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Resumen

En el siglo XXI el cambio climético ya es una realidad en el planeta. Ante esto, el ser humano debe
saber manejar esta coyuntura, de tal forma que si no se adapta, podré ser el fin de la especie
humana. El consumo despiadado de los recursos naturales que se ha venido presentando en las
ultimas décadas, ha llevado a la extincion de flora y fauna en todos los lugares de la tierra sin que
Colombia sea la excepcion. La tala desmedida de arboles trae consigo deforestacion,
desertificacion del suelo y empobrecimiento en las regiones donde se da. Ante este panorama y
con la obligacion ante la sociedad de generar desarrollo, esta investigacion quiere plantear una
solucién alterna e innovadora dentro del sector de la construccién, donde la comercializacién que
se haga para la instalacion de los muebles de cocina, puertas y closets dentro del area metropolitana
de Bucaramanga, se haga con productos maderables certificados con sellos ambientales que
garanticen el manejo adecuado durante todo su proceso. Tal condicion de sello ambiental, debe ir
de la mano con un estudio de viabilidad comercial, técnico y financiero, con el fin de establecer si
la idea de negocio es viable en la zona de estudio. Al final se establecera si el modelo de negocio
es viable y con apoyo de las herramientas del modelo CANVAS, se resumira en forma gréfica y
didactica toda la investigacion y sus resultados.

Palabras clave: Cambio climéatico, impacto ambiental, certificaciones ambientales,

construcciones verdes, modelo CANVAS, mercado verde, modelo de negocio.
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Abstract

In the 21st century, climate change is already a reality on the planet. Before this, the human being
must know how to handle this conjuncture, in such a way that if it is not adapted, it could be the
end of the human species. The ruthless consumption of natural resources that has been presented
in recent decades, has led to the extinction of flora and fauna in all parts of the earth without
Colombia being the exception. The excessive felling of trees brings deforestation, desertification
of the soil and impoverishment in the regions where it occurs. Given this panorama and with the
obligation to society to generate development, this research wants to propose an alternative and
innovative solution within the construction sector, where the commercialization is made for the
installation of kitchen furniture, doors and closets within the metropolitan area of Bucaramanga,
is made with certified timber products with environmental seals that ensure proper management
throughout its process. Such an environmental seal condition must go hand in hand with a study
of commercial, technical and financial feasibility, in order to establish if the business idea is viable
in the study area. In the end it will be established if the business model is viable and with the
support of the tools of the CANVAS model, all the research and its results will be summarized
graphically and didactically.

Keywords: Climate change, environmental impact, environmental certifications, green

buildings, CANVAS model, green market, business model.
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Introduccion

Con base en la enciclica papal de Francisco emitida en 2014: “LAUDATO SI”, el ser humano esta
Illamado a efectuar un cambio de conciencia en sus habitos, costumbres y en su relacion con la
madre tierra. Es un hecho tangible, que en la actualidad el planeta estd viviendo un cambio
climético sin que aun se tenga completa conciencia de sus consecuencias. Definido por las
Naciones Unidas como: "cambio de clima atribuido directa o indirectamente a la actividad humana
que altera la composicidon de la atmésfera mundial y que se suma a la variabilidad natural del clima
observada durante periodos de tiempo comparables." (Convencién Marco de las Naciones Unidas
sobre el Cambio Climatico, 1992, p.3), este fendmeno antropométrico estd afectando no solo
aspectos ambientales, sino condiciones socio econdmicas de todas las naciones sin excepcion. En
el caso particular de Colombia, el Ministerio del Medio Ambiente en su sitio web,
(www.minambiente.gov.co) expresa: “para el 2030, los efectos del cambio climatico traeran
consigo afectaciones al 2% de la poblacién y un valor de capital del orden del 2,2% del PIB”.
Casos singulares y de relevancia son expuestos: inundaciones en un 17% de la zona costera de isla
de San Andrés y aumento de precipitaciones en un 20% en todo el Archipiélago, sequias en las
zonas Norte y Sur del pais, aumento de pluviosidad en las zonas selvaticas y mayores areas
expuestas a la desertificacion, son algunas de las condiciones que se mencionan por el Ministerio.
Estd en manos del hombre salvar el planeta con acciones como el uso de energias limpias, la
implementacion de acciones de reforestacion, siembra y cultivos controlados para las actividades

cotidianas, evitar la deforestacion despiadada y la implementacion de sellos verdes en los
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productos y procesos de amplios sectores de la economia, principalmente en la construccion,
ayudaran a mitigar los impactos negativos sobre el medio ambiente.

De acuerdo a lo anteriormente descrito, se planted el hecho de investigar sobre la tematica, a
fin de evaluar los impactos que el cambio climatico va a traer al sector construccion de vivienda
en Colombia. Esta condicion ya esta generando una nueva vision sobre la forma de disefiar y
levantar las unidades familiares que albergaran la vida de las futuras generaciones a través de las
construcciones verdes o autosostenibles. Ejemplo de lo citado lo expresan autores como Villegas
(2011), quien manifiesta que el cliente o usuario final pagara por los costos de construccion un
mayor valor comercial que oscila entre un 10% y 15% sobre una edificacion tradicional. Otros
autores hablan sobre los beneficios que este tipo de construcciones traerd, tales como con
reducciones del 9% en costos de operacion, incrementos en el valor del inmueble en méas del 6%
y tasas de ocupacion y renta en mas del 3%. (Acevedo H, Vasquez A, Ramirez D. 2012). También
es de resaltar que al construirse edificaciones habitables con certificaciones ambientales o verdes,
se obtienen indicadores interesantes de ahorro del 30% de energia, disminucion de escombros en
la obra en indices cercanos al 90% , un relevante ahorro del agua cercano al 50% y disminucion
de emisiones de carbono (CO2) de un 35%. (Villegas ,2011). Con este panorama alentador, esta
investigacion plantea una solucion innovadora dentro del sector de la construccion de viviendas,
donde la comercializacion que se haga para productos maderables de muebles de cocina, puertas
y closets en el area metropolitana de Bucaramanga, se efectué con insumos certificados con sellos
ambientales. Para esto se realizo previamente una investigacion del estado del arte tanto en la parte
técnica del impacto de la idea, como de planes de negocio y su forma de desarrollarlo.

Referente a la primera parte de los antecedentes, desde el punto de vista técnico, cabe

mencionar que en Colombia uno de los puntos méas alarmantes y que atenta directamente sobre el



MODELO DE NEGOCIO PARA COMERCIALIZAR CARPINTERIA | 15

ambiente es la deforestacion. Esta, segiun Lugo M. (2016, p. 14, citado de Ministerio de Medio
Ambiente (IDEAM), 2014) “es en promedio por afio de las Gltimas 2 décadas, de 290 mil hectéreas
de bosques colombianos”, con implicaciones en cuencas hidricas, flora, fauna y disminucion de
recursos naturales. Como parte de esta preocupacion y proyectando una oportunidad de negocio,
se quiere determinar la viabilidad para el disefio del “Modelo de negocio para comercializar
carpinteria de madera certificada con sello verde para edificios y construcciones, en el A.M.B.”
Lo anterior se justifica sobre la base, de ser un aporte para mitigar el impacto en la problemética
expresada, ya que al ser la madera certificada, implica que los cultivos son tratados técnicamente,
con el fin de tener un menor impacto en el planeta.

Al estudiar el estado del arte en los planes de negocios, se consultaron varios autores en la
materia. Entre los diversos investigadores, se optd por tomar de guia el modelo del profesor
Alexander Osterwalder (2011): Generacién de modelos de negocio. En este texto, el autor expresa
de una manera gréfica y muy didactica los 9 topicos necesarios para desarrollar un modelo de
negocio en cualquier sector productivo, resumiendolo en un lienzo a través del modelo Canvas y
su forma de contextualizarlo en un documento resumen llamado Plan de negocio. Este modelo se
puede agrupar en un concepto del Profesor Sergio Ferreira (Director del Proyecto, mostrado en la
Figura 1) llamado el triangulo de las viabilidades, consistente en resumir los 9 pasos del profesor
Osterwalder, en 3 grandes viabilidades: la de mercados, la técnica y la financiera. Todo este trabajo
descrito, dictaminara si el modelo de negocio es viable y se resumiréa en el modelo Canvas (Figura
2), el cual no es mas que una indexacion gréafica y didactica para su explicacion a inversionistas y
de facil comprension para su implementacion en cualquier &rea del conocimiento. Conjuntamente,

la investigacion plantea los analisis administrativos y legales que proceden, en conjunto con los
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analisis de riesgos, una evaluacion integral del proyecto, para al final establecer una serie de

conclusiones y recomendaciones con base en los resultados obtenidos.

SEGMENTO.

PROBLEMA / NECESIDAD.
COMPETENCIA

SECTOR/ ENTORNO

ENTREVISTAS

GRUFPOS FOCALES
BASES DE DATOS
FPRUEBAS DE CONCEFTO

TAMAMND DE LA MUESTRA
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Figura 1. Triangulo de viabilidades y su relacion con el lienzo CANVAS
Fuente: Ferreira, (2016). Director Tesis.
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Figura 2. Modelo CANVAS
Fuente: Osterwalder A, Pigneur Y. (2011). Generacion de modelos de negocio.(P.42)
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1. Titulo del Proyecto

Modelo de negocio para comercializar carpinteria de madera certificada con sello verde para

edificios y construcciones, en el A.M.B.

1.1 Descripcion de la oportunidad de negocio o necesidad a satisfacer.

Maés alld de una necesidad insatisfecha, esta investigacion esta enfocada en generar una
oportunidad de negocio. Lo anterior se sustenta, sobre la base que en el area de estudio, las
constructoras satisfacen los requerimientos de muebles de cocina, closets y puertas, con empresas
que ofrecen estos productos al mas bajo precio y que en su gran mayoria, emplean fuentes de
produccion y plantaciones que no son certificadas en temas de cuidado medio ambiental. Ante
esta condicion, se busca explotar un segmento nuevo en la poblacion, que ve en el impacto de la
deforestacion problemas de toda indole en un futuro no muy lejano, desde afectaciones en la salud,
hambruna y desarrollo de problemas sociales. Esta nueva ola de compradores con conciencia
ambiental, son los grupos llamados “Mercados Verdes”, los cuales se pueden conceptuar como los
mercados constituidos por servicios y productos que satisfacen las necesidades de los clientes, pero
de una manera responsable y respetuosa con el medio ambiente. Estos mercados tienen en cuenta
los procesos de seleccién de los materiales para su produccion, su posterior fabricacion, transporte
y su disposicion final, de tal forma que su impacto al medio ambiente sea el minimo posible. Ahora
bien, para entender que son los mercados verdes, nos remitimos al autor Gonzélez C. (2011, p. 63)
quien clasifica los Mercados Verdes en 3 grandes categorias: “Uso y aprovechamiento sostenible

de los recursos naturales y de la Biodiversidad, Ecoproductos industriales y Servicios
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ambientales”. De estos, la propuesta de valor de esta investigacion se clasifica en el primero: Uso
y aprovechamiento sostenible de los recursos naturales y de la Biodiversidad. Ademas, la misma
autora subcategoriza esta primera clasificacion en 3 topicos: Productos naturales maderables,
Agricultura ecolégica (abonos organicos y bio-insumos) y Biotecnologia. En este segundo nivel
de clasificacién de Gonzalez C. (2001, P. 63), la tesina se encasilla en: “Productos naturales
maderables: contienen los productos de madera y sus derivados en el aprovechamiento de bosques,
trabajados con parametros de sostenibilidad ambiental como muebles, aglomerados, tableros, ente
otros”. La anterior clasificacion se hace, para tener claro el por qué esta investigacion hace
referencia a los mercados verdes. Paso seguido, después de clasificada la presente investigacion,
se resalta el hecho que segun Informe realizado por Global Industry Analysts Inc. De 2013. (Raluca
M. (2014, p. 557), citado de Mitra, 2014) “El mercado global del marketing verde, proyecta llegar
a 3.5 billones de dolares para el afio 2017”. Se ve entonces que Los Mercados Verdes son una
alternativa al mercado tradicional, ya que este Ultimo ha puesto en riesgo el empleo de recursos
naturales por sus précticas basadas en la economia lineal y no en la circular, lo cual ha ocasionado
el consumo de recursos naturales sin control y la generacion de residuos, trayendo consigo la
contaminacion del planeta. Con base en la cifra expuesta para el 2017, se observa que “los clientes
verdes” (consumidores finales de este mercado) valoran los productos que generen minimas
afectaciones a la madre tierra, a tal punto que incluso pagan un mayor valor por estos. Sin embargo,
este mercado es aln selectivo, ya que en su gran mayoria el poder adquisitivo del mismo es alto,
evidenciandose mayor atraccion por este tipo de economias en Europa y Norte Ameérica. En
Latinoamérica, solo hasta ahora se esta desarrollando este mercado con el respectivo perfil del
consumidor final. Esto se observa como una oportunidad para el disefio del modelo de negocio

planteado, ya que en Colombia este tipo de mercados es incipiente y al hacer los anélisis de forma
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previa, se busca al final del ejercicio establecer la viabilidad del mismo para no incurrir en errores

que conlleven a la pérdida de recursos por parte de socios e inversionistas del negocio.

