30% y 40% en los proximos
cuatro afios. Esta estimacion se sustenta en la obligatoriedad de la certificacion y en las
actualizaciones anuales de la norma, que incorporan estandares mas exigentes de seguridad para
usuarios y personal técnico. La implementacion de elementos especificos sera necesaria para
cumplir con los requisitos normativos y asegurar el mantenimiento de las certificaciones (ver

Tabla 17).
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Tabla 18 Proyeccidn de ventas por afio

Ingresos de venta afio 2025 Crecimiento porcentual en VTAS
(Cantidades) Afio

Cantidades Precio de venta sin IVA Ingresos Totales Participacién

Nombre del producto y/o servicio 2026 2027 2028 2029

60 unidades con contrato de Mant por 12

)
meses, 720 visitas anuales 72000 % 500.00000 % 360.000.000 61% 15,0% 17,5% 22,0% 28,0%
Reparaciones de ud de equipos en contrato 1300 $ 5.000.000,00 $ 65.000.000 11% 20,0% 20,00  20,0% 20,0%
Certificaciones de los equipos en contrato de
Mantenimiento 52,00 $ 180.000,00 $ 9.360.000 2% 5% 5% 50 5%
Botones 60,00 $ 110.000,00 $ 6.600.000 1% 10% 20% 30% 40%
Repuestos varios 3500 $ 800.000,00 $ 28.000.000 5% 10% 15% 20% 25%
Embellecimiento de cabina 100 $ 6.700.000,00 $ 6.700.000 1% 28% 30% 35% 40%
Adecuacion a la norma NTC 5926-1 10,00 $ 890.000,00 $ 8.900.000 2% 20% 25% 25% 25%
Modernizacion de 2,5 ud de los equipos en co 250 $ 42.000.000,00 $ 105.000.000 18% 30% 30% 40% 40%
TOTAL $ 589.560.000 100%
Costos de productos y/o servicios
ANO 2026 2027 2028 2029
. . Costo unitario del . .
Nombre del producto y/o servicio Cantidades L Costo total Participacién
producto y/o servicio )

INFLACION 3,8% 32% 30% 3,0%
60 unidades con contrato de Mant por 12
meses, 720 visitas anuales 720 3 7685000 $ 55.332.000 28% PP 40%  40% 40%  40%
Reparaciones de ud de equipos en contrato 13 $ 3.100.000,00 $ 40.300.000 20%
Certificaciones de los equipos en contrato de N
Mantenimiento 52 % 7200000 $ 3.744.000 2% TASA IMPTO RENTA 35,0%
Botones 60 $ 65.000,00 $ 3.900.000 2%
Repuestos varios 3% $ 490.000,00 $ 17.150.000 9%
Embellecimiento de cabina 1% 4.350.000,00 $ 4.350.000 2%
Adecuacion a la norma NTC 5926-1 10 $ 640.000,00 $ 6.400.000 3%
Modernizacion de 2,5 ud de los equipos en 25 $ 27.000.00000 $ 67.500.000 34%
contrato de Mant

TOTAL $ 198.676.000 100%
Proyecciones

ANO 2025 2026 2027 2028 2029
VENTAS ANUALES $ 589.560.000,0 $ 722.078.4720 $ 896.018.837,4 $ 1.159.206.7754 $ 1.550.712.814,4
COSTOS ANUALES $ 198.676.000,0 $ 249.679.040,0 $ 318.729.430,2 $ 426.764.0352 $ 583.821.088,9

MARGEN OPERATVO | $ 390.884.0000 $ 472.399.4320 $ 577.289.4072 $ 732.442.7402 $ 966.891.725,5
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8.2 Gastos de Personal

En cuanto a los costos asociados a la nébmina, estos han sido evaluados bajo un enfoque de
costo-beneficio, optimizando la asignacion de recursos y reflejando una inversion estratégica en
talento humano diversificado, abarcando areas como la gestién comercial, el soporte técnico y la
seguridad laboral. También se ha incluido el valor estimado de las horas extras, calculado con
base en el costo por hora ajustado al factor vigente. Se proyecta que el técnico de mantenimiento
trabajara aproximadamente 22 horas extras al mes, mientras que el ingeniero de soporte podria
realizar hasta 8 horas adicionales mensuales.

La Tabla 18 presenta el detalle de todos los costos asociados, lo cual proporciona una vision
clara de la sostenibilidad financiera del proyecto y facilita la toma de decisiones informadas
respecto a la asignacion eficiente de los recursos humanos.

