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Resumen

En las paginas siguientes se presenta la situacion actual de la cadena de valor inversa del aceite lubricante
usado y sus problematicas, dentro de un marco conceptual fundamental para construir un modelo de
negocio que responda de forma estratégica y competitiva a dichas problematicas, para abordar luego sus

objetivos, el marco metodoldgico y, finalmente, la bibliografia.

El objetivo del modelo de negocio a desarrollar busca propiciar la dinamizacion de la cadena de valor
inversa del aceite lubricante usado en Colombia, permitiendo fortalecer una actividad productiva, que

impacte menos el medio ambiente y lograr asi negocios sostenibles para el desarrollo de nuestro pais.
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Abstract

In the following pages the current situation of reverse value chain of oil and its problems is presented, then
a fundamental conceptual framework is proposed to build a business model to respond strategically and
competitively to these problems, then their objectives are addressed, the methodological frameworkand

finally the literature.

The objective of the business model to develop is to foster dynamic chain inverse value of industrial oil in
Colombia allowing strengthen productive activity, less environmental impact and achieve sustainable

development of our country businesses.
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1. Introduccion

En este documento se presentan los lineamientos para desarrollar el proyecto “Desarrollo de un
modelo de negocio que dinamice la cadena de valor inversa del aceite lubricante usado en
Colombia”, en el cual se presenta la situacion o problema a abordar, sobre la base de dos pilares:
el modelo de negocio planteado por Alexander Osterwalder y por los conceptos tedricos de
cadena de valor, identificando las problematicas de la cadena de valor inversa del aceite
lubricante usado, y las oportunidades para desarrollar un modelo de negocio que afiance la

competitividad de este cluster.

Los nuevos retos de la economia del siglo XXI se centran en la generacion de nuevos modelos de
negocio, que se articulen en forma armodnica con la sociedad y el medio ambiente, no
fundamentados tnicamente en producir utilidades y crecer competitivamente, sino que respeten
los recursos naturales y los derechos humanos y sociales. Por eso se ha disefiado un modelo de
negocio que dinamice la cadena de valor inversa del aceite lubricante usado para lograr un
negocio competitivo, legal, amigable con el medio ambiente y con impacto social que jalone el

crecimiento y desarrollo del sector.

En ese orden de ideas, el proyecto a presentar en las paginas siguientes, busca solucionar
problematicas sociales y ambientales, fruto de las acciones negativas de la cadena de valor
inversa del aceite lubricante usado y propone un modelo de negocio que genere dindmicas
positivas para el reprocesamiento y la reutilizacion adecuada del aceite lubricante usado, de tal

forma que se disminuyan las emisiones negativas en materia de residuos solidos y también se



generen beneficios socioecondmicos a los actores involucrados en la cadena de valor

mencionada.

La corporacién serd auto sostenible, generando ingresos por cada uno de los servicios que ofrece
a sus publicos, y reinvirtiendo en la corporacion para jalonar el crecimiento y desarrollo del
sector. Se encargard directamente de los procesos y actividades que ofrecerd, teniendo a
proveedores y empresas con las que va a ofrecer los servicios como aliados, con el fin de obtener

beneficios para ambas partes.

El modelo de negocio elegido permite detectar sistematicamente los elementos que generan valor
al negocio. Este modelo, al dividir el proyecto en nueve mddulos basicos, que explican el proceso
de como una empresa genera ingresos, facilitard analizar la interaccion entre ellos para obtener
como resultado diferentes formas de hacer rentable la empresa. Como resultado de lo anterior, se
clarifican los canales de distribucion y las relaciones entre las partes, se determinan los beneficios
e ingresos y se especifican los recursos y actividades esenciales que determinan los costos mas

importantes. Finalmente, se pueden determinar las alianzas necesarias para operar.

De acuerdo con lo anterior, se presentan los siguientes objetivos:

Objetivo general

Disefiar un modelo de negocio que dinamice la cadena de valor inversa del aceite para lograr un
negocio competitivo, legal, amigable con el medio ambiente y con impacto social, que jalone el

crecimiento y desarrollo del sector.



Objetivos especificos

Establecer las unidades de negocio que permitan estructurar adecuadamente el modelo de

negocio.

Desarrollar un modelo de negocio que permita que la entidad a crear sea auto sostenible.

Desarrollar un modelo de negocios que responda a la necesidad de formar emprendedores
sociales, que a la vez sean gestores ambientales y tengan todas las herramientas para

gestionar el aceite lubricante usado de forma legal y competitiva.

Implementar un modelo de negocio que promueva el desarrollo de asesorias técnicas
especializadas en la cadena de valor inversa del aceite lubricante usado, que permita
optimizar los procesos actuales y redunde en un producto de calidad para ofrecer en el

mercado.

Desarrollar un modelo de negocios que permita apoyar a los procesadores de aceite
lubricante usado a implementar la tecnologia que mejor se adapte a las necesidades del
negocio de cada uno, y permita emitir un producto de calidad, amigable con el medio
ambiente y que cumpla las condiciones del mercado.

Definir un plan comercial para la entidad a crear, que permita dinamizar la cadena de
valor inversa del aceite y que establezca el segmento de clientes, la propuesta de valor, los

canales de comercializacion, la relacion con los clientes y el flujo de ingresos.



2. Situacion en estudio — problema

En el caso del aceite lubricante usado, desde que se produce hasta que se le da una disposicion
final, se transforma a lo largo de una cadena compuesta por actores, que interactian en un
sistema de relaciones sociales y economicas complejas. Cada uno de estos actores, tiene un papel
importante para determinar la suerte del mercado del aceite lubricante usado, que se han adaptado
de manera estratégica para derivar la mayor utilidad posible dentro del mismo (EurekaProject,

2012).

Esta situacion conduce en consecuencia, a que en la mayoria de los casos se presente el no
cumplimiento de las normas ambientales, en detrimento de la sociedad, porque este esquema se
mueve dentro de un ambito de relaciones sociales y econdomicas complejas, y en las que cada uno
quiere sacar el mayor provecho, independiente de cualquier beneficio colateral para la sociedad;
es aqui donde se empieza a configurar la necesidad del nacimiento de un Gremio, que pueda de
alguna forma, alinear las conductas de los actores de la cadena del industrial usado (Sanchez,

1992).

La cadena de valor del aceite lubricante usado tiene dos partes, una que comienza en la
produccion de aceite nuevos, pasando por su compra y uso. La segunda parte, denominada cadena
“inversa”, inicia en el proceso de cambio de aceite lubricante usado, el acopio del aceite lubricante
usado y su movilizacion hacia la disposicion final, donde sufre un procesamiento que permite dar
un nuevo uso al aceite, en varias actividades, entre ellas, algunas industriales. Se le denomina
cadena “inversa” del aceite en razon a que ese aceite lubricante nuevo, luego de haber recibido un
uso, ha configurado una nueva cadena de valor, en el que su acopio, movilizacién y disposicion

conforman una actividad econémica reversa adicional (EurekaProject, 2012, p. 4).



De otra parte, la cadena de valor inversa de esta actividad es un esquema economico diferente,
por cuanto permite que de este renglon se beneficie una buena parte de la sociedad, en el sentido
de dar cabida al sector del aceite lubricante usado, permitiéndole percibir ingresos a personas
marginadas de otros oficios (Balli, 2013). Esta situacion, no solamente beneficia a los actores
bajo este punto de vista sino que también, si efectiian un adecuado manejo de estos subproductos
o materiales, la poblacidon en general se beneficia en términos de salud, por el hecho de que los
actores adopten unas buenas costumbres en el manejo ambiental de los recursos mencionados. En
este sentido, se hace necesario concientizar a este sector para que tenga un enfoque unico frente
al aceite lubricante usado. Resultado que en mucho puede obtenerse con los medios de la

corporacion Esambiente.

El no ingreso del aceite lubricante usado a la cadena legal permite que los integrantes de dicha
cadena conformen una fuerza de accién, que detenga estos oscuros procedimientos, para no
afectar sus mismos intereses econémicos y de calidad de servicio (UPME, 2001). De esta forma, se
puede minimizar, mediante la realizacion de campaiias integrales, que tenga una cobertura
practicamente total de toda la Cadena, es decir, las empresas productoras generadoras, los
distribuidores, los acopiadores, y la recoleccion por parte de los gestores ambientales

movilizadores, hasta su disposicion final en la plantas de procesamiento.

“Desde el 2004, la recoleccion del aceite lubricante usado, en el mercado formal, ha venido
creciendo considerablemente a una tasa compuesta anual del 52.4%, mostrando el gran
dinamismo de este mercado” (EurekaProject, 2012, p. 7). “Para 2011 este panorama se
transformd y se observa una reduccion importante del mercado negro entre el 2009 y el 2011, en
el que la participacion del mercado negro dentro del total pasé del 55.4% al 35%”

(EurekaProject, 2012, p. 8). Ver grafico siguiente.



Grafico 1. Mercado del aceite
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Fuente: (EurekaProject, 2012, p. 9).

Las cifras presentadas en el grafico 1, revelan un mejoramiento en las tendencias favorables de la
sociedad, en el manejo del aceite lubricante usado, tal vez debido a politicas y estrategias
informativas, correctivas, publicitarias y restrictivas de los tltimos afos. Esto conduce a que se le
haya dado un vuelco total a este negocio, y que en el fondo estas adopciones revelen que si se
logra el establecimiento de una fuerza mas potente cuya filosofia sea la conciencia de propiciar

cambios de hébitos en el uso y la gestion del aceite lubricante usado.

Cabe anotar que, los integrantes de la distribucion del aceite lubricante usado, deben
concientizarse para establecer unas politicas de control a sus consumidores en lo que se refiere a

la comercializacion de sus productos, dado que si no se ejerce algin tipo de restriccion, se veran



seriamente afectados economicamente por el impacto negativo para su negocio con el uso de

aceite lubricante usados ilegales producidos por otras personas (IHOBE, 2002).

Como resultado de una competencia desequilibrada, lo anterior configura el hecho de que el
aceite lubricante usado no sea utilizado para producir otro tipo de aceite lubricante usado

refinados clandestinamente, sino que este debe seguir el curso de la cadena formal (Acuna, 1997).

En consecuencia, los actores clandestinos de este negocio o de la cadena, deberan participar en
forma contundente, de tal manera que direccionen en forma inequivoca sus ventas hacia los
mercados legales. En forma concluyente, también contribuirdn en el mejoramiento de la sociedad,

en el beneficio de los usuarios directos e indirectos y en el medio ambiente.

A lo anterior se suma que tanto en el Productor como en el Distribuidor estd imperando o esta
presente la calidad, a sabiendas, como se menciond, que también es conveniente estar dentro del
marco del cumplimiento de las normas, ICONTEC e ISO, sin olvidar que su calificacion los obliga

por dichas normas a ser responsables con el ambiente.

De alli la importancia que tiene que estos actores participen de una agremiacion que los ponga al
dia, para no caer en la desinformacion. Por todo lo anterior, se hace necesario que se hagan
participes e integrantes en toda clase de eventos, foros y agremiaciones, que se puedan crear para

impulsar politicas de mejoramiento de las practicas comunes en este sector.

La perspectiva del aceite lubricante usado ilegal, en el sentido antes dicho, implica atencion de
los grandes generadores o de los productores de los Lubricantes, tales como Shell, Mévil, Terpel,
entre otros. Pues cuando observamos claramente que sus productos estan siendo pirateados con el
uso indebido de aceite lubricante usados poco tratados, utilizando aun los envases de sus

presentaciones legales, se enfrentan a que lo anterior no solo implique que estos se vean abocados



al no cumplimiento de la exigencias definidas en las normas ISO, ICONTEC y otras normativas
requeridas, sino a que en consecuencia, los actores que intervienen en la cadena, enfrentarian
situaciones que afectan no solamente la calificacion de la calidad de sus marcas, sino también su
aspecto econoémico, debido al desplazamiento de sus productos legalmente fabricados por una
desigual competencia. En conclusion, se hace evidente la necesidad de crear una entidad que
coadyuve a que el pais tenga una gestion mas expedita del sistema de la cadena de los aceite

lubricantes usados (Angulo, 1996).

Por otra parte, los llamados Generadores o talleres que ponen sus equipos a disposicion de los
acopiadores, para efectuar el cambio de aceite lubricante usado, carecen de buenas practicas en el

manejo del aceite lubricante usado, asi como de la cadena.

De otro lado, es comun encontrar que las politicas de buen manejo se aplican por el solo hecho de
evitar la sancion, pero es indispensable que exista una disciplina emanada de este organismo
cooperativo que indique el porqué de los buenos manejos, y que estos no deben estar supeditados
solo al control policivo. Solo existe una pequeiia percepcion en los acopiadores, de que se deben

cumplir determinadas practicas, para evitar la contaminacion.

Otra falta de conciencia estriba en que el acopiador no ejerza ninguna vigilancia sobre el
movilizador, y una vez recibido el certificado, se desentiendan por completo del aceite lubricante

usado.

Por tanto, todo sigue apuntando a la necesidad imperativa de la creacion de un organismo, que
lance unas campafas estratégicas para lograr el beneficio general. Como parte del anélisis

Cualitativo que nos ocupa en este capitulo, es aqui donde se continta arrojando un resultado,



consistente en la creacion del mencionado organismo u organizacion de bien comun, para este

grupo y los demas actores de la cadena del aceite lubricante usado.

Se hace necesario entonces, definir el derrotero y el modelo de negocio que debe implementar
una entidad procesadora o de refinacion del aceite lubricante usado, y que por ello le permita

obtener un gran crecimiento a través de la agremiacion liderada por ella.

Ya que existe una conciencia de los acopiadores formales y que esta visto que quieren depender o
contar con gestores ambientales calificados, es por tanto, que la accién conjunta de estos dos
actores debe estar concientizada por una labor continuamente informativa que esté¢ dada por
parte de ese gremio, que por las buenas costumbres infundidas por ¢él, erradique del &mbito de

este negocio, a todos los movilizadores informales.

Si los gestores ambientales, por los beneficios obtenidos por medio de una agremiacion,
emprenden una campana de ofrecer mejores beneficios econdomicos a sus clientes, en este caso
todo tipo de Acopiadores, aun en los pequefios, se podra muy seguramente evitar el desvio de los
recursos del negocio, hacia otros movilizadores informales (Suarez, 2002).

En términos generales, la movilizacion implica la recoleccion del aceite lubricante usado en los
centros de acopio y su traslado a las procesadoras. Sin embargo, los movilizadores varian segiin
la forma en que realizan su labor y los valores agregados que ofrecen (EurekaProject, 2012). Si
las politicas establecidas por una entidad nueva, son de gran atractivo para los Movilizadores,
estos podran ofrecer una estandarizacion en los procesos de recoleccidon y, consecuentemente,
beneficios con valores agregados, para obtener el logro de acceder a mayores cantidades de
captacion y a una forma ordenada u organizada, para efectuar esta labor y, posteriormente, ir

infiltrando en el ambiente una filosofia de confianza en todo el entorno que se maneja.



Existen movilizadores con deficientes practicas de recoleccion y limitados valores agregados. De
otro lado, aquellos movilizadores que buscan la excelencia en sus practicas de recoleccion,
también brindan asesoria y acompafiamiento al acopiador en lo que respecta a procesos de

seguridad laboral y ambiental (EurekaProject, 2012).

Aqui aparece una vez mas, la necesidad del acompafiamiento de la predefinida agremiacion,
donde pueda existir una fuerza o impulso, que permitira que estos actores se conviertan en
verdaderos lideres del saneamiento ambiental para la comunidad, por la aplicacion y ejecucion de
las buenas practicas por ellos efectuadas; esto da como resultado que obtengan la confianza tanto
del proveedor (su acopiador) como del receptor (el procesador final) de sus residuos, hecho que

indudablemente se traduce en el éxito de su negocio, como resultado final (Zamudio et al, 2011).

Aunque esté latente el discurso o conciencia de los buenos manejos, salta a la vista que falta la
contundencia de la aplicacion al ejercer estas politicas en forma debida; pues bien, si se mantiene
una fuerte y regular induccion sobre el tema, entonces muy seguramente se obtendran los
beneficios generales que se persiguen. Si lo anterior depende en gran parte de los movilizadores,
esta situacion, por el lugar de privilegio que ellos ocupan, se diria que pueden ser la fuerza mas
potente de la Corporacion, una vez que esta esté constituida, en caso de que sea esta la formula

final y/o estratégica para Esapetrol.

“La formulacién de la normatividad que regula toda la cadena del aceite lubricante usado es

reciente, y su creacidon, promovid la generacion y/o formalizacion de varias de estas empresas



movilizadoras. Antes de esto, se recuerda también el funcionamiento informal, que agrupaba la

recoleccion deficiente de otros residuos” (EurekaProject, 2012, p. 18).

Se evidencia, que hacia al afo 2010, el mercado informal, que estaba anteriormente en cifras
mayores al 55%, cay6 a menores del 35%. Entonces, si una empresa con cardcter de avanzada,
toma el manejo a través de la mencionada agrupacion, se obtendrda muy seguramente un
importante decrecimiento del mercado informal, y por ende, un crecimiento del formal, con
mejores beneficios econdmicos, porque dispondrd o tendrd a la mano un grupo muy selecto de
personas o empresas que le aportaran todo el volumen (siendo este mayor) de la movilizacion de
los productos por ellos recolectados. En reciprocidad por los beneficios recibidos de esta
empresa, los cuales seran mencionados mas adelante, es de anotar, que el mencionado
crecimiento, se aplica en gran parte, a los movilizadores o gestores ambientales, en primera
instancia, y en segunda, en el Dispositor final, que para este caso del estudio es Esapetrol (Solarte

et al, 2013).

Una de las principales dificultades que enfrentan los movilizadores, es la disponibilidad de
capital para su funcionamiento (EurekaProject, 2012), pues si bien los movilizadores logran
acceder a un sistema de créditos blandos, para capital de trabajo por algin medio, se veran o
estaran incluidos dentro de un sistema econdmico solvente, que les permitira realizar su labor en
forma mas expedita, y de gran desempefio comercial. En conclusion, esta posicion solo se podra
lograr, con la adopcidn de este esquema que en un momento pueda brindar la entidad a crear, en
beneficio directo para los Gestores Ambientales, e indirectamente para la Procesadora Final; este
criterio como se verd mas adelante, serd el pilar o la razon mas particular, que debe contener

como politica de avanzada la Corporacion.



Segun los movilizadores, los acopiadores reciben ofertas de precio de compra del aceite
lubricante usado, superiores al precio que ellos reciben de los procesadores. Para aquellos que
solo derivan ingresos del aceite lubricante usado, y lo hacen de manera legal, resulta imposible
alcanzar estos precios y por tanto pierden clientes. Para muchos, esto ya no es negocio y deben
acomodarse con la recoleccion de otros residuos, por los que, contrario al aceite lubricante usado,

reciben dinero (EurekaProject, 2012).

De acuerdo con lo anterior, se evidencia no solo la falta de una entidad, sino el disefio de un
modelo de negocio, en el que sea claro qué puede ofrecer la procesadora del aceite lubricante
usado, como incentivos en dinero, dependiendo de muchas de las buenas caracteristicas que tenga
el aceite que entreguen los movilizadores a dicha procesadora; y que la entidad argumente, con
criterios validos, para que se obtenga un punto de equilibrio comercial, que permita establecer

valores de compra y venta, siempre en beneficio mutuo.

El aporte de crear una entidad, dado que se evidencia la falta de un ente direccionador, o casi
como un regulador de todos los esquemas en este negocio, podra contener por su mismo caracter,
una fuerza de accion que permitird controlar mucho esta situacion del manejo de los precios.
Adicionalmente, es importante agregar que los duefios de los negocios que procesan el aceite
lubricante usado, no cuentan con el tiempo y conocimiento necesarios para identificar las nuevas

herramientas que estan saliendo continuamente en el mundo de la innovacion tecnoldgica.



Pues bien, se evidencia la necesidad de crear una entidad (agremiacion), para aglutinar a
generadores y acopiadores para que estos se hagan participes de un gran movimiento de
concientizacion, que permita que estos actores estén agremiados dentro de esta, para el beneficio

general, que aqui se ha explicitado.