1.2 Descripcion del mercado o segmento del mercado al que se pretende satisfacer.

Al realizar la introspeccion directa sobre el sector econémico base de esta investigacion, el cual es
la construccion, se analizara este desde dos puntos de vista diferentes. EI primero tratara sobre su
impacto directo en el medio ambiente. El segundo, el nicho de mercado en el area escogida que le
interesa la mitigacion de estos efectos sobre el medio ambiente, al momento de elegir la propuesta
de valor de este estudio.

Para iniciar el desglose de estos apartados, se establece que la construccién afecta al medio
ambiente de manera directa de 3 formas durante sus procesos: El nimero 1, en la consecucion de
materias primas renovables y no renovables para transformarlas en elementos procesados tales
como el concreto, los muebles en las viviendas, el acero, entre otras. Insumos como agregados de
rios, materiales cementicios extraidos de canteras, maderas procesadas, entre otros, son en su
mayoria elementos explotados, que en muchas ocasiones no cuentan con las medidas de mitigacién
requeridas. En los eventos en que si las tienen, ocasionan afectaciones de manera directa a la flora,
la fauna, los suelos y las escorrentias que dificilmente son recuperadas en sus condiciones
originales. Esto sin mencionar el hecho, que el material particulado es transportado por el viento
por kilébmetros aledafios, causando afectaciones a las vias respiratorias y contaminacion al aire
circundante. En el caso de las maderas de bosques, hectareas enteras estan siendo deforestadas sin
control alguno y sin planes de reforestaciones que permitan sopesar el dafio causado. Bajo esta

premisa, especificamente con este modelo de negocio se pretende aportar un grano de arena al
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problema de la deforestacion, ya que la fabricarse y comercializarse muebles de unidades
habitaciones con sellos verdes, la deforestacion y el impacto negativo al medio ambiente
disminuyen, debido principalmente a que las plantaciones deben ser controladas y reforestadas,
mitigdndose asi los efectos nocivos a la madre tierra.

El nimero 2, refiere a los residuos generados antes y durante la construccion de los proyectos.
Desde el inicio de la construccion, cuando se demuele una edificacion ya construida o cuando se
hace el movimiento de tierras, las actividades mencionadas producen escombros. A lo largo de los
procesos constructivos de los proyectos, estos generan residuos que por lo general se disponen en
botaderos a cielo abierto. Muestras de esto, lo expresa la Alcaldia de Bucaramanga en su Plan de
Gestion Integral de Residuos Sélidos 2016 a 2027 (2016, p.184): “en el Area Metropolitana de
Bucaramanga en 2015, se dispusieron 4642 Toneladas/afio de residuos sélidos en los sitios
autorizados”, sin que se pudiesen caracterizar ni mucho menos reciclar, ya que los botaderos de la
ciudad no cuentan con infraestructura para tal fin, situacion que afecta de manera directa a todos
los habitantes de la zona de estudio.

Finalmente como factor nimero 3 del impacto de la construccion al medio ambiente, se
describe el alto consumo de energia durante la construccidn y posterior uso de la edificacion. Desde
el inicio del proceso constructivo, se hacen adecuaciones eléctricas en las obras para los equipos
pesados, herramientas menores e iluminacion nocturna sin mencionar las oficinas de los proyectos,
con altos consumos energeticos mensuales. Referente al consumo habitacional, Bedoya M. (2011,
p. 44) expresa: “mas del 50 % de la energia producida en el mundo esta destinada a la climatizacion
de edificios”, por lo que los asentamientos humanos tienen alto impacto en el consumo energético

y por ende una afectacion directa al ambiente.
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Después de estudiar tales condiciones y sus respectivas consecuencias, se procede a explicar
el segundo Topico del andlisis del sector de la construccion, el cual consiste en identificar el
segmento de mercado que estaria dispuesto a pagar para obtener los beneficios de estas
mitigaciones al medio ambiente, con el fin de generar un estilo de vida mas amigable con el
planeta. A pesar que “la conciencia verde” ya tiende a ser tendencia mundial, en el area geografica
de estudio de esta investigacion, poco se ha visto reflejado este cambio de mentalidad. Prueba de
ello es que, solo el Proyecto del HOME CENTER, ubicado en la interseccion de la carrera 21 con
calle 45, tiene en su proceso constructivo relacién con el cuidado del medio ambiente. Esta
construccion de tipo comercial-industrial que cuenta con un &rea de 25000 m2 (Consejo
Colombiano de Construccion Sostenible (CCCS), 2014), gand una certificacion llamada LEED.
Segun el sitio web de la CCCS, se expresa que LEED (Leadership in Energy & Environmental
Design) fue ideado por el U.S. Green Building Council (USGBC) y lo describe como: “Un
programa basado en el concepto de proceso de disefio integrado y que motiva el logro de un alto
rendimiento en areas clave para la salud humana y el ambiente”.

El HOME CENTER es la unica edificacién certificada en LEED en el area de estudio. Sin
embargo para este modelo de negocio, esta edificacion solo aporta la filosofia que se quiere
implementar. Se debe entonces establecer e identificar el potencial del nicho de mercado, con el
fin de establecer la viabilidad de mercado en la zona definida: las constructoras que edifican
inmuebles para clientes con “conciencia verde”, los cuales no pagaran por el costo sino por el valor
agregado de la propuesta ofrecida. Para identificar y establecer ese nicho de mercado, se remite
esta investigacion a la fuente del DANE (2016), segun la cual el Producto Interno Bruto en
Colombia (PIB), mostro cifras positivas en la década pasada, siendo el sector de la Construccion

uno de los mayores promotores de esta favorable condicion tanto en infraestructura, como en
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vivienda publica y privada. Teniendo informacion desde 2006 para este caso de estudio, se
delimitaron los datos de andlisis entre el 2012 y el 2016, por ser los méas representativos al
momento de obtener conclusiones. Para entender la dindmica del sector econdmico, el DANE
(2016), afirma que los metros cuadrados licenciados para construccion de vivienda en las 16
principales capitales del pais, entre el segundo semestre de 2012 y el mismo periodo de 2016
alcanzaron los 72.811.458 de m2; un poco mas de 18 millones de m2 por afio. En esta misma
publicacion, se expone que en el Area Metropolitana de Bucaramanga (zona de estudio de la
investigacion) se construyeron 4.650.640 m2. Esto representa el 6,34% del pais, en todos los
estratos socioecondmicos. Siguiendo con la temaética, la revista Finca Raiz, consultor especializada
en el sector (Finca Raiz, 2014), expresa que “el mercado en Colombia tiene una tendencia
constructora del 62% para los estratos medio alto y alto y un 38% para estratos bajos”. Al
interpolarlo al Area Metropolitana de Bucaramanga. (A.M.B), el area construida en ese lapso de
tiempo en los estratos altos fue de 2.883.397 m2.

A pesar que estas cifras se ven prometedoras, es importante mencionar que el nicho de
mercado al cual se quiere llegar, es el de las constructoras que quieran innovar en el concepto
Ilamado Marketing Verde. Este es definido por Sanchez J. (2014, p. 36, citado en Soonthonsami,
2007) como “aquellas actividades realizadas por las empresas que tienen preocupaciones por el
medio ambiente o problemas verdes y que buscan entregar bienes y servicios para satisfacer a los
consumidores y a la sociedad”. Con base en este enfoque y sabiendo que en la actualidad las
construcciones ambientales son relativamente costosas, se buscaran constructoras que trabajen
estratos socio economicos altos en la zona de estudio, quienes probablemente tienen como cliente
final, los “Consumidores Verdes”. Estos son definidos por Sanchez J. (2014, p. 39, citado en

Chamorro, 2001) como “personas que manifiestan su preocupacion por el medio ambiente en su
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comportamiento de compra, buscando productos que sean percibidos como de menor impacto
sobre el medio ambiente”. Bajo esta premisa se direcciona el nicho de mercado de esta
investigacion, a las constructoras de vivienda de estratos 4, 5y 6 del Area Metropolitana de
Bucaramanga, por tener estos clientes un poder adquisitivo adecuado y en su gran mayoria una
conciencia ambiental, que les permitird reconocer el valor de los disefios y las obras para mitigar
los impactos ambientales. Al realizarse la investigacion en campo, se logro establecer que 76
constructoras del Area Metropolitana de Bucaramanga, cumplen esta condicion y que de estas, 18
empresas relacionadas cubren el 51,6 % de los proyectos en venta que se muestran en la actualidad.

(Estas cifras seran soportadas en el capitulo 3: Analisis del Mercado).

1.3 Descripcion de la propuesta de Valor.

Con las coyunturas ambientales y econdémicas definidas en la descripcion del mercado que se
quiere atender (punto anterior), se define la propuesta de valor sobre la base del cuidado del medio
ambiente en los procesos productivos de los muebles de madera para la construccion de vivienda
y oficinas, evitando la deforestacion desmedida y sin control. Esta propuesta se trabajara a través
de la comercializacion de carpinteria de madera certificada con sello verde para edificios y
construcciones, en el A.M.B. Esta actividad comercial se pretende realizar a través de una alianza
estratégica entre la empresa Nilo Construcciones sas (cuyo socio fundador es el autor de esta
investigacion), con una empresa de carpinteria del Brasil que se ha acogido a las directrices de la
filosofia de los sellos ambientales. Esta firma, cuya razon social es SCA Mobiliario
Contemporaneo, produce en su planta de Curitiba estado de Parana, de forma industrializada

carpinteria de madera para closets y cocinas, cuyos procesos de maquilacion tienen la certificacion
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FSC: més conocida como Sello verde. En esta, toda la madera utilizada proviene de reservas
gestionadas y certificadas por el FSC (Forest Stewardship Council). Posee de igual forma la
certificacion E1, con la cual garantiza que se utiliza la mejor madera melaminica del mundo. Con
base en lo explicado previamente y para compilar todo este importante lineamiento, se plantea la
pregunta a resolver: ¢Habra la viabilidad financiera, técnica y de mercado, para comercializar los
productos de NILO CONSTRUCCIONES SAS que posean certificaciones de tipo ambiental para

edificios y construcciones, en el area de estudio?
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2. Objetivos del Proyecto

2.1 Objetivo General.

Disefiar un modelo de negocio desde la perspectiva de los mercados verdes, para comercializar

carpinteria de madera certificada con sello verde para edificios y construcciones, en el Area

Metropolitana de Bucaramanga.

2.2 Objetivos Especificos.

Determinar la viabilidad del mercado en la propuesta de valor planteada, a través de la
identificacion de las empresas edificadoras y de construccion del Area Metropolitana de
Bucaramanga, que quieran innovar en el concepto de Marketing Verde, junto con expertos
en la materia en construccion. Todo esto, por medio de la realizacion de entrevistas a
profundidad, estudiando la tendencia del mercado para asi definir dicha viabilidad.
Establecer la viabilidad técnica del modelo de negocio a través de la investigacion directa
con el fabricante o su representante en Colombia, con el fin de estimar la estructura que
se requiere y los costos de operacion necesarios para llevarla a cabo.

Comprobar la Viabilidad Financiera del Modelo de Negocio formulado, a traves de un
analisis financiero sustentado en las cifras que se proyecten de las investigaciones previas.
Con todo lo anterior se busca concluir, si el modelo planteado es viable o no con las

condiciones citadas.
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e Definir la figura legal y juridica més conveniente entre las existentes en Colombia, para
los inversionistas. Lo anterior con el fin de llevar a cabo el modelo de negocio.
e Disefiar los procesos administrativos que mas se adapten al modelo de negocio planteado,

con el fin de que sea una estructura 6ptima, a la hora de la toma de decisiones.
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3. Andlisis del Mercado.

Antes de proceder al desarrollo de este analisis, es necesario describir el tipo de investigacion de
mercados que se trabajard, con el fin de conocer sus fundamentos. Al consultar en la bibliografia,
se encontrd a: Kinnear T, Taylor J. Investigacion de Mercados. McGrawHill Interamericana SA.
Bogota D.C, Colombia. 2003. Quien expresa que existen 3 tipos de investigacion, las cuales se
describen a continuacion: numero 1: Exploratoria: Describe que esta es empleada en las fases
iniciales de la investigacion, la informacion es recolectada en fuentes primarias o secundarias y
sus datos son principalmente de tipo cualitativo. Todo con Unico fin de dar a los investigadores
directrices y establecer planes de accién. Nimero 2: Concluyente: Cuando ya se tienen las
directrices claras y la decision ya tomada, el investigador procede a la recoleccion de informacion
cuantitativa, con el fin de establecer conclusiones o tendencias que lo lleven a tomar decisiones
para actuar. Nimero 3: Monitoreo: Procede para hacer seguimiento y control a las directrices
tomadas en la investigacion concluyente. Kinnear T, Taylor J. (2003 p. 300). Con base en lo
anterior, este estudio de mercados se guiard sobre el fundamento que es una investigacion
exploratoria, para lo cual, se profundizara inicialmente sobre fuentes secundarias y luego sobre
fuentes primarias, empleando técnicas cualitativas para obtener informacion de primera mano y
validar las hipétesis que se planteen previamente.