Como resultado, se estima que el costo mensual total de la némina sera de $19.085.430,83, lo

que equivale a un costo anual aproximado de $229.025.170,00.
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i Prestaciones Sociales Mensuales Seguridad Social Aportes Parafiscales
Emnlead Saaro ValorH PromHem Costo Hrs saud Pensin Neto Nomn Intereses Primad Pensio CBF Valor total pagado
mpleaco daro - vaorrora 0 extras  Transporte W ension Neto Nomina Cesantias sobre r|mlale Vacaciones Salud 85% ension ARL1%  SENA2% Caja de Comp. Nomina
Extras . Servicios 12% 3%
Cesantias
Comercial $ 2050000 § 87230 $ $ 200000 § 82000 § 82000 § 2086000 § 187500 § 22500 § 187500 $ 85417 174250  § 246000 $ 20500 $ $ - § 82000 § 300625000
Asistente Administrativa $ 1500000 § 6383 0 s $ 200000 $ 60000 $§ 60000 $ 1580000 § 141667 § 17000 $ 141667 $ 62500 127500  § 180000 $ 15000 $ $ - § 60000 § 226283333
[efatura de Operaciones ~ § 3.900.000 § 1659 0 $ - 3 $ 156000 § 156000 $ 3588000 § 325000 § 39000 $ 325000 § 162500 331500  § 468000 § 39.000 $ $ - § 156000 § 527150000
Ingeniero de Soporte Técnico $ 2700000 $ 11489 8 $ 11489 § $ 108000 $ 108000 $ 2484000 § 225000 § 27.000 $ 225000 § 112500 229500  § 324000 $ 27.000 $ $ - $ 108000 $ 36495000
Técnico de Mantenimientol  $ 1850000 § 7872 22 $ 216489 $ 200000 § 74000 $ 74000 $ 1902000 $ 170833 $ 20500 § 170833 $ 77083 157250  $ 222000 § 18500 $ $ - 8§ 74000 § 273591667
Andlistas de SST $ 1423500 § 6057 0 $ - 9200000 § 56940 § 56940 § 1500620 § 135202 § 16235 § 135202 § 59313 120998  § 170820 § 14235 § § - § 56940 § 215943083
Total Mensual $ 1908543083
Total Anual $229.025.170,00
FACTOR AJUSTES A LA NOMINA:
RNOCT 35% 35% 035 Art 114-1 ET declarantes con empleados=>menos 10 min
HED (hora extra diuma) 25% 125 No pagan: SENA, ICBF, EPS 85%
HEN (hora extranoctuma~~ 75% 175
HFD (horafestivadiuma ~ 75% 175 admén.  $ 442226417 $  53067.170,00
HFN (hora festiva noct 759%+35% = 110% 2,10 venas  § 300625000 $ 3607500000
HEFD (hora extra festiv diuma 75%+25% = 100% 2,00 podic  § 1165691667 $ 139.883.000,00
HEFN (hrexrafestinoct  75%+75% = 150% 250 Totales $ 1908543083 $ 229.025.170,00
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8.3 Costos

En esta fase de la simulacion, se ha llevado a cabo un anélisis de la infraestructura y los
gastos necesarios para que la compafiia pueda alcanzar las ventas y el crecimiento proyectado. Se
estima que la empresa requerira una inversion inicial de $70 millones de pesos, destinada al
stock de repuestos y componentes esenciales para el mantenimiento y reparacion de los equipos.

Adicionalmente, se ha asignado un presupuesto de $13 millones de pesos para la adquisicion
de herramientas necesarias que faciliten el mantenimiento y las reparaciones. También se ha
considerado $8 millones de pesos para la compra de elementos de proteccidn personal, lo cual es
fundamental para asegurar la seguridad y bienestar de los empleados durante las operaciones
diarias. Sumando estos costos variables, el total asciende a $91 millones de pesos segun las

estimaciones.
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Tabla 20 Clasificacién de Costos de Inversion
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Costos fijos

Costos Variables

N . N Costo
Descripcion Costo Aproximado Descripcion Aproximado
Salarios y parafiscales $ 229.025.170,00 Stock de repuestos, lubricantes, desengrasantes, estopas, $70.000.000
Capital inicial $140.000.000 H(_er,ramientas (llaves, taladro, polipasto, pulidoras, $13.000.000
milimetro)

Desarrollo de pagina web $ 5.000.000 Elementos de proteccién personal $8.000.000
Proyecto sostenible $9.000.000,00 Total $91.000.000
Estudio de mercado $3.000.000,00

Total $86.025.170,00

Costos Indirectos

Descripcion Costo Aproximado
Registro de la empresa $ 1.000.000
Honorarios legales $ 7.000.000
Alquiler de oficinay bodegaje  $ 60.000.000
Marketing y publicidad $ 9.000.000
Insumos de oficina $ 2.000.000
Polizas de seguro $ 18.000.000
Servicios Publicos $ 10.000.000,00
Internet $ 4.200.000
Telefonia $ 3.600.000
Mobiliario y equipo $ 24.000.000
Total $ 138.800.000




ELEVATOR COM

Tabla 21 Costos por Objeto
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Costos por Objeto

Recursos Humanos

Tecnologia

Descripcion Costo Aproximado

Descripcion Costo Aproximado

Salarios personal $53.067.170,00
administrativo
Salarios de personal ventas

Salarios de personal produccion

$36.075.000,00
$139.883.000,00

Stock de repuestos $70.000.000

Total $229.025.170,00
Servicios Tercerizados Infraestructura / Almacén
Descripcion %)(s)tg)Aproxmado Descripcion Costo Aproximado (COP)
Estudio de mercado $3.000.000 Arrendamiento oficina y bodega $60.000.000
Registro de la empresa $1.000.000 Mobiliario y equipo de computo $24.000.000
Honorarios legales $7.000.000 Herramientas (llaves, taladro, $13.000.000
polipasto, pulidoras, milimetro)
Pdlizas de seguros $18.000.000 Elementos de proteccién personal $8.000.000
Servicio administrativos
Descripcion Costo Aproximado (COP)
Capital inicial $ 140.000.000