3. Marco conceptual

Los modelos de negocio son las historias que explican como funcionan las empresas (Magretta,
2002). El desarrollo de un nuevo modelo de negocio requiere explorar alternativas a las formas
actuales de hacer negocios, asi como la comprension de como las compaiiias pueden cumplir con
las necesidades de los clientes. Para este trabajo de investigacion aplicada, se tomard como base
fundamental la metodologia de disefio de modelos de negocio de Alexander Osterwalder, que se
fundamenta en la definicion dada en su disertacion doctoral (Osterwalder, 2004): “Un modelo de
negocio es una herramienta conceptual que, mediante un conjunto de elementos y sus relaciones,
permite expresar la logica mediante la cual una compafia intenta ganar dinero generando y
ofreciendo valor a uno o varios segmentos de clientes, la arquitectura de la firma, su red de
aliados para crear, mercadear y entregar este valor, y el capital relacional para generar fuentes de

ingresos rentables y sostenibles” (p. 15).

Osterwalder fundamenta su modelo en una estructura de nueve bloques tematicos (Osterwalder,

2004, 2007, 2008, 2009), que agrupan las principales variables de un negocio (ver grafico 2).

Se observa, que el bloque tematico del centro representa el conjunto de la oferta de valor que se
dirige a uno o varios segmentos de mercado, a través de unos canales y con una forma especifica

de relacionamiento con los respectivos clientes; los tres asuntos anteriores estan representados



por los bloques de la derecha. Los bloques tematicos de la parte izquierda representan los
recursos, actividades y terceros que actuan como aliados, necesarios para producir y mantener la
oferta de valor. Los bloques inferiores representan el reflejo de ingresos y costos del conjunto

anterior.

Grifico de relaciones en el modelo de negocios Osterwalder

Grifico 2. Diagrama de la ontologia de modelos de negocio propuesta por Osterwalder
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Fuente: Osterwalder (2008).

Es preciso enfatizar la necesaria interaccion de la empresa con el entorno, y es por eso que
adicionalmente, otro referente conceptual es el de cadena de valor. Lundy, Gottret, Cifuentes,
Ostertag, y Best (2003), aseguran que una cadena de valor es una alianza vertical o red

estratégica entre un numero de organizaciones empresariales independientes dentro de una



cadena productiva. Segin Johnson y Scholes (1996), casi nunca una sola organizacion realiza
todas las actividades del valor, siendo habitual una especializacion de funciones y cualquier

empresa forma parte de un sistema mas amplio que debe ser visto en su totalidad.

El concepto de cadena de valor fragmenta la actividad de una empresa en actividades fisica,
econdmica y tecnoldgicamente diferentes, designadas como actividades creadoras de valor, por
las cuales, sucesivamente, se obtiene un producto o servicio utilizando inputs, recursos humanos
e informacion (Porter, 2003). Adicionalmente, las actividades de la cadena de valor se presentan
como un sistema de actividades interdependientes que se vinculan mediante enlaces o eslabones

para detectar las actividades estratégicas generadoras de valor (Porter, 2003).

Segun Hobbs y Fulton (2000), algo fundamental para el desarrollo de esos requisitos es tener en
cuenta los elementos de una cadena de valor. De acuerdo con lo anterior, una cadena de valor

tiene los siguientes elementos:

Existe una vision estratégica de largo plazo entre los participantes de la cadena.

- Los participantes reconocen su interdependencia y estan dispuestos a trabajar juntos para
definir objetivos comunes, compartir riesgos y beneficios y hacer funcionar la relacion.

- Es orientada por la demanda y no por la oferta, y por tanto responde a las necesidades de
los consumidores.

- Existe un compromiso compartido entre los participantes para controlar la calidad y
consistencia del producto.

- Cuenta con un nivel alto de confianza entre los participantes, lo cual permite mayor

seguridad en los negocios y facilita el desarrollo de metas y objetivos comunes.



Parte de lo que debe contemplar la empresa es prever las adaptaciones necesarias para que el
modelo de negocio a incluir, le permita tener ventaja competitiva. Esa ventaja competitiva se
logra cuando la empresa desarrolla e integra las actividades de su cadena de valor de forma
menos costosa y mejor diferenciada que sus rivales, teniendo en cuenta los siguientes aspectos

(Van Dijk, y Trienekens, 2012; Gibbon, 2001):

v" Normas de calidad, trabajo, medio ambiente y comercio.

v Comunicacién y planeacion para racionalizar la cadena de valor.

v Creacion de mecanismos de gestion verticales para facilitar la fluidez de
productos y mejorar la distribucion de valor agregado.

v" Establecimiento de mecanismos horizontales de gobierno para mejorar el equilibrio de
poder en la cadena de valor y mejorar la posicion negociadora de los negocios de los SBI.

v" Analisis de requerimientos tecnologicos que apoyen la adaptacion.

Y adicionalmente, de acuerdo con la UNTAD (2006), teniendo en cuenta que las relaciones de la
cadena de valor juegan un papel decisivo y la competitividad no se refiere al rendimiento de una

sola empresa, sino a toda la cadena.

Otro aspecto muy importante a contemplar es que los directivos de la empresa también deben
ampliar su vision para maximizar la creacion de valor mientras se minimizan costos, y para ello,
deben propiciar el analisis del nimero de fuerzas que intervienen en su modelo estratégico, para
desarrollar nuevas lineas de hacer negocio, teniendo en cuenta la oportunidad de conocer las
necesidades fundamentales de la sociedad e interpretandolas correctamente, y asi resolver las

deficiencias que afectan la cadena de valor (Porter y Kramer, 2011).



4. Método de solucion

Se establecerd una corporacion para impulsar el desarrollo de los Gestores Ambientales y el
sector de RESIDUOS PELIGROSOS —RESPEL- en general, gobiernos local y nacional y empresas
privadas relacionadas con RESPEL, buscando suplir necesidades de las empresas, de los empleados

y del sector.

La corporacion establece cinco unidades de negocio que van a ayudar a los clientes a desarrollar
su negocio en diferentes etapas, empezando por la capacitacion y formacion para los
emprendedores sociales que quieren ser gestores ambientales, y para estos continuar su
desarrollo; luego hay una etapa denominada crecimiento, en la que se busca realizar el contacto
comercial entre los gestores ambientales, ofreciendo la posibilidad de tener asegurada la compra
de los residuos peligrosos para su disposicion final; con esto estdn asegurando la facturacion

desde que empiezan a operar sus empresas.

También tendra una unidad de negocio de financiacion, que ofrece alternativas de crédito para las
empresas y sus empleados, para acceder a préstamos de capital de trabajo, activos fijos y seguros,
buscando ofrecer facilidad para que cada uno de los publicos consiga los productos o servicios

que requiere, para mejorar su negocio y su calidad de vida.

La unidad de bienestar se encargara de desarrollar actividades que mejoren la calidad de vida de
los empleados, buscando darles facilidad para que consigan productos para el hogar, creando
espacios de recreacion para los empleados y sus familias, que promuevan la unidad, el sano

esparcimiento y la recreacion.



La unidad de gestion ofrece soluciones a sus publicos en cuanto a operaciéon de eventos y
proyectos de responsabilidad social y busqueda de recursos; esta unidad de negocio esta dirigida
a ESAPETROL y todas las empresas en Bogota y la Sabana que se dediquen a procesar el aceite
lubricante usado, gobiernos local y nacional y empresas privadas relacionadas con RESPEL y

responsabilidad social.

La corporacién serd auto sostenible, generando ingresos por cada uno de los servicios que ofrece
a sus publicos, y reinvirtiendo en la corporacion para jalonar el crecimiento y desarrollo del
sector. Se encargara directamente de los procesos y actividades que ofrecerd, teniendo a
proveedores y empresas con las que va a ofrecer los servicios como aliados, con el fin de obtener

beneficios para ambas partes.

5. Modelo de negocio corporacion Esambiente

La corporacion Esambiente se proyecta como una entidad sin d&nimo de lucro, cuyo principal
objetivo es impulsar el desarrollo empresarial de los gestores ambientales dedicados a la
recuperacion de residuos del pais. Esta entidad contara con cinco unidades de negocio que
atenderan las necesidades de cada uno de los clientes, de acuerdo con la etapa de desarrollo en la
que se encuentren. Esto supone un trabajo desde el momento inicial en el que los emprendedores
sociales tienen interés de convertirse en gestores ambientales, pasando por la conformacion de la
empresa, el desarrollo de la misma y ofreciendo servicios a empresas privadas y del gobierno que

requieren actividades y operacion de eventos relacionados con responsabilidad social.



A continuacion se enumeraran los clientes a los que se dirige la corporacion Esambiente con cada

unidad de negocio, de acuerdo a la etapa en la que se encuentra.

Grafico 3. Diagrama de clientes en las unidades de la corporacion
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Fuente: Elaboracion propia, 2014.

Inicialmente, centrara sus servicios en Bogotd y la Sabana, pero a medida que esta crezca, podra

ampliar sus operaciones en las diferentes zonas del pais.
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* La corporacion Esambiente tiene identificadas las necesidades de los clientes, segun las cuales

desarrollara el portafolio de servicios de las unidades de negocio.

A continuacion, se presentan las necesidades de los diferentes clientes de la corporacion

Esambiente, segun las unidades de negocio que ofrece servicios para atenderlos:

Unidad de conocimiento:

La corporacion Esambiente ofrecera los servicios de formacion, asesoria y programas de
formacion, por medio de la unidad de conocimiento; los cuales estan dirigidos a emprendedores
sociales que quieren ser gestores ambientales o que siendo ya gestores, requieren asesoria y

capacitacion.

En detalle estos servicios son:

e Programa de Formacion en Gestion de RESPEL. Busca que los emprendedores sociales que
quieren ser gestores ambientales, tengan todas las herramientas para gestionar los RESPEL y se

puedan convertir en gestores ambientales.

e Asesoria Especializada (técnica, gerencial, administrativa, entre otros). Se ofrece asesoria en
tematicas técnicas especializadas, que sean de interés de los gestores ambientales, de tal

manera que les permita gestionar mejor su negocio.



e Programas de Actualizacion. Dirigidos a los gestores ambientales para que optimicen sus

procesos y conozcan las nuevas tendencias y herramientas de gestion de los RESPEL.

e Capacitacion para Terceros. Se ofrecen programas de gestion de RESPEL y de actualizacion
para las empresas generadoras de residuos, que son clientes potenciales o activos de los

gestores ambientales.

Grifico 4. Esquema explicativo unidad del conocimiento
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Programas de actualizacion

Capacitacion para terceros: Formacién programa de Gestion de RESPEL y
Programas de actualizacion (clientes de Gestores ambientales)

Fuente: Elaboracion propia, 2014.