A continuacion se exponen las fases en como el autor desarrollara el analisis del mercado:
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Objetivo
Establecer las
hipdtesis a
validar. Con

base en estas, se

buscaran los
expertos  para
preparar las

entrevistas a

profundidad.
Conocer sus
opiniones  para

analizar si es

Tabla 1.
Metodologia en las variables de mercadeo
Viabilidad Proceso.
1. Hipotesis
a validar.
o
[<B]
©
(4}
o
S Entrevista a
especialistas
en el sector
de la

construccion.

Conocer a la

competencia

Fuente Autor del proyecto

viable la
propuesta de
valor ofertada.
Determinar  la
competencia en
el AMB

|28

Procedimiento
Se estableceran las hipotesis que se quieren
validar con esta investigacion.
Con base en estas, se buscaran expertos en la
materia dentro del sector y las empresas que
trabajen en los estratos 4, 5y 6 en el &rea de
estudio, para asi poder establecer el nicho de
mercado.
Preparar las entrevistas, con el objetivo claro,
de extractar la informacion que sea relevante
para la investigacion.
Estableciendo los expertos y por ende el
namero de entrevistas, se realizaran para saber
sus opiniones. Con base en esta informacion
se establecera si la propuesta de valor es

viable.

Investigar el estado actual de la competencia
real y visualizar si pudiese existir alguna de

forma potencial.

Antes de proceder con el desarrollo del estudio de mercados, se quiere resaltar la prueba piloto

que se realizd. Lo primero que se consideré fue la hipotesis a validar:

e El factor o criterio principal de seleccion, al momento de elegir una propuesta de servicios

0 productos dentro del sector de la construccidn, es el econémico.

e EIl conocimiento de los entrevistados, respecto a temas legales referentes al cuidado del

medio ambiente en el sector de la construccidn es relativamente bajo. Lo anterior debido



MODELO DE NEGOCIO PARA COMERCIALIZAR CARPINTERIA | 29

al enfoque técnico y especializado de los profesionales empleados por las empresas en las
obras.

e Lapropuesta de valor ofrecida sera bien recibida por el mercado y esta puede establecerse
como elemento diferenciador ante la competencia.

Se describe la entrevista a profundidad estructurada que se llevo a cabo como prueba piloto:

Tabla 2.
Modelo de enrevista estructurada realizada a expertos como prueba piloto del estudio de
mercado.
Entrevista en Profundidad Maestria MBA Santo Tomas.
La presente entrevista tiene como fin, establecer las tendencias de las empresas de construccion
de vivienda del AMB, respecto a si incluiria dentro de sus productos y servicios, a proveedores
que ofrezcan como valor agregado bienes o servicios con etiquetas medio ambientales como los
Sellos verdes.
1. Nombre del entrevistado: 2. Profesion: 3. Empresa:
4. Cargo que desempefia dentro de la empresa:
5. Describa por favor algunas funciones basicas de su labor:
6. Dentro de su organizacidn, cual es la variable que predomina al momento de seleccionar un
Proveedor de un producto o servicio? se dan opciones:
Calidad Precio Experiencia Otro ...Cual?
7. Conoce usted sobre alguna ley de tipo ambiental que como constructora deba cumplir?
8. Si pudiera hacer algo dentro de su organizacion por mitigar el impacto del cambio climatico,
que Propuesta le haria a su organizacién para llevarla a cabo?
9. Conoce 0 sabe que son los sellos verdes?
10. Si una empresa proveedora de productos y servicios para la construccion, ofreciera al mismo
valor productos con etiquetas ambientales que una gque no la tenga, podria tener la oportunidad
de volverse proveedor de su organizacion?
11. Conoce usted alguna empresa de servicios o productos de la construccion, que trabaje con

sellos verdes?
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Entrevista en Profundidad Maestria MBA Santo Tomas.

12. Creeria usted que sus clientes estarian dispuestos a pagar un mayor costo por un producto
que Tenga sello verde dentro de sus propuestas comerciales?
13. Cree usted que estos sellos verdes se podrian emplear como valores agregados o "Ganchos
de Ventas" al momento de ofrecerlos a sus clientes?
14. Estaria Usted en disposicion de comprar un inmueble que posea productos con sellos verdes?
15. Recomendaria a sus amigos o conocidos el comprar en una constructora que ofrezca este
tipo de Adicionales, aun sabiendo que puede generar un mayor costo de venta?

Fuente Autor del proyecto

Se desarroll6 con 4 profesionales que trabajan en el sector de la construccion en la zona de
estudio, con empresas constructoras reconocidas que edifican en estratos 4, 5y 6. La entrevista en

profundidad se hizo via telefonica y se relacionan los datos de los expertos consultados:

Tabla 3.
Datos de los entrevistados en la prueba Piloto
Nombre .
Entrevistado Profesion. Empresa Cargo celular
1 Jhon Freddy Gomez Arquitecto Prestigio SA Director de obra 3008334225
2 Edwin Alexander Ingeniero Valor SA Coordinador 3132422911
Nifio Civil Administrativo
3 Elkin Barbosa Ingeniero Urbanas SA Director de obra 3002665759
Alvarado Civil
4 Sergio Mantilla Ingeniero Consuegra Director de obra 3132626900
Civil Santos

Fuente Autor del proyecto
OBSERVACIONES: Al momento de realizar las entrevistas, se tuvieron en cuenta las

siguientes situaciones: Las entrevistas fueron realizadas via telefénica el dia 21 de febrero de 2017.
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En promedio la duracidon de la entrevista fue de 15 minutos. No se contactaron mas personas por

temas de disponibilidad horaria de los entrevistados.

Al analizarse las consultas, se pueden extractar estas tendencias en sus respuestas:

La variable precio, es la que predomina al momento de seleccionar, seguido de calidad y
experiencia del proveedor. Con esto se valida la hipdtesis n 1.

Es baja la divulgacion entre los profesionales del sector de la construccion que se da en
Colombia, a temas ambientales desde el punto de vista legal. Lo anterior es porque
ninguno de los entrevistados conoce leyes que regulen el tema. Con esto se valida la
hipotesis n 2.

Se evidencia una tendencia favorable en la buena receptividad en el tema expuesto.
Ademas la tendencia marcada entre los entrevistados es que si se ofrecen precios
competitivos, no seria dificil entrar como proveedores de varias de estas constructoras en
el AMB. Se valida la primera parte de la hipotesis n 3.

Se marca una tendencia positiva, en la que el mercado pagaria entre un 3 y un 4% adicional
al costo por los beneficios de productos verdes en la construccion. Ademas que la
propuesta de valor de esta investigacion puede ser empleada como “Gancho de Venta”
para sus futuros proyectos. Se valida la segunda parte de la hip6tesis n 3. Al revisarse de
una manera rapida, se verifica que la prueba piloto fue satisfactoria y los objetivos de la

misma se cumplieron al validarse las hipétesis formuladas.

Ahora bien, siguiendo con el desarrollo del estudio de mercados con el que se quiere validar

esta investigacion, se considera que la opcion n 1 como herramienta para la recoleccién de datos

es la entrevista a profundidad con expertos en la materia, debido al enfoque cualitativo de esta

investigacion. Autores consultados como Gregorio Rodriguez y Rafael Bisquerra, coinciden en
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afirmar que las entrevistas a profundidad son una interaccion entre el entrevistador y el
entrevistado y que su éxito depende en gran medida de la capacidad de manejo que le de el
entrevistador a la situacion. Segun Kinnear T (2003, p. 315): “en la entrevista en profundidad, se
requiere que el entrevistado disponga de por lo menos una hora de su tiempo”, ya que lo que se
busca es que este hable libremente con el fin de establecer las razones en lo profundo de sus
fundamentos o ideas expuestas. Siguiendo pues con el estudio de mercados de la investigacion y
sobre la guia de Lineamientos establecidos en el cuadro 1, se plantean las hipoétesis a validar:

1. El mercado de la construccion paga por elementos diferenciadores que generan valor a
sus productos o servicios. Se quiere validar si en el Area Metropolitana de Bucaramanga, el nicho
de mercado de las constructoras de estrato alto, valoran y estarian dispuestos a ofrecer productos
a sus clientes finales, que estos estén en la capacidad de pagar hasta un 5% mas del valor comercial
del inmueble, solo por tener muebles de madera para cocinas y closets con sellos verdes.

2. En el area geografica escogida para el presente estudio, existen filosofias difundidas a
través de medios radiales, sobre el impulso de la industria local por medio de la compra de
productos regionales y nacionales. Se quiere validar, que a través de la oferta de un producto de
alta calidad y con sellos ambientales, este factor de arraigo sectorial no va a afectar la
comercializacion de los muebles de madera para cocinas y closets traidos desde Brasil, ya que a
pesar que la produccidn y fabricacion no va a ser nacional, si se empleara mano de obra local para
el montaje en el sitio de uso final.

3. Existen diversas formas de crédito y de pago acordadas entre proveedores y constructoras
en el sector de la construccion, dentro del area de estudio escogida. Se quiere validar si la forma

mas comercial en los mercados actuales, es la que mayores beneficios ofrece para la empresa que



MODELO DE NEGOCIO PARA COMERCIALIZAR CARPINTERIA | 33

implemente el negocio de los muebles de madera para cocinas y closets con sellos verdes, o si por
el contrario favorece a la constructora.

Siguiendo la metodologia establecida en la tabla 1, el segundo punto indica que se explique la
forma en cdmo se establecio el formulario. Este, se planteé de una manera estructurada, a través
de preguntas abiertas. Para este caso, se hizo de esta manera, siempre enfocandose en buscar las
respuestas que validen las hip6tesis. Es importante mencionar que para el analisis de las respuestas
obtenidas, no se aplicaron técnicas estadisticas para obtener resultados, sino por el contrario al ser
la investigacion de orden cualitativa, las respuestas seran analizadas de tal forma que no concluyan
en afirmaciones, sino que validen las hip6tesis al proponer tendencias o generen preguntas que

deban resolverse.

Tabla 4.
Entrevista en profundidad a expertos.
Entrevista en Profundidad Maestria MBA Santo Tomas.

La presente entrevista tiene como fin, establecer las tendencias de las empresas de construccion
de vivienda del AMB, respecto a si incluiria dentro de sus productos y servicios, a proveedores
que ofrezcan como valor agregado bienes o servicios con etiquetas medio ambientales como los
Sellos verdes.
1. Nombre del entrevistado: 2. Profesion: 3. Empresa:
4. Cargo que desempefia dentro de la empresa:
5. Tiene usted algun Conocimiento sobre lo son los sellos verdes? o ha oido hablar de los
mercados verdes? En caso afirmativo, explique brevemente los conceptos.
6. Ahora bien, si una empresa proveedora de productos y servicios para la construccion, le
ofreciera insumos a su compaiiia con “etiquetas o sellos ambientales” a un costo mayor que lo
usted lo consigue en el mercado, con un proveedor cuya fabricacion sea tradicional y no
contemple los impactos sobre el medio ambiente, consideraria su organizacion, que los clientes
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Entrevista en Profundidad Maestria MBA Santo Tomas.
o usuarios finales en los estratos 4, 5 y 6 valorarian esto pagando un mayor valor, o simplemente
no lo pagarian, sabiendo el impacto que esto puede generar sobre el futuro del planeta?
7. En caso que estos clientes, si estuviesen dispuestos a pagar este mayor valor por esta etiqueta
ambiental, podria usted estimar un % en nimero de este sobrecosto?
8. En caso que estos clientes, NO estuviesen dispuestos a pagar este mayor valor por esta etiqueta
ambiental, a que consideraria usted tal condicion?
9. Cree usted que estos sellos verdes se podrian emplear como valores agregados o "Ganchos de
Ventas" al momento de ofrecerlos a sus clientes y por qué?
10. Sus Clientes de estratos altos, le dan un factor de importancia a los productos de cocinas y
muebles importados, o es irrelevante esta condicion y por qué?
11. Cambiaria la concepcion de valor dados por estos clientes si estos muebles importados (por
ejemplo de Brasil), tienen certificaciones ambientales, asi la produccion nacional se pueda ver
afectada y Por qué cree usted tal condicion?
12. Usualmente, al momento de negociar estos productos, se llega a un acuerdo de un anticipo
que puede estar por el orden del 30% del valor del contrato. Es la forma més usual del negocio
en la actualidad. Cree usted (si estd en capacidad o tiene conocimiento al respecto, en caso
negativo, por favor no responda) que esta situacion es mas favorable para la constructora o para
el proveedor del servicio y Por qué?
Ademas, si estuviera en sus manos, cambiaria usted esta condicion y cual propondria para
cumplir este objetivo?