Marketing y publicidad
Desarrollo de pagina web
Insumos de oficina

$ 9.000.000
$ 5.000.000
$ 2.000.000
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Tal como se presenta en las Tablas 19 y 20, el analisis proporciona una vision clara de los
recursos necesarios y de los compromisos financieros que deben asumirse para garantizar la
viabilidad y el éxito de la empresa en el mercado.

Respecto a los costos fijos, se estima un aporte de $140 millones de pesos en capital propio
por parte de los emprendedores. Los gastos anuales incluyen $229 millones de pesos en salarios,
incluyendo parafiscales y costos asociados. También se proyectan inversiones clave como el
desarrollo de una pagina web ($5 millones), una iniciativa sostenible ($9 millones) y un estudio
de mercado ($3 millones), con el fin de fortalecer la estrategia ambiental, digital y comercial de
la empresa.

En total, los costos fijos ascienden a $386.025.170, a los que se suman costos indirectos por
$138.800.000. Estos incluyen el registro de la empresa ($1 millén), honorarios legales ($7
millones), y gastos operativos como arriendo, insumos de oficina, servicios publicos, internet y
telefonia.

La inversion en mobiliario y equipo representa $24 millones de pesos, y la contratacion de
una poliza de seguros anuales se ha estimado en $18 millones de pesos. Por ultimo, se ha
destinado un presupuesto de $9 millones de pesos para marketing y publicidad, con el proposito

de posicionar la marca y atraer a clientes potenciales.
8.4 Inversion y Amortizacién

Segun las proyecciones financieras, el proyecto requiere una inversion aproximada de 279
millones de pesos colombianos para su puesta en marcha. A este valor debe sumarse el capital de
trabajo necesario para cubrir los primeros dias de operacion, considerando que los ingresos

derivados de la venta de servicios no se generan de forma inmediata.
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Se ha estimado que la fase operativa inicial tendréd una duracion de 100 dias, durante los
cuales sera necesario cubrir gastos operativos y nébmina por un periodo de tres meses, asi como
gastos fijos y de marketing proyectados para cuatro meses, hasta que la empresa alcance un flujo
de ingresos regular.

El capital inicial disponible asciende a 140 millones de pesos, aportado por los socios del
proyecto. En consecuencia, serd necesario financiar un valor adicional cercano a 144 millones de
pesos mediante crédito bancario.

Para cubrir esta necesidad, se contempla una financiacién a 5 afios con una tasa de interés
anual del 28%. Bajo estas condiciones, la cuota anual estimada asciende a 54,9 millones de

pesos, lo que equivale a una cuota mensual aproximada de $4.581.000 (ver Tabla 21).
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Tabla 22. Inversién Total y Necesidades de Financiacion

124

Inversion Total y necesidad de financiacion

Tasa de INT anual crédito

ANOS DE
. . 28,00% , 5
Total de inversién $135.000.000,00 CREDITO
Calculo del capital del
trabajo inicial CALCULO DEL PRESTAMO
MESES VALOR Afio inicial interés amort cuota final

Costos operativos 3,0 $49.669.000,00 $139.191.959,2
Nominas 3,0 $57.256.292,50 2025 $139.191.959,2 $38.973.748,6 $15.999.247,6 $54.972.996,2 $123.192.711,6
Marketing Mix 4,0 $4.666.666,67 2026 $123.192.711,6 $34.493.959,2 $20.479.036,9 $54.972.996,2 $102.713.674,6
Gastos fijos 4,0 $32.600.000,00 2027 $102.713.674,6 $28.759.828,9 $26.213.167,3 $54.972.996,2  $76.500.507,4
Total $144.191.959,17 2028 $76.500.507,4 $21.420.142,1 $33.552.854,1 $54.972.996,2  $42.947.653,3

2029 $42.947.653,3 $12.025.342,9 $42.947.653,3 $54.972.996,2 $ -

Total Inversion
Aporte de los
emprendedores

Préstamo a solicitar

$279.191.959,17

$140.000.000,00
$139.191.959,17
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8.5 Estados Financieros

El flujo de caja proyectado para los préximos cinco afios evidencia una tendencia positiva y
creciente. En el primer afio, se estima un flujo de caja de 49 millones de pesos; en el segundo
afio, 20 millones; en el tercero, 88 millones; en el cuarto afo, aproximadamente 167 millones; y
en el quinto afo, 295 millones de pesos.

Estos resultados, indican que la empresa generara mas efectivo del que utilizard, Con una
gestion adecuada del flujo de caja y una planificacién estratégica, la empresa no solo podra
cubrir sus costos y obligaciones, sino también invertir en su crecimiento y desarrollo futuro,
asegurando asi su sostenibilidad y éxito en el mercado lo que puede llevar a que se posicione
frente a la competencia, permitiendo adaptarse a las necesidades del mercado y aprovechar
oportunidades de expansion, asi como la creacion de una reserva de efectivo para hacer frente a

emergencias, esto sugiere una mejora en la capacidad de la empresa.
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Tabla 23 Estado de Resultados
ESTADO DE RESULTADOS
2025 2026 2027 2028

VENTAS $ 589.560.000,0 $ 722.078.4720 $ 896.018.837,4 $ 1.159.206.7754 $ 1.550.712.814,4
COSTO VENTAS $ 198.676.000,0 $ 249.679.040,0 $ 318.729.430,2 $ 4267640352 $ 583.821.088,9
UTILIDAD BRUTA $ 390.884.0000 $ 4723994320 $ 577.289.4072 $ 732.442.7402 $ 966.891.725,5
GASTOS ADTNVOS YVT, $ 229.025.170,0 $ 237.728.1265 $ 2453354265 $ 252.605.489,3 $ 260.276.354,0
GASTOS FIJOS DEL PEI $ 97.800.000,0 $ 101.516.400,0 $ 104.764.9248 $ 107.907.8725 $ 111.145.108,7
OTROS GASTOS $ 14.000.0000 $ 1.000.000,0 $ 1.000.000,0 $ 1.000.000,0 $ 1.000.000,0
DEPRECIACION $ 33.100.000,0 $ 33.100.000,0 $ 33.100.000,0 $ 33.100.000,0 $ 33.100.000,0
UTILIDAD OPERATIVA $ 16.958.8300 $ 99.054.9055 $ 193.089.0559 $ 337.739.3784 $ 561.370.262,8
GASTOS FINACIEROS ~ $ 38.073.748,6 $ 34.493.9592 $ 28.750.8289 $ 214201421 $ 12.025.342,9
UTILIDAD ANTES DE IV $ (22.014.918,6) $ 64.560.9463 $ 1643292270 $ 316.319.236,3 $ 549.344.919,9
IMPUESTOS $ - s 22.596.331,2 ' $ 575152294 ' $ 110.711.732,7 ' $ 192.270.722,0
UTILIDAD NETA $ (22.014.918,6) $ 41.964.6151 $ 106.813.9975 $ 205.607.503,6 $ 357.074.197,9
Tabla 24 Balance General

BALANCE

ANO 0 2025 2026 2027 2028 2029

ACTIVO
CAJA/BANCOS $ 144.191.959,17 $ 139.277.793,00 $ 238.474.62094 $ 345.129.734,36 $ 496.666.889,57 $ 719.844.919,90
FIJO NO DEPRECIABLE $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00 $ 8.000.000,00
FIJO DEPRECIABLE $ 127.000.000,00 $ 127.000.000,00 $ 127.000.000,00 $ 127.000.000,00 $ 127.000.000,00 $ 127.000.000,00
DEPRECIACION ACUMULAL $ - $ 33.100.000,00 $ 66.200.000,00 $ 99.300.000,00 $ 132.400.000,00 $ 165.500.000,00
ACTIVO FIJO NETO $ 135.000.000,00 $ 101.900.000,00 $ 68.800.000,00 $ 35.700.000,00 $ 2.600.000,00 $ (30.500.000,00)
TOTAL ACTIVO $ 279.191.959,17 $ 241.177.793,00 $ 307.274.620,94 $ 380.829.734,36 $ 499.266.889,57 $ 689.344.919,90

PASIVO
Impuestos X Pagar 0% - $ 22.596.331,2 $ 57.515.229.4 $ 110.711.732,7 $ 192.270.722,0
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ - $ - $ 22.596.331,2 $ 575152294 $ 110.711.732,7 $ 192.270.722,0
Obligaciones Financieras $ 139.191.959,17 $ 123.192.71156 $ 102.713.674,63 $ 76.500.507,36 $ 4294765326 $ -
PASIVO $ 139.191.959,17 $ 123.192.71156 $ 125.310.005,84 $ 134.015.736,81 $ 153.659.385,97 $ 192.270.721,97

PATRIMONIO
Capital Social $ 140.000.000,00 $ 140.000.000,00 $ 140.000.000,00 $ 140.000.000,00 $ 140.000.000,00 $ 140.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 0% (22.014.918,6) $ 419646151 $ 106.813.9975 $ 205.607.503,6 $ 357.074.197,9
TOTAL PATRIMONIO $ 140.000.000,00 $ 117.985.081,43 $ 181.964.615,10 $ 246.813.99755 $ 345.607.503,60 $ 497.074.197,94
TOTAL PAS + PAT $ 279.191.959,17 $ 241.177.793,00 $ 307.274.620,94 $ 380.829.734,36 $ 499.266.889,57 $ 689.344.919,90
CUADRE (ACT = PAS+PAT) $ -8 -8 -3 -8 -8 -
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Tabla 25 Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:

CAPITAL INVERTIDO

ANO 0 2025 2026 2027 2028 2029
Activos Corrientes $ 144191959 $ 139.277.793 $ 238.474.621 $ 345.129.734 $ 496.666.890 $ 719.844.920
Pasivos Corrientes $ - $ - $ 22.596.331 $ 57515229 $ 110.711.733 $ 192.270.722
KTNO $ 144191959 $ 139.277.793 $ 215.878.290 $ 287.614.505 $ 385.955.157 $ 527.574.198
Activo Fijo Neto $ 135.000.000 $ 101.900.000 $ 68.800.000 $ 35.700.000 $ 2.600.000 $ -30.500.000
Depreciacion Acumulada $ - $ 33.100.000 $ 66.200.000 $ 99.300.000 $ 132.400.000 $ 165.500.000
Activo Fijo Bruto $ 135.000.000 $ 135.000.000 $ 135.000.000 $ 135.000.000 $ 135.000.000 $ 135.000.000
Total Capital Operativo Net( $ 279.191.959 $ 241.177.793 $ 284.678.290 $ 323.314.505 $ 388.555.157 $ 497.074.198
CALCULO DEL FLUJO DE CAJALIBRE
EBIT $ 16.958.830,0 $ 99.054.9055 $ 193.089.055,9 $ 337.739.3784 $ 561.370.262,8
Impuestos $ 5.935.5905 $ 34.669.216,9 $ 67.581.169,6 $ 118.208.782,4 $ 196.479.592,0
NOPLAT $ 11.023.2395 $ 64.385.688,6 $ 125.507.886,3 $ 219.530.595,9 $ 364.890.670,8
Inversiéon Neta $ 38.014.166,2 $ -43.500.496,7 $ -38.636.2152 $ -65.240.651,9 $ -108.519.041,1
Flujo de Caja Libre del periédo $ 49.037.406  $ 20.885.192 $ 86.871.671 $ 154.289.944 $ 256.371.630
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8.6 Evaluacién Financiera

Al evaluar la inversion en este plan de negocio, se proyecta una rentabilidad del 17%, lo que
representa una oportunidad atractiva de inversion, sin dejar de lado los riesgos asociados.

Tabla 26 Evaluacion Financiera

EVALUACION FINANCIERA

. 17,00%
TASA DE EVALUACION DEL PROYECTO

FLUJODE CAJADE PROYEC  INVERSIONANOO 2025 2026 2027 2028 2029
-$279.191.959,17 $49.037.405,67 $20.885.191,87  $86.871.671,15 $154.280.944,00 $256.371.629,75

VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO= $31488178,23
TASA INTERNA DE RETORNO = o 04% PERIODO DE RECUPERACION: 449 ANOS

A pesar de estos desafios, se encuentra por encima la satisfaccion de emprender y crear una
empresa pensando no solo en buscar beneficios econdmicos, sino también contribuir al
desarrollo local y generar empleo.

Con este porcentaje de expectativa de ganancia, se ha calculado un valor presente neto
(VPN) del proyecto de $31.4 millones de pesos. Este valor representa el monto adicional que se
recuperara después de los cinco afos de inversion y operacion de la empresa. Es importante
mencionar que el monto inicial de inversion es de $279 millones de pesos, combinando capital
propio y financiamiento. A lo largo de estos 4.5 afios, se espera recuperar esos 279 millones y ,
ademas, generar una rentabilidad econdémica de $31.4 millones de pesos.

Segun los célculos, este proyecto puede soportar hasta una tasa interna de retorno (TIR) del
20.46%, lo que representa una posible rentabilidad para esta empresa de mantenimiento de

ascensores Elevator Com. Si las expectativas de ganancia superan ese porcentaje, el negocio
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podria enfrentar pérdidas, lo que subraya la importancia de mantener un enfoque realista y
conservador en las proyecciones de crecimiento y rentabilidad.
El andlisis financiero indica que el negocio tiene un sélido potencial de generacion de

efectivo y rentabilidad permitiendo demostrar la viabilidad del proyecto.
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9. Enfoque hacia la Sostenibilidad

El comportamiento de los consumidores es muy importante dentro de esta industria, las
compaiiias y proyectos grandes generalmente prefieren a las grandes multinacionales porque les
genera confianza y respaldo, siendo correspondidos por las multinacionales que trabajan para
favorecer y atender con buen servicio a esos clientes que generan alta rentabilidad. Caso
contrario a los clientes pequefios que buscan una nueva experiencia, nuevos servicios, con
expectativas diferentes, por esto las empresas locales estdn motivadas a adaptarse y a ofrecer
servicios de calidad y a buen precio.

Los consumidores valoran los tiempos de respuesta y los valores agregados, esta demanda de
servicios ha llevado al aumento de la competencia entre empresas locales que buscan
diferenciarse con servicios sobresalientes de las mismas empresas locales y claro esta de las
multinacionales. EI modelo de desarrollo sostenible permite mostrar el compromiso con la
responsabilidad social y ambiental, ademas es una estrategia integral que tiene el potencial de
mejorar la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente.