Unidad de crecimiento:

El principal objetivo de la unidad de crecimiento es impulsar a los gestores ambientales para que
presten sus servicios. Esto requiere del contacto comercial entre ESAPETROL y los gestores
ambientales, de tal manera que se puedan entregar los RESPEL al dispositor final y generar

ingresos.

Entre los servicios que la unidad de crecimiento se encuentran:

e Implantacion de tecnologia. El estudio realizado por EurekaProject y la Universidad
EAFIT, cuyos resultados se presentan en el documento, usos, valoraciones y representaciones
del aceite lubricante usado, se identifican que los duefios de negocios no cuentan con el
tiempo y conocimiento necesarios para identificar las nuevas herramientas que estan saliendo
continuamente en el mundo de la innovacidon tecnoldgica. De ahi que la corporacion
Esambiente estaria en capacidad de mostrarles y ayudarles a implementar la tecnologia que

mejor se adapte a las necesidades del negocio de cada uno.

e Transferencia y desarrollo de tecnologia de informacion. Se busca suplir las necesidades
de propietarios de los gestores ambientales, en cuanto a tecnologias de informacion y
comunicacion, ayudandolos a tener los medios necesarios para cumplir con el objetivo de su

negocio, maximizando la rentabilidad de la empresa.

e Bolsa de empleo. Se pretende crear una bolsa de empleo donde los empleados y
propietarios gestores ambientales, encuentren ofertas de su sector. Un espacio donde puedan
encontrar mano de obra con experiencia, buscando mejorar la calidad de vida de los
empleados, el crecimiento de las empresas y estabilidad laboral para empleados y

empleadores.



Se trata de un servicio adicional que no tiene costo y se paga con los excedentes de la

corporacion.

Beneficios de la bolsa de empleo:

Permite al empleador: tener una fuente de mano de obra calificada o con experiencia en el
sector.
Asi mismo, el empleado: cuenta con una base de datos de ofertas en el sector en el que se ha

desempefiado y encontrar posibilidades de trabajo en la actividad que tiene experiencia.

e Se garantiza a los gestores ambientales que tengan contacto con las empresas generadoras
de RESPEL y garantizar de alguna manera el cierre del acuerdo comercial con ESPETROL,
donde van a entregar los RESPEL para la disposicion final. Los términos de dicha negociacion

seran acordados directamente entre Esapetrol y los gestores ambientales.

e Venta de productos de dotacion y otros insumos. La corporacion Esambiente ofrecera
todos los insumos necesarios para la dotacion del personal y los insumos industriales
(incluyendo materiales como canecas, mangueras, avisos) que los gestores ambientales
necesiten. Para la adquisicion se otorga crédito y se hard seguimiento para gestionar la
dotacién, cada vez que se cumpla el tiempo en el cual deba renovarse. De esta forma, los
gestores ambientales se aseguran que van a tener a tiempo la dotacidon necesaria para su
personal.

Adicionalmente, la venta de todos los insumos necesarios para la labor de los gestores

ambientales, pueden venderse a terceros por medio de crédito ofrecido por la corporacion.



e Gestion de permisos a gestores ambientales. Se pueden obtener todos los permisos
necesarios para la gestion de RESPEL. La corporacion Esambiente se encargara de acompanar
a los gestores ambientales en el tramite de los permisos y licencias necesarias para la

operacion el negocio, ante la autoridad ambiental.

Grifico 5. Esquema explicativo unidad de crecimiento
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Fuente: Elaboracion propia, 2014.

Unidad financiera:

De acuerdo con los estudios realizados por EurekaProject y EAFIT, se identificd la necesidad de
inyectar capital para las operaciones o para la ampliacion del negocio que tienen los gestores

ambientales, debido al poco acceso a la banca y portafolios de préstamos; se trata de un sector



que vive al dia, lo que gana se lo gasta, y no tiene capacidad de ahorro. El acceso al crédito de
este publico es muy bajo debido a la poca capacidad de endeudamiento, y la poca capacidad

financiera que tiene, los lleva a gastar lo que se ganan.

La corporaciéon Esambiente ofrecerd los servicios financieros por medio de la Unidad de

Financiacion, a los gestores ambientales de Esapetrol.

Esta modalidad de servicios busca apoyar el crecimiento de las empresas de los gestores
ambientales a través de créditos especializados para invertir en su negocio, en mejoras y

crecimiento, lo que se conoce como inversion de capital.

Especificamente, los productos financieros que ofrecerd la corporacion Esambiente, segun la

necesidad del publico son:

e Activos fijos. Con esta opcidn financiera los clientes de la corporacion Esambiente podran
acceder a créditos para compra de maquinaria, muebles y materiales de oficina y todo lo
necesario para ofrecer los servicios, estar actualizados y realizar mejoras a sus activos y

Procesos.

e C(Crédito de vehiculo. Con este producto los gestores ambientales tienen la posibilidad de
acceder a créditos para adquirir los vehiculos necesarios para realizar su trabajo, con las
caracteristicas necesarias para hacerlo de forma segura y cumpliendo con las normas de

calidad.



e Polizas de seguro. La idea es ofrecer polizas de responsabilidad civil y seguros para sus

negocios.

e C(Crédito para empleados. Modalidad de servicio para compra de articulos para el hogar y

transporte.

e Productos — podlizas de seguros personales. Seguro de vida, seguro exequial, seguro para el

hogar, seguro para vehiculo, entre otros.

Grafico 6. Esquema explicativo Unidad de Financiacion
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Fuente: Elaboracion propia, 2014.




Unidad de bienestar:

La corporaciéon Esambiente ofrecera los servicios de bienestar que buscan crear espacios de
esparcimiento, recreacion, de union familiar y social, y de descanso, por medio de actividades
deportivas y recreativas, los cuales estan dirigidos a los gestores ambientales y empleados de

gestores ambientales de ESAPETROL.

El publico, al que la corporaciéon Esambiente esta dirigido, no cuenta con una entidad, asociacion
o corporacion que los agrupe y vele por su bienestar y que ofrezca servicios relacionados con

recreacion, productos para el hogar y seguros.

Busca suplir las necesidades de bienestar y recreacion tanto de los empleados como de sus
familias, por medio de eventos deportivos y familiares, que sirvan de espacios de unidn,

entretenimiento y esparcimiento para los empleados y sus familias.

e Eventos de recreacion. Torneos deportivos, fiestas de navidad. Buscan mejorar el ambiente de

los empleados y acercar a las familias, generando el bienestar.

e Créditos para el hogar. Dirigido a los empleados, ofrece la posibilidad de acceso a productos
para el hogar, que podrén elegir del catdlogo y pagar a crédito, por medio de la empresa a la
estén vinculados. A quien se le apruebe, le serd deducido un monto mensualmente del salario

hasta la cancelacion del valor correspondiente al producto adquirido.



Grafico 7. Esquema explicativo Unidad de Bienestar
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Fuente: Elaboracion propia, 2014.

Unidad de gestion:

La corporacion Esambiente ofrecera los servicios de gestion, desarrollando proyectos especiales
que contribuyan a la comunidad y al ecosistema, por medio del manejo de RESPEL. Este servicio
estd dirigido a ESAPETROL y gobiernos local y nacional, empresas privadas relacionadas con

RESPEL y responsabilidad social.

Los productos de gestion que ofrecera la corporacion Esambiente son:

e Operacion de Eventos (actividades de responsabilidad social y otros). Servicio disefiado para

Esapetrol y empresas del sector que requieran realizar actividades de responsabilidad social.



e Actividades de busqueda de recursos. Gestionara los recursos necesarios para el desarrollo de
la corporacion, por medio de patrocinios, actividades de responsabilidad social y otros

proyectos.

e Operacion de proyectos y programas a terceros. Ofrecerd la operacion de proyectos y
programas relacionados con RESPEL y conservacion del medio ambiente para empresas

privadas y gobierno.

Grafico 8. Esquema explicativo Unidad de Gestion
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Fuente: Elaboracion propia, 2014.



» La corporacion Esambiente dirige sus servicios a entidades y personas que trabajan y estan

relacionadas con el manejo de RESPEL y cuidado del ambiente: estos son sus principales clientes.

e Gestores ambientales: en este momento se tienen identificados 32 movilizadores (Camara
de Comercio de Bogota, 2012). Se busca que estos se conviertan en gestores ambientales.
Durante el primer afio el 20% seran gestores ambientales, y en el 3er afio de operacion, se
tendra el 50% de los movilizadores convertidos en gestores ambientales. El promedio de
empleados por movilizador es de dos personas. O sea, que se cuenta aproximadamente
con 32 empleados por el 50% de empresas movilizadoras. Del segundo afio en adelante, la

corporacion contara con dos gestores ambientales nuevos cada seis meses.

Otros clientes de la corporacion:

Emprendedores sociales que son gestores ambientales y requieren asesoria y capacitacion.

ESAPETROL

Gobiernos local y nacional

e Empresas privadas relacionadas con RESPEL y responsabilidad social.

Las caracteristicas que deben tener los clientes de la corporacion Esambiente son:

*Responsabilidad ambiental
*Responsabilidad social
*Querer potenciar su negocio
* Tener una vision ganadora

* Generar bienestar para sus empleados



» La naturaleza de la innovacion de la corporacion y lo que la hace inica radica en el publico

al que dirige (mercado), el cual tiene dos caracteristicas:

1 Es una organizacion disenada para atender, apoyar y acompafar los procesos de creacion

y fortalecimiento de unidades productivas que recuperan RESPEL.

2 El publico estd muy disperso y no hay una entidad que lo represente. La corporacion
busca suplir sus necesidades y ayudarlos a crecer y desarrollarse, en aras de consolidar el

sector.

3 La corporacion ofrece herramientas para facilitar que los emprendedores sociales que

quieren ser gestores ambientales logren su objetivo.

En este contexto la corporacion Esambiente busca generar valor en el publico involucrado en el
proceso de manejo, recoleccion de residuos peligrosos (RESPEL), ofreciendo servicios que suplan
necesidades de las empresas que gestionan los RESPEL, de tal manera que puedan desarrollarse,
generar mejoras locativas, logisticas, maximizando la rentabilidad de la empresa. Asi mismo,
pretende contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de los empleados y sus familias,

ofreciendo recreacion, seguros y productos para el hogar, entre otros.

Los servicios ofrecidos por la corporacion Esambiente son servicios integrarles que suplen
necesidades desde el ser y su bienestar personal y familiar, hasta posibilidades para que las

personas puedan alcanzar sus metas personales y profesionales.