Fuente Autor del proyecto

Siguiendo los lineamientos de la tabla 1, el paso 3 es establecer el nimero de especialistas a
quienes se les va a realizar la entrevista. Es importante mencionar que el cliente al cual esta
enfocada la propuesta de valor, no son los consumidores o compradores finales de los inmuebles
de estratos 4, 5 0 6 (que son los que tienen mayor poder adquisitivo y que tienen la capacidad de
pagar no el costo sino la propuesta de valor del proyecto), sino las constructoras que atienden este
mercado. Segun la Tesina de Gonzalez J (2014, Pag. 73), en el afio 2014 habian en el Area

Metropolitana de Bucaramanga, 47995 personas pertenecientes a los estratos medio alto y alto.
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Con este dato, dicha investigacion realizé 356 encuestas para establecer conclusiones en su
estudio. Sin embargo, para este caso como ya se ha descrito, el nicho de mercado al cual se le
apunta, son las empresas que venden y construyen vivienda en los estratos 4, 5 y 6. Con este
panorama, se hizo la consulta a traves del Software EMIS Benchmark de la Camara de Comercio
de Bucaramanga, arrojando que en Colombia, las Camaras de Comercio del Pais tienen inscritas
en la actualidad 2737 empresas, cuya actividad principal es la construccion. Con esta aclaracion
en fuentes primarias, el autor de esta investigacion dirige la mirada al informe semestral que emite
la Lonja de Propiedad Raiz de Santander. Dicha entidad emite 3 boletines al afio de los proyectos
que se estan desarrollando en preventa, construccion y estado terminal de entrega a propietarios
(En este estado aun existen inmuebles que no se han vendido, por eso se incluyen), en todo el
departamento de Santander. Al realizarse los anélisis del informe de Junio de 2017, se pudo
establecer que 80 constructoras estan trabajando en estratos 4, 5y 6 en la zona de estudio, tal como
lo expresa la tabla n 1. Ahora bien, de estas 80 constructoras, aproximadamente 18 de ellas cubren
el 50,1% de los 159 proyectos, es decir 82 proyectos. Con base en estas cifras se define que estos
van a ser los expertos a quienes se buscé consultar sobre el tema investigado tal como se muestra
a continuacion:

Tabla 5.
Descripcidn del nimero de proyectos y constructoras que desarrollan vivienda en el AMB en
Junio de 2017.

Estratos 2,3,4,5y 6 Solo estratos 4,5y 6
Proyectos 251 159
Constructoras 101 80

Fuente Corporacion Lonja de Propiedad Raiz de Santander. Departamento de estudios e

investigaciones. Cuadro de proyectos nuevos a Junio 30 de 2017.
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Tabla 6.

Listado de constructoras que tienen proyectos en venta de estratos 4,5y 6 en el AMB.

CONSTRUCTORA

MARVAL
VALDERRAMA &
CONSTRUCTORES
URBANAS S.A

FENIX CONSTRUCCIONES S.A
INACAR S.A

INRALE S.A

CONSTRUCTORA PEDRO GOMEZ
GOMEZ SAS

GRUPO URBATEQ SAS

MUISCA CONSTRUCCIONES
INNOVA CONSTRUCTORA SAS
GOYENECHE & SLAVA
CONSTRUCTORA INVERLEMER
SA

CONSTRUCASA

SENIORS HOUSE SAS
CONSTRUCTORA JK SALCEDO
MARDEL CONSTRUCTORA
CONSUEGRA SANTOS S.A
CONARING

ALIANCO S.A

CUBYCO CONSTRUCTORES S.A
MADE

CP CONSTRUCCIONES DE
SANTANDER

VALCO

6
28

R P N DN

ESTRATO <
5 4 3 2 O " Ee45y6
20 111 77 15 251 159 100%
3 11 6 18 11,3%
1 5 9 57%
1 6 1 9 57%
4 1 8 50%
4 2 2 4 25%
1 3 6 3 4 25%
1 3 19%
1 3 1,9%
2 1 3 1,9%
3 3 1,9%
3 3 19%
3 3 1,9%
2 13%
2 13%
1 2 13%
1 1 2 13%
1 1 1 2 13%
1 1 2 13%
2 2 13%
1 1 1 2 2 13%
2 2 13%
2 2 13%
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ID

~N o o1 A W

10
11
12

13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
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MANUEL JOSE BLANCO DIAZ Y 2 2 13% 23
CIALTDA

ALBAN ARDILA E HIJOS SAS 2 2 13% 24
ALEJANDRO DOMINGUEZ 2 2 13% 25
PARRA S.A

ALDIA CONSTRUCTORA SAS 2 2 2 13% 26
OTECO 2 2 13% 27
GONZALEZ BOHORQUEZ & CIA 2 2 13% 28
LTDA

CORAL CONSTRUCTORES SAS 2 2 13% 29
ARQUITECTO ALVARO PINTO 2 2 13% 30
HG CONSTRUCTORA 1 1 2 2 13% 31
GRUPO CONSTRUCTORA 2 1 2 13% 32
MONSERRATE

FERRETERIA ALDIA 2 2 13% 33
INVERFUTURA 2 2 13% 34
ICCONSTRUCTORA 2 2 13% 35
RAMAR CONSTRUCTORA 2 2 13% 36
TRAMA URBANA 2 2 13% 37
VALOR S.A 1 1 06% 38
CONSTRUCTORA PRESTIGIO 1 1 1 1 06% 39
ANNETTE CONSTRUCCIONES 1 1 06% 40
PASCAL INGENIEROS SAS 1 1 06% 41
CONSTRUCTORA PARQUE 1 1 06% 42
CENTRAL

BB CONSTRUCCIONES 1 1 06% 43
HABITAT DEL ORIENTE 1 1 06% 44
OTACCS.A 1 1 06% 45
SUMAS CONSTRUCCIONES 1 4 1 06% 46
CONSTRUCCIONES MODULARES 1 1 1 0,6% 47

OP
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VARGAS
CONSTRUCTORES
PROMOTORA PARQUE BOLIVAR
- PROURBE S.A

GUTIERREZ

NINO SANCHEZ
CONSTRUCCIONES
INVERSIONES Y

CONSTRUCTORA SANCE SAS

VM CONSTRUCTORES
CONSTRUCCION DE
INVERSIONES URBANAS SAS
URBACOLOMBIA

REY Y REYES INGENIEROS
CONSTRUCTORA CIMEC Y
CONESPRO LTDA

RODAR CONSTRUCCIONES
GERARDO DAVILA

CONCASA CONSTRUCCIONES
JOSE MANUEL BLANCO DIAZ &
CIALTDA

URBAMARES

DESARROLLOS INMOBILIARIOS
Y CONSTRUCCION SAS
CONDOMINIO BBVC

COCINCO

VISSA CONSTRUCTORES

GRUPO DOMUS

VITELLA CONSTRUCTORES SAS
INVERSIONES LA PENINSULA
CONSTRUCTORA ARIARCA
CONSTRUSIN MB SAS

e =

o

L e e e = T T =

T =

=

R e e T e = T T =

0,6%

0,6%

0,6%

0,6%

0,6%
0,6%

0,6%
0,6%
0,6%

0,6%
0,6%
0,6%
0,6%

0,6%
0,6%

0,6%
0,6%
0,6%
0,6%
0,6%
0,6%
0,6%
0,6%
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48

49

50

o1

52
53

54
55
56

57
58
59
60

61
62

63
64
65
66
67
68
69
70
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G&G CONSTRUCTORES 1 1 06% 71
PRABYC 1 1 06% 72
MENSULA INGENIEROS 1 1 06% 73
PROENCO 1 1 06% 74
REY ROMAN CONSTRUCTORES 1 1 06% 75
INPENROCCA S.A 1 1 06% 80

Fuente: Corporacion Lonja de Propiedad Raiz de Santander. Departamento de estudios e

investigaciones. Cuadro de proyectos nuevos a Junio 30 de 2017.

Ahora bien, se logré entrevistar a 11 profesionales de 8 constructoras reconocidas en el area
de estudio, sumando un 32,1% del porcentaje de empresas que construyen en estratos altos. Estos
expertos, junto con otros consultores, fueron quienes validaron las hipétesis planteadas, tal como

se muestra a continuacion:

Tabla 7.
Descripcion de los expertos consultados en la materia y sus respectivas empresas.
NOMBRE EMPRESA CARGO % del peso de la
empresa en el
total de proyectos
en venta en
estratos 4,5y 6 en
el AMB
Oscar Mauricio Marval sa. Director Nacional de 11,3%
Tapias Uribe planificacién y Costos
Maria del Rosario Urbanas sa Directora de disefios 5,7%
Mancilla Arquitectonicos

Paola Garcia Ingeniera Jefe LEAN
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Maria Silvia Rojas

Daniela Plata

Mario Valderrama

Jorge Luis Ogliastri

José Andrés Ramirez

Silvia Natalia

Sepulveda

Edward Pérez

Edwin Alexander

Nifio

Valco
Constructores
Fénix
Construcciones
Muisca
Construcciones
Constructora
Consuegra Santos
Dario Pérez obras
civiles

Grupo Inmobiliario
y Constructor Valor

Sa

Fuente Autor del proyecto

Tabla 8.

Asistente Coordinadora

Comercial

Coordinadora Comercial

Representante Legal

Gerente de Proyecto

Gerente comercial

Directora de Planeacion

Director de proyectos.

Coordinador de proyectos

Total:

Descripcidn de los expertos independientes consultados en la materia.

Luz Elena Romero

Sandra Viviana

Tavera Pérez

Carlos Reyes

5,7%

5,0%

1,9%

1,3%

0,6%

0,6%

321 %

| 40

Innovacion y Tecnologia Inmobiliaria SA Coldwell Banker Santander.

Cargo : Gerente

Arquitecta Independiente.

Consultora/ Actualmente labora en la alcaldia de Bucaramanga/

Docente de la Universidad Antonio Narifio Facultad de Arquitectura

Arquitecto Constructor

Fuente Autor del proyecto
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Con base en los resultados obtenidos, las conclusiones son las siguientes:

Para la hipdtesis n 1: El mercado de las constructoras que edifican inmuebles para clientes con
alto poder adquisitivo en la ciudad, pagan por elementos diferenciadores que generan valor a sus
productos o servicios. Se quiere validar si en el Area Metropolitana de Bucaramanga, de estrato
alto, que estos estén en la capacidad de pagar hasta un 5% mas del valor comercial del inmueble,
solo por tener muebles de madera para cocinas y closets con sellos verdes. A través de las
respuestas obtenidas, se puede validar que con la coyuntura actual de la economia en la ciudad, los
usuarios finales pertenecientes al estrato 6 serian los Gnicos que lo pagarian y no tendrian reparo
en pagar un mayor valor en el precio final de venta (5%). En los estratos 4 y 5, el usuario final lo
pagaria sin que el incremento en costo supere el 2% del valor de inmueble.

Tabla 9.

Valores de venta de inmuebles en diferentes estratos en el AMB

virpromediode  |Vircarpinteriapor | vircarpinteria por

ventz par inmueble |oroyecto inmueble R Hou ’ HTA o

66  TRIBBAB|S 355079000 5 3408386, A% § 9869929 66 128%] $10870.313 141%) $13.316.732,76 170
66 LOGEBOG|S  LNLMMN|S 56056 0% § 9416874 051% $1133421053 L0 $Ba877 | 130%
6 WSD6SI6|S  ABMEBON|S  LABINE 4T S 6OTLAM M 1,76% § 3.258.858,55 0§ 6107804 17T
516 3EaeAss6 (S 2624064000 | § 11.325.20000 338§ 4.500.000,00 134%) § 2.390.000,00 0.71%) § 4435.200,00 130%
56 W06 30m48000| 17.106.383,33 4935 8.300.000,00 239%) § 3049583, 0.88%| § 575650000 166%
LA CARPINTERIA REPRESENTA LN VLR PROMEDIO SOBRE VENTAS DEL 410%

CON LAS CONCLUSIONES DF LS PXPERTOS, EL VALOR DEL INMUEBLE PODRIA AUMENTAR UN 2% DEL VALOR DF LA VENTA, S1 LA CARPINTERIA CONTIENE SELLOS VERDES

VLR INMUEBLE
EIEMPLO ESTRATOS § 34252035
VLR MUEBLES X VIVIENDASINSELLOLEED  § f.8a040711
ELINMUBBLE PODRIA VENDERSE EN § 3837076283 CONLACONSIDERACION QUE LA CARPINTERIA TENGA SELLO VERDE
|VALOR DELA CARPINTERIA, SIENDO EL4 1% § 43N |

Fuente Autor del proyecto
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Para la hipdtesis n 2: En el area geogréfica escogida para el presente estudio, existen filosofias
difundidas a través de medios radiales y de prensa escrita, sobre el impulso de la industria local
por medio de la compra de productos regionales y nacionales. Se quiere validar, que a traves de la
oferta de un producto de alta calidad y con sellos ambientales, este factor de arraigo sectorial no
va a afectar la comercializacién de los muebles de madera para cocinas y closets traidos desde
Brasil, ya que a pesar que la produccién y fabricacion no va a ser nacional, si se empleara mano
de obra local para el montaje en el sitio de uso final. Segun las respuestas obtenidas, el hecho que
el producto sea importado llama la atencién del cliente, ya que lo considera de mejor calidad que
el nacional. Al cliente final le importa mas si le ofrecen un producto importado a un buen precio o
similar al de una cocina nacional, que el impacto que pueda tener su decision en la economia local.

Para la tercera hipétesis planteada: existen diversas formas de crédito y de pago acordadas
entre proveedores y constructoras en el sector de la construccion, dentro del &rea de estudio
escogida. Se quiere validar si la forma méas comercial en los mercados actuales, es la que mayores
beneficios ofrece para la empresa que implemente el negocio de los muebles de madera para
cocinas y closets con sellos verdes, o si por el contrario favorece a la constructora. Se pudo
constatar que en negociaciones nacionales, el anticipo entre un 20% y un 30% es la forma mas
usual de trabajar. En negociaciones internacionales o de importacion, hasta tanto no se tenga el
total cancelado no se despacha el producto. Ahora bien, las politicas de proveedores en su mayoria,
respecto a los anticipos, es la de solicitarlos al contratante, ya que el riesgo de la produccion lo
asume él de su parte en un 100%. Cuando hay anticipo el riesgo es compartido, pero con un mayor

porcentaje de riesgo de parte de la constructora.
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Adicional a las hipétesis planteadas y validadas, los expertos consultados estarian interesados
en implementar la propuesta de valor en sus empresas siempre y cuando el valor no sea tan
diferente al que se encuentra con productos que no tengan estos sellos ambientales. A pesar que
existe un ambiente favorable entre los entrevistados, aun no se puede establecer si existe viabilidad
en el mercado, hasta tanto no definir el presupuesto (cifra calculada a futuro de al menos tres afios),
y que sea suficientemente representativo para cubrir los costos y gastos, para que se demuestre la
rentabilidad positiva a futuro

Ahora bien, después de tratado y definida la viabilidad comercial, se trata el tema de la
competencia, la cual estd muy marcada en el sector, pues son pocas las empresas que tienen la
capacidad de responder ante los requerimientos exigidos por los contratos de valiosa cuantia que
se dan.

Al consultarse en fuentes primarias (Base de datos de constructoras en la ciudad), se pudo
establecer que los principales competidores en la ciudad son: muebles Brehmen, muebles MAC y
muebles Estupifian. Al hacer un sondeo con estos, se pudo establecer las siguientes conclusiones:

e El mercado actual, estd marcado por el precio. Es la variable mas importante al momento
de elegir un proveedor por parte de las constructoras.

e EIl cumplimiento y la confianza son las siguientes variables que las constructoras tienen
en cuenta al momento de elegir. Infortunadamente, el incumplimiento es un factor que es
muy comun en este sector y afecta directamente la confianza del cliente.

e Lacalidad es el tercer factor que se tiene en cuenta para seleccionar un proveedor. Deberia
ser el primero pero por variables del mercado y de los altos costos de ventas, no se tiene

en orden de importancia significativo.
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e La gran mayoria de clientes constructores, no tienen en cuenta las variables de los sellos

verdes, ya que desconocen el tema por completo.

En términos generales, con estas directrices la tendencia de ingresar en el mercado de las
constructoras de estrato alto es positiva. Estas empresas competidoras, emplean dentro de sus
materias primas, maderas procesadas que son suministradas por la féabrica nacional
MADECENTRO, al cual tiene sellos verdes en sus productos y servicios. Sin embargo, las
empresas fabricantes de muebles de madera de closets y cocinas, no hacen énfasis de estas virtudes

en sus nichos de mercado, ya que en sus evaluaciones solo resalta la variable Precio.
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4. Analisis Técnico.

Al proceder con el andlisis técnico, se debe establecer que el objeto del modelo de negocio es la

comercializacion mas no la fabricacion de los muebles. Bajo esta premisa, el énfasis en esta

dimension se enfocara en establecer la forma mas adecuada y Optima para comercializar el

producto, con las menores inversiones en el proceso de llegar y convencer al cliente.

Para seguir un orden Idgico, se establece la siguiente metodologia de trabajo:

Tabla 10.

Metodologia en las variables Técnicas

Viabilidad  Procesos.
Mapa de
procesos

operativos y

tiempos de

operacion.

Costos

Técnico

Tipo de
sociedad

Proveedores

Objetivo
Establecer los
procesos desde
que se toma el

pedido en obra

hasta su
instalacién
Definir los
costos de la
operacion.
Definir los

términos de la
alianza

estratégica
Conocer los

proveedores

Procedimiento
Desplazamiento hasta la ciudad de Bogota
para entrevistas con el personal de la empresa
Brasilera o su representante en Colombia, con
el fin de definir el procedimiento y la logistica
para el cumplimiento de los términos del
contrato con un cliente.

En la misma visita, se debe establecer los
costos de la operacion para definir los valores
por unidad de mueble a cobrar.

En simultanea, se debe establecer la forma en
cémo se va a operar, para saber la utilidad
esperada para el comercializador.

Importante para saber con quién se cuenta y los

tiempos con que se disponen.
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Viabilidad  Procesos. Objetivo Procedimiento
Proyeccién  Establecer Con base en los resultados de la entrevista con
de ventas pronodsticos de los especialistas, se tendr una idea del nimero

ventas. de clientes los cuales se consolidaran con los
socios estratégicos.

Fuente Autor del proyecto

e Flujo de tiempo en los procesos de preliminares, fabricacion e instalacién en sitio: Al

efectuar la entrevista con el representante comercial de la firma Brasilera, Arquitecto

Mauricio Sanchez, se establecieron los siguientes tiempos maximos asi:

Paso 1 contacto con el cliente
y convencerlo de serinvitados
a licitar

Paso 2: recibir invitacidn y
presentar oferta

Paso 3: etapa de
negociacion y cierre del
negocio

Paso 4: etapa de legalizacion
del contrato y entrega de
anticipo

Paso 3t proceso de
levantamiento da
informacion en obra

Paso 6: pracesa de envio de
informacidn, coordinacion y
aprabacion con planta Brasil.

Tiempo: variable: 13 30 dias

Tiempo: variable: 7a 20 dizs

Tiempo: variable: 13 15 digs

Tiempo: variable: 1a 15 dias

|Tiempo: variable: 123 dias|

Tiempo: variable: 1a 5 dizs

Paso 12: Instalacion en obra

Pasp 11: Descargue en abra

Paso 10: transporte de
puerto Bquilla a Obra

Paso 9: transparte de puerto
Brasil a Puerto Builla

Paso §: proceso de
trasporte desde planta
hasta puerto en Brasil

Paso 7: pracesa de fabricacion
de muebles en planta Brasil.

Tiempo: variable: 30 a45 dias

Tiempo: variable: 132 dias

Tiempo: variable: 5a 7 dias

Tiempo: varible: 5a 7 dias

Tiempo: variable: 3 a 3 dias|

Tiempo: variable: 20330 dias

Paso 13: Entrega en obra

Tiempa: variable: 73 15 dias

RESUMEN

Preliminares:

Fabricacion y transporte

Instalacidn y entrega

80 dias calendario
57 dias calendario
62 dias calendario
199 dias calendario.

0,03 meses

estos son los tiempa méximos de un proyecto

Figura 3. Pasos y tiempos desde el contacto con el cliente, hasta su recibo final en obra.

Fuente Autor del proyecto

Con base en este flujo del tiempo, se establece un periodo maximo de 199 dias calendario. El

objetivo con los indicadores de cumplimiento, es reducirlo en la medida que se agudicen y
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perfeccionen algunas técnicas y procesos. La meta al primer afio se proyecta en una reduccion del
5% en el tiempo, es decir pasar de 190 dias

e Costos de comercializacion: Se procede ahora a establecer los costos que conciernen a la

comercializacion. Es de aclarar que la empresa ya tiene valuado los costos de fabricacién
y transporte, incluyendo la nacionalizacion, razon por la cual ya se tiene un listado de
venta por m2 al publico. Los indicadores con los que se trabajan y que estan proraterrados
por los menos en la zona centro son: % de comercializacion externa: 3% sobre el valor de
la venta y % de la mano de obra para la instalacién en sitio: 7% sobre el valor de la venta
(este costo es asumido directamente por la empresa fabricante).

Para establecer si el 3% es factible para los intereses de NILO CONSTRUCCIONES SAS, se

procede a establecer los costos de operacion iniciales y por mes:
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Tabla 11.
Costos de inversion y operacion inicial.
alternativa 1 alternativa 2

Marketing $27.000.000,00 | § 5.000.000,00
show room $25.000.000,00 | S -
Venta a través de tecnologia virtual | 5 S 3.000.000,00
Creacion de pagina webs S 1.000.000,00 | & 1.000.000,00
Inscripcian a redes sociales S 500.000,00 | § 500.000,00
Fabricacion de publicidad S 500.000,00 | S 500.000,00
Operacion $10.908.681,00 | $ 10.908.681,00
Separacion Arriendo de oficina S 1.200.000,00 | § 1.200.000,00
Costos de operacion de oficina S 400.000,00 | § 400.000,00
Momina mes 1 $ 7.658.681,00 | § 7.658.681,00
Costos tercerizados mes 1 S 1.250.000,00 | & 1.250.000,00
Transportes- gasolina S 400.000,00 | 5 400.000,00
|costos de inicio en primer mes | $37.908.681,00 | $ 15.908.681,00 |
|Alternativa 2 /alternativa 1 | 42%'5& toma la opcidn 2

Fuente Autor del proyecto

Se procede a explicar en qué consiste cada alternativa y la razén por la que se escoge la n2.

En la alternativa n 1, se propone construir un show room en la oficina que ya se proyecta tener.
Este montaje en costos aproximados tiene un valor de 25 millones. Se construird un modelo de
cocina, un modelo de closets y varios modelos de puertas, con el fin de mostrar los acabados de
los productos a los clientes de las constructoras.

La alternativa n2, es una alternativa digital, en la cual por un precio que equivale al 15% del
primero, se propone sobre una plataforma en la nube, poder acceder a través de una aplicacién que
se tendra en un portatil, el cual llevara el asesor comercial a cada entrevista con un cliente. Con
este modelo se pretende cautivar al cliente, ya que por medio de unas gafas de realidad virtual, el
cliente podra observar los acabados que se ofrecen. En este modelo propuesto, se proyecta llevar

al cliente al sitio final, sin necesidad de que este salga de su oficina, lo cual en muchos casos es
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una barrera expuesta por el cliente para el rechazo de la propuesta. Con base en esta explicacion,
la opcién n2 es la mas atractiva para su implementacion en caso de llevarse a cabo, la cual es la
maés beneficiosa para los intereses de la investigacion.

Ahora bien, se procede a cuantificar los gastos operativos durante un periodo anual,

proyectando

Tabla 12.

Costos de operacién anual de la comercializadora.

Costo x mes Acumulado

Mes 1 % 15.908.681,00
Mes 2 $ 10.908.681,00 | S 26.817.362,00
Mes 3 S 10.908.681,00 | & 37.726.043,00
Mes 4 $ 10.908.581,00 | $ 48.534.724,00
Mes 5 $ 10.908.681,00 | $ 59.543.405,00
Mes 6 $ 10.908.681,00 | $ 70.452.086,00
Mes 7 $ 10.908.681,00 | $ 81.360.767,00
Mes 8 $ 10.908.581,00 | $ 92.269.448,00
Mes 9 $ 10.908.581,00 | $ 103.178.129,00
Mes 10 $ 10.908.681,00 | $ 114.086.810,00
Mes 11 $ 10.908.681,00 | $ 124.995.491,00
Mes 12 S 10.908.681,00 | S 135.904.172,00

Fuente Autor del proyecto

e Proveedores: Referente a este punto, se enfoca la investigacion en los proveedores que
NILO CONSTRUCCIONES SAS debera tener para generar su labor de forma
satisfactoria.

Proveedores de equipos de oficina, equipos de cémputo, mantenimientos de estos,

proveedores de papeleria, ferreterias para equipo y herramientas menores, bolsas de empleo. Sin
embargo el principal proveedor y el estratégico para los intereses del modelo de negocio, es la

agencia de publicidad RECORRE 360, quienes son los que se encargaran de disefiar el sitio web,
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el manejo y la administracion de redes sociales, pero sobretodo el manejo y administracion de la

plataforma para la comercializacion virtual de los productos terminados. Es decir la plataforma

que permitira llevar la obra a la oficina del cliente.

Proyeccion de ventas: El 3% sobre las ventas es el costo comercial establecido por la casa

matriz. Sobre este valor, serd el porcentaje sobre el que se proyectaran los costos de
operacion. Si estos en un afio son de $119.995.491 (se retira de este anélisis el valor del
mesl, ya que se toma como aporte de socios), se debera conseguir ventas por afio de
$3.999.849.700. Segun la Tabla 9: Valores de venta de inmuebles en diferentes estratos
en el AMB, resaltan las ventas por $16.650427.000 en un término de 4 afios. Esto da un
valor de ventas por afio de $ 4.162.606.750, con un solo cliente en el area de trabajo. Con
esto se cubririan los gastos de operacién de la comercializadora y generaria una utilidad
de $4.882.711. Bajo estas consideraciones, aun es prematuro establecer la viabilidad
técnica hasta tanto no se defina en la dimensién financiera, las cifras por medio de la

proyeccion de los estados financieros y su evaluacion a través de sus indicadores.
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5. Analisis Administrativo

Para el desarrollo del Analisis administrativos, se toma como fundamento los autores Fontalvo T,
Vergara J. La gestion de la calidad en los servicios ISO 9001:2008, 2010. A partir de sus
lineamientos, se establece la metodologia de forma anéloga, a la implementacion de un sistema de
gestion de calidad para empresas dedicadas a los servicios. Para esto se formula la Misién, Vision,
Estrategias, Valores, Objetivos empresariales y Organigrama.

e Nombre de la empresa: Nilo Construcciones S.A.S. La figura juridica de la SOCIEDAD
POR ACCIONES SIMPLIFICADA, se sustentara en el capitulo 6, de la cual se anexa
como complemento a este trabajo, la Camara de Comercio y el Acta de Constitucion.

e Misidn: Suplir las necesidades comerciales de nuestros clientes constructores referentes a
la carpinteria de madera en sus proyectos, ofreciendo un destacado servicio de
asesoramiento técnico y comercial, de un producto importado desde Brasil con alta
calidad, precios competitivos y cumplimiento en los cronogramas de obra y atencion
posventa garantizado por el término que se establezca en los contratos. El elemento
diferenciador de la propuesta, es el manejo de sellos verdes y etiquetas ambientales que
da valor agregado sobre la competencia. Al cumplir con nuestros estandares de calidad en
el acompafiamiento, se busca un cliente satisfecho, que pagara no por el costo del servicio
sino por el valor que nuestra organizacion de a sus proyectos, trayendo consigo reditos
financieros que conlleven a un margen de utilidad atractivo para los socios.

e Vision: Para el préximo quinquenio, posicionar a Nilo Construcciones sas, junto con su

aliado estratégico SCA, en uno de los 2 primeros comercializadores y por ende fabricantes
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de muebles de madera reconocidos en el Departamento de Santander. Entre el afio 5 y el

afio 10 de la sociedad, consolidarla en la zona del nororiente y la costa atlantica del pais.

Entre el afio 10 y el afio 15, potencializar la marca a nivel nacional.

e Estrategias: Con base en la Vision y en la Mision establecida, se plantean las siguientes
estrategias:

o Proyectar la inclusion de Feedbacks en las operaciones realizadas por cada negocio,
con el fin de efectuar mejoras continuas en cada proceso.

o Con el analisis continuo en cada operacion, se busca optimizar costos y aumentar
utilidades a los inversionistas. Los costos se proyectaran disminuir por cada afio de
trabajo en un 2% al final del ejercicio fiscal después del tercer afio de operacion. Las
utilidades se proyectaran aumentar al final de cada afio, en por lo menos un 5% de
trabajo de la compariia, desde que la organizacion empiece a generar utilidades.

o Este analisis continuo de las operaciones, buscara reducir los impactos de los procesos
en el medio ambiente. Estas reducciones se proyectaran sobre un 3% en los impactos
que la compafiia genere durante un afio de trabajo.

o Se proyecta disefiar un plan de formacion y capacitacion del talento humano, no solo
en temas técnicos sino en servicio al cliente, colocando al cliente siempre en primer
lugar.

e Valores Empresariales: Dentro del mundo empresarial, las empresas deben regirse por
valores para respetar sus principios. Para Nilo Construcciones sas son:

o Cumplimiento: para Nilo Construcciones sas, el cumplimiento esta directamente

relacionado con el respeto hacia el contratante. Es por esto que al firmarse un contrato,
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se haréa sobre la premisa de disponer todos los recursos que se tengan para respetar al
cliente en los términos contractuales establecidos.

Mejora continua: El analisis en los procesos internos de la organizacion, permite que
el talento humano de la organizacidn, analice sus deficiencias y busque la excelencia.
Esto permitira identificar el éxito en los programas de capacitacion descritos en las
estrategias.

Proteccidn contra el medio ambiente: El desarrollo Sostenible, es una obligacién de
los empresarios de este siglo. Los retos que se desprendan de la comercializacion de
productos maderables, no deben ser ajenos a este principio, razén por la cual Nilo
Construcciones sas no es ajeno a esta realidad y se incluye dentro de sus Valores

Empresariales.

e Objetivos Empresariales: un objetivo es algo medible y cuantificable en el tiempo. Nilo

Construcciones sas, tiene dentro de sus objetivos en el proximo quinquenio, los siguientes:

o

o

Superar el indicador del 90% del cumplimiento con los clientes internos y externos en
la organizacion, dentro de los primeros dos afios y elevarlo a un 95% antes de los 5
afos.

Disminuir los desperdicios en los procesos internos de la organizacion en un 3% entre
proyectos, principalmente los que conciernen a los consumos de energia y papel.
Aumentar en un 5% los niveles de satisfaccion del cliente en cada proyecto, para lo
cual se emplearan entrevistas al finalizar las entregas.

Establecer un plan de capacitacion del talento humano por semestre, tanto tedrico como
practico. Se define un nivel de cumplimiento y calidad del personal, cuyo indicador de

aplicacién debe estar por encima del 90%
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e Organigrama de la organizacion: Por los altos costos que genera una némina robusta, se

plantea iniciar con una estructura piramidal:

Tabla 13.
Estructura piramidal de la organizacion y sus escalas salariales.
_ N Salario Cargo No Salario mensual mas
Nivel Cargo o ) )
personas béasico salarial prestaciones
) Gerencia $2.243.315
Nivel 1 1 $ 1.200.000 $ 300.000
General (ARL 6,96%)
_ Asesor $1.886.728
Nivel 2 _ 1 $ 1.000.000 $ 250.000
comercial (ARL 6,96%)
Asistente
: $1.278.638
Nivel 3  Adtvay 1 $ 800.000 $
(ARL 0,52%)
Contable
Total costo
o $ 5,408,681
Nomina

Fuente Autor del proyecto

Se proyecta de manera tercerizada los siguientes procesos:
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Tabla 14.

Procesos tercerizados y sus valores mensuales.
Proceso Cargo mes
Contable y financiero $ 400.000
Sistema de gestion y seguridad en el trabajo $ 300.000
Marketing Digital $ 300.000
Sistema de gestién de calidad $ 250.000
Total procesos tercerizados $1.250.000

COSTOS TOTALES POR PROCESOS ADMINISTRATIVOS DE
PROCESOS: 7,658,681 X MES

Fuente Autor del proyecto

e Manual de funciones de cada cargo: Con base en este, se asignan roles y funciones

definidas para que cada uno responda por sus labores:

Tabla 15. Descripcion del cargo de Gerente General.
Titulo: Gerente general
NATURALEZA DEL CARGO: Sera el encargado de la articulacion de los procesos, tanto de
los clientes internos, como de los clientes externos. Su objetivo es el cumplimiento de la entrega
del producto y servicio, en los términos contractuales firmados.
FUNCIONES DEL CARGO:
1. Disponer los recursos necesarios para la consecucion y el cierre de negocios por parte de los
comerciales de la compafiia.
2. Articular los procesos internos para el cumplimiento de los acuerdos contractuales.
3. Velar por que los procesos financieros y de cartera estén al dia y asi cumplir con los
compromisos a terceros, dando renombre en el mercado por su buen comportamiento financiero.
4. Realizar la representacion legal de la compafiia.
HABILIDADES TECNICAS: Profesional en ingenieria 0 Arquitectura, con conocimientos

contables y financieros, en administracion de talento humano , administracién de recursos
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limitados, conocimientos en contratacion publica y privada, manejo de polizas y experiencia en
construccién en temas de acabados de viviendas y oficinas.

HABILIDADES ADMINISTRATIVAS: Aplicacion del ciclo PHVA, Planear, Hacer,
Verificar y Actuar. Haciendo esto, hard su evaluacion de mejoramiento continuo para el bien de
la organizacion.

HABILIDADES CON EL TALENTO HUMANO: Excelentes relaciones humanas, con un
liderazgo Unico que permita motivar a su equipo de trabajo, con el fin de llevar a feliz término
cada uno de los proyectos que desarrollen, cumpliendo las metas definidas previamente.
MARCO REFERENCIAL.: Es impajaritable que la persona tenga la capacidad de trabajo bajo
presion y experiencia en el tema, con el fin de buscar soluciones a cada problema o
inconveniente en los diferentes topicos que se presenten durante los proyectos.

LIBERTAD DE ACTUACION: El funcionario debe tener total libertad de actuar, ya que una
de sus funciones es resolver problemas cuando estos se presenten.

REQUISITOS FISICOS y RIESGOS A LOS QUE VA A ESTAR EXPUESTO:

Se requiere que la persona tenga una buena condicién fisica, ya que va a estar expuesto a
condiciones de trabajo bajo presion, riesgos fisicos, riesgos quimicos y riesgos bioldgicos
principalmente.

Fuente Autor del proyecto

Tabla 16.

Descripcion del cargo de Asesor comercial.
Titulo: Asesor Comercial
NATURALEZA DEL CARGO: La busqueda de clientes potenciales que les interesen los
servicios de la compafiia y el cierre de estos mismos negocios, brindando asesoria técnico
comercial con informacion veridica al cliente, acompariado de un asesoramiento en cada etapa
del proceso, desde su inicio hasta su terminacion y entrega, incluyendo los tramites con
aseguradoras y facturacion, son las principales funciones de este cargo.
FUNCIONES DEL CARGO:

1. Liderar los procesos comerciales en la consecucion y cierre de negocios.
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2. Apoyar a la Gerencia en la Coordinacion de los tiempos de legalizacion de contrato,
levantamiento de informacion en obra, tiempos de produccion con la planta, transporte a la obra,
recepcion del material e instalacion segin programa de obra.
3. Coordinar y apoyar la consecucion de las polizas de garantia en cada proyecto.
4. Coordinar y apoyar la el diligenciamiento de las facturas en los cortes de obra en cada
proyecto.
5. Liderar los procesos de posventa en caso que haya lugar.
HABILIDADES TECNICAS: Profesional en ingenieria o Arquitectura, carreras técnicas
afines con conocimientos comerciales y técnicos, manejo de polizas y contratos. Adicional que
tenga experiencia especifica en construccién en temas de acabados de viviendas y oficinas.
HABILIDADES ADMINISTRATIVAS: Aplicacion del ciclo PHVA, Planear, Hacer,
Verificar y Actuar. Haciendo esto, hara su evaluacion de mejoramiento continuo para el bien de
la organizacion.
HABILIDADES CON EL TALENTO HUMANO: Excelentes relaciones humanas, con un
liderazgo Unico que permita asesorar y cerrar negocios que motiven a la compafiia a crecer.
MARCO REFERENCIAL.: Es una necesidad innegociable que la persona tenga la capacidad
de trabajo bajo presion y experiencia en el tema, con el fin de buscar soluciones a cada problema
o0 inconveniente en los diferentes topicos que se presenten durante los proyectos.
LIBERTAD DE ACTUACION: El funcionario tendra libertad parcial de actuar, ya que debera
consultar con el Gerente sus acciones.
REQUISITOS FISICOS y RIESGOS A LOS QUE VA A ESTAR EXPUESTO:
Se requiere que la persona tenga una buena condicion fisica, ya que va a estar expuesto a
condiciones de trabajo bajo presion, riesgos fisicos, riesgos quimicos y riesgos bioldgicos
principalmente.

Fuente: Propia.
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Tabla 17.
Descripcion del cargo de Asistente Administrativa y contable.
Titulo: Asistente Administrativa y Contable

NATURALEZA DEL CARGO: Sera el apoyo en todas las labores administrativas y de
oficina, tanto al Gerente como al asesor comercial. Sera la encargada de los temas de talento
humano, afiliaciones a la seguridad social del personal operativo en caso que sea necesario,
control de archivo, expedicion de facturas digitales y contabilizacion de las mismas, efectuando
trazabilidad a los pagos. Apoyo en el Seguimiento de los tiempos en cada etapa; apoyo a la labor
comercial con clientes diferentes a las constructoras, son las principales funciones de este cargo.
FUNCIONES DEL CARGO:

1. Apoyar los procesos administrativos cierre de negocios.

2. Apoyar a la Gerencia en la Coordinaciéon de la compra de materiales, equipos menores e
insumos, que se requieran y la contabilizacion de las respectivas facturas.

3. Realizar en coordinacion con la Gerencia y los consultores externos, todos los procedimientos
de talento humano que se requiera en cada proyecto.

4. Realizar el diligenciamiento de las facturas en los cortes de obra en cada proyecto, con sus
actas y liquidaciones, con el fin de controlar los archivos en cada contrato que se realice.

5. Liderar los procesos de posventa en caso que haya lugar.

HABILIDADES TECNICAS: Auxiliar contable. Adicional que tenga experiencia en llevar
contabilidades de construccion y conocimiento en temas de acabados de viviendas y oficinas.
HABILIDADES ADMINISTRATIVAS: Aplicacion del ciclo PHVA, Planear, Hacer,
Verificar y Actuar. Haciendo esto, hara su evaluacion de mejoramiento continuo para el bien de
la organizacion.

HABILIDADES CON EL TALENTO HUMANO: Excelentes relaciones humanas, con un
liderazgo unico que permita tener el apoyo y la tranquilidad que los temas administrativos estan
en buenas manos y que motiven a la compafiia a crecer.

MARCO REFERENCIAL: Es una necesidad innegociable que la persona tenga la capacidad
de trabajo bajo presion y experiencia en el tema, con el fin de buscar soluciones a cada problema
o0 inconveniente en los diferentes topicos que se presenten durante los proyectos.

LIBERTAD DE ACTUACION: El funcionario tendra libertad restringida de actuar, ya que

deberé consultar con el Gerente y el asesor comercial sus acciones.
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REQUISITOS FISICOS y RIESGOS A LOS QUE VA A ESTAR EXPUESTO:

Se requiere que la persona tenga una buena condicion fisica, ya que va a estar expuesto a
condiciones de trabajo bajo presion, riesgos fisicos, riesgos quimicos y riesgos bioldgicos
principalmente.

Fuente: propia.

e Indicadores de cumplimiento.

Tabla 18.
Indicadores de cumplimiento de venta y recaudo.
Indicador Indice Objetivo Rango Frecuencia
VENTAS y RECAUDO
Efectividad en Propuestas La efectividad > 90%: ok Trimestral
ventas efectivas/propuestas  sea por encima  Entre 60% y
presentadas del 90% 90%, revisar
proceso.
<60%

reformular el

proceso.
Efectividad en  Clientes en cartera/  La efectividad > 95%: ok Trimestral
cartera clientes totales sea por encima  Entre 60% y
del 95% 95%, revisar
proceso.
<60%

reformular el
proceso

Fuente Autor del proyecto
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Tabla 19.

Indicadores de cumplimiento de Talento Humano.

Indicador

Programas de

formacion

Efectividad en
los procesos de

formacion

Indice

TALENTO HUMANO
Programas
realizados
/programas
formuladas

Personal

satisfecho/personal

capacitado

Fuente Autor del proyecto

Tabla 20.

Objetivo

La efectividad
sea por encima
del 50%

La efectividad
sea por encima
del 90%

Indicadores de cumplimiento en procesos de obra.

Indicador

Efectividad en
costos de
trabajo
Efectividad en
tiempos de
trabajo

Indice

Objetivo

Rango

> 50%: ok
Entre 25% y
50%, revisar
proceso.
<25%
reformular el
proceso
> 90%: ok
Entre 60% y
90%, revisar
proceso.
<60%
reformular el

proceso.

Rango

PROCESOS DE OBRA

Costo de obra real/

Costo de obra
proyectado
Tiempo de obra
real/ Tiempo de

obra proyectado

El costo real

< 90%: ok

esté por debajo Por encima,

del 90%
El tiempo de

entrega real

revisar proceso.
< 90%: ok
Por encima,

revisar proceso.

Frecuencia

Trimestral

Trimestral

Frecuencia

Trimestral

Trimestral

| 60
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Indicador

Posventa

Indice

# de quejas
recibidas/ # de

obras entregadas

Fuente Autor del proyecto

Tabla 21.

Objetivo

esté por debajo

del 90%

El # de quejas
recibidas <
10% del total
de obras
entregadas

Indicadores de cumplimiento Financieros

Indicador

Capital de

trabajo

Razon Corriente

Periodo de
Cobro

Indice

Activo Corriente-

pasivo corriente

Activo Corriente/

pasivo corriente

Promedio de
cartera/ Ventas
* 365

Objetivo
FINANCIEROS
KW = 75%
Activo Cte.

Sostener
activos
Corrientes por
encima de 10
millones de
pesos.

Plazo Maximo

de cuentas por

cobrar: 20 dias.

Rango

< 10%: ok
Por encima,

revisar proceso.

Rango

Kw >=75 AC,
ok

Kw <75 AC,
revisar proceso
Activo Cte > 10
millones de
pesos...ok.
Por debajo de
meta, revisar
procesos
Menor de 20
dias...OK.
Mayor 20
dias...revisar

proceso

Frecuencia

Trimestral

Frecuencia

Trimestral

Trimestral

Trimestral

|61
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Indicador Indice Objetivo Rango
Pago a Promedio de Plazo Maximo  Menor de 30
proveedores cartera/ Costo de cuentas por  dias...OK.

de Ventas * 365  cobrar Pagara  Mayor 30
proveedores :30 dias...revisar

Dias. proceso

Fuente Autor del proyecto

e Mapa de procesos:

Se expone a continuacién el mapa de procesos de la compafiia:

Tabla 22.
Mapa de procesos.
GERENCIAL.: ESTRATEGIA Y PROSPECTIVA
CALIDAD
OPERATIVO: COMERCIAL
INSTALACION EN OBRA
POSVENTA
APOYO: TALENTO HUMANO
TECNOLOGIA

CONTABILIDAD
SEGURIDAD INDUSTRIAL.
COMPRAS Y CONTRATACION

Fuente Autor del proyecto

Frecuencia

Trimestral

| 62
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6. Analisis Legal, ambiental y social.

6.1 Andlisis Legal:

Respecto a este punto, no se encontré una metodologia establecida previamente a seguir. Sin
embargo basados en la revision documental, para esta investigacion se han tomado en cuenta dos
aspectos que el autor considera los méas relevantes con el fin de describir la forma de trabajar los
andlisis legales. El primero tiene que ver, con la seleccion de la figura legal y comercial que mas
convenga a los asociados para la empresa y el segundo con los beneficios tributarios y legales que
conlleven a las acciones para la implementacion del modelo de negocio.
Al revisarse la literatura existente en Colombia, sobre el tipo de sociedades existentes que
permite la legislacion, el investigador hall6 varias caracteristicas importantes que se mencionan:
e La libre asociacion entre personas para fines comerciales estd amparada en el articulo 38
de la Constitucion Nacional de 1991.
e Losdistintos tipos de sociedades comerciales, estdn amparadas en el Decreto 410 de 1971
(Cdodigo de Comercio), desde el articulo 98 y siguientes. Sumado a las leyes 222 de 1995,
1258 de 2008 y 1429 de 2010 y demaés.
Con base en lo expresado en el articulo de Jiménez (Sociedades mercantiles en Colombia,
breve historia, desarrollo y tendencias actuales. Una perspectiva desde el derecho comparado,
2017), el autor de la presente investigacion extrajo las principales caracteristicas de cada una de

las mismas a través de la siguiente tabla:
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Tabla 23.
Tipos de sociades mercantiles en Colombia: propiedades y caracteristicas.
TIRODE SOCEDAD FORMAEN A30CIADOS CONSTITUCION APORTES RESPONSABILIOAD Decretas 41011371
QUEFIGURA Codigo de Comercio
SociedaColectiva | 3C hijos""heimancs” | Limtados por ser solo Mohay. Jon patrimarios heredados a Solidarize mitada sinimportar el fits, 234 3 322
Famia” integrantes de 3 familia los descendentes depatticipacion
Joviedadlimitada  |Limitadad”Leda"  |Limbados, Aportantes | Puede darse por documertd Cada socio apona en dinero, especieotiabaje. | Limitada al spaite dado ala sociedad fits, 353370
Minima 2 Masima 22 privado oEscriwraPublica Naresponde con patimemia prapio
Sociedaden Comandity 3 en Cdimple Limitadas. Destores aportan | Puede darse por documentd Los Gestores sonlas mayares apantantesen | limitada por parte de los Gestores, hasta
Simple Comandtarias gerencian,  |privado oEsoruraPlblica | caphal, Los Comanditarias apananconocimienta, |elvalor que aportan oz Comanditarias
trabiaja y enmenor proparcian capital fits 3432352
Sociedad en Camandity 5 enC por aceiones. | Gestares: 1 Puede darse por documentq Tanto los Gestares coma los comanditarios limitadda par patte de los Gestores, hasta
par Acciones Comandtarias. S (minima) | privado oEscriuraPiblica | aporan eniqual % de acciones ala sociedad. | elvalor que aportanlos Comanditarias
Sociedad por deciones| Sociedad Andmina 8 | Sacios Apartantes, Mirima 5| Fusde darse por documertd Tadoslos socios aportan capital en foma en que |Limiada al apate dado ala sociedad Thits, 3132457
SA Para este nimero, el aporte | privada o Escriura Pdblica. | sus capacidades o permitan o asiloquisran. | Na responde con patimomio propio
de capital social debe ser
iqual paralos sacios,
Soviedad por deciones| Sociedad Par Aecione) Sacios Apartantes, Mirima 1| Pusde darse por documertq Todos oz socios aportan capital en foma en que |Limitada al spaite dado ala sociedad Ley 1258 de 2008
Simplficada Simplfizadas 05.A.3 piivad. sus capacidades o permitan o asi o quisran £l |Na responde con patimomia propia
rica socio aportaen s medidade sus
capacidades,

Fuente Autor del proyecto

Con base en el articulo y en otras fuentes, se puede determinar que el tipo de sociedad que

mayores ventajas ofrece en la actualidad, es la Sociedad por Acciones Simplificadas. Estas se

describen a continuacién : El nimero de socios no esta sujeto a varios pues puede ser uno solo,

costos minimos de constitucion, estatutos flexibles para su conformacion, el hecho de no tener que

especificar la duracion de la misma, los socios pueden aportar capital en la medida de sus

posibilidades respondiendo legalmente solo por el monto de estas sin perjudicar su patrimonio y

por ultimo, mayor cobertura de actividades en el objeto social, haciendo que se amplie el margen

de maniobra y de campos de accion frente a oportunidades comerciales y de negocios.
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Por todas las razones expuestas, se mantiene la figura de SAS en la empresa conformada en
2014y cuya razon social es NILO CONSTRUCCIONES SAS. La documentacion de esta se anexa
a esta investigacion en forma de Apéndices.

Como segunda parte de los aspectos legales, en los cuales se resalta los beneficios tributarios
tanto propios para su firma, como para las constructoras que quieran tomar como bandera los temas
ambientales para sus proyectos:

e Beneficios tributarios como Deduccién en el impuesto de la Renta: Segun el articulo 158-

2 —modificado por el articulo 78 de la Ley 788/02—

“quienes realicen inversiones en control y mejoramiento del ambiente, tendran derecho
a deducir anualmente de su renta el valor de dichas inversiones que hayan realizado en
el respectivo afio gravable, previa acreditacion que efectle la autoridad ambiental
respectiva, en la cual deberan tenerse en cuenta los beneficios ambientales directos
asociados a dichas inversiones. El valor a deducir por este concepto en ningun caso
podra ser superior al veinte por ciento (20 %) de la renta liquida del contribuyente,
determinada antes de restar el valor de la inversion”.

e Cumplimientos legales: en Colombia cuando se planea una edificacién, las empresas del
sector deben tener en cuenta la resolucion 0549 de 2015, que obliga a las constructoras
de vivienda al cumplimiento de los pardmetros de edificaciones amigables con el medio
ambiente y que se ajustan a la guia de construcciones sostenible para el ahorro de agua y
energia (se exceptua la vivienda social y prioritaria). Esta norma ya es de obligatoria en
Bogota, Medellin, Cali y Barranquilla desde agosto de 2016. Sin embargo esta ley en el

area de estudio no es conocida y por ahora no se exige su aplicacion.
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e Si se habla de los beneficios para los constructores, estos se veran reflejados con
incrementos en el valor del inmueble en més del 6% Yy tasas de ocupacion y renta en mas
del 3%, ademas de reducciones del 9 (nueve) % en costos de operacion de los inmuebles
(Acevedo H, Vasquez A, Ramirez D. Sostenibilidad: Actualidad y necesidad en el sector
de la construccién en Colombia. Universidad Nacional de Colombia, 2012). Todo esto a
pesar que el costo por construccion aumente entre un 10% y 15% sobre una edificacion
tradicional (Villegas, 2011). Es clara la idea que busca el sector: la disminucién de costos
a través del desarrollo de proveedores y materiales que entren en las economias verdes.
Proveedores de materiales como Pintuco, Corona, Cemex, Acerias Paz del Rio, Ajover
entre otros, ya vienen implementando mejoras en sus productos para ofrecer ventajas
competitivas en este tema.

Con esto se puede determinar que aungue hay avances en temas de legislacion, hace falta mas
promocion de la misma, ya que son muy pocos los conocedores de las exenciones tributarias a las

que se ven beneficiadas las empresas que se involucren con la llamada “OLA VERDE”.

6.2 Analisis Ambiental:

Al igual que los analisis legales, la formulacion para sustentar los analisis ambientales se basa en
la revisién documental existente. Se expresara la condicional actual (descrita en las primeras
paginas de esta investigacion) y de alli la justificacion de los lineamientos ambientales y la
condicion favorable para adaptar los sellos verdes como elemento diferenciador. Con base en lo
expresado por Hurtado, J. (2016, pagina 21), este manifiesta: “en Colombia, las tasas de

deforestacion cada vez son mas grandes, esto, sumado a los efectos del calentamiento global,
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permiten concluir la urgente necesidad de hacer respetar y cumplir la legislacion ambiental.” La
preocupacion por esta problematica mundial ha llevado a gobiernos y organizaciones con
conciencia ambiental a crear sistemas o filosofias de trabajo, con el fin que sean implementadas
en empresas de todos los sectores productivos, para que éstas, a través de dichas directrices generen
valor, obtengan utilidad en sus operaciones y de manera simultanea trabajen por el respeto hacia
el planeta.

Como se menciong, ya se han disefiado lineamientos amigables y respetuosos con el medio
ambiente en varias partes del mundo. Para mencionar algunas de talla mundial como la Unién
Europea, en donde sus miembros han implementado las “Etiquetas verdes”. Estas fueron
desarrolladas en 1992, con el fin de impulsar y a la vez proteger el uso de productos y servicio que
impacten de una forma minima el medio ambiente en comparacion de otros similares; también el
poder comercializar entre 15 naciones asociadas, productos y servicios con esta distincion,
eliminando confusiones entre los usuarios finales de sus integrantes, ya que cada pais puede tener
una regulacion diferente. También los paises Nérdicos (Suecia, Noruega, Finlandia e Islandia) han
propulsado lineamientos similares desde 1989 llamados “Cisne Blanco”, los cuales tienen en
cuenta el ciclo de vida del producto, el consumo de los recursos naturales como agua, energia, los
suelos y los impactos del proceso de produccién sobre estos. Por ultimo para referenciar en este
estudio los ejemplos de estas tendencias verdes, se referencia la etiqueta ambiental Alemana
denominada “Angel Azul” . Creada en 1978 por el Gobierno Germano, se trata de una herramienta
tomada de manera voluntaria por los fabricantes para el cuidado del medio ambiente,
referenciandose de manera positiva para su comercializacion entre los usuarios finales, quienes le
dan un peso preponderante al momento de comprar el bien o servicio. En América, los pioneros

en estas directrices son los Estados Unidos, los cuales han expedido la normativa de los “Sellos
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verdes”, la cual fue creada en 1989 por una entidad privada, llamada Scientific Certicacion System.
Con base en esto, los paises llamados de tercer mundo en esta parte del hemisferio, tomaron sus
patrones de control y medicion como guia y referencia. En Colombia, se esta trabajando desde
2006 en la implementacion del “Sello Ambiental Colombiano”, en el que de manera voluntaria los
empresarios que producen bienes y servicios pueden ser categorizados y clasificados para tener un
valor agregado adicional, con el fin de ser m&s competitivos en los mercados de Europa, Asia y
América por temas de manejo ambiental. Concluyendo, Tamayo J. Bedoya P. (2013, p 66),
expresa: “Los Sellos verdes se implementan porque generan el desarrollo de procesos de
produccion limpia al interior de la organizacion, pero se ven recompensados con la aceptacién
creciente del consumidor, siempre apuntandole a incrementar la generacion de valor para la

sociedad.”

6.3 Analisis Social

Considera el autor que dentro del andlisis de este sector, el mas importante aporte de la
investigacién con base en la investigacion documental sobre la metodologia del desarrollo del
item, es el hecho de buscar un “Desarrollo Sostenible” dentro de su propuesta de valor. Definido
por la ley 99 de 1993 en su articulo 3° como aquellas acciones que orientan a mejorar la calidad
de vida, el desarrollo de una sociedad, el crecimiento econdmico y el bienestar social, sin agotar
los recursos naturales ni generar acciones en detrimento de este. Todo lo anterior para garantizar
los derechos a las futuras generaciones para su uso, con el fin de satisfacer sus necesidades.

Al propender manejar productos y servicios con sellos verdes, se busca garantizar el manejo

adecuado de bosques, con el fin de poder disminuir los valores tan alarmantes en temas de tala
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arbdrea en el pais. Se buscar crear conciencia verde entre productores, la cadena de valor y el
usuario final, con el inico objetivo de que genere una relacion “GANA GANA” entre todos los

Stakehokders de la cadena.
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7. Andlisis Financiero

Est& enfocado el desarrollo de este capitulo a establecer la Viabilidad financiera del modelo de

negocio. Para esto se divide en dos escenarios, el primero tiene que ver con los anélisis de las cifras

encontradas en las dimensiones técnicas y comerciales. Con estas, se proyectaran ingresos de

ventas, costos y gastos para al final llegar a las utilidades, pudiendo definir si el modelo generar

ganancia. Posteriormente, se procede a determinar puntos de equilibrio e indicadores financieros

(TIR, VPN, ROI, B/C). Lo anterior se explica en la siguiente tabla:

Tabla 24.

Metodologia en las variables Financieras.

Viabilidad Procesos
Evaluacion
de
indicadores

del proyecto

wn
o
S
2L
(&)
C
@
=
LL
Indicadores
financieros

Fuente Autor del proyecto

Objetivo
Establecer los
indicadores  de
flujos de caja,
relacion
beneficio costo y
punto de

equilibrio

Proyectar
margenes de
rentabilidad

Procedimiento
Con base en la informacion comercial y
técnica, se determinard a través de flujos de
caja proyectada y matematica financiera, la

viabilidad financiera de la propuesta de valor.

Con base en la informacion recogida
previamente, se proyectaran margenes de
utilidades en caso de una factibilidad positiva,

0 alternativas para poder llegar a ellas.
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Lo primero que se debe mostrar son los estados de pérdidas y ganancias que se proyectan en

los 3 primeros afios de vida de trabajo de la compafiia:

Nombre de la Empresa NILO CONSTRUCCIONES 5AS
Pericdo de Ejercicio MES 12 AN0 1
Ingresos:
Ventas brutas 5124 B78.202,0
Menos Devoluciones y previsiones 50,0
Ventas netas 5124 878.202,0
Costo de las ventas
Inventaric inicial 50,0
Mas: Compras %1.650.000,0
Costo de los fletes entrantes F $4.200.000,0
Mano de obra directa r £91.904.172,0
Gastos indirectos r 514.400.000,0
£112.754.172,0
Menos Inventario final 50,0
Costode lasventas 5112.754.172.0
Ganancia [perdida) bruta 512.124.030,0
Gastos:
Publicidad " 57.241.313,0
Total de gastos 57.241.313.0
Ingresos operativos netos 54.882.711,0
Otros ingresos
Ingresos por intereses 50,0
Total de otros ingresos 50,0

Impuestos  33% Utilidades 51.611.294,6

Figura 4. Proyeccion del Estado de pérdidas y ganancias del afio 1.

Fuente Autor del proyecto

Es de aclarar que las ventas proyectadas son el 3% del valor de ingresos de $ 4.162.606.750
por afo, el cual fue establecido en la pagina 46 de esta investigacion. Adicional a este dato, los
egresos sumaron en el primer afio $119.995.491, el cual se explicé en detalle en la tabla 12 de la
paginad5, haciendo la salvedad, que el primer mes de trabajo fue aportado por socios. Al efectuar
el ejercicio matematico restando impuestos, arroja un valor de utilidades positivas. Paso seguido

se expone la proyeccion del estado de Pérdidas y Ganancias del segundo afio.
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Estado de Resultados

Mombre de la Empresa MILO CONETRUCCIONES 2A%
Periodo de Ejercicio Mles 12 AF0 2
Ingresos:
Wentas brutas 11454200000
Meno: Devalucianes y previsiones 0.0

Wentas netas

Costo de las rentas

Inventario inicial 0,0
Mis: Compras F o 417325000
Costo de los Fletes entrantes F 150400000
Pano de abra directa F $36.433.5506
Gastos indirectos F {15.120.000,0

Memc Inventario Final 0,0
Costo de las ventas

Ganancia [pErdida) brata

Gastos:
Publicidad F 416033550
Comiziones 20000000
Gastos de entrega $2.000.000,0
Seguras 20000000
Warios $2.000.000,0
Gastos operativos $1.200.000,0
Impucstas sobre salarios $1.200.000,0
Honararios prafesionales 120000000
Alquileres $1.100,000,0
Teléfona $£1.100.000,0
Winjes $2.000.000,0
Gastas de las vehiculos $700.000,0

Total de gastos

Ingresos operatiros netos

Impuesto 33X Ukilidades

Figura 5. Proyeccion del Estado de pérdidas y ganancias del afio 2.

Fuente Autor del proyecto

$145.4200000,0

HE3aEs0.6

P18, 331.650,6
$30.025. 19,4

£24.303.385,0
15124734 4

| 72

En este segundo afio, proyectando una utilidad mayor que la del afio anterior del 5%

(mostrando coherencia con la estrategia de la organizacion, pagina 48 de esta investigacion), junto

al hecho que se proyecta por cambio de afio un incremento del 5% en insumos y actividades propias

de la labor, sumado al hecho que para este afio no habra aporte de socios y la liquidacion de

impuestos por utilidades y temas laborales, la organizacion debe aumentar las ventas proyectadas

en un 18,9% sobre el afio anterior. Es decir, Nilo Construcciones sas, debe vender en el mercado

$ 4.947.333.333, para asi recibir el 3% de la venta, con el fin de cubrir gastos y generar ganancias.

A continuacion se expone la proyeccion del Estado de pérdidas y ganancias del afio 3:
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Estado de Resultados

Mombre de la Empresa MILD CONETRUCCIONES 2AF
Pericde de Ejercicio Mes 12 A 3
Ingresos:
“entas brutas 1155.300.000,0
Meno: Devaluciones y previsiones 10,0
YWentas netas $155.300.000,0
Costo de las rentas
Inwentario inicial 10,0
Mis: Compras Foots13125,0
Costa de los Fletes entrankes F 15.232.000,0
Mane de abra directa '$1D1.324.343.E~
Gastaz indireckas F $15.8376.000,0
124 514746
Mema Inventaric Final 10,0
Coska de laz ventaz 1124 314746
Ganancia [pErdida) brata $31.558.5254
Gastos:
Publicidad F  $7.353554,2
Comisiones F $2100.000,0
Gastos de enkrega F 121000000
Seguros F o $2.100.000,0
Marias F 42400000,
Gastos operatives F $1.260.000,0
Impuestas zabre zalarios F 11.260.000,0
Honorarios profesionales F £2.100.000,0
Alquileres F $1.155.000,0
TeléFone F 11850000
Vinjes F 421000000
Gastos de las vehiculas F 1735.000,0

Total de gastos 26145554 2

Impuesta: 355 Utilidades $1.735.130.5

Figura 6. Proyeccion del Estado de pérdidas y ganancias del afio 3.

Fuente: Propia.

En igualdad de condiciones al segundo afio, este tercer afio se proyecta que la organizacion
deba aumentar las ventas proyectadas en un 5,4% sobre el afio anterior. Es decir, Nilo
Construcciones sas, debe pasar de vender en el mercado durante el afio 2 la cifra de $
4.947.333.333 2 $5.196.666.666, para asi recibir el 3% de la venta, para asi cubrir gastos y generar
ganancias.

Adicional a lo expuesto, se presentan los balances proyectados en cada afio (valores en

millones de pesos):
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EMPRESA: | Hilo Construcciones sas |

PERIODOS
ACTIVO Ao 2 Ao 3

INMOYILIZADD 0,00 0,00 o.00 o.00
Ternmenos v construcciones .00 .00 0,00 0,00
COtro immovilizado material .00 .00 0.00 0,00
Inmovilizado inmaterial 0,00 0,00 0,00 0.a0
Amoartiz. inmovilizado material .00 .00 0.00 0,00
Existencias 0.00 0.00 0,00 0,00
Realizables 0,00 0,00 0,00 0.0
Cligrtes 0,00 0,00 000
Otro realizable 0,00 0,00 0,00 0.0
DISPONIBELE 24 976,00 Z29.580. 00 31. 100,00 o.00
Caja 15. 905,00 19.341.57 22,986,335 000
Bancos 3.065.00 10. 235,43 5.113.65 0,00
TOTAL ACTIVO 24 976,00 29.580.00 31100, 00 o000
PASIVDO Ao 3

RECURSOS PROPIOS Z0_ 17600 22.807.50 23.388. 87 o000
Capital 15. 305,00 17. 435,500 13. 245,65 000
Reservas 335,50 187513 1.035.41 0.0
Perdidas v ganancias S3.272.20 3.455.57 5.6d44. 75 0,00
Otrosrecursos 0.0
ACREEODORES A LARGO H 000 000 000 000
Oeudas con entidades de= 0,00 0,00 0,00 0.0
COtras dudas alargo plaza

ACREEODORES A CORTO H 4_800.00 6. 77250 T 11113 o000
Proveedaores 4.500.00 E.77Z.50 711113 0.0
Entidades d= cr&dita 0.00 0.00 0,00 0,00
Otras deudas a corta 0,00 0,00 0,00 0.0
TOTAL PASIVO 24 976,000 Z29.580. 00 31. 100,00 o.00

Figura 7. Balances de los primeros 3 afios de ejercicio.
Fuente: Propia.

Se expone también el cuadro resumen, donde se describen las tasas mas importantes, los cuales

seran de gran ayuda para identificar los indicadores financieros.



MODELO DE NEGOCIO PARA COMERCIALIZAR CARPINTERIA | 75

Millones [COP) | Anual | Report details Report details |

Indicadores afiol afia2 aia3

Estado Financiero Individual Individual Individual

Tamafio

Ventas 124,878 147,900 155,500
Activos 24,976 29,580 31,100
Utilidad 3,271 3,504 5,816
Patrimanio 15.908 17.45% 19.249
Crecimiento

Crecimiento en Ventas % 18,44% 5,14%
Crecimiento / Disminucion en Activos 0,16% 0,11%
Crecimiento / Disminucion en Utilidad Neta 24% 5%
Crecimiento (Disminucion) del Patrimonio 10,005 10,00%
Rentabilidad

Utