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RESUMEN DE LA TESIS

Basado en la experiencia profesional y diversas capacitaciones del autor, el trabajo
busca desarrollar un negocio de servicios de asesoramientos enfocados en la

seguridad industrial.

Apoyados en las leyes de seguridad e higiene que fijan las condiciones en el trabajo y
en normas internacionales de gestion de salud y seguridad ocupacional, se podra
lograr la sustentabilidad necesaria de un negocio implementando un proceso de

gestion integral que al menos contenga los siguientes items:
e Establecimiento de una cultura de seguridad.

e Liderazgo en la gestion y el compromiso.

e Excelencia a través de la disciplina operativa

e Chequeo constante de las acciones correctivas de las auditorias previas.

Para ello, con la implementacion de un programa integral de gestion basado en el
Control de Riesgos de Proceso o Process Safety Manager (PSM), se logra la finalidad
de gestionar y controlar los peligros asociados con el proceso industrial, en total
coherencia con la seguridad, salud y medio ambiente, y ademas se enfoca en un

mejoramiento continuo del mismo.

Bajo este enfoque planted la presente tesis, integrando temas de gestion, ingenieria,
seguridad, ambiente, calidad, practicas seguras, confiabilidad y mejora continua,
incluyendo conceptos de disefio de un proceso industrial, herramientas de analisis de
los riesgos asociados y como mitigarlos sustentablemente a lo largo de la vida del

negocio.
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1 INTRODUCCION

1.1 Objetivo general

Disefiar un plan de negocios para el desarrollo y puesta en marcha de una
nueva unidad de negocios de asesoramiento y entrenamiento en gestion

integral de seguridad en plantas con procesos industriales en Argentina.

1.2 Objetivos especificos:

e Conocer la a demanda de implementar el proceso de mejora continua
identificando las areas que necesitan mejorar y desarrollar soluciones
correctivas duraderas y sustentables.

e Conocer los competidores actuantes que se encuentran en el mercado y
que pueden desarrollar actividades similares.

e Generar una propuesta de valor del servicio.

e Evaluacién econdmica sustentable.

1.3 Hipotesis:

Un servicio de asesoramiento y auditorias para implementacion de la mejora
continua y sustentabilidad de la seguridad industrial, es viable en industrias de

alto riesgo operativos.
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1.4 Metodologia de investigacion

La propuesta descripta se basa en la investigacion exploratoria y descriptiva
pretendiendo seguir rigorosamente los pasos necesarios para la identificacion

y posterior implementacion de una nueva unidad de negocio de servicios.
141 Exploratoria

El método de desarrollo exploratorio consistié en tomar fuentes secundarias,

analizarlas y clasificarlas, tales como:

e Bases de datos propios con datos personas de contactos y detalles de
empresas.

e Informes de actualidad y reportes econdmicos®, hay ciertos sitios de
internet y paginas privadas que mediante suscripcion recibis informacion

de actualidad sobre inversiones y estados de los mercados industriales.

Con estos datos pude determinar un area de enfoque, clasificAndolas por
actividad y rubro, areas donde se puede aplicar el concepto de PSM, ya que
estd enfocada al mercado industrial donde existen riesgos de accidentes

importantes.
1.4.2 Descriptiva

La descriptiva, enfocada al mercado industrial, sera tipo cuantitativa realizada
a través de una encuesta que seré enviada a los interlocutores técnicos de las

empresas.

Este proceso sirve para determinar cuales son los valores mas importantes de
gestion que los responsables de las empresas consideran al momento de

contratar un servicio externo.

! https://www.arcweb.com/industries/oil-gas;
https://www.caf.com/es/actualidad/noticias/2016/10/caf-presento-el-reporte-de-economia-y-
desarrollo-red-2016/; http://m.iprofesional.com/index.html;



https://www.arcweb.com/industries/oil-gas
https://www.caf.com/es/actualidad/noticias/2016/10/caf-presento-el-reporte-de-economia-y-desarrollo-red-2016/
https://www.caf.com/es/actualidad/noticias/2016/10/caf-presento-el-reporte-de-economia-y-desarrollo-red-2016/
http://m.iprofesional.com/index.html

CAPITULO 1:

2 MARCO TEORICO

2.1 Plan de negocio

Este plan se basa en una propuesta de valor para desarrollar un asesoramiento
de gestion en un sistema de gestion integrado, con un enfoque sistémico, para
la aplicacion de la seguridad en procesos industriales clave para gestionar

firme el objetivo del negocio.

2.1.1 Canvas

La estructura basica del modelo de negocio CANVAS? describe la logica de
cdmo una organizacién crea, entrega, y captura valor. Segun el autor, un
modelo de negocio consiste en nueve elementos. En 2010 Alex Osterwalder
disefid el Business Model Canvas; un formato que visualiza el modelo de
negocio segun estos nueve campos en sOlo una ‘hoja’, resultando un
documento que ofrece directamente una vision global de la idea de negocio,

mostrando claramente las interconexiones entre los diferentes elementos.

2 http://www.emprenderesposible.org/modelo-canvas
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Socios clave 7 f ) Relaciones con cliente$ Segmentos de cliente QE.
s clav \t\] Alztllvlc‘ia?esdu’ve ;i\‘ Profufsfas de valor (71 aciones con cle { ) 9! )

Recursos clave Canales

)
/2

Woars)

(P

Estructura de costes '/\! Fuentes de ingresos

Figura 1. Modelo Canvas

Fuente: Modelo Canvas, Alex Osterwalder (2010)

Clientes: Los grupos de personas a los cuales se quieren ofrecer el
producto/servicio. Son la base del negocio, asi que se deben conocer

perfectamente

Propuesta de valor: Trata del “pain statement” que solucionamos para el
cliente y como le damos respuesta con los productos y/o servicios la

iniciativa. Explica el producto/servicio que se ofrece a los clientes

Canales de distribucion: Se centra en cdmo se entrega la propuesta de valor a
los clientes (a cada segmento). Es Determinar cbmo comunicarnos, alcanzar y

entregar la propuesta de valor a los clientes.

Relaciones con los clientes: uno de los aspectos mas criticos en el éxito del
modelo de negocio y uno de los mas complejos de tangibilizar. Existen
diferentes tipos de relaciones que se pueden establecer son segmentos
especificos de clientes

Fuentes de ingresos: Representan la forma en que en la empresa genera los
ingresos para cada cliente. La obtencion de ingresos puede ser directa o

indirecta, en un solo pago o recurrente



2.2

221

Recursos claves: Se describen los recursos mas importantes necesarios para le

funcionamiento del negocio, asi como tipo, cantidad e intensidad

Actividades clave: Para entregar la propuesta de valor se deben desarrollar

una serie de actividades claves internas (procesos de produccion, marketing,..)

Alianzas Claves: Se definen las alianzas necesarias para ejecutar el modelo de
negocio con garantias, que complementen las capacidades y optimicen la
propuesta de valor: la co-creacion es imprescindible hoy en dia en los

negocios

Estructura de costes: Describe todos los costes en los que se incurren al operar
el modelo de negocio. Se trata de conocer y optimizar los costes para intentar

disefiar un modelo de negocio sostenible, eficiente y escalable.

Marketing de servicios

Se presenta esta propuesta se aplica a toda actividad manufacturera, donde la
manipulacion, el almacenamiento o el uso de sustancias peligrosas tenga
potencial riesgo para la salud o el medio ambiente y busca satisfacer la

necesidad de asegurar la continuidad de su negocio.

El servicio ofrecido contempla una evaluacion de los procesos que se aplican
en la operacion y, en conjunto con los responsables operativos se
implementaran las mejoras en forma sustentable, para luego realizar

auditorias de seguimiento de los cambios implementados.
Cadena de valor

Segun Valarie Zeithaml (2001) en su publicacion “Fundamentos de Marketing
de Servicios” la Cadena de Valor: es la secuencia de actividades que realiza
una empresa para disefiar, producir, vender, entregar y dar soporte a sus

productos/servicios.

2.2.2  Analisis de las Fuerzas de Porter

El Analisis Porter de las cinco fuerzas (Porter, 1979), todo digno de la
estrategia nombre implica evitar la competencia y la bdsqueda de ganancias
por encima del promedio protegido por barreras estructurales. Estrategia es
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todo acerca de encontrar la manera de asegurar el exceso de beneficios sin

tener que hacer un mejor producto o entregar un mejor servicio.

Este modelo establece un marco para analizar el nivel de competencia dentro
de una industria, y poder desarrollar una estrategia de negocio y deriva en la
respectiva articulacion de las 5 fuerzas que determinan la intensidad de
competencia y rivalidad en una industria, y por lo tanto, en cuan atractiva es

esta industria en relacion a oportunidades de inversion y rentabilidad.

Se puede ilustrar en la figura 2 el esquema sintético de Porter:

//—._
Amenaza de

los nuevos
competidores

i

/:;h

negociacion
de los clientes

/;m
" negociacién de

los
proveedores

Amenaza de
productos y
servicios y

sustitutivos

Figura 2. Modelo Porter

Fuente: EI Analisis Porter de las cinco fuerzas (1979)
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3.1

3.11

1)

2)

3)

CAPITULO 2:

LA INDUSTRIA Y LA COMPANIA

La industria
Introduccion

Dada la necesidad de la fabricacion de ciertos productos en los cuales se
realizan la manipulacion de sustancias inflamables o explosivas, es necesario
reducir o mitigar los riesgos en la manipulacién de estas sustancias, esta

gestion se basa en tres aspectos fisicos:

Tecnologia: Es el conjunto de saberes, conocimientos, habilidades y destrezas
interrelacionados con procedimientos para la construccion y uso de artefactos
naturales o artificiales, que permitan transformar el medio para cubrir
necesidades, anhelos, deseos humanos.

Instalacion: Se entiende por instalacion industrial, al conjunto de medios o
recursos necesarios para llevar a cabo los procesos de fabricacion y de
servicio, dentro de una organizacién. Comprende: edificios, maquinas,
estructuras soportes, muros de contencidn, desagues, terraplenes, sistemas de
cafierias de gases, liquidos o solidos, las instalaciones eléctricas, control y
comunicacion, instalaciones de proteccién contra incendios, etc.

Recursos Humanos: Incluyen a las personas tales como empleados o
colaboradores del proceso que tienen una relacion directa con la produccién,
el control, la administracion de bienes, la administracion de las personas
(RRHH), el personal de seguridad, la supervision, la operacion y el

mantenimiento.
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3.2 Desafios del sector

Consistencia del marco regulatorio y de seguridad

Libre disponibilidad del capital y rentas obtenidas

Costos de Tecnologia e infraestructura

Optimizacion productiva y confiabilidad del negocio

3.3 Campos de aplicacién

Esta gestidn no sustituye a las obligaciones legales, y debemos ser conscientes
de que las autoridades locales y sus normativas pueden imponer requisitos que

no se reflejan aqui.

Aplicando controles sobre las operaciones y procesos es posible:
e Identificar potenciales incidentes

e Entender y controlar los riesgos

e Eliminar sus posibles dafos.

En base a estos conceptos es que el PSM, genera la oportunidad de controlar
las causas de los peligros, mitigandolos, logrando incrementar la confiabilidad

del proceso y la vida del negocio.

Programas como el PSM se centran en los acontecimientos mas importantes
relacionados con los procesos industriales, tales como incendios, explosiones

y liberacion de sustancias quimicas toxicas.



Al respecto se pueden citar algunas sustancias y sus caracteristicas de alto

riesgo que, durante su uso, plantean un potencial efecto de riesgo:

e Las cantidades operadas de gases combustibles a presion

e Inflamables y las condiciones de medio

e Combustibles cuya temperatura esté por encima de sus puntos de
inflamacion.

e Todos los explosivos y polvos combustibles

e Los materiales de alta toxicidad aguda y moderada aguda

e Los acidos fuertes y causticos

e El vapor de calefaccion, tanto la distribucion como el condensado.

e Gases que puedan producir dafios al medio ambiente, o efectos de
Nocivos.

o Dispositivos con riesgos mecanicos, incluida alguna energia almacenada.

e Productos quimicos reactivos o combinaciones de ellos que, en cantidades
suficientes, pueden generar peligros a la salud o0 medio ambiente.

e Equipos rotativos de alta velocidad.

3.4 Determinacion del mercado objetivo

El PSM aplica a todo proceso industrializado donde se interrelacionen
tecnologias, instalaciones y personas, involucrando procedimientos de
operacion destinados a proteger al personal contra lesiones graves, prevenir

dafio ambiental significativo, dafios a la propiedad y pérdidas de negocio.

Un enfoque aplicado a seguridad en procesos, a través de estas funciones de la
empresa de manera consistente, es importante para gestionar los cambios y

mantener firme el negocio.
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El entorno industrial involucra las plantas donde se plantea un potencial
efecto de riesgo durante el uso o almacenaje de combustibles, inflamables,

explosivos, materiales toxicos o equipos rotativos de alta velocidad.

El foco de este servicio son las areas de alta tecnologia, donde se destaca una
centrada blsqueda de la excelencia operativa con altas exigencias en

proteccion de medio ambiente y cuidado de la seguridad.

3.5 Segmentacion de mercado vertical

Empresas de naturaleza industrial, con procesos de transformacion de
materiales 0 materia prima, manejo de desechos industriales, tales como

empresas del rubro:

e Petréleo & Gas

e Petroquimica

e Quimica

e Metallrgica

e Siderurgica

e Metalmecanica

e Termoeléctricas / Hidroeléctricas

e Mineria
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CAPITULO 3:

4 INVESTIGACION

Se desarroll6 una investigacion basado en los siguientes pasos:
e Justificacion de la investigacion de mercado
e Obijetivo general de la investigacion de mercado

e Desarrollo de la investigacion

4.1 Justificacion de la investigacion de mercado

El objetivo es identificar las oportunidades donde aplicar el servicio de
asesoramiento en PSM, y evaluar la cantidad de interesados en este tipo de

asesoramiento.

En el desarrollo de esta investigacion se presentd el problema de identificar a
la persona directamente interesada dentro de cada empresa, quién tendria el
poder de decision para iniciar el proceso de cambio hacia un proceso PSM.
Para salvar este punto se realiz6 un analisis cuantitativo del mercado
industrial utilizando bases de datos propias y bases de datos del INDEC®y
luego se envid una encuesta directa a ciertos contactos dentro de la mayoria

de las empresas preseleccionadas.

® www.indec.gob.ar/
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4.2 Objetivo general de la investigacion de mercado

El objetivo fue obtener una evaluacion potencial de clientes que encuadren
con las caracteristicas descriptas anteriormente, y asi con esta evaluacion
poder hacer una estimacion de carga laboral o cubriendo los siguientes

puntos:

e Numero de competidores actuales de servicios complementarios.

e NUmero de personas que pueden requerir este servicio (demandantes
potenciales)

e Establecer la carga de trabajo por periodo

e Establecer la Cantidad de servicios a ofrecer

4.3 Desarrollo de la investigacion

4.3.1 Investigacion en fuentes publicas oficiales

Se investigd fuentes oficiales y publicas del mercado a través de del Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INDEC), y se encontr6 una estadistica de
las empresas por sus tamafios, rubros y segmentos de mercado, que muestran

un perfil de las compafiias target.
4.3.2 Analisis de las empresas

Una vez identificadas las empresas basado en el punto anterior, se realiz6 una
seleccion de las grandes empresas que se dedican al segmento vertical de
interes para esta propuesta.

Una vez confeccionada una lista de empresas, se envié una encuesta que
apunta a determinar cudles son los valores mas importantes de su gestion al

momento de contratar un servicio externo.

A través de estos procesos se logra una evaluacion cuantitativa y una
estimacion de demanda del servicio, que representara la hipdtesis de ventas

del negocio.
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CAPITULO 4:

RESULTADOS

Desde el INDEC se tomo los resultados de la Encuesta Nacional a Grandes
Empresas (ENGE) “referidos al panel de las 500 grandes empresas del pais
con representatividad sectorial en el afio 2013 (Ultimo informe emitido
oficial). Si bien data de algunos afios, estos datos son representativos del
parque industrial y se pueden tomar sin significativos cambios a la fecha, ya
que estan basados en grandes empresas que mantienen una estabilidad a largo

plazo en el mercado.

De la figura 2 se selecciona las grandes empresas cuyas actividades
principales coincidan con la definicion de segmento vertical del presenta
propuesta, asi tenemos a Mineria, Industria Manufacturera, Electricidad, Gas
y Agua, Gestion de Residuos, Saneamiento Publico, y dejaremos de lado a los
Servicios de Informacion y Comunicaciones y resto de actividades,

obteniendo el grupo de empresas “Target” de nuestro foco.

Cantidad de empresas
Actividad principal de la empresa 01 m 2012 . P -

Total 500 100 500 100 500 100
Minas y canteras ar T4 40 8.0 41 B2
Indusiria Manufacturera 284 55,8 277 554 285 ET.0

Alimentos, bebidas y tabaco 100 20,0 100 20,0 s 16,2

Combustibles, quimicos y plasticos Ta 156 78 158 84 16,8

Waguinaries, equipos y vehiculos 47 o4 45 82 a5 85

Resto de ndustria 58 118 52 10,4 56 12
Electricidad, Gas y Agua Geslién de residuos y a1 az P g2 3
Saneamento plblco 7.2
Servicios de informacidn y Comunicaciones 20 40 24 48 28 5.2
Resto de actividades (&) 118 236 113 228 112 224

(A)  Incluye Construccidn, Comercio, Transporte y Otros senicios.

Figura 3 Composicion del panel segln el sector de actividad principal del 2011 al 20135

Fuente: INDEC®

4 http://www.indec.gov.ar/ftp/cuadros/economia/ficha_enge.pdf

® http://www.indec.gov.ar
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Basados en esta lista e identificando a cada empresa segin su complejidad
tecnoldgica, principalmente las que se dedican a la manufactura, mineria y
petroleo y gas, obteniendo una lista mas reducida pero donde aplique mas

facilmente el concepto de gestion de PSM.

Rubro Cant

Manufacturera 18
Mineria 6
Oil & Gas 26
Grand Total 50

Fuente: elaboracion propia (2017)

A este grupo de empresas y en forma sistematica se envié una encuesta que
apunta a determinar cuales son los valores que estas personas toman como

mas importantes.

La encuesta se enfocO especificamente en determinar los parametros de
valuacion o medicion que se toman para medir la calidad de un servicio de
asesoramiento profesional, y formar un mapa de valor y enfocar la propuesta
de PSM.
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El cuestionario enviado se muestra en la siguiente figura 4:

Respuesta de
0a4

Cuestionario

Responder de 0 a 4, donde 0 "No aplica o no responde”, 1 "nada o muy poco", 2 "talvez"

3 "estoy interesado™, 4 "estoy muy interesado"

¢ Cuéanto valora el Conocimiento tecnolégico?

¢Cuanto valora la Capacidad técnica de un proveedor de servicios?

¢Cuanto valora el Asesoramiento Técnico externo?

¢Cuanto valora la Calidad del servicio recibido?

¢Cuéanto valora el Trato comercial obtenido por sus proveedores?

¢ Cuanto valora la respuesta a vuestros pedidos hacia los proveedores?

¢ Cuéanto valora el Soporte en puesta en marcha en nuevos proyectos o

modificaciones?

¢ Cuénto valora la habilidad para la complejidad de soluciones?

¢Cuanto valora la resolucidon de problemas ante reclamos hacia

proveedores?

¢Cuénto valora el conocimiento legal?

¢Cuanto valora la calidad de servicios?

¢Desea agregar algin comentario adicional que crea que sea Util?

Escriba aqui

Figura 4 Formulario de encuesta

Fuente: elaboracién propia (2016)
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5.11

Consideraciones del tipo de encuesta

Tratando de simplificar la encuesta y buscar la mayor cantidad de respuestas
posibles, se enfocé la encuesta en pocos temas de importancia, asi las
personas encuestadas presentarian mayor flexibilidad y confort para

contestarlas.

A traves del conocimiento del mercado industrial que poseo, y basado en mi
experiencia en el rubro industrial e inversiones, se desarrolld una encuesta
enfocada en la basqueda de las consideraciones de valor que se desatacan en
las personas con potencial de decision de compra, responsables de ingenieria
0 desarrollo, asi con esta valoracion puedo determinar qué factores son
considerados como mas importantes en el momento de la contratacion de un

servicio.

Si bien una encuesta de investigacion de mercado pudo considerar cuestiones
como: vias de comunicacion gque usan los clientes o relevamientos de canales
de promocién mas usados, no lo inclui, ya que en base a mi conocimiento del

mercado del rubro industrial elegido como target.

En este rubro o segmento de empresas, la compra de estos servicios surge
desde los sectores de Ingenieria o Seguridad, por lo que es indispensable
identificar los valores que estas personas evalGan ante una contratacion del
servicio, si bien hay una contratacion a través de un departamento de

compras, estos no definen al proveedor de servicios de este tipo.

También en la encuesta se podria haber preguntado cuestiones como “‘cuanto
es el presupuesto estimado”, 0 “cuanto estarian dispuestos a comprar” o
“cuanto es el presupuesto de inversion que estaria dispuesto a invertir en este
servicio”, la respuesta es que, como es un servicio adicional de asesoramiento,
no esta incluido en los presupuestos habituales de las empresas, aunque
normalmente las empresas evallan anualmente un presupuesto para
inversiones como asi también para seguridad e higiene, este valor es
reservado internamente y el contenido varia durante el afio en curso,
principalmente en funcidén de las condiciones de planta o eventos que suceden

durante la operacion que generan algun plan de mejora.
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5.1.2

Resultados obtenidos

Del resultado de la encuesta se obtuvieron 149 respuestas a través de una
invitacion personal. Considerando que hay un total de 50 empresas

seleccionadas, la muestra se considera representativa y confiable.

De esta manera se puede estimar el potencial de demanda del mercado target
que valoran el asesoramiento y entrenamiento en gestion integral de seguridad
en plantas con procesos industriales, y que ademas muestra una potencial
demanda de implementar el proceso de mejora continua. Asi de esta manera

generar una propuesta de valor del servicio es un negocio avido de desarrollar.
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CAPITULO 5:

6 CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

De la investigacion resulta un amplio mercado de oportunidad, partiendo

desde las grandes empresas que incluyen manejos de sustancias peligrosas.

Haciendo un analisis mas profundo y detallada, observando la Figura 3, se
identifican dentro de las 500 grandes empresas, que el 57 % pertenece a la
Industria Manufacturera, con preponderancia de los sectores: Alimentos,
bebidas y tabaco, que el 19,2% y Combustibles, quimicos y plasticos con el
16,8%, del total del panel respectivamente. La composicion sectorial del
panel se mantuvo estable a lo largo del trienio 2011- 2013.

Tomando esta distribucion y haciendo la cuenta proporcional en el ambito
local encontramos unas 84 empresas de gran envergadura y en el segmento
Oil & Gas y Quimicas, que son las empresas Target que se han definido

anteriormente.

Si extendemos el analisis a la region Sudamerica, podriamos considerar una
mayor cantidad de potenciales clientes, aunque la exploracion es mucho mas

dificil y no se considera en esta etapa del plan de negocio.
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Como resultado de la encuesta realizada, agrupando las respuestas por tipo, se
puede visualizar los parametros de valorizacion para este tipo clientes target,

y asi obtener la forma en que este tipo de servicio es evaluado, se indican en
la Figura 5:

Encuesta T12

Asesoramiento

Conocimiento
Legal; 5,0% _

Servicios; 4,4% _tecnologico;

s 16,9%
Habilidad para

complejidad; _ \

5,2%
Resolucion de _
problemas; Capacidad
5,5% _técnica; 15,0%
Respuesta a los
pedidos; 7,8%
Soporte en(
puesta en
marcha; 9,0%

Asesoramiento
Trato Técnico; 11,7%
comercial; 9,0% Calidad del
servicio; 10,5%

Figura 5 Resultado de las encuestas ordenado por su preponderancia

Fuente: elaboracion propia (2017)

Definiendo que la propuesta de PSM, que involucra el asesoramiento con
amplia experiencia y conocimiento tecnol6gico, estd bien enfocada en los

valores del cliente target definido y asegura el éxito del plan de negocio.

Pagina 19



CAPITULO 6:
7 PLAN DE NEGOCIOS

7.1 La empresa
7.1.1 Mision

Desarrollar un sistema integrado, con un enfoque sistémico, para la aplicacion
de elementos de seguridad en procesos industriales identificando vy
controlando los riesgos, cuidar al ambiente, reducir costos y generar mayor
valor para los accionistas y la vida del negocio.

7.1.2 Vision

Promover el aprendizaje a la mejora continua necesaria para transitar el

camino a la excelencia de la seguridad.

7.1.3 Estructuray Organigrama

Direccién
general
Contabilidad

Especialista
en Medio
Ambiente

Especialista Especialista Especialista Marketing y
en Calidad en Riesgos SIL III Ventas

Personal propio Personal externo

Figura 6 Organigrama

Fuente: elaboracion propia (2016)
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7.2 Andlisis competitivo

Existen tres grandes empresas internacionales (BV-SGS-TUV) y localmente
se encuentran unas diez empresas, aunque todas estas se enfocan sobre
normativas legales “Sistema de gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo
OHSAS 18001” y Auditoria Reglamentaria de Prevencién de Riesgos
Laborales y estan enfocadas en un aspecto de seguridad interno de la
operacion, y no destaca la valoracion de la sustentabilidad y la integracion con
aspectos tecnoldgicos y de control, si bien se iran desarrollando, esta
propuesta PSM esta a la vanguardia de este tipo de servicio mediante con una

diferenciacion en base a que es mucho mas integral.

Estas mismas empresas internacionales (BV-SGS-TUV) representan el mayor
riesgo competitivo potencial, si bien brindan servicios de asesoria y
certificaciones reconocidas internacionalmente, no ofrecen en sus portales
servicios similares al PSM, ya que el personal se enfoca en areas de calidad y
seguridad béasica. Quizas no falte mucho tiempo para que se empiecen a
desarrollar estas coberturas, representando los mayores competidores

potencial.
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AMEMAZA

Muevos competidores:

Sera en base a la calidad de
servicio ofrecida y basada en
la diferenciacion y confianza
del cliente.

PODER NEGOCIADOR

Proveedores:

Baja incidencia de
proveedores excepto
en algunas
especialidades

o

—
RIVALIDAD

Mediana existencia de
empresas, y con bajos
indices de amplitud

AMEMNAZA

PODER NEGOCIADOR

Poder de
Compradores:

Muy grande, se debera
promover condiciones
favorables en principio.
Establecer contactos
directos con los
interesados o
managers
responsables.

Amenaza de Sustitutos
Servicios similares por

empleados de la empresa.

Figura 7 Andlisis del micro entorno (Fuerzas de Porter)

Fuente: EI Andlisis Porter de las cinco fuerzas (1979)
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7.2.1

Matriz FODA (DAFO)

En una tabla de oportunidades y amenazas externas y las fortalezas y
debilidades internas.

Fortalezas Debilidades

L - Oferta poco desarrollada
Experiencia y conocimiento P
Profesionalismo

Compromiso y seriedad

Oportunidades Amenazas

. Potencial nuevos empresas
Poca competencia P

- . internacional
Requerimientos normativos

. . Nuevos empresas asesoras
internacionales P

7.3

Figura 8 FODA

Fuente: elaboracion propia (2016)

Estrategia de diferenciacion y Propuesta de valor

Las empresas de seguridad que habitualmente trabajan en este rubro poseen
una gran fortaleza en aspectos legales de condiciones de seguridad e higiene
en el trabajo, y en OHSAS 18001 Sistema de Gestion de Salud y Seguridad
Ocupacional, pero no cubren aspectos tecnoldgicos, ni aspectos de control de
los procesos. Es facil encontrar una oferta de servicios enfocada
especificamente a la seguridad de planta, ya que los asesoramientos de
seguridad actuales no contemplan procesos operativos ni disefios de las
instalaciones, entonces para diferenciarnos haremos una propuesta mas

integral, que involucra ademas de seguridad, incluye areas funcionales de la
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organizacion de una empresa, tal como: ingenieria, fabricacion, construccion,

mantenimiento y recursos humanos.

Esta propuesta si bien es necesario invertir recursos propios de la empresa en
su desarrollo, una vez implementada generara beneficios y ahorros evitando
gastos de paradas de planta, eventos inesperados, accidentes personales y

dafios ambientales.

Logrando como resultado una gestion integral aplicada a proteger al personal
y a incrementar la confiabilidad de los procesos.

Analizando el proceso, su operacion e identificando los peligros, no solo de
las instalaciones, sino también los producidos por la normal operacion del
proceso se logra mitigar los dafios posibles por accidentes o incidentes. Este
andlisis se basa en que los diversos procesos que estdn habitualmente
presentes en las industrias no estan correlacionados entre si, provocando una

pérdida de control del resultado operativo.

A través de la encuesta confirmamos cuales son los principales factores de

valorizacion del target objetivo y enfocarnos en esos nos dara mayor éxito.
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7.4 Cadena de valor

El proceso PSM abarca diversas etapas, desde la gestion de proyectos, hasta la
operacion propiamente dicha de la planta, basado en pilares como la
ingenieria de disefio, los plantes de seguridad, los procedimientos y practicas
seguras, Yy los entrenamientos y control del personal.

En la cadena de valor del PSM se integran los procesos de suministros, las
etapas de construccion y montaje, las puestas en marcha y el mantenimiento,
asegurando de esta manera una coordinacién y complementacion de estas

etapas.

PROGRAMA PSM
Aseguramiento

Ingenieria — Plan de seguridad - Entrenamientos

] )
i Soporte de funciones (RRHH, SCM, IT, QA, etc.) E
) )

Figura 9 Cadena de valor

de la operacién y

Fuente: elaboracién propia (2016)
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7.5 Matriz comparativa antes y después de aplicar un proceso

PSM

Si se evaluara la situacion actual de una empresa vs la situacion hipotética

después de la implementacion de un sistema de gestion integral como el PSM

se obtienen las ventajas indicadas en la Figura 5:

Estado aplicando
Estado actual PSM

Gestion Trabajos aislados en Gestion integral entre

procesos y practicas. seguridad e ingenieria.

Medio Exposicion y cuidado del Mejor control de la

ambiente medio ambiente Responsabilidad Social.

Negocio Disociacion entre operacion Mayor confiabilidad y

y seguridad. mayor sustentabilidad del
negocio.

Gestion de Disociacion entre disefio y Coordinacion entre

activos. seguridad. tecnologia, infraestructura
Yy recursos.

Seguridad Peligros no identificados Reduce los riesgos e
identifica mejor
potenciales incidentes

Servicios Paradas de planta Reduce sus costos

inesperadas operativos

Imagen de la Riesgos por incendios o Mayor valor social y de

empresa. siniestros ambientales imagen publica

Figura 10 ventajas obtenidas por aplicacion del PSM

Fuente: elaboracién propia (2016)

26




7.6

7.6.1

7.7

7.7.1

Estrategia general de marketing

Desarrollar un plan de Marketing que permita la consecucion para conseguir

los objetivos de ventase ventas y comercializacion del servicio propuesto.
Estrategia de crecimiento

El crecimiento se lograra a través de la divulgacion a través de la campafia de
marketing y se fortalecerd por recomendacion de los mismos clientes, basado
en buenas y duraderas relaciones con los Clientes, desarrollando un servicio

de calidad genera satisfaccion del Cliente quien nos recomendara.

En este rubro la experiencia lograda en casos reales es vital, ya que mostrar lo
que se logro en otras plantas industriales es clave para fortalecer la confianza

del nuevo cliente a tomar la decision.

Tacticas de venta y promocion

En funcién del relevamiento realizado y con una amplia experiencia en el
rubro industrial, se puede afirmar que las mejores practicas mas habituales

son:

e Generar un blog para difusion de notas de recomendaciones vy
actualizaciones de normativas, a través de una pagina de Google o una
pagina de Facebook.

e Desarrollar charlas en congresos referidos a la seguridad, participando
como orador en algunos genera una efectiva llegada a los interesados.

e Promover cursos y asesoramientos en facultades publicas, a través de
seminarios, cursos Y talleres sobre casos reales.

e Participar en los colegios de ingenieros como matriculado promoviendo el

uso de notas de asesoramiento.

Estrategia de desarrollo de servicio

Confirmar la percepcion del cliente sobre la calidad del servicio, del precio,

las relaciones de las personas y las situaciones, siguiendo la percepcion del
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cliente en “Qué se entregd” y “Como se entregd”, a través de encuestas de
satisfaccion del servicio. De esta manera confirmamos la satisfaccion final del

cliente y asi logramos una mayor fidelidad.

Para iniciar este servicio, primero se define qué es lo que se va a entregar al
cliente con un detalle del alcance a traves de una serie de documentos que
abarcan un cronograma del desarrollo, un listado de las areas que se

involucrarén y detalle de los items que seran abarcados en este proceso.
7.7.2 Politica de precios

En funcién de lo revelado en el mercado se adopta un precio razonable para
este tipo de servicios, al principio y hasta lograr un prestigio en el mercado, se
propone un valor que hoy se aplica a servicios otorgados por empresas del
rubro de seguridad de pequefia estructura, lo cual coincide con el tamafio de la
empresa planteada en esta propuesta, teniendo costos significativamente
menor que una empresa multinacional que brinda este tipo de servicio, y
teniendo en cuenta que una empresa de primer nivel cobra por hora hasta U$S
200 y empresas de pequefias empresas cobran desde U$S 30, por lo que el
valor estimado para el inicio de las actividades sera de U$S 50, considerando

un nivel competitivo con empresas pequefias y con experiencia.

7.8 Ciclo de vida del servicio

Satisfaccidon - Calidad

Satisfaccion

Calidad

Factores:

Situaciones

Personas
Confiabili- Responsa-  Idoneidad

Ei ti Tangibl
dad bilidad (Seguridad) el angibles

Figura 11 Ciclo de vida del servicio

Fuente: elaboracién propia (2016)
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7.9 Calidad en los Servicios:

En funcién del relevamiento realizado, queda claramente determinado los

temas en que los clientes target le dan méas importancia, o sea, aquellas cosas

que mas valoran en la recepcion de un servicio, siendo estos temas los que se

deben poner la mayor atencion al momento de desarrollar este servicio.

Detalle de los resultados sobre los que se enfocara la atencion:

Confianza: a través de hacer lo prometido y que coincide con la
expectativa el cliente, asegurando por una encuesta de satisfaccion al final
del servicio.

Responsabilidad: Haciéndose cargo del trabajo y resultado.

Idoneidad: Sabiendo hacerlo, en base a la experiencia anterior en
seguridad e ingenieria.

Empatia: Poniéndose en el lugar del cliente con una atencién
personalizada.

Tangible: Transmitiendo un informe completo, una devolucién, una ayuda

para la transformacién y el entrenamiento necesario.
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7.10 Cartera de servicios

Se cubrira una cartera de servicio suficientemente enfocada en lograr el
alcance del PSM, aunque podra adicionarse algun servicio adicional que algin
cliente requiera adicionalmente. Estos adicionales, fuera del alance del
programa estandar, generaran un ingreso adicional a las ventas planteadas, ya
que el tipo de usuario target encuentra en un promovedor externo la suficiente
confianza para la resolucion de cuestiones técnicas que lo superan por falta de

recursos.

Dentro de la propuesta estandar tenemos:

e Asesoramiento en el estado de la informacion de disefio basico
e Evaluacion y reportes de los analisis de riegos del proceso.

e Revision procedimientos operativos y practicas seguras

e Asesoramiento para el aseguramiento de la calidad

e Revision y asesoramiento para comisionado y puesta en marcha.
e Asesoramiento para en integridad mecanica

e Desarrollo de entrenamiento y rendimientos

e Asesoramiento para un plan de emergencia y respuesta

e Auditorias e investigacion de incidentes y comunicacion

e Evaluaciones de SIL para funcidn instrumentada de seguridad.
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7.11 Promocién y publicidad
7.11.1 Marketing digital

Via una pagina web para comercializacion realizados a través de redes
sociales Facebook, LinkedIn, Google+ y con posicionamiento en principales

buscadores, de manera de publicitar a clientes especificos y ya seleccionados.

Promocién del servicio a través de difusion de notas de recomendaciones y

actualizaciones de normativas.

Participacion en congresos referidos a la seguridad, facultades publicas, y

colegios de ingenieros.

Promocidn en buscadores de internet en consultas sobre servicios o seguridad

enfocados en areas industriales.
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7.12 Modelo de negocios Canvas

Socios clave

Actividades clave _;i

Propuestas de valor |

Relaciones con clientes f/)

Segmentos de cliente L
il

Costo de especialistas
Costo de sueldos

Costos administrativos

Auditorias

Atencion al - .
.- . . Desarrollo en Oil & Gasy
Especialistas cliente Asesoramiento con L
. i o buenas y duraderas Quimicas.
experimentados ) amplia experiencia y i
Comunicacion . relaciones.
conocimiento Petroquimica
Facultades l6gi i
Relaciones tecnoldgico. Confirmar la
renombradas ) Quimica
ablicas o percepcian del
P Gestion integral lient bre |
cliente sobre la i
aplicada a proteger Metaltrgica
ralidad dal caruirin
al personaly a .
p i P v Siderirgica
Recursos clave & incrementar la Canales &
WEB multimedia - confiabilidad de los .- =b/| Metalmecinica
procesos evitamos Pagina web ;
ificaci - Termoeléctricas
Certificaciones lesiones graves y Redes sociales _ lect
= . Hidroeléctricas
Contactos dafios ambientales,
= Blog para difusion
dafios ala EP ! Mineria
propiedad y Congresos referidos a
Lo la seguridad.
pérdidas de
negocio. Colegios de
Estructura de costes /=71 | Fuentes de ingresos 2.
- L | 1
. Asesoramiento, Entrenamientos, Informes Técnicos; \,;:‘

Figura 12 Canvas

Fuente: Modelo Canvas, Alex Osterwalder (2010)
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7.13 Presupuesto del plan

Para el presupuesto, se estima una demanda creciente de carga de trabajo bajo

la siguiente hipotesis:
7.13.1 Una inversion inicial considerando:

e Folleteria digital

e Disefio de pagina WEB
e Asuntos legales

e Asunto contable

e Marketing inicial

e Adecuaciones para oficina Home Office

7.13.2 Consideraciones de estima de costos

Impuestos a las ganancias 35%

e Ingresos Brutos 1%

e Administracion $ 102.000

e Técnicos y pasantes $ 68.000

e Remuneraciones y Cargas Sociales $ 272.000
e Luz+gas$500

e Plan de marketing $20.000

e Agente de publicidad $ 20.000

e Contador  $5.000

e Limpieza  $500
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7.13.3 Estimacion de carga laboral

En principio trabajare yo como Unica persona en el desarrollo de los servicios,
una vez que se incremente la carga de trabajo iniciare contratos con personal
externo part-time, que segin la demanda de la carga representa un costo
variable, una vez que se logre un volumen de mayor de tres personas
incorporare una persona fija como empleado, sumando un costo fijo a los

variables.

La hipdtesis de demanda que se plantea es la siguiente:

e El primer cuarto del afio un dia por semana de carga laboral, como inicio
de actividades considerando una persona contratada.

e Desde el segundo cuarto del afio una carga de cinco dias por semana de
una persona, o sea 189 Hs por mes considerando una persona contratada.

e Desde el tercer cuarto del afio una carga de cinco dias por semana de dos
personas, y se considera dos personas contratadas.

e Desde el cuarto cuarto del afio una carga de tercer cuarto del afio una
carga de cinco dias por semana de dos personas, y se considera persona

propia y un contratada.

7.13.4 Ajuste por inflacién

Se considera una actualizacion por inflacion de los precios de venta, los
costos variables de asesores y colaboradores, los sueldos del personal propio y
asi también los costos fijos.
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7.13.5 Alcance de una Propuesta tipica
Informacion de disefio basico

Revision del Disefio basico del proceso, caracteristicas de la operacion,
consecuencias de una desviacion y acciones para controlarlas y los conceptos
que aplican a este campo de estudio. También se definira la documentacién de
ingenieria de detalle, calculos de equipos, procesos, listado de componentes

criticos, etc.
Datos de los materiales

Identificacion de las caracteristicas que deben poseer tal como: codigos,
estandares y pipingclass, datos de los materiales, MSDS o material safety
data sheet, andlisis de reactividad y compatibilidad, limite de explosividad de

las sustancias, etc.
Anélisis de riegos del proceso

Revision de las capas de proteccion: interlocks, sistemas de alarma,
instrumentos de control y proceso, elementos de emergencia o shutdown

systems.
Procedimientos operativos

Revision de los procedimientos operativo, donde se indica cdmo se manipula
una sustancia peligrosa, consecuencias de seguridad por procesos fuera de los
limites estipuladas y que acciones se deberian tomar para corregir dichas

desviaciones.
Practicas seguras

Identificaciobn de Préacticas Seguras, listas de chequeos, cadenas de
autorizaciones y permisos de trabajos o liberaciones de equipos para su

manipuleo.
Aseguramiento de la calidad

Revision de los planes de aseguramiento de la calidad y lineamientos de
fabricacion en concordancia con las especificaciones, manejo de la
documentacion del proceso de construccion e ingenieria, incluyendo

especificaciones, testeos y chequeos de calidad de la fabricacion.
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Pre start up safety reviews

Revision de los procesos de pre-start y la importancia que posee, tal como:
Check-list, calibracion de los instrumentos, mediciones de puestas a tierra,
chequeos de desages, contenciones y aislaciones.

Integracion mecanica

Basados en el disefio basico y sus documentos, los componentes de la
instalacion deberan responder a lo largo de su vida atil de una manera
confiable, para que esto ocurra se deben poseer controles y conceptos de
integridad mecéanica, mantenimiento, reparaciones o cambios de partes,
revision de los equipos criticos, recipientes y tanques sometidos a presion o

elementos claves como vélvulas de alivio o seguridad.

Entrenamiento y rendimientos

Revision de los entrenamientos de las personas.

Contratistas

Revision de la Capacitacion, control y gestion de contratistas.

Investigacion de incidentes y comunicacion.

Propositos y resultados de las investigaciones de incidentes y su divulgacion.
Plan de emergencia y respuesta

Revision del plan de emergencia y respuesta, los programas de seguridad, las
vias de comunicaciones, reglas de seguridad de planta.

Manejo de los cambios

Revision de los controles de los cambios Tecnoldgicos, de Instalaciones y del

Personal.
Auditorias

Las auditorias conducen a la mejora continua, propia necesidad del camino a

la excelencia.
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Workshop

Desarrollo de un anélisis de riegos del proceso sobre practicas sobre casos

reales que se analizan y estudian en trabajos grupales.

Detalle de las etapas

e Implementacién con relevamiento de datos y procesos, evaluacion y

analisis, e informe final.

e Entrenamientos

e Auditorias

Presupuesto estimado en horas

e Implementacion: 800 Hs

e Entrenamientos: 200 Hs

e Auditoria: 200 Hs

7.13.6 Presupuesto

En esta figura se detalla por mes un plan de crecimiento escalonado, dada la

hipdtesis que a través de la divulgacién del servicio se logre un crecimiento

hasta llegar a la carga laboral de cuatro personas full-time. Se consideré que

hay una fija y tres contratadas, si bien es una hipdtesis, se ird viendo hasta

donde incorporamos personal fijo en lugar de contratados, ya que el

contratado no establece un costo fijo, sino variable ante la demanda.
| SUPUESTOS ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic

% crecimiento 0% 0% 0% 0% 100% 950% 281! 0% | 150 _0% 0% 0%
Cantidad de horas total 9 9 9 9 18 189 720 72 1.800 1.800 1.800 1.800 |
Ocupacion dias por mes o afio 1 1 1 1 2 21 80 8 200 200 200 200
Cantidad de personas propias 1 1 1
Inflacion 0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18% 20% 22%
Asesores externos (dias por mes / afio) 1 1 1 1 2 21 80 8 200 179 179 179
Asesores $/Hs 400 400 400 400 400 400 400 40 400 400 400 400
Precio de promedio por hora 800 816 832 848 864 880 896 91 928 944 960 976
Gastos de servicios $110.000 11.000 11.000 11.000 11.000 11.000 11.000 11.00 11.000 11.000 11.000 11.000
ESTIMADOS

Costo personas propias - - - - - - - - 68.000 68.000 68.000
Costo Asesores externos 3.600 3.600 3.600 3.600 7.200 75.600 288.000 288.00 720.000 644.400 644.400 644.400
Servicios fijos 110.000 11.220 11.440 11.660 11.880 12.100 12.320 12.54 12.760 12.980 13.200 13.420
Impuestos y tasas 1.800 1.836 1.872 1.908 3.888 41.580 161.280 164.16 417.600 424.800 432.000 439.200
Inversiones de capital 110.000

Punto de equilibrio

Figura 13 presupuesto mensual detallado

Fuente: elaboracién propia (2016)
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En esta figura se detalla por afio, considerando para el primer afio un resumen
promedio como resultado acumulado, sin ser representativo del desarrollo del

afo.

El resto de los cuatro afios se considera un crecimiento de 20% anual, con una

inflacién de 30% anual.

Para el caso de los recursos se considera un balance entre los recursos propios
y los contratados, buscando mantener un staff propio lo menor posible para
minimizar los costos fijos, pero con personal propio se logran mejores

resultados econémicos.

Como consecuencia del crecimiento y la incorporacion del personal propio, se
considerd una inversion adicional en remodelacion o cambio de oficina cada

dos anos.

Como punto de equilibrio econémico es necesario 200 horas mensuales para

obtener un EBIT positivo y cubrir los gastos fijos.

[SUPUESTOS 1° afio 2° afio 3° afio 4° afio 5° afio
%crecimiento | 20% | 2a% | 29% | 359
Cantidad de horas total | 8.883 10.660 12.792 15.350 18.420
Ocupacion dias por mes o afio f 987 1.184 1.421 1.706 2.047
Cantidad de personas propias i 1 1 2 2 2
Inflacion T 22% 30% 30% 30% 30%
Asesores externos (dias por mes / afio) f 82 932 1.397 1.682 2.023
Asesores $/Hs [ 400 520 676 879 1.142
Precio de promedio por hora f 976 1.269 1.649 2.144 2.788
Gastos de servicios 231.000 300.300 390.390 507.507 659.759
ESTIMADOS
Costo personas propias 204.000 816.000 1.632.000 1.632.000 1.632.000
Costo Asesores externos 295.800 4.363.632 8.501.052 | 13.299.605 20.796.736
Servicios fijos 245.520 300.300 390.390 507.507 659.759
Impuestos y tasas 2.091.924 3.381.225 5.274.711 8.228.549 12.836.537
Inversiones de capital 110.000

Figura 14 presupuesto anual de cinco afios

Fuente: elaboracién propia (2016)
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7.14 Proyeccion de resultados

En esta figura se puede observar los resultados econdmicos resumidos por afio
y con una proyeccion a cinco afios, donde el resultado muestra que a partir de
una cantidad de horas vendidas de 720 Hs por mes se produce un punto de

equilibrio, generando a partir de alli ganancias positivas.

El primer afio muestra un resumen solo a titulo indicativo, ya que es un

promedio de los doce meses iniciales, que no son representativos del tipo de

negocio.

EERR 1° afio 2° afio 3°afio 4° afio 5° afio
Ventas 3.646.717 | 12.383.954 | 19.318.968 | 30.137.590 | 47.014.641
Costos variables 2.917.738 | 8.661.288 | 11.900.364 | 16.968.228 | 25.042.956
Contribucién marginal 728.980 | 3.722.665 | 7.418.604 | 13.169.363 | 21.971.684
Gastos fijos $2.381.556] $1.266.200] $2.327.000] $3.387.800] $4.448.600

- 1.652.576 | 2.456.465 | 5.091.604 | 9.781.563 | 17.523.084
EBITDA -45% 20% 26% 32% 37%
Depreciacion 10% 11.000 11.000 111.000 11.000 161.000
BAII - EBIT - 1.663.576 | 2.445.465 | 4.980.604 | 9.770.563 | 17.362.084
-46% 20% 26% 32% 37%
Intereses - - - - -
BAI - 1445751 | 2.445.465 | 4.980.604 | 9.770.563 | 17.362.084
Impuestos |1BB 1% 36.467 123.840 193.190 301.376 470.146
Impuestos Ganacias 35% | -506.013 855913 | 1.743.211| 3.419.697| 6.076.730
Beneficio Neto - 976205 | 1.465.713 | 3.044.203 | 6.049.490 | 10.815.208
% Beneficio Neto -27% 12% 16% 20% 23%

7.14.

Figura 15 Resultados

Fuente: elaboracién propia (2016)

1 Valor Actual Neto (VAN)

Obteniendo el VAN que es la diferencia entre el valor actual de los beneficios
brutos y el valor actual de los costos y las inversiones, podremos evaluar el

valor neto obtenido del ejercicio a cinco anos.

VAN=2 F,
(1+k)°

Que mide lo que queda para el inversor del proyecto luego de computar: los
ingresos, costos de operacion y la inversion, reducidos por una tasa de

descuento, que representa el costo de oportunidad del capital.
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7.14.2 Tasa de descuento de flujos

Esta tasa depende del riesgo y la financiacion, utilizada para descontar los
flujos futuros de efectivo mediante la técnica del valor presente neto es una
variable clave de este proceso. Se suele definir la tasa de descuento como
aquella que corresponde al coste de los recursos financieros utilizados para

ejecutar dicha inversion. "

Estos recursos financieros pueden ser:

e Propios: las aportaciones del inversor ﬂ

Activos Deuda

(capital) [> B

e Ajenos: las aportaciones de los [>

acreedores (deuda, préstamos RS

Ra Retoma requerido en funcidn del riesgo del negocio
requ

bancarios, etc).

Siendo

Tasa descuento = Rentabilidad minima exigida + Diferencial por riesgo

" http:/lyirepa.es/index.html Finanzas Basicas
® http://vicentesteve.com/que-es-la-tasa-de-descuento/
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Comprando una inversion a plazo fijo anual de 19% en el Banco Nacion.

@ Banco Nacién Personas Empresas Institucional

Inversiones
Plazo Fifo Simulador Plazo Fijo

Plazo Fijo Sucursal

Plazo Fijo Electronico
Fondos Comunes de Inversion Canal Sucursal Electrénico
Bonos y Acciones Plazo 365 dias 365 dias
Test del Inversor Capital $110.000 $110.000

Intereses ganados $17.609.79 $20.915.29

HOME BANKING Monto tota $127.609.79 $130.91529

Figura 16 Resultados plazo fijo
Fuente: Banco Nacion de Argentina (2017)
Considerando el nivel de inversion de $110.000 sobre un volumen de venta de
ventas de $ 8.669.808 al primer afio y $ 13.524.900 al segundo, en el cual ya
se obtiene un saldo neto positivo, y sumado al 16 % del Banco Nacion
podemos estimar un riego operativo del 20% que cubriria los gastos de

liquidacion, primas, cierre legal y otras contingencias.
Por lo que se considera una tasa de descuento anual del 36%.

En la figura 14 se puede observar un retorno neto presente de $ 2.247.968,

con un retorno de la inversion en dos afios.

RETORNO DE INVERSION

Annual Discount Rate (%) 36% -514.359 | 624.256 | 529.912 | 712.596 | 895.564

NPV - VAN|2.247.968
Ventas anuales

IRR - TIR| 116,0% 12.000.000 39% 45%
40%

10.000.000
35%

30%

YEARS DISC. PAYBACK 2

8.000.000

25%
20%
4.000.000 15%
10%
5%
0%

6.000.000

2.000.000

1 2 3 4 5
Beneficio Neto ~ =====9% crecimiento  ======EB|TDA

Figura 17 Retorno de la inversion

Fuente: Banco Nacion de Argentina (2017)
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7.15 Conclusiéon

Dado que este emprendimiento estd basado en el conocimiento previo de
mercado y en el empleo de herramientas conocidas, no presenta grandes
riegos desconocidos, si bien se deben tener en cuenta condiciones de mercado,
requerimientos financieros minimos de riesgo, condiciones operativas y

legales.

En los tiempos actuales una falla del proceso puede provocar un accidente o
un siniestro ambiental, que en la actualidad representan un gran riesgo
econdmico que debe enfrentar a compafiia, por eso aplicando un proceso de
gestion integral como PSM representa una mitigacién a los riegos de

operacion.
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Normativas legales aplicables

Ley N° 24557/95 — Riesgos del trabajo - ART.

Ley de la Provincia de Buenos Aires -Decreto 7488
Ley de Régimen Laboral N° 25.877

Ley de Proteccién del Trabajo N° 24.013.

Ley de Riesgos de Trabajo N° 24.557.

Ley de Seguridad e Higiene en el Trabajo N° 19587
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Ley de Seguridad e higiene en el trabajo N° 19587, condiciones de higiene y

seguridad en el trabajo en todo el territorio de la Republica Argentina.
Resolucion del Min. de Trabajo y Seg. Social de la Nacion 1069/91
Resolucion N° 592/04 S.R.T Reglamento de ejecucidn de Trabajos ¢/ Tension.

La Superintendencia de Servicios de Salud, ente de regulacion y control de los

actores del Sistema Nacional del Seguro de Salud.

Resolucion Nacional 770/13, Superintendencia de Riesgos del Trabajo, Medidas
para garantizar la plena efectividad en la proteccion del derecho de los
trabajadores a la salud y seguridad en el trabajo. Creacion del Programa

Nacional de Prevencién por Rama de Actividad

Resolucion N° 592/04 S.R.T Reglamento para la ejecucién de Trabajos con

Tension.
Norma 1SO 9000:2000
Normativas internacionales aplicables
OHSAS 18001 Sistema de Gestion de Salud y Seguridad Ocupacional.

OSHAS, 29 CFR 1910.119, Seguridad de Procesos, establece los requisitos que se

deben cumplir en un sistema de gestion de la seguridad y salud en el trabajo.

Agencia de Proteccion Ambiental (EPA) 40 CFR Parte 68, Requisitos de

prevencion de liberacién accidental.

Normativa Europea de accidentes graves, SEVESO IlI, relativa al control de los
riesgos inherentes a los accidentes graves en los que intervengan sustancias

peligrosas.
Gobierno corporativo Ley Sarbanes-Oxley “SOX”

Instituto Americano del Petréleo (API) Practica Recomendada 750 Gestion de los

Riesgos del Proceso.
Normativa europea de accidentes graves, SEVESO I

Normas NPFA 70 E, IEC 61482-1, IEC 61482-1-2, EN 166, ANSI Z86.

44



Paginas WEB consultadas
https://www.arcweb.com/industries/oil-gas

https://www.caf.com/es/actualidad/noticias/2016/10/caf-presento-el-reporte-de-

economia-y-desarrollo-red-2016
http://m.iprofesional.com/index.html;
http://www.emprenderesposible.org/modelo-canvas
www.indec.gob.ar/
http://www.indec.gov.ar/ftp/cuadros/economia/ficha_enge.pdf
http://www.indec.gov.ar
http://yirepa.es/index.html Finanzas Béasicas

http://vicentesteve.com/que-es-la-tasa-de-descuento/
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Joaquin Pontes

Ranelagh (1886)
12 diciembre de 1961, Argentina
Portugués Naturalizado

Joaguin.pontes@gmail.com

www.facebook.com/joaguin.pontes

http://joaquinpontes.blogspot.com.ar/

PERFIL PROFESIONAL

Gran compromiso personal con los resultados y objetivos destacando mi

iniciativa y capacidad para organizar e impulsar grupos de trabajo.

Poseo una amplia experiencia con sélidos conocimientos técnicos obtenidos a
lo largo de mi trayectoria profesional, que me permiten una excelente
comunicacion interpersonal, habilidades de negociacién, capacidades de

desarrollar excelentes relaciones y amplitud de creatividad.

Capacidad de liderazgo para generar cambios a largo plazo y alentar al grupo
a aprender nuevas destrezas y desarrollar nuevas habilidades.

OBJETIVO

Aspiro a trabajar en grandes proyectos para hacer frente a nuevos retos, y
asociada con una posicion orientada a la gestion por resultados.
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FORMACION

MBA — Master Business Administration en Operacion y Estrategia (en curso)

Universidad Tecnologica Nacional, Facultad Regional Avellaneda, carrera:

Ingeniero eléctrico.
Instituto Politécnico de Berazategui, carrera: Técnico Mecéanico electricista.
Couching MBC — Management Basado en Compromiso

Auditing Process in PSRM —Process safety & Risk Management and Fire

Management auditor

Management Safety Interlock - Delaware USA DUPONT.
Lean — Six Sigma Green Belt

4Q Improvement Method in Operational Excellence

IDIOMAS

Espariol: Nativo
Inglés: avanzado
Portugués avanzado

Italiano Bésico
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ACTIVIDAD ACADEMICA

Profesor en post grado de ingenieria en Andlisis de Riegos en procesos

industriales en la Universidad Tecnol6gica Nacional.

TRAYECTORIA LABORAL Y TRABAJOS MAS DESTACADOS

Desde Mayo 2011 hasta la fecha, Gerente de Operacion en ABB

Argentina y Latinoamérica

Desarrollo y Gestion de negocios de proyectos para el mercado industrial en

el segmento O&G y Mineria con un volumen de KU$S 30.000.

Desarrollo y formacion de un grupo de ventas, management, ingenieria,
compras construccién y puestas en marcha de aplicaciones integrales de

soluciones industriales.

Implementacion de nuevos procesos de ofertas, compras, supply chain,
procedimientos de calidad y metodologias PMI.

Desarrollo de estrategias de mercado para Argentina y la region de Sud

América.

Desarrollo y gestion de contratos con grandes clientes nacionales e
internacionales, tal como YPF, VALE, Cerro Vanguardia, Loma Negra,
Ocensa-Colombia, YPFB-Bolivia.

Desde Abril 2007 hasta Mayo 2011, Gerente de Ingenieria, IT y PSRM en
Dupont-Sabanci-Kordsa Global

Gestion de proyectos de inversion y representacion ante organismos publicos

y privados.

Disefio y construccion de una planta de utilidades para servicios de Energia
eléctrica, Dowtherm, Vapor AP y BP, Aguas sub enfriadas, Generadores
eléctricos, Aire comprimido, Nitrogeno y Agua filtrada, para la planta

productiva de Argentina.

Modernizacion de Hilanderia aplicando nuevos sistemas de control vy

desarrollando una nueva solucién tecnolégica. Mejora de productividad del
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15%. Conversion eléctrica de la planta de Hilanderia de 440V-60 Hz a 400V-
50Hz, mas de 3.000 KVA y 1000 motores. Reconocimiento en “Innovation

Sabanci Golden Collar Award”.

Nuevo “Manufacturing System”, proyecto para una integracion funcional de
las areas de operaciones y servicios, permitiendo la trazabilidad de la
produccién, compatibilizacion de los datos de los distintos sistemas que

comprenden la planta y control del proceso.

Desarrollo e implementacién del programa Process Satefy and Risk

Managment para controlar los riesgos de los procesos de planta.

Asesoramiento, en la planta de Salvador de Bahia Brasil, en el area de
Utilidades y Produccion siguiendo una reduccion de costos y mejoras en los
procesos productivos, alcanzando una reduccion de KU$ 1.000 anuales.

Implementacion de un Data Center “Full virtualization capability”
incluyendo: Rack Oracle DB, Exchange, Active Directory, ERP, Voice IP
system, Communication Manager (OCS), Rights Management Service (RMS)
, BES, IMSS, Office Scan, Nagios, RSA Token, Wide Area Networking,
CRM & CCM and I1SO 27001 procedure.

Desde febrero 1993 hasta Abril 2007, Socio Gerente en S.l. Proyectos

Estudio de Logistica para una nueva planta de produccién de Peréxido De
Hidrogeno para DUPONT ARGENTINA, abarcando todo el Mercosur y

analisis econdmico de la inversion a largo plazo.

Estudio de costos operativos planta pinturas - RENNER DUPONT
ARGENTINA.

Ingenieria para la instalacion de un Turbo Generador de 35 MVA y
cogeneracion en Refineria SHELL CAPSA.

Asesoramiento, disefio y direcciébn de obra para la reconstruccién vy

modernizacion de la Terminal 5 en el puerto de Buenos Aires BACTSA.

Ingenieria reubicacion bateria de petroleo PC-1 yacimiento Pampa del
Castillo SIPETROL.
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Ingenieria E&I Ampliacion PTC vyacimiento Valle Hermoso PAN
AMERICAN ENERGY.

Ingenieria y puesta en marcha de planta acondicionadora de gas yacimiento
Campo Duran, e Ingenieria Filtering, Pressure Reduction & Metering Station
PLUSPETROL PERU CORPORATION.

Proyecto Oil Movement Masterplant refinieria SHELL CAPSA.

Disefio y puesta en marcha de una nueva linea de produccion automatica con
robot en la planta de polimero y Proyecto de Incremento de capacidad en
planta Lycra DUPONT ARGENTINA.

Proyecto master plan de ingenieria para utilidades en Planta Zarate de
MONSANTO ARGENTINA.

Proyecto llave en mano del sistema de deteccion de humo en DUPONT
ARGENTINA, provisién de 23 centrales y 4000 detectores.

Disefio y construccion llave en mano del sistema contencion y descarga
productos peligrosos y Proyecto llave en mano de sistema de Bombas de Rio
DUPONT ARGENTINA.

Disefio y construccion llave en mano de Centro Médico Mutualidad Ducilo

Disefio Planta depuradora de agua Norte y Sur en Berazategui y Diversos
estudio de Clasificacion de areas Peligrosas DEGREMONT ARGENTINA.

Desde Nov. 1986 hasta febrero 1993, Proyectista E&I en DU PONT
ARGENTINA

Disefio de instalaciones eléctricas, instrumentos y utilidades en la planta de

Berazategui y Mercedes.

Desde 1983 al 1986, Proyectista eléctrico en SHELL CAPSA

Ingenieria eléctrica de Sub Estaciones, sistemas de potencia y control de

motores, redes eléctricas de MT y BT, Instalaciones de iluminacion.
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