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LATSYM S.A.S.
Un Reto para el Empresario, ¢Exito Empresarial o Vida
Familiar??

Caso de ensenanza creado por Diana GOMEZ, Jhony SALAZAR vy Natalia
GOMEZ?

Latex Simuladores y Preparativos para Emergencias, con su sigla LATSYM S.A.S.,
es una empresa de produccidon y comercializacién de implementos de seguridad industrial
que se fundéd en el afio 2007 en Itagiii, Antioquia. En los afios posteriores a su creacion
la empresa fue creciendo rapidamente gracias a la posibilidad de contar con un contrato
de exclusividad de suministros de Botiquines de primeros auxilios con la Cruz Roja
Colombiana y sus seccionales. Esta situacion se convirtié en un gran reto para su dueio
Mario José Arcia, gerente de la compaiiia, ya que la atencidén que requeria su empresa le
obligaba a dedicar menos tiempo a sus seres queridos, que eran para el empresario su
mayor motivacion. Esto se fue convirtiendo en un problema a causa de la presion que
ejercia su familia para que les dedicara mas tiempo, situacion que, sumada al nacimiento
de su hijo menor, hicieron que replanteara su vida y se encontrara con un dilema,
continuar con el crecimiento y expansion de su empresa y entregarse al éxito laboral, o
enfocarse en su vida familiar.

Para el afio 2021, la pandemia del Covid-19 habia superado sus etapas mas criticas
y se empezaba a reactivar la economia. Considerando que esta experiencia motivé a la
reflexion mundial sobre dar valor a lo que realmente importa, a las relaciones humanas
fundamentales, pero por otro lado también ponia en el camino del empresario
oportunidades para el crecimiento de su compafiia, surge la toma de decision frente a si
¢Podra Mario José decidir del rumbo de su vida? éCudl seria la decisidn mas acertada
para Mario José en el afio 2021, teniendo en cuenta que el covid-19 para LATSYM fue
una oportunidad de negocio por su objeto social? éCudles seran las ventajas o
desventajas de una u otra decisiéon?

1 Este caso debe usarse con fines académicos, (inicamente como base para la discusidn en clase. No debe
ser usado como fuente de informacion primaria o secundaria y tampoco pretende juzgar la estrategia
gerencial aplicada en la organizacion. Algunos datos se han modificado

2 Diana Margarita Gomez Ramirez, Jhony Salazar Giraldo y Natalia Gomez Cano son estudiantes de la
Especializacién en Gerencia de la Universidad de Envigado, Colombia



‘t"

INSTITUCIAN

k/ UNIVERSITARIA
DE  ENVIGADD

Ciencia, educacion y desarrollo

Vigilada Mineducacién

Sobre la Industria

Las situaciones cotidianas en las empresas, hogares y otros espacios de trabajo
donde estan presentes los riesgos, ademas de otras situaciones como los efectos
climaticos, ya sean inundaciones, derrumbes u otro tipo de accidentes, demandaran en
todo momento el uso de los implementos de seguridad y atencién primaria u Elementos
de Proteccidon Personal (EPP), que hacen parte de lo que conocemos como seguridad
industrial.

En Colombia el concepto de seguridad industrial tuvo sus origenes en los inicios
del siglo XX, momento en que surgieron diversas iniciativas estatales que fueron
complementadas mas tarde por el sector empresarial. Ya para el ano de 1950 el
empresariado comenz6 a dar mayor importancia a este tema empezando a hablar
también sobre prevencion. Esta nueva conciencia sobre la necesidad de asegurar la
integridad de los trabajadores llevd a los empleadores a crear departamentos de
seguridad industrial cada vez mas rigurosos. A lo largo del tiempo y después de multiples
reformas, para el afio 2012 se decreta en el pais la Ley 1562, que modificd el Sistema de
Riesgos Laborales dando origen al Sistema de Gestidon de la Seguridad y Salud en el
Trabajo (SG-SST). (Bocanegra, 2014) El hecho de que esto fuera de obligatorio
cumplimiento para las empresas colombianas ofrecid grandes oportunidades a LATSYM
S.A.S. para su crecimiento y posicionamiento en el mercado.

Para el afio 2021, era posible encontrar en Colombia empresas como IMPLESEG,
considerada en este momento la lider del mercado dentro de esta industria. Esta empresa
contaba con una amplia experiencia a lo largo de mas de cuarenta afios y brindaba a
otras empresas del sector publico y privado sus servicios con un amplio portafolio de
productos de EPP.

Dentro de las dinamicas de competicion era posible identificar que esta empresa
lider la cual contaba con un portafolio diversificado contrastaba con el modelo de mercado
de LATSYM, que competia exclusivamente con sus Botiquines.

Por su parte la empresa NAUTICOS, otra de las compaiiias especializadas en este
tipo de productos competia principalmente con la venta de chalecos salvavidas y los
Botiquines que comercializaban correspondian solo a algunos modelos que no eran
fabricados por ellos.

Si damos una mirada a los beneficios y oportunidades que ofrecia este producto
en el mercado, encontramos referentes como Rodrigo Escobar, gerente de IMPLESEG,
quien senalaba que para el afio 2020 “a nivel regional el negocio de los equipos existe
para empresas pequefas y medianas, las cuales pueden facturar un promedio mensual
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entre $400.000.000 y $800.000.000 con una oferta muy heterogénea, comercializando
diversas marcas tanto nacionales como internacionales, aunque no todas cumplan con
las normas internacionales, lo que ha generado que la oferta sea grande y la rentabilidad
baja”. (IMPLESEG, 2020)

Origen de la Empresa

LATSYM S.A.S. se configuré como una empresa familiar de caracter privado,
legalmente constituida como una sociedad por acciones simplificada. Nacié el 17 de
septiembre de 2007 en Itaglii, Antioquia, como respuesta a la necesidad de produccién
y suministro de equipos, orientada al entrenamiento para las practicas de primeros
auxilios y brigadas de emergencia. Se fortalecio gracias a la experiencia adquirida por sus
socios iniciales Ricardo Montoya y Mario José Arcia como funcionarios de la Cruz Roja
Colombiana, la red humanitaria mas grande del mundo cuya misién gira en torno a la
prevencion y el alivio de las circunstancias de sufrimiento humano, particularmente en
tiempos de conflicto armado promoviendo leyes para proteger las victimas de la guerra.
(LATSYM, 2021)

En sus inicios la participacién accionaria correspondia al 90% para el sefior Ricardo
Montoya y el 10% para el sefior Mario José Arcia, quien fue adquiriendo un porcentaje
cada vez mayor, obteniendo para el afio 2010 el 100% de las acciones. Ya para el afio
2018 se suma a esta empresa la sefiora Martha Montoya, esposa de Mario José, con una
participacion del 1%, quedando como accionista minoritaria y él como accionista
mayoritario con el 99% de las acciones.

Para este momento los nuevos socios, ya como representantes legales,
administradores, y como gestores y ejecutores de los negocios y actividades sociales, les
correspondia ser responsables del gobierno y gerencia de la empresa. De esta manera,
todos los funcionarios y empleados cuyos nombramientos no correspondian a la asamblea
general de accionistas estarian subordinados a ellos. (LATSYM, 2021)

Su objeto social era la fabricacién, ensamble y venta de equipos de atencion
primaria para entrenamiento de las brigadas de emergencia, grupos de socorro y
comunidad en general. Ofrecian una amplia gama de Botiquines para todo tipo de
compaiiias o personas (ver anexo 1), con los precios mas bajos del mercado (ver anexo
2). Ademas, comercializaban a nivel nacional y con proyeccidn internacional (ver anexo
3), elementos de seguridad industrial y simuladores. (LATSYM, 2021)

Para sus propietarios, los valores y la familia formaban parte fundamental de la
cultura corporativa de LATSYM, donde primaba la atencion al cliente y la interrelacion
entre los empleados y colaboradores. Se regian por valores como la honestidad, el
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respeto, la eficiencia, el orden, la responsabilidad, el trabajo en equipo y el cumplimiento,
lo cual la convertia en una empresa comprometida y con una excelente reputacion.
Contaba con el talento humano competente para satisfacer las expectativas de los clientes
bajo los mas altos estandares de calidad, caracteristicas con las cuales buscaba
convertirse en una empresa lider en su mercado dentro y fuera del pais.

Crecimiento de la Empresa

LATSYM ofrecia a sus clientes productos que respondian efectivamente a sus
expectativas, basados en la aplicacién de los valores organizacionales y el mejoramiento
continuo de la empresa, contando con personal altamente competente. (LATSYM, 2021).
Como parte de las estrategias implementadas para buscar nuevos nichos de mercado, y
para expandir sus productos y servicios a otros sectores y clientes diferentes a la Cruz
Roja Colombiana, especialmente a empresas que por ley les era necesaria la
implementacion del SSGT, contratan un asesor de ventas que apoyaria esta expansion.

Fue entonces cuando iniciaron con la venta de servicios de capacitacion en
primeros auxilios, a la cual se le endosd la venta de mufiecos de Reanimacion
cardiopulmonar (RCP), ademas de los inmovilizadores y de su producto diferenciador,
que consistia en una completa linea de Botiquines personalizados para todos los usos y
necesidades, representando este su propuesta de valor.

Los inmovilizadores eran producidos manualmente, fabricados en cartdn plas, cuya
calidad era avalada y certificada por la Cruz Roja Colombiana, asi mismo los Botiquines
se empacaban manualmente con la aprobacion del Invima (Instituto Nacional de
Vigilancia de Medicamentos y Alimentos).

Para el afo 2008, se decidid contratar una persona que elaborara los bolsos para
los Botiquines en material de lona y que fueran personalizados de acuerdo con las
necesidades del cliente. Sin embargo, afios mas tarde el sefior Mario José, quien se
caracterizaba por su gran calidad humana, decide empoderar a su proveedora de bolsos
y la apoya suministrandole las maquinas. Ambos llegaron a un acuerdo de pago con el
Unico compromiso de mantener la exclusividad de la atencién y la produccion cuando
LATSYM lo requiriera.

A partir del afio 2009 gracias a sus buenas relaciones comerciales con entidades
del orden nacional, departamental y municipal tales como Cruz Roja, Defensa Civil,
Departamento Administrativo del Sistema para la Prevencion, Atencion y Recuperacion
de Desastres (DAPARD) y la Gobernacion, LATSYM obtuvo un crecimiento de sus ingresos
de cuatrocientos millones de pesos ($400.000.000) aproximadamente, los cual se logrd
también gracias a su estrategia comercial.
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Para el afo 2012, Mario José se asocian con la sefiora Judy Velasquez con el fin
de crear la sucursal LATSYM Bogota. Esta ciudad representaba una mayor competencia
ya que existia una gran oferta de Botiquines. Alli se vendia a empresas como Tuscany de
Hidrocarburos, DIAN (Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales), entre otros. Para
este momento ellos realizaron un plan de trabajo en el que el sefior Mario José viajaba
semanalmente para cerrar negocios y fortalecer relaciones con los clientes. LATSYM
Medellin decidié ceder a LATSYM Bogota su contrato con la seccional de la Cruz Roja de
Bogota y Cundinamarca a fin de fortalecer la sucursal y continuar con las buenas
relaciones con la Cruz Roja a nivel nacional.

En el afio 2013, la empresa se vio obligada a establecer una nueva estrategia
comercial y prescindir de su asesor de ventas, quien defraudd su confianza creando
competencia desleal y ofreciendo productos a los clientes de LATSYM sin consentimiento.
Esta situacion llevo a que uno de sus principales clientes como la Cruz Roja se fuera con
dicha competencia. Sin embargo, esta relacion no perdurd en el tiempo ya que este
productor no cumplia los mismos estandares de calidad, confianza y cumplimiento que
ofrecia LATSYM, situacién que hizo que el cliente regresara.

Desde sus inicios como parte de su estrategia comercial la empresa cont6 con
catalogo virtual en su pagina web, correo electrdnico y redes sociales, realizando ventas
telefdnicas o en su establecimiento ubicado en Itagiii. Pero a partir de esta desafortunada
experiencia vivida con su asesor de ventas, Mario José decidid comercializar a través de
distribuidores los cuales eran contactados directamente por él, reduciendo asi el riesgo
en la recuperacion de cartera y costos por el pago de personal.

En el afio 2015, tres afos después de haberse creado LATSYM Bogotd, la sefiora
Judy decide dejar la empresa LATSYM Bogota para emprender nuevos proyectos en su
vida personal, quedando asi la empresa sin un responsable a cargo para liderar el negocio
en esta ciudad.

Debido a la gran demanda de Botiquines en Bogota, Judy Velasquez, socia
LATSYM, antes de irse cuestiona a Mario José sobre el enorme potencial de esta ciudad
y lo reta a no abandonar la sucursal, por el gran potencial de crecimiento que
representaba para la empresa, donde podrian surgir grandes contrataciones no solo en
esta ciudad sino con otras ciudades e incluso con la posibilidad de exportar a otros paises.

Si bien, el sefor Mario José esperaba poder sostener la empresa desde Medellin,
en su opinidn era algo que no hubiese sido posible a distancia. Decidié entonces frente
a esta situacion cerrar el establecimiento, sin embargo, no canceld su registro mercantil,
considerando que, si las condiciones familiares le daban la oportunidad, mas adelante
retomaria este proyecto en la ciudad capital.
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A pesar de las desafortunadas experiencias, gracias a la estabilidad de las ventas
y a sus fuertes relaciones comerciales, el crecimiento de LATSYM no se detuvo. Es asi
como ya para el afo 2016 LATSYM compro sus propias instalaciones ubicadas en el barrio
Simdn Bolivar, en el municipio de Itagii, Antioquia, y asi mismo adquirioé un vehiculo para
el transporte y comercializacion de sus productos.

Con el contrato de exclusividad que mantenia con la Cruz Roja Colombiana y sus
seccionales, para el afio 2020 obtuvo unas ventas que representaban un crecimiento de
un 90% vy unos ingresos de aproximadamente setecientos millones de pesos
($700.000.000). Estos provenian para este momento exclusivamente de las ventas de
sus Botiquines, siendo los disefios personalizados los mas vendidos por la empresa.
Gracias a dicho crecimiento para este momento su participacion en el mercado nacional
representaba el 30%.

Competidores

Para LATSYM resultd un desafio para el desarrollo y logro de sus propésitos el
competir con empresas que contaban con larga trayectoria y reconocimiento. Sin
embargo, esto se convirtié en un motor para su crecimiento, logrando consolidarse en el
mercado con elementos de proteccidn personalizados que aportaban seguridad, bienestar
y ademas ayudaban a fortalecer la identidad corporativa de todos sus clientes a través
de sus disenos personalizados.

Entre sus competidores las organizaciones mas relevantes eran IMPLESEG S.A.S.,
S.I. Seguridad Industrial S.A.S. y Nauticos Chalecos Salvavidas S.A.S.

IMPLESEG S.A.S.

La organizacién comercial, industrial y de servicios IMPLESEG S.A.S. para el afo
2020 contaba con 42 afios de experiencia y dedicaba su labor a brindar seguridad
industrial para empresas y entidades publicas y privadas. Esto, a través de un equipo
humano profesional calificado. (IMPLESEG, 2021). La empresa contaba con un amplio
portafolio de productos y servicios entre los que se encontraban Botiquines, camillas,
chalecos e inmovilizadores. Sus canales de venta eran a través de su almacén ubicado
en la ciudad de Medellin y a través de ventas telefdnicas.

Su cobertura abarcaba el territorio en varias ciudades del pais y tenia sus propios
canales de distribucion, a través de tienda fisica, teléfono de contacto, correo electronico,
redes sociales y catalogo de productos online en su pagina web. Contaba ademas con 79
empleados, reportando para el ano 2020 un crecimiento en ventas del 19.09%, lo que
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posicionaba a la empresa en una cuota de participacion en el mercado a nivel nacional
del 30% para este momento. (IMPLESEG, 2020)

S.I. Seguridad Industrial S.A.S.

Esta empresa comercializadora de EPP, para el afio 2020 contaba con 15 afos de
experiencia y centraba sus esfuerzos en brindar soluciones a las organizaciones en temas
de salud ocupacional y seguridad en el trabajo. Ofrecia capacitacion, asesoria y asistencia
técnicas sobre los riesgos en los procesos y sobre cdmo minimizarlos con el uso adecuado
de los elementos de proteccion. Para este propdsito contaba con un grupo
interdisciplinario de 20 de colaboradores.

La empresa tenia dentro de su portafolio opciones para la prevencidn de accidentes
y enfermedades profesionales, entre ellas se encontraban la sefializacion, la proteccion
manual y el calzado, la proteccion corporal, facial y de cabeza, (auditiva, visual y
respiratoria), y la proteccion contra incendios. Ademas, ofrecia equipos de medicion y
dotacion para brigadas. Sus canales de venta y distribucién a nivel nacional tenian lugar
a través de su tienda fisica, sus nimeros telefdnicos, correo electronico, redes sociales y
catalogo de productos publicado en su plataforma de Internet. Su cuota de participacion
en el mercado para el afio 2020 era del 25 % a nivel nacional. (Seguridad Industrial,
2020)

Nauticos Chalecos Salvavidas S.A.S.

Esta empresa contaba para el afio 2020 con 18 afios de experiencia, y se dedicada
a la integracion de los sistemas de gestion de calidad, la seguridad y la salud (Nauticos,
2020). Ofrecia una alta calidad en sus productos enfocados en la generacién de un
ambiente laboral seguro y de bienestar. Contaba ademas con 6 empleados capacitados y
comprometidos, y cumplia con los requisitos legales vigentes y aplicables.

Entre sus principales productos se encontraban los chalecos, camillas,
inmovilizadores en poliuretano y Botiquines. Sus canales de distribucién a nivel nacional
eran a través de su tienda fisica, nimero de teléfono, correos electrénicos, redes sociales
y catalogo de productos en su pagina web. La participacion en el mercado nacional para
Nauticos era de un 15% para el 2020, afio en que la empresa cierra su local comercial y
se declara en quiebra a causa de la contingencia surgida por el Covid-19. La compafiia
no habia continuado con el negocio de los Botiquines por su alto costo de fabricacion y
poca rentabilidad y se habia dedicado solo a la venta de chalecos salvavidas. (Nauticos,
2020)
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Sobre la Vida Familiar

Como se ha expresado, para Mario José la familia tenia en su vida un lugar
privilegiado. El empresario nacid en una familia humilde, de creencias y costumbres
arraigadas. Fue el menor de 13 hermanos los cuales eran fundamentales en su vida,
aunqgue no vivian cerca de él todos los dias se comunicaba telefénicamente con cada uno
de ellos y siempre procuraba viajar una vez al mes a Guamal Magdalena, su pueblo natal,
para compartir tiempo junto a ellos.

Siendo el menor de la familia y ademas el Unico integrante de la que culmind sus
estudios profesionales, emprendid lejos de casa y formd un hogar, asumiendo esta
responsabilidad de brindarles todo lo necesario para salir adelante.

Su hogar estaba conformado por su esposa y tres hijos, dos mujeres y su hijo
mayor, quien gracias a la estabilidad de la empresa pudo viajar con el apoyo de su padre
al exterior para realizar sus estudios superiores. Para el afio 2013 nace un miembro mas
de la familia, su cuarto hijo Samuel, quien fue el detonante para que Mario José se uniera,
aln mas, a su familia y quisiera estar mas al lado de su esposa e hijos. Esta situacion le
impedia en su momento viajar y ocuparse de la sucursal en Bogota, ya que habia decidido
estar muy cerca de su pequeno hijo y no repetir lo vivido con su hijo mayor con quien no
le fue posible en su momento compartir como hubiese querido sus primeros afios de su
vida.

Mario José no era una persona ambiciosa, se consideraba una persona apegada a
su familia donde pesaban mas sus valores, integridad y amor familiar, que lo que pudiera
recibir en lo material. Esta actitud lo llevé a preferir disfrutar de su vida familiar aun
conociendo los riesgos que podria traer para su empresa.

Cuando Mario José se referia a su familia evidenciaba la importancia que para él
tenia en su vida. Decia: “mi gran amor es mi esposa Martha y mis hijos, disfruto poder
sentarme con ellos y conversar de cualquier tema, salir a un parque y compartir con ellos,
me considero enormemente feliz. (Arcia, 2021) Para el afio 2021 se veia a si mismo en
10 anos sin grandes ambiciones, disfrutando su vejez en el campo, al lado de su esposa,
hijos y hermanos.

No obstante, el deseo de estar con su familia, al lado de su esposa e hijos que le
demandaban permanentemente mas presencia en el hogar, competia con su interés de
seguir trabajando por el crecimiento de su empresa. Mario José también deseaba
aprovechar las importantes oportunidades que le ofrecia el mercado para alcanzar un
mayor éxito empresarial y brindar no solo a su familia, sino también a sus empleados
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mas y mejores oportunidades para sus vidas. Situacion que lo confrontaba con un dilema
entre su vida empresarial y su vida familiar.

LATSYM y su Futuro

En un mundo globalizado, conectado y lleno de oportunidades para los
empresarios, con una economia cada vez mas competitiva que ofrecia importantes
opciones de crecimiento para alcanzar el éxito empresarial, se presentaba para Mario
José este complejo dilema, seguir dando prioridad a su familia y compartir mas tiempo
con ellos o retomar los proyectos de crecimiento de su empresa que estaban también de
algiin modo a la espera de su determinacion. En los préximos afos su hijo menor, Samuel,
cuyo nacimiento lo habia movido mayormente a poner pausa a las oportunidades de
crecimiento de su empresa, se convertiria en un adolescente con mayor autonomia,
situacion que ofreceria a Mario José un espacio para dedicar mas a su empresa. Sin
embargo, su esposa deseaba que Mario José siguiera dando prioridad a su familia.

Las experiencias vividas en la crisis del Covid-19 durante el afio 2020 le habian
reforzado su idea de la importancia de estar unidos en familia, pero a su vez esta misma
crisis le ofrecia importantes oportunidades de expansién en un mercado con gran
potencial para su empresa. Para el afo 2021 ¢Qué camino podra tomar el empresario
considerando que el covid-19 ofrecia una oportunidad de mayor crecimiento para su
empresa? ¢Qué ventajas y desventajas podria traerle cada decision? {Deberia mantener
con ecuanimidad y prudencia, con una ambicién moderada y equilibrada, aquella vida
frugal, familiar y tranquila que ha disfrutado durante los Ultimos afos, o dedicarse ahora
si, al crecimiento y expansion de su empresa, retomando los proyectos que afnos atras
quedaron en pausa?

Los Expertos Responden

En el mundo gerencial los momentos de decision son fundamentales pues
determinan sin duda el rumbo de la empresa, lo que podria llevar al éxito o al fracaso.
Sin embargo, como se puede evidenciar, para Mario José no solo se presenta una
encrucijada por el éxito o no de su empresa, sino también por el éxito o fracaso de su
vida familiar.

) Consultando profesionales expertos sobre cual seria su eleccidon ante la pregunta
¢Exito Empresarial o Vida Familiar? precisaron lo siguiente:

Mauricio Salas Giraldo, administrador de Empresas y Emprendedor:
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“El éxito empresarial. Nuestras vidas dependen de suplir las necesidades (piramide
de Maslow) y para esto es necesario laborar y qué mejor que alcanzar logros que
lo lleven a uno al éxito. Considero que entre la parte laboral y familiar se debe
buscar un balance, donde al tener mejores ingresos econémicos, es mas facil suplir
las necesidades de la familia.

El éxito empresarial lo lleva a uno a un nivel de independencia econdmica,
logrando obtener muchas cosas que hacen mas facil y llevaderos los otros ambitos
de la vida. Cabe resaltar que lo material no sélo es lo importante, sin embargo,
luego de esforzarse, pasar afios y afos de dedicacion a lo académico, retos
laborales, dejar de lado momentos de familia; lograr salir adelante en lo laborar,
es satisfactorio”.

Margarita Maria Oquendo Villareal, Psicologa y consultora Empresarial.

En un mundo donde las emociones juegan un papel fundamental para el bienestar
y la felicidad ha perdido mucha importancia el solo adquirir poder y dinero, los
ejemplos que, dados a la sociedad, el exitoso Steve Jobs empresario
norteamericano fallecido y Carlos Ardila Lule empresario colombiano, que como
muchos otros no les sirvid al momento de una enfermedad fatal o un accidente
inesperado o tragico.

La familia es pilar, futuro y fin de la sociedad, hay que vivir de algo, pero
mientras se puedan suplir las necesidades basicas con un poco de diversion y goce,
se disfruta mucho mas facil y sano con espacios de perdurabilidad y tranquilidad
sin abandonar la realidad de poder subsistir.

Ambas son importantes porque si mi emprendimiento sale a flote, mi familia
por un lado saldra beneficiada y lo mas importante es que ellos serian mi
motivacion para cumplir a cabalidad con ese suefio. Todo es un sacrificio, es un
proceso continuo, no un pago que se hace una sola vez, cuando miro atras puedo
observar mi carrera, me doy cuenta de que el avance ha tenido un costo. Siempre
estoy dispuesta a avanzar al siguiente nivel con una actitud de sacrificio en lo
laboral, pero buscando estrategias o maneras de entregarle tiempo de calidad a
toda mi familia. Lo que hago en lo laboral no lo hago pensando en mi misma, sino
en mi familia, muchas personas renuncian a muchas cosas para obtener
oportunidades potenciales. Creo que mientras se garantice que en ese camino
puedo llevar de la mano a mi familia, asi esto represente un sacrificio mayor, lo
haré. Si me doy cuenta de que ellos no pueden estar a mi lado prefiero renunciar
y enfocarme en algo que me garantice ambas cosas, realizarme en mi
emprendimiento y disfrutar de ello con mi familia”.
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Anexo 1 Portafolio Botiquines

Los accidentes son acontecimientos inesperados, suceden en cualquier parte y en
cualquier momento, por ello es necesario contar con un botiquin de primeros auxilios equipado
en todos los ambitos de nuestra vida. Es una norma de seguridad tener un botiquin donde
quiera que haya grupos de personas reunidos; en una emergencia, usted, un miembro de su
familia, un visitante o compafiero pueden sufrir una herida, quemadura u otros tipos de lesiones
y si tiene los articulos basicos en un botiquin de primeros auxilios estara mejor preparado para
ayudar.

Recuerde que muchas lesiones no ponen en peligro la vida y no requieren una atencién
médica inmediata y si sabe como tratar lesiones menores, estara mejor preparado para ayudar
en caso de una emergencia mayor. Para estos efectos, es conveniente tener en el un manual
de primeros auxilios y leerlo cuidadosamente, tal vez podria tomar una clase de primeros
auxilios, pero el solo hecho de tener un botiquin dotado a la mano puede ayudarlo a parar una
hemorragia, prevenir una infeccién o ayudar con la descontaminacion.

El botiquin puede ser una caja, un estuche, inclusive una bolsa lo importante es que sea
facil de transportar, espacioso y que permanezca limpio. Debe estar ubicado en un sitio fresco,
seco, protegido de la luz y fundamentalmente fuera del alcance de los nifios; las personas que
residen o trabajan en el lugar deben saber donde se guarda y cdmo usarlo adecuadamente. Es
conveniente revisar periddicamente los elementos de nuestro botiquin, para descartar los que
estén vencidos y reponer los que se gastaron. Los medicamentos que se tengan el botiquin

deben conservarse en sus envases originales y rotular las dosis recomendadas por el médico.
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Anexo 2

[

ANEXO 2 - Comparativo Oferta Botiquines

J

; ., . LATSYM IMPLESEG Seguridad

Item Desc_rl_pcmn del bien o Cant Industrial
servicio

Valor Unitario

1 Botiquin lona dotado familiar 1 60.000 29.000
Botiquin ref. 155

2 multifuncional 1 118.000 267.292 138.000
Botiquin lona 170 trauma

3 morral 1 220.000 172.308 276.000

4 Botiquin metalico mediano 1 85.000 125 385 107.000
Botiquin  lona  primeros

S auxilios lonchera dotado 1 15.000 25.000
Botiquin térmico 18

6 Productos grande vehicular B 1 30.000 31.358
Botiquin  portatil metalico

7 grande 1 115.000 145.385
Botiquin rifionera rojo con

8 dotacion APH basica 1 77.000 96.154

9 Botiquin empresarial 1 250.000

10 Botiquin personal 1 25.000

11 Botiquin rifionera personal 1 29.500

12 Botiquin pierna personal 1 77.000

13 Botiquin pierna APH 1 90.000

14 Botiquin super jumbo 1 85.000
Botiquin zona

15 cardioprotegida 1 125.000

16 Botiquin tipo A 1 130.000

17 Botiquin tipo B 1 985.000

18 Botiquin tipo B sin camilla 1 755.000

19 Botiquin tipo C 1 1.600.000




‘t"

INSTITUCION
@7 (JNIVERSITARIA
DE ENVIGADO

Ciencia, educacion y desarrollo
Vigilada Mineducacion

Anexo 3

Mercado Nacional de LATSYM

LATSYM se proyectd en algunas de las ciudades principales de Colombia como en
Barranquilla, Bogota y Manizales, donde encontrd un amplio mercado y unas posibles plazas
para la venta de sus Botiquines.

La ciudad de Barranquilla una ciudad que se caracteriza por sus puertos, navieras, la
alta demanda y gran variedad de productos y con gran movimiento comercial, pero que para
la venta de Botiquines no era tan comercial y aunque no tenia gran competencia para sus
productos y era casi el Unico que los distribuia, alli no se tenia esa cultura de tener un
botiquin en casa, en empresa o un vehiculo. el mercado esta ciudad no fracaso, pero, conto
con una persona que le distribuia sus Botiquines a las poquitas empresas que los solicitaban

En la ciudad de Manizales a pesar de ser una ciudad pequefia y con poca poblacion
logro algunas ventas, la competencia era poca era casi el Unico proveedor de Botiquines,
pero al igual que en otras ciudades no contaba con el personal idéneo para cubrir sus
almacenes y para él era dificil hacerse cargo del negocio.

Para la ciudad de Bogota a diferencia de las demas ciudades y por ser la capital de
Colombia habia gran competencia en la venta de Botiquines y aun asi logro ingresar a esta
plaza comercializar sus productos a grandes y reconocidas empresas. En entrevista realizada
al Sefior Mario José gerente de LATSYM nos informd que “mientras el vendia un Botiquin en
una semana otras compaiias vendian 5 en la misma semana”, la competencia no era nada
facil pero su estrategia de unirse a empresas grandes y sus buenas relaciones con Cruz Roja
Colombiana le dieron la estabilidad en la ciudad de Bogota.

Igualmente, en esta ciudad tiempo después no se contd con la suerte de tener una
persona estable que permaneciera a cargo de las ventas lo que obligo a su duefio a cerrar
esta sucursal ya que a él también se le dificultaba estar al pendiente desde la ciudad de
Medellin.
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