Es unica hasta el momento, puesto que no hay otra corporacién o institucion que represente a este

sector de la industria. Genera valor al ofrecer a los involucrados, empleados y empresas, la



oportunidad y facilidad para conseguir lo necesario para crecer y conseguir lo que necesitan para

su empresa o su familia.

* La corporacién Esambiente debe realizar alianzas con otras empresas para cumplir con los
objetivos de servicios que tiene planteados. A continuacion, se describen las alianzas necesarias y

su importancia, para que la corporacion alcance el valor del cliente.

Esapetrol. La alianza con Esapetrol busca un objetivo comtn que es el desarrollo, bienestar y
crecimiento, tanto de los gestores ambientales como de las empresas involucradas con la cadena
de recuperacion de aceite lubricante usado. Esapetrol haria un aporte econdémico a la corporacion

y como beneficio tendria insumo para la produccion de sus productos.

Empresas generadoras y acopiadoras. Las empresas que requieren que se gestionen sus
RESPEL, serdn atendidas por los gestores ambientales que hacen parte de la corporacion. Estas
empresas ademas de generar el insumo que los gestores ambientales necesitan para trabajar,
requieren de un tercero que les gestione de manera adecuada los residuos que generan para su

actividad.

Gobierno local y nacional. Las alianzas con los gobiernos local y nacional se convierten en un

excelente recurso para gestionar programas relacionados con responsabilidad social.

Proveedores de trasformacion y desarrollo tecnologico. La alianza con este tipo de
proveedores permite a los usuarios de la corporacion acceder facilmente a informacion,
herramientas y nuevas tecnologias. Para los proveedores también sera beneficioso, puesto que la

corporacion agrupard a las empresas que tienen necesidades similares.



Instituciones de educacion superior/Asesoria especializada. La corporaciéon Esapetrol
realizard alianzas con instituciones de educacion superior para ofrecer programas de formacion,
que se ajusten a las necesidades de los clientes. Adicional a la capacitacion, la corporacion puede

ofrecer asesorias especializadas con este tipo de alianzas.

Fabricantes y/o comerciantes de productos de dotacion e insumos para la empresa. Con esta
alianza la corporacion ofrecera a los usuarios la dotacion necesaria para su personal, ademas de
productos y herramientas necesarias en actividades del sector. Aqui las empresas tendran un
publico que sera atendido por medios de la corporacion, y los usuarios podran acceder a la

dotacién e insumos por medio de crédito ofrecidos por Esambiente.

Fabricantes y/o comerciantes de productos para el hogar. Esta alianza permite que la
corporacion ofrezca a los usuarios productos para el hogar como electrodomésticos, lenceria,
muebles, elementos de construccion, vehiculos: moto/carro. Las empresas proveedoras se

beneficiaran llegando a un publico que estéa respaldado por la corporacion.

Empresas aseguradoras. La alianza con las empresas aseguradoras le permitira a la corporacion

ofrecer polizas de seguros a los usuarios y obtener un ingreso por la venta de las polizas.

Empresas privadas relacionadas con RESPEL y responsabilidad social. La corporacion
gestionara los procesos que requieran desarrollar las empresas, relacionados con responsabilidad
social, tercerizando los procesos que no son su objetivo principal, pero referentes al tema de
manejo de RESPEL. La corporacién conoce y sabe como implementarlos, ademas de representar

ingresos y posicionamiento de la corporacion en el mercado.



* A continuacién se describen los productos que ya existen en el mercado o que son sustitutos, y

donde radica la diferencia de la corporacién Esambiente con estas empresas:

No hay ningtin competidor que ofrezca un portafolio tan amplio de productos y servicios, de tal

manera que se tendrd como competidores indirectos, incubadoras y entidades que fomentan la

creacion de empresas:

Cuadro 1. Analisis de oferta de servicios de entidades similares

EMPRESA

FUNCIONES PRINCIPALES

ESAMBIENTE

Incubar

Colombia

Incubadora de empresas innovadoras de base
tecnologica, especializada en proveer servicios
integrales de emprendimiento y creacion de
empresa a nivel nacional, mediante el apoyo de
iniciativas empresariales en fase de PRE-
INCUBACION, INCUBACION y

Fortalecimiento Empresarial.

La diferencia entre
Esambiente y las empresas
incubadoras, estd dada en
que tiene un nicho muy

especifico al que se dirige.

Endeavor

Se basa en el reconocimiento del sector privado
como verdadero motor del desarrollo y del
espiritu de emprendimiento empresarial, que no

dependa de paternalismos ni subsidios.

Esambiente, ademas de
promover la creacion de la
empresa, ayuda al
mantenimiento, crecimiento

y desarrollo de la misma.

Ruta N

Corporacion creada por la Alcaldia de Medellin,

Esambiente promueve el




UNE y EPM para promover el desarrollo de

negocios innovadores basados en tecnologia, que

bienestar de los empleados

de las empresas que se crean

Son socios 0 promotores de estas instituciones
entidades de formacion (técnicas, tecnologicas y
universitarias); empresas publicas y privadas;
gobiernos locales (Gobernaciones y Alcaldias);
gremios, Camaras de Comercio y, en algunos

casos, sindicatos.

incremente la competitividad de la ciudad y de |y que se afilian a 1la
la region. corporacion.

Waira Las mejores ideas de negocio en el entorno | Esambiente  propicia el
digital para hacerlas crecer. contacto comercial.

Creame Incubadora de empresas, que establece | Esambiente tiene unidad
conexiones y genera ambientes propicios Yy | financiera que ofrece
competitivos para la consolidacion de empresas | préstamos para que la
en etapa temprana. empresa crezca.

Unidades de | Organizaciones sin animo de lucro, conformadas | Esambiente acompafia y

Emprendimiento | con un caracter tripartito a través de alianzas | ayuda a que los

SENA entre los sectores publico, privado y educativo. | emprendedores sociales se

conviertan en  gestores

ambientales, apoyando de
esta forma el desarrollo del

publico objetivo al que se

dirige.

Fuente: Elaboracion propia, 2014.




En servicios financieros:

e Innpulsa apoya proyectos de cofinanciacion con diferentes énfasis.

e En general todas las entidades financieras con sus programas propios. Pero como se
indico anteriormente, el acceso al crédito de este publico es muy bajo debido a la poca

capacidad de endeudamiento.

En servicios de formacion y asesoria, al igual que en trasferencia y desarrollo de tecnologia
no tendria competencia, puesto que la corporacion Esambiente serd la que agrupe a los
diferentes publicos para ofrecer los servicios. A cada entidad le generaria muchos costos
llegar a cada persona individual y no seria atractivo, Esambiente al agruparlos y conocerlos

sabe qué necesitan y cuenta con los aliados para ofrecer soluciones a sus publicos.

Con relacion a la bolsa de empleo:

La competencia en bolsa de empleo seria la del SENA, sin embargo, cabe anotar que la bolsa de
empleo de la corporacion Esambiente esta especializada en el sector, lo que le genera una ventaja

competitiva.

En cuanto a bienestar y recreacion para los empleados, tampoco se competird con otra entidad,
debido a que otras pueden ofrecer productos de recreacion y deporte, pero en Esambiente se
congregan las personas del mismo sector, que comparten gustos e historias similares, lo que hace

que haya mas cercania y entendimiento.

En venta de productos de dotacion y otros insumos, contara con proveedores para ofrecer todo lo

necesario para la actividad de Gestion Ambiental. Tampoco tendria competencia, pues aunque



hay muchas empresas que ofrecen articulos de dotacion e insumos, la corporacion le hace
seguimiento a estas dotaciones para ofrecer la reposicion, buscando facilitar la gestion de la

empresa y el acceso a créditos, para que los clientes puedan tener los insumos necesarios.

Cuadro 2. Analisis de oferta de productos de entidades similares

Empresa Productos Relacion con Esambiente
Colguantes SAS Fabricacion y venta de | Proveedores

guantes,  petos,  mangas,

polainas, mascarillas,

dotaciones industriales,

vestuario de carnaza, vaqueta,
rappel. Seguridad industrial.
Elementos de proteccion para

la industria.

Dotaciones Imperio Dotacion  para  empresas, | Proveedores

seguridad industrial.

Canecas y puntos ecoldgicos Envases industriales Proveedores

Rotoplast SA Linea acuatica, decorativa, | Proveedores
agropecuaria, ambiental, aseo,

industrial, linea mobiliario,




tanques, vial, manhole,

pupitres, plasticos.

Fuente: Elaboracion propia, 2014.

Para prestar 6ptimamente sus servicios, la corporacion Esambiente debe trabajar paso a paso

para establecerse. A continuacion, se presentan las fases claves para su posicionamiento.

Alianzas: realizar convenios con las empresas para ofrecer los servicios a los usuarios de la

corporacion.

.Como pueden acceder a los productos y servicios de la corporacion?: definir la mecanica

para que los usuarios de la corporacidon puedan acceder a sus servicios.

Conformacion del equipo de trabajo: vincular a las personas que van a liderar y desarrollar los
procesos de la corporacion. Definir los puestos de trabajo y seleccionar el equipo de trabajo

1doneo para prestar los servicios que tiene establecidos.

Plan comercial

Como se ha mencionado anteriormente, la corporacion tiene diferentes publicos a los que dirige

Sus acciones y Servicios.

El mercado objetivo al que se dirigira la corporacion Esambiente son emprendedores sociales que
quieren ser gestores ambientales, asi como los propietarios y empleados de estas; también
ESAPETROL, gobiernos local y nacional y empresas privadas relacionadas con RESPEL y

responsabilidad social.



» Tamafio del mercado en su totalidad y mercado objetivo:

A la fecha se tienen identificados 32 movilizadores en Bogota y la Sabana. Se estima que durante
el primer afio, el 20% de estos movilizadores serdn gestores ambientales, y que en el 3er afio sea
el 50%. El promedio de empleados por movilizador es de dos personas, es decir, que seran

aproximadamente 32 empleados para las 16 empresas.

Publico: movilizadores en Bogota y la Sabana

Empresas | Empleados

Mercado objetivo

Gestores ambientales 16 32

Total 16 32

Fuente: Elaboracion propia, 2014.

» Tanto el sector de RESPEL y cuidado del ambiente, como las empresas involucradas estan en
constante cambio. De ahi que se deba tener en cuenta la evolucion del mercado objetivo. A

continuacion se sefialan algunas ideas referentes a la evolucion del mercado:

1 El mercado objetivo va a requerir asesorias en temas ambientales, para la
sensibilizacién y manejo adecuado de los materiales RESPEL, buscando el compromiso

del cuidado del medio ambiente y cubriendo las necesidades ambientales exigidas



para obtener las certificaciones necesarias para operar: Norma ISO 14.001 y Norma

Oshas 18000.

Con el desarrollo de nuevas empresas y tecnologias surgen nuevos residuos y
estandares de manejo de cada uno, lo que exige que surjan nuevas empresas

especializadas y en capacidad de disponer de estos.

Los clientes de la corporacion también deben evolucionar de acuerdo con las
tendencias y evolucion de tecnologias que son adquiridas por sus clientes. Esto hace
que vayan a necesitar capacitacion y herramientas tecnoldgicas para tener los

conocimientos adecuados, de acuerdo a los cambios y avances del sector.

Tanto el gobierno como las empresas van a trabajar mas en proyectos ambientales y
de responsabilidad social, para impactar de manera positiva y generar cambios en las
personas, los sectores de la economia, empresas y empleados. Esto da a la corporacion
una oportunidad de ayudar a gestionar la sensibilizacion y el cambio para la

conservacion del medio ambiente.

El crecimiento y desarrollo en diferentes regiones del pais, demandara la capacitacion,

formacion y desarrollo de nuevas empresas para el manejo de sus RESPEL.



* Los principales competidores de la corporacion que trabaja en disposicion de RESPEL:

Competidor Caracteristicas Fortaleza de la corporacion
frente a la competencia
Estrategia Presta servicios de consultoria, asesoria técnica, La corporacién tiene una oferta de

Ambiental S.A.S.

gestion de proyectos y outsourcing en Ingenieria

Ambiental.

servicios mucho mdas completa,
incluyendo créditos, recreacion y

bienestar, y bolsa de empleo.

PARAISO

COLOMBIA

Organizacion ambiental y juvenil, creada para
generar conciencia en los seres humanos sobre el
manejo inadecuado de los recursos naturales en
Bogota y en todo el pais. Impulsa constantemente

campaiias de accion que ayudan a evitar el continuo

La corporacion ademas de trabajar
para la sensibilizacion y
conservacion del medio ambiente,
ofrece las herramientas para que los

gestores ambientales ejecuten su

deterioro ambiental, protege la biodiversidad, | trabajo.
bosques y fuentes de agua, trabajando por el
desarrollo social e integral sostenible de las
comunidades.
Red de desarrollo Los servicios que presta la

sostenible de

Colombia

Congrega diferentes redes relacionadas con la
conservacion y sensibilizacion de cuidado del

ambiente.

corporacion son mas completos, por
que van desde la sensibilizacion
hasta el acompafiamiento en la
ejecucion de actividades para la

conservacion del medio ambiente.

Fuente: Elaboracion propia, 2014




Competidores que ofrecen productos o servicios similares:

Sector

Competidor o sustituto

Manejo (como neutralizar)

Financieros

® Innpulsa

® FEn general todas las entidades
financieras con sus programas

propios.

El acceso al crédito de este publico
es muy bajo debido a la poca
capacidad de endeudamiento. Su
minima capacidad financiera los

lleva a gastar lo que ganan.

La corporacion ofrecera facilidades
para suplir esta necesidad. El pago
lo podran hacer con material
(RESPEL) lo que hace que sea una
muy buena y facil opcion de
acceso a crédito para los clientes

de la corporacion.

Educacion,
Formacion

Capacitacion

Instituciones de  educaciéon  superior:
universidades, centros de formacion y

capacitacion.

No tendria competencia porque la
corporacion Esambiente sera la que
agrupara a los diferentes publicos
para ofrecer los servicios. A cada
entidad le generaria muchos costos
llegar a cada persona individual y
no seria atractivo, pero Esambiente
al agruparlos y conocerlos, sabe
qué necesitan y cuenta con los
aliados para ofrecer soluciones a

sus publicos.

Fuente: Elaboracion propia, 2014.




* La innovacién y los avances tecnoldgicos influyen en la forma como se desarrolle el

mercado e impone cambios continuos:

La innovacion y los avances tecnoldgicos exigen la adaptacion de los diferentes clientes de la

corporacion; que deben estar preparados para adaptarse a las necesidades del sector.

» La ventaja competitiva de la corporacion Esambiente frente al resto del mercado esta dada

por la estabilidad y participacion:

Hay sostenibilidad frente al resto del mercado, puesto que ayuda a crear las empresas de los

gestores ambientales y a desarrollar su negocio.

Adicionalmente, Esambiente conoce el mercado y ofrece a la empresa y gobierno la
operacion y desarrollo de programas relacionados con la conservacion del medio ambiente,
para que de esta forma las empresas no se desgasten con procesos que no son los centrales de
su empresa, pero con los que debe cumplir. Por medio de los productos y servicios que ofrece
la corporacion, los publicos pueden conseguir capacitacion y herramientas para atender a las
empresas que generan diferentes tipos de RESPEL y que son exigentes del cuidado y respeto

del medio ambiente.



* Para cumplir los objetivos planteados, la corporacion debe desarrollar paso a paso una serie
de actividades de mercadeo y ventas, que van a permitir que se cumplan los objetivos

planteados por Esambiente.

» Convocatoria de usuarios.

* Evaluacion e identificacion de necesidades por los clientes.

* Acompafiamiento en los procesos de los clientes para ayudar a implementar

proceso y mejores practicas.

» Actualizacion constante acerca de la normatividad.

*» Disefio de asesorias a la medida.

» Comunicacion con sus publicos.

* Seguimiento a los compromisos de los clientes con Esapetrol.

* Disefio de actividades de bienestar para los empleados.

* Investigacion permanente acerca de las nuevas tendencias a nivel mundial.

*Actualizacion de base de datos de la bolsa de empleo.

* Operacion de eventos y proyectos a terceros.

*Actividades de busqueda de recursos.

* Contacto comercial de los emprendedores sociales con la empresa - Esapetrol



Modelo operativo

* El sistema de negocios para la corporacion Esambiente es el siguiente:

Grafico 9. Unidades de negocio y servicios que ofrecera la corporacion en cada una:

)
Unidades

de negocio
—
)

Publicos /
Dirigida a:
| S—

)

Servicios

ofrecidos
por unidad
de negocio

Fuente: Elaboracion propia, 2014.

esquema de unidades y servicios de la corporacion
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Modelo de negocio

RED

[ CONSULTOR

ACTIVIDADES CLAVE (6)

PROPOSICIONES DE VALOR (2)

RELACION CON EL CLIENTE (4)

SEGMENTOS DE CLIENTES (1)

Las actividades claves de la corporacién son:
* Convocatoria de usuarios

Como socios o aliados claves para la cooperativa se
identifico:

* ESAPETROL: Cliente y procesador del aceite usado
« Instituciones tecnoldgicas y técnicas.

e Instituciones educativas.

 Centros de investigacion.

* Proveedores de suministros

¢ Aseguradoras.

* Red de consultores especializados.

* Autoridades ambientales.

clientes

* Disefio de asesorias a la medida
* Comunicacién con sus publicos

RECURSOS CLAVE (7)

* Evaluacion e identificacion de necesidades por los

* Acompafiamiento en los procesos de los clientes.
* Actualizacién constante acerca de la normatividad

copuimi .

* Gobierno local y nacional
¢ Empresas privadas relacionadas con RESPELy N
responsabilidad social.

nales de Distribucion? Relacion con

doh
Los recursos claves de la corporacién son:

* Personal administrativo y técnico de la
corporacion.

« aliados

* Fuerza comercial

* Infraestructura

* Red de relaciones: autoridades ambientales,
gobierno, empresas y proveedores

* Sistema de informacién

Se prestaran servicios que agreguen valor al objetivo principal del
publico objetivo, asi:

¢ Financieros

« Conocimiento / educativos

eTransferenciay desarrollo de tecnologia

* Bolsa de empleo

 Contacto comercial

* Gestion de permisos ambientales para los Gestores Ambientales.

* Bienestar para empleados

* Productos y seguros, dirigido a las empresas gestoras ambientalesy a
sus empleados

eoperacion de eventos, actividades de busqueda de recursos y operacién
de proyectos y programas, dirigido a Gobierno local y nacional, y
empresas privadas relacionadas con RESPEL y responsabilidad social.

La corporacién busca tener una relacién muy
cercanay directa con los clientes por esto
utilizara medios de comunicacién muy
cercanos y realizard actividades que
propicien el acercamiento con su publico.

CANALES (3]

Establecimiento fisico en una oficinaen
Bogota

* Atencion en establecimiento del cliente
del publico objetivo.

* Transacciones on-line y telefénica

* Atencién en puntos con convenio
 Atencion telefénica

La corporacidn prestard servicios a:
Emprendedores sociales que quieren
ser gestores ambiéntales,
Emprendedores sociales que son
[gestores ambientales y sus
empleados, ESAPETROL, Gobierno
local y nacional, Empresas privadas
relacionadas con RESPELy
responsabilidad social.

ESTRUCTURA DE COSTOS (9)

FLUJO DE INGRESOS (5)

Los principales costos para la cooperativa seran:

* Costos por administracién

* Costos de mercadeo y relacionamiento estratégico

« Infraestructura fisica: arrendamiento

* Personal administrativo y de apoyo de la corporacién

e Financieros: Margen de colocacion de créditos.

* Seguros: Comision.
® Productos para el hogar: margen por venta

Los ingresos de la corporacion provienen de los productos y servicios ofrecidos por la misma.
¢ Asesorias, programas y Formacién: Costo horas de asesoria, matriculas.

 Trasferencia y desarrollo tecnoldgico: Por proyecto.

* Recreacion: Por evento (cobro por ingreso a eventos).
* Operacion de eventos y proyectos a tercerros: Costo por evento y/o proyecto

Fuente: Elaboracion propia, 2014.




1. Segmentos de clientes:

La corporacion prestara servicios a: emprendedores sociales que quieren ser gestores
ambiéntales, emprendedores sociales que son gestores ambientales y sus empleados,
ESAPETROL, gobiernos local y nacional, empresas privadas relacionadas con RESPEL Yy

responsabilidad social.

Inicialmente centrard sus servicios en Bogotd, pero en la medida que genere ingresos y se

dé a conocer, podra ampliar sus operaciones en las diferentes zonas del pais.

El publico al que se dirige la corporacion Esambiente debe tener las siguientes
caracteristicas:

*Responsabilidad ambiental

*Responsabilidad social

*Potenciar su negocio

* Tener una vision ganadora

* Generar bienestar para sus empleados

2. Proposiciones de valor

Se prestaran servicios que agreguen valor al objetivo principal del publico objetivo, asi:
* Financieros: capital de trabajo, activos fijos y crédito de vehiculo, venta de productos de
dotacion e insumos, dirigido a las empresas.

Crédito de productos para el hogar, vehiculo (carro - moto) para empleados.



* Conocimiento / educativos: programas de gestion de RESPEL, asesoria especializada
(técnica, gerencial, administrativa), programas de actualizaciéon en gestion de RESPEL,

dirigidos a las empresas que son atendidas por los gestores ambientales.

*Transferencia y desarrollo de tecnologia, dirigido a las empresas para que puedan

actualizar y prestar sus servicios de acuerdo a los cambios del mercado.

* Bolsa de empleo: ofrece a los propietarios de los negocios bases de datos de personal del

sector.

* Contacto comercial: dirigido a los emprendedores sociales que empiezan a ser gestores

ambientales.

* Gestion de permisos ambientales para los gestores ambientales.

* Bienestar para empleados: ofrece productos y servicios que aporten al bienestar y
recreacion, tanto de los empleados, como de sus familias.

Productos de recreacion

Eventos de recreacion

Fiestas de navidad

Eventos que unen a la familia (torneos de futbol)



* Productos - seguros, dirigido a las empresas gestoras ambientales y a sus empleados
Seguro de vida

Seguro exequial

Seguro para el hogar

Seguro para vehiculo

*Operacion de eventos, actividades de biisqueda de recursos y operacion de proyectos y
programas, dirigido a gobiernos local y nacional, y empresas privadas relacionadas con

RESPEL y responsabilidad social.

3. Canales

Establecimiento fisico en una oficina en Bogota

» Atencidn en establecimiento del cliente del publico objetivo
* Transacciones on-line y telefonica

» Atencidn en puntos con convenio

* Atencion telefonica

4. Relacion con el cliente

La corporacion busca tener una relacion muy cercana y directa con los clientes, por lo que

utilizara medios de comunicacion y realizard actividades que propicien el acercamiento con

su publico.



Reuniones periddicas de socializacion para los afiliados, sus empleados y las familias de
ambos.

* Torneos deportivos anuales.

* Boletin mensual de informacion.

* Pagina Web.

* Sistema automatico de llamadas (para divulgar informacion importante).

* Linea de atencion al usuario (llamadas de entrada y salida).

* Mensajes de texto.

* Carteleras en las empresas usuarias de los servicios de la corporacion.

* Circulares informativas para las empresas relacionadas con manejo de RESPEL y
responsabilidad social.

* Reuniones periddicas con empresas privadas relacionadas con RESPEL y responsabilidad

social y gobiernos local y nacional.

5. Flujo de ingresos

Los ingresos de la corporacion provienen de los productos y servicios ofrecidos por la
misma.

* Financieros: margen de colocacion de créditos.

» Asesorias, programas y formacion: costo horas de asesoria, matriculas.

* Trasferencia y desarrollo tecnologico por proyecto.

* Seguros: comision.

* Productos para el hogar: margen por venta.

» Recreacion: por evento (cobro por ingreso a eventos).



* Operacidn de eventos y proyectos a terceros: costo por evento y/o proyecto.

6. Actividades clave

Las actividades claves de la corporacion son:

 Convocatoria de usuarios.

* Evaluacion e identificacion de necesidades por los clientes.

» Acompanamiento en los procesos de los clientes para ayudar a implementar procesos y
mejores practicas.

* Actualizacion constante acerca de la normatividad.

* Disefio de asesorias a la medida.

» Comunicacion con sus publicos.

* Seguimiento a los compromisos de los clientes con Esapetrol.

* Disefio de actividades de bienestar para los empleados.

* Investigacion permanente acerca de las nuevas tendencias a nivel mundial.
*Actualizacion de base de datos de la bolsa de empleo.

* Operacion de eventos y proyectos a terceros.

*Actividades de busqueda de recursos.

* Contacto comercial de los emprendedores sociales con la empresa Esapetrol

7. Recursos claves

Los recursos claves de la corporacion son:



* Personal administrativo y técnico de la corporacion.

* Aliados.

* Fuerza comercial.

* Infraestructura.

* Red de relaciones: autoridades ambientales, gobierno, empresas y proveedores.

* Sistema de informacion.

8. Socios

Como socios o aliados claves para la corporacion se identifico:
* ESAPETROL: cliente y procesador del aceite lubricante usado.
* Instituciones tecnologicas y técnicas.

* Instituciones educativas.

* Centros de investigacion.

* Proveedores de suministros

» Aseguradoras.

* Red de consultores especializados.

» Autoridades ambientales.

* Gobiernos local y nacional.

* Empresas privadas relacionadas con RESPEL y responsabilidad social.

9. Estructura de costos
Los principales costos para la corporacion seran:

* Costos por administracion.



* Costos de mercadeo y relacionamiento estratégico.
* Infraestructura fisica: arrendamiento.

* Personal administrativo y de apoyo de la corporacion.

A continuacién se sefialan las actividades que va a realizar la corporacion Esambiente

directamente y cudles se haran a través de terceros.

Todas las actividades de la empresa seran manejadas por su cuenta, y algunos de los

productos y servicios que ofrece se ofrecen con proveedores directos.

Actividades propias de la corporacion

Actividad Esambiente Tercero
Comercial Directo
Administracion Directo
Comunicacion Directo
Formacion programa de Gestion de RESPEL Directo

y capacitacion a terceros

Asesoria Especializada (técnica, gerencial, Universidades, institutos de
administrativa, otros) educacion superior
Broker tecnologico Terceros

Bolsa de empleo Directo

Contacto Comercial para Gestores Directo

Ambientales

Venta de productos de dotacion e insumos Directo




Gestion de permisos a Gestores Ambientales Directo

Financiacion (Activos fijos, capital de trabajo, Directo

polizas de seguros, crédito de productos para

el hogar)

Bienestar Directo
Operacioén de eventos Directo
Gestion de recursos Directo

Fuente: Elaboracion propia, 2014.

* El enfoque de las actividades propias de la corporacion depende de la forma como se

relaciona con el sector, los publicos y los proveedores:

Radica en el conocimiento y cercania con el publico y en la relacion con las empresas del

sector y sus empleados.

* A continuacion se listan las funciones de negocios que ejecuta la corporacion y su

estructura:

Las funciones estan establecidas en cinco unidades de negocio que son:

1. Unidad de Conocimiento

2. Unidad de Crecimiento

3. Unidad de Financiacion

4. Unidad de Bienestar

5. Unidad de Gestion



Unidad de Conocimiento: ofrece todas las herramientas de formacion en un programa
completo de gestion de RESPEL. Ademds, asesora y encamina a los integrantes de la

corporacion en la consecucion de instrumentos para cumplir sus objetivos.

Unidad de Crecimiento: esta establecida para ofrecer herramientas para que el publico de la
corporacion pueda crecer y desarrollar su negocio. Las actividades que hacen parte de esta
unidad son: trasferencia y desarrollo de tecnologia, bolsa de empleo, contacto comercial y

venta de productos de dotacion y otros insumos.

Unidad de Bienestar: ofrece alternativas para mejorar la calidad de vida de los gestores
ambientales, sus empleados y las familias de sus empleados. Para cumplir con el objetivo
ofrece Recreacion: torneos deportivos, fiestas de navidad, eventos que unen a la familia,

polizas de seguros y crédito de productos para el hogar.

Unidad de Gestion: estd enfocada en ofrecer programas y operacion de eventos de
responsabilidad social, para el gobierno y empresas privadas relacionadas con RESPEL y

responsabilidad social.

* La corporaciéon Esambiente tiene valores y normas que la definen, haciendo que esto
marque la pauta en sus procesos de trabajo y la forma de relacionarse con los diferentes

publicos.

Los valores y normas que definen a la corporacion son:

e Respeto

e Iniciativa



e Investigacion

e Responsabilidad ambiental y social

e Sensibilidad por el cuidado del medio ambiente

e Mantener una relacion cercana con sus proveedores

e Trabajo colaborativo

e Interés por los cambios tecnoldgicos (buscar mantenerse a la vanguardia en cambios

para ofrecer mejor servicio)

e Las normas que definen la organizacién van de la mano con la normatividad

ambiental.

Recursos de la corporacion

* Recursos necesarios para crear la corporacion.

Recurso Inicial Posterior (ideal)
Sede de la corporacion (casa en $1.000.000 $1.000.000

Bosa, cerca de Esapetrol, pero

independiente)

Computadores 3 14

Teléfonos 3 14

Lineas telefonicas 3 14

Escritorios 3 14

Sillas 3 14




Adecuacion de la sede (luz,
seguridad, pintura, cafetera, vasos,

pocillos, impresora, hojas, lapiceros)

Muebles (mesa vy sillas) para sala de 1 mesa y 12 sillas

reuniones

Fuente: Elaboracion propia, 2014.

* El aporte que hacen las personas que se vinculan laboralmente a la corporacidon esta

enmarcado en el nivel de necesidad:

Calidad humana de las personas que hacen parte de la corporacién es el recurso mas
importante para la corporacion; deben ser personas de mente abierta, con sentido social,
conscientes con el medio ambiente, y que trabajen de forma colaborativa.
Deben mantenerse actualizados en cuanto a la normatividad ambiental y tendencias para

mejorar el cuidado del medio ambiente y en manejo de los RESPEL:

* A continuacion se definen las actividades y los productos o servicios que comprard a otras

empresas o pI'OVGGdOI‘CSI

La empresa haré directamente el desarrollo de los siguientes productos y servicios:

Formacion programa de gestion de RESPEL y capacitacion a  terceros,
bolsa de empleo, contacto comercial para gestores ambientales, venta de productos de
dotacion e insumos, gestion de permisos a gestores ambientales, financiacion (activos fijos,
capital de trabajo, poélizas de seguros, crédito de productos para el hogar), bienestar y

operacion de eventos la gestion de recursos.



Hara alianzas con universidades e institutos de educacion superior para las asesorias
especializadas (técnica, gerencial, administrativa, otros) que requieran los usuarios de la
corporacion.

Broker tecnoldgico, es otro servicio que ofrece pero debe contar con proveedores que sean
aliados para llevar la tecnologia y capacitacion necesaria a los clientes.
Los productos que ofrece para los usuarios de la corporacion como insumos, dotacion y
productos para el hogar, los venderd directamente. Para ello tendrd empresas que seran

proveedoras aliadas.

* Los socios con los que trabajara la corporacion y los beneficios para la corporacion y para

los socios, son:

Socios y beneficios de la corporacion y sus socios

Sector Socios Beneficios para socios Beneficios para Etapa
corporacion

Educacion, Aliados Aumento en venta de cursos, | Ingresos  por  venta de | Etapa3
seminarios, programas | programas de  educacion

Formacion y ‘ o ., o
educativos y capacitacion. formacion y capacitacion a los

Capacitacién usuarios de la corporacion.

Bienestar Aliados Amplian el rango de usuarios y | Ingresos por porcentaje en | Etapa 5
compradoras de los servicios y | productos y servicios ofrecidos
productos. por las empresas de recreacion

y espacios para torneos
deportivos, como




intermediario.

Broker Aliados Aumento en la base de clientes | Ingresos por porcentaje en | Etapa 4
que requieren  productos, | intermediaciéon de productos y
Tecnolégico servicios y capacitacion en | servicios de tecnologia.
tecnologia.
Polizas de | Proveedor Aumentar la base de clientes | Genera ingresos por la venta de | Etapa 4
que tiene a través de la venta de | polizas a los usuarios de la
seguros poélizas de seguros que hace la | corporacion.
corporacion.
Insumos, Proveedor Generan mas ingresos por la | Genera ingresos por la venta de | Etapa 4
venta al por mayor de producto | productos a los usuarios de la
dotacién y y asegura el recaudo del dinero | corporacion.
productos de la venta, porque es la

para el hogar

corporacion quien le paga los

productos.

Fuente: Elaboracion propia, 2014.

* A continuacion se describen como seran las alianzas con terceros, realizadas por la

corporacion:

Las alianzas se realizan en la medida en que crezca la corporacion y las necesidades de sus

clientes. Se busca que las empresas con las que se van a hacer las alianzas tengan la

capacidad de adaptarse a las demandas de la corporacion. En consecuencia, la capacidad de

respuesta debe ir en aumento.

* El organigrama inicial de la corporacién para que puede empezar a funcionar y a ofrecer

sus servicios se presenta de la siguiente manera:




Miembros del equipo: organigrama y descripcion de perfiles profesionales.

Organigrama inicial: son las personas que requiere la corporacion para empezar a establecer

los productos y servicios y llegar al publico objetivo.

Organigrama Inicial

Director Corporacion

(Encargado de procesos financieros y
administrativos)

Unidad de
Financiacion
(Promover y ofrecer los servicios de
unidad de financiacion, realizar las
alianzas con las empresas que ofrecen
los servicios de esta unidad de negocios)

Unidad de Conocimiento
(Promover los servicios de unidad de
conocimiento, generar contenidos y
ofrecer los programas de formacion)

Fuente: Elaboracion propia, 2014.



Perfiles Organigrama inicial:

Director de la corporacion:

Experiencia y aptitudes deseadas.

Titulacion profesional en Ingeniaria Ambiental o similares.

Imprescindible experiencia sdlida en direccion de proyectos ambientales.

Capacidad para dirigir varios proyectos simultaneamente.

Experiencia en gestion de equipos de trabajo.

Conocimientos y/o experiencia en leyes ambientales.

Competencias: capacidad de liderazgo, negociacidn, orientacion a resultados, proactividad

y orientacion al cliente.

Director Unidad de Conocimiento:

Ingeniero de Minas o Ingeniero Ambiental, Gedlogo o carreras afines con 10 afios de
experiencia en el area de gestion del conocimiento y Medio Ambiente.

Conocimiento y experiencia en sistemas de Gestion de RESPEL.con conocimientos de lo
ambiental.

Habilidades de liderazgo, comunicacion, de interrelacion con personas y trabajo en equipo.
Participar en el desarrollo del cumplimiento de metas y objetivos.

Disenar e implementar los programas de gestion de RESPEL.



Director de Unidad de Financiacion:

Experiencia y aptitudes deseadas.

Titulacion profesional en Ingeniaria Financiera, o carreas afines.

Capacidad para dirigir varios proyectos simultaneamente.

Experiencia en gestion de equipos de trabajo.

Competencias: capacidad de liderazgo, negociacion, orientacion a resultados, por actividad
y orientacion al cliente.

Participar en el desarrollo de los productos de crédito que ofrecera la corporacion.

Disenar e implementar las politicas y requerimientos que deben cumplir los aspirantes a

créditos.

La estructura organizacional para la corporacion Esambinete, en el momento en el que

todas las unidades de negocio se pongan en marcha, se concibe de la siguiente forma:



Estructura Organizacional de la Corporacion

Director
Corporacién

[ Director Juridico ]

|

Director UNIDAD DE
CONOCIMIENTO Y
CRECIMIENTO

~

)

Gestores
ambientales /
emprendedore
s

Comercial
Trasferencia 'y
desarrollo de

tecnologia y

~rAckiAn An

Comercial J

Capacitador /

Formador

Fuente: Elaboracion propia, 2014.

Director UNIDAD DE
FINANCIACION

Director UNIDAD DE

GESTION Y

BIENESTAR

Comercial Créditos y
servicios financieros
(Créditos, Pdlizas)

Analista de créditos
y gestion de
productos de

consumo

Perfiles Estructura Organizacional de la Corporacion:

Director de Gestion y Bienestar:

Experiencia y aptitudes deseadas.

Titulacion profesional en Ingeniaria Ambiental o similares.

~

)

Analista de postventa
(seguimiento a
clientes, venta y
reposicion dotacién e
implementos)

Imprescindible experiencia solida en direccion de proyectos ambientales.

Capacidad para dirigir varios proyectos simultaneamente.

(&

Comunicacion y

ejecucion de eventos

~

)

-

-
Auxiliar actividades de
= bienestar y operaciones




Experiencia en gestion de equipos de trabajo.
Conocimientos y/o experiencia en leyes ambientales.
Competencias: capacidad de liderazgo, negociacion, orientacion a resultados, proactividad

y orientacion al cliente.

Comercial Gestores Ambientales / Emprendedores / Trasferencia y Desarrollo de
Tecnologia y Gestion de Permisos:

Profesional en Administracion de Servicios, Publicidad y Mercadeo, Administracion de
Empresas, Administracion de negocios.

Experticia de dos afios en cargos comerciales y administrativos.

Buenas relaciones interpersonales, organizado y con orientacion al logro.

Capacitador / Formador:

Profesional en carreras Comerciales, Administrativas, Ingenieria Ambiental,
Comunicacion, o similares.

Aptitudes orientadas al servicio y a resultados; con iniciativa y gusto por el trabajo en

equipo.

Comercial Créditos y Servicios Financieros:
Profesional en Contaduria, Economia, Administracion de Empresas.
Experiencia de 1 afio en cargos similares.

Responsable de analizar y evaluar las solicitudes de crédito presentadas por los clientes,



tomando decisiones de aprobacion o negacion hasta el limite de sus atribuciones o

recomendando la operacion a la instancia superior.

Analista de Créditos y Gestion de Productos de Consumo:

Profesional en Contaduria, Economia, Administraciéon de Empresas.

Experiencia de 1 afio en cargos similares.

Responsable de analizar y evaluar las solicitudes de crédito presentadas por los clientes,
tomando decisiones de aprobacion o negacion hasta el limite de sus atribuciones o

recomendando la operacion a la instancia superior.

Analista de Postventa:
Técnico Administracion de Servicios, Ingenieria industrial, Administracion de Empresas,

Administracion de Seguros, Administracion Financiera.

Comunicacion y Ejecucion de Eventos:
Profesional en Comunicacion Social y Periodismo, Publicidad y Mercadeo, Comunicacion
Publicitaria.

Experiencia en realizacion de eventos.



Auxiliar Actividades de Bienestar y Operaciones:
Técnico en Administracion de Servicios, Ingenieria Industrial, Administracion de

Empresas, Administracion de Seguros, Administracion Financiera (Alvarez, 2013).

A continuacion se describen los objetivos que persiguen los miembros del equipo para

establecer el negocio:

Que sea autosostenible.
Autofinanciables.

Busca generar mas ingresos y mejores practicas para el sector.

La motivacion de cada uno de los miembros del equipo debe ser muy alta para lograr los
objetivos de la empresa y tener un impacto importante en la conservacion del medio
ambiente, la disposicion adecuada de RESPELy el crecimiento de los clientes de la
corporaciéon (gestores ambientales). En la medida en que los clientes crezcan, la
corporacion crecerda y podra ofrecer mas productos y servicios que generen mayores

Ingresos.



6. Conclusiones:

El modelo Osteoswalder permitio describir de manera légica la forma en que la corporacion

organizard, creara, entregara y capturara valor.

El proceso del disefio del modelo de negocios es parte de la estrategia de negocios, por lo
que fue fundamental estructurar este tipo de recursos, para conocer a profundidad cémo

operara la corporacion y conocer las fortalezas y debilidades de la misma.

Este modelo permiti6 realizar el diagrama conformado por 9 bloques de construccion, para
conocer la intencion que la corporacion, asi como revisar las diferentes formas de ser

rentables en la industria del aceite lubricante reusado.

Por el perjuicio a que se ven abocados todos los integrantes de la cadena, este estudio se
efectlia en forma cualitativa, para definir bajo esta perspectiva, qué se debe promulgar, y
disefiar una estrategia al cambio de los héabitos de todos los integrantes de la cadena, para
consolidar el mejoramiento de los procedimientos que, hasta ahora, es débilmente

practicado por esta.



Una carencia del modelo Osteoswalder es que es poco concreto, poco operativo, sin

contemplar las partes determinantes de la corporacién a crear.

Por otra parte, este modelo, opera a muy alto nivel, lo que implica que los detalles
concretos de la operatividad del modelo de negocio, no quedan correctamente reflejados, y
al tratarse de una herramienta conceptual no resulta autoexplicativa, lo que implica que un
caso aislado aporta poca informacion; aunque se encuentren recogidos los principales
actores involucrados en el modelo de negocio, la realidad es que no existe informacion

sobre las interacciones entre los mismos.
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