Para lograr esto es clave seguir varios aspectos importantes, como el consumo de energia, la
gestion de residuos y la capacitacion del personal, asi no solo se cumple con las normativas, sino

que también nos Elevator Com se posicionard como lideres en sostenibilidad en la industria.
9.1 Dimensidn social

9.1.1 EPP
Todo el personal técnico utilizara los Equipos de Proteccion Personal (EPP) adecuados. Por
su lado, la empresa garantizara la entrega de dichos elementos y también capacitara al personal

en el correcto uso. Estos equipos, son herramientas esenciales para prevenir accidentes y
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garantizar la seguridad dentro del entorno laboral, especialmente en el contexto del
mantenimiento de ascensores, donde las condiciones pueden representar riesgos elevados.

Como parte del compromiso institucional con excelencia operativa y la responsabilidad
corporativa (ICONTEC, 2012), se requiere que el personal técnico aplique metodologias
certificadas, ayudando a minimizar riesgos y previniendo incidentes graves para asi proteger al
recurso humano.

9.1.2 Capacitacion en Nuevas Tecnologias

La empresa se asegurara en el desarrollo de metodologias especificas para que el personal
técnico de mantenimiento, junto con el ingeniero de soporte reciban la capacitacion en nuevas
tecnologias, con ello se compromete que se asignaran recursos tanto monetarios como de tiempo,
ya que con esto se mantendra actualizado al equipo de trabajo en las nuevas practicas y en
procesos de innovacion que ayudaran a dar un servicio mas eficiente.

La capacitacion tendrd un enfoque hacia las areas mas complejas de los sistemas, donde es de
vital importancia que el personal tenga los conocimientos técnicos avanzados y habilidades
especificas para estar atentos ante cualquier eventualidad. Al fortalecer dichas capacidades, se
mejorara la calidad del servicio prestado y se podran abordar proactivamente las incidencias
técnicas que puedan afectar a los clientes.

9.1.3 Enfoque en la Seguridad

Pensado en la seguridad del personal, se decidido implementar un programa integral de
capacitacion que no solo se centrara en aspectos técnicos, sino que también incluira el cuidado y
la seguridad del personal. Durante el primer semestre, destinaremos 12 millones de pesos a estas
capacitaciones, asegurando que nuestros técnicos estén completamente preparados para realizar

su trabajo de manera segura.
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Tabla 27 Programa capacitacion

10 20 30 40
Nombre del Curso Trimestre Trimestre Trimestre  Trimestre
Conduccion Defensiva X
EPP X

Curso de Trabajo en Alturas X

Accesos, Blogueo y

etiquetado X

Capacitacion en Tecnologias X X

La seguridad es una prioridad para Elevator Com, por ello las capacitaciones incluiran
metodologias de seguridad industrial que han sido probadas y aprobadas por grandes
multinacionales. Estas metodologias son 100% confiables y estan disefiadas especificamente
para el trabajo de los técnicos de ascensores; estan divididas en 3 areas especificas.

e Acceso Seguro al Techo de Cabina:

El objetivo de esta capacitacion es ensefiar al técnico a acceder al techo de la cabina de
manera segura sin poner en riesgo ningun mecanismo del ascensor, para ello, se haré énfasis en
la importancia de conocer al detalle el proceso y seguir los pasos rigurosamente para que asi se
culmine las tareas de forma segura y controlada.

e Acceso al Foso:

Es un procedimiento fundamental para que un técnico pueda realizar tareas de revision,
lubricacién y limpieza sin poner en riesgo a los usuarios del ascensor ni a si mismo, por lo cual
se incluira en las capacitaciones. Durante este aprendizaje se explicara a los técnicos sobre como
ingresar al foso de manera segura y asi minimizar cualquier riesgo de accidente.

e Bloqueo y Etiquetado (LOTO):

Otro componente clave en la capacitacion es el sistema de blogueo y etiquetado conocido
como LOTO, procedimiento que garantiza la desenergizacion del equipo antes de realizar

cualquier intervencion eléctrica en él, capacitando en técnicas para el aseguramiento del sistema
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para que se procesa a realizar las tareas de mantenimiento, evitando asi el riesgo de
electrocuciones o accidentes fatales. Debido a la gran relevancia en la seguridad del personal, se
enfatizard en el protocolo a seguir en casos donde los riesgos se materialicen.

9.1.4 Capacitacion y Certificacion del Personal

El éxito del plan de sostenibilidad depende, en gran medida, del equipo de trabajo. Por ello,
es esencial involucrar al personal en este proceso, incluyendo capacitacion en el uso eficiente de
los recursos, gestion de residuos y la seguridad de los trabajadores por medio del seguimiento de
normas especificas para este campo como lo es la NTC-5926-1 en la cual se indican las
normativas de seguridad que se deben de cumplir, demostrando el compromiso tanto de
seguridad ambiental, social, como humana.

La formacion continua sobre las mejores practicas es un compromiso que se asumira para
proteger al personal y asegurar la calidad del servicio (ICONTEC, 2012).

A medida que se implemente esta nueva estrategia, también se realizara evaluaciones
continuas para identificar areas de mejora. Se solicitara feedback tanto de los técnicos como de
los clientes, permitiendo ajustar rutas y procedimientos segun sea necesario. Esta
retroalimentacion sera crucial para optimizar los procesos y garantizar que se esté cumpliendo
con las expectativas de los clientes de manera eficaz y eficiente.

Para fortalecer la estrategia de mantenimiento y mejora continua en Elevator com, se ha
decidido implementar un enfoque integral que involucra la colaboracion con las casas matrices y
el uso de materiales de instalacion y puesta en marcha de equipos nuevos y modernizados, este
enfoque no solo tiene como objetivo mejorar la calidad del servicio brindado, sino también
asegura que los técnicos estén completamente preparados para enfrentar los desafios que

presentan las nuevas tecnologias.
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9.1.5 Aprendizajes de validacion

El personal técnico se encuentra bien preparado, no solo para realizar su trabajo, sino
también para desplazarse de manera segura en la via, por ello se considera fundamental ofrecer
cursos periédicos de movilidad y conduccion defensiva. Estos cursos no solo proporcionaran las
herramientas necesarias para manejar de manera responsable, sino que también contribuiran a
reducir la posibilidad de accidentes y siniestros viales.

Al invertir en la formacion del personal estamos cuidando de su bienestar y al mismo tiempo,
protegiendo los intereses de la empresa; el personal capacitado toma mejores decisiones y es
menos propenso a verse involucrado en incidentes que puedan resultar en incapacidades o
pérdidas, ademas al fomentar una cultura de seguridad. Con esto se busca crear un ambiente de
trabajo mas responsable y consciente e invirtiendo en como nos percibe el cliente (Europass
Union Europea, s.f.).

9.1.6 Certificacion en alturas

Todos los técnicos de la compaiiia estan certificados para trabajar en alturas, tal como lo
estipula el Ministerio de Trabajo; dicha certificacion no es solo un requisito legal, sino que
también ayuda a garantizar que se tenga el debido entrenamiento para desenvolverse ante las
diferentes situaciones que puedan surgir. Cumplir con la resolucion 4272 de 2021 sera una parte
integral de la filosofia de trabajo, asegurando que todos los miembros del equipo estén equipados
con el conocimiento, los EPP adecuados, asi como los certificados y las habilidades necesarias
para actuar de manera segura y eficiente (Ministerio de Trabajo, 2021).

9.1.7 Estrategias Sociales (Impacto Positivo en la Comunidad)

Capacitacion en sostenibilidad: Formar al equipo técnico en buenas practicas ecologicas.
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Educacion a clientes: Informar a los administradores sobre el beneficio que trae para los
ascensores en cuanto a eficiencia y mantenimiento preventivo refiere.

Inclusién y equidad: Capacitar y contratar a personas en situacion de vulnerabilidad.

Relacion con proveedores sostenibles: Generar lazos laborales con empresas que tengan

certificaciones ambientales (Theis Afion, 2021).
9.2 Dimension Ambiental

Para una compafiia de mantenimiento de ascensores que quiere tener un enfoque en la
sostenibilidad, debe de implementar estrategias en tres areas clave, ambiental, econdémica y
social.

9.2.1 Gestion de Residuos

Otro aspecto critico del plan de sostenibilidad es la disposicion final de los residuos
generados durante las operaciones de mantenimiento. En particular, se enfocara en la gestion
adecuada de trapos, estopa, bayetillas etc., contaminados con lubricantes y desengrasantes, que
son productos peligrosos que requieren un tratamiento especifico para evitar dafios al medio
ambiente.

Esto incluye la implementacion de protocolos de recoleccion y disposicion que cumplan con
la normativa ambiental vigente, garantizando que los residuos sean manejados de manera segura,
y también promoviendo una cultura de responsabilidad ambiental dentro de la empresa; como
impulsor de esto, se realizaran asociaciones con empresas especializadas en reciclaje para
garantizar que estos materiales sean tratados de forma responsable (Unidad Nacional para la

Gestidn del Riesgo de Desastres, 2022) .
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9.2.2 Plan de Manejo de RAEE

La generacion de Residuos de Aparatos Eléctricos y Electronicos (RAEE) es otro gran
desafio en el mantenimiento de elevadores, ya que la correcta gestion de estos residuos no solo
es un requisito legal, sino también una oportunidad para fortalecer la estrategia de sostenibilidad.

Se implementara un plan que contemple la recoleccién, almacenamiento y disposicion final
de los RAEE, asegurando que se cumpla con los procedimientos adecuados para su reciclaje y su
ciclo de economia circular, esto incluira capacitar al personal en la identificacion y manejo de
estos residuos, asi como colaborar con entidades que se especializan en su reciclaje (Secretaria
de Hacienda , 2021).
9.2.3 Estrategias Ambientales (Reduccidn de Impacto Ecoldgico)

Uso de insumos ecoldgicos: Utilizar aceites y lubricantes biodegradables en el
mantenimiento de los ascensores.

Optimizacién energética: Ofrecer modernizacion con motores mas eficientes y sistemas de
regeneracion de energia.

Gestion de residuos: Realizar una correcta disposicion de piezas y materiales retirados en
mantenimientos correctivos.

Transporte sostenible: Usar vehiculos eléctricos o emplear rutas optimizadas para reducir
emisiones de CO: (Jiménez Moreno, 2009).
9.3.Consumo eléctrico eficiente

Un pilar de enfoque sostenible de Elevator Com, consiste en optimizar el consumo
energético, ya que, los ascensores, al ser sistemas electromecanicos, representan un gran
consumo de electricidad en los edificios; pensado en esto, se prioriza el uso de equipos que

contenga criterios de eficiencia energética, esto incluye tecnologia avanzada como motores de
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alta eficiencia y sistemas que recuperan energia, permitiendo asi reducir el consumo sin afectar
el rendimiento (Repsol, s.f.).

Ademas, la optimizacion en el uso de estos equipos contribuye a la reduccion de los costos
operativos y de la huella de carbono. Para lograrlo, se realizara un analisis continuo del
rendimiento de los sistemas y se implementaran los ajustes necesarios para maximizar su
eficiencia energética.

9.3.1 Estrategias econémicas (crecimiento y viabilidad)

Modelos de negocio circulares: Reparar y reacondicionar piezas en lugar de desecharlas.

Diferenciacion sostenible: Ofrecer contratos de mantenimiento con beneficios ecoldgicos
como informes de eficiencia energética.

Financiamiento verde: Buscar apoyos gubernamentales o creditos para empresas con
enfoque sostenible.

Digitalizacion de procesos: Reducir el uso de papel con reportes digitales y sistemas de
gestion en la nube (Elevator World, 2024).

9.4. Cumplimiento normativo y regulatorio

Se debe asegurar el cumplimiento de las normativas colombianas aplicables al
mantenimiento de ascensores, como la NTC 5926, que establece los criterios técnicos para la
inspeccion de ascensores, escaleras mecanicas, andenes moviles y puertas eléctricas, asi como
los procesos de certificacion correspondientes.

Es fundamental mantener registros actualizados de certificaciones, inspecciones y auditorias
de calidad exigidas por las entidades reguladoras. Asimismo, se deben implementar mecanismos
de monitoreo para verificar el cumplimiento de los estdndares ambientales en la disposicién de

residuos peligrosos generados durante las labores de mantenimiento (ICONTEC, 2012).
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10. Conclusiones

1. Enfocar el modelo de negocio en el mercado de Bogotd, particularmente en equipos de
elevacion de mediana capacidad (entre 450 kg y una tonelada, velocidades entre 1y 1.75
m/s, y entre 5y 16 pisos), representa una estrategia deliberada que maximiza las fortalezas
técnicas y operativas de la empresa. Este segmento permite competir con eficiencia y
ofrecer soluciones tecnoldgicas de alto rendimiento a un costo accesible, lo cual resulta
dificil de replicar por parte de las multinacionales que operan bajo modelos de produccién
por pedido. La alianza con proveedores estratégicos garantiza disponibilidad oportuna de
repuestos y agilidad en la respuesta, lo que permite atender fallas y realizar
modernizaciones de manera eficiente, fortaleciendo asi la reputacion y confianza en el
servicio.

2. A pesar de la fuerte presencia de multinacionales en el mercado del mantenimiento de
ascensores en Bogota, Elevator Com se diferencia por su enfoque personalizado y adaptado
a las necesidades especificas de los clientes. Este modelo de atencion directa favorece la
fidelizacién y la construccion de relaciones sostenidas, a diferencia del enfoque
estandarizado que predomina en empresas de gran escala.

3. Por medio de un cronograma de mantenimiento se puede garantizar la revision periddica de
todos los componentes del ascensor, generando no solo mantenimientos correctivos sino
permitiendo adelantarse a un fallo; por medio de la optimizacion de rutas se mejora la
eficiencia operativa y con ello la capacidad de respuesta, lo cual fortalece la comunicacion
con los usuarios y permite incorporar practicas sostenibles como la gestion adecuada de los
Residuos de Aparatos Eléctricos y Electronicos (RAEE), lo cual refuerza el compromiso

ambiental de la empresa.



ELEVATOR COM 139

4. En un mercado como el de Elevator Com es importante el involucrar tecnologias amigables
con el medio ambiente y hacer un adecuado uso y disposicién de los residuos tecnoldgicos,
como lo propone el plan de trabajo de la empresa; adicional, se contempla una formacién
constante del personal en practicas sostenibles garantizara que todos estén alineados con la
vision de la compafiia, fomentando un ambiente de trabajo que valora la responsabilidad
social y ambiental.

5. El mercado de cualquier industria es dindmico y se encuentra en constante evolucion,
motivo por el cual la clasificacion de roles y la constante capacitacion es esencial para
responder a un entorno tan cambiante, permitiendo a Elevator Com adaptarse a nuevas
tecnologias y tendencias del sector, permitiendo estar a la vanguardia. Este enfoque

proactivo permitira ser una empresa competente expandiendo su presencia en el mercado.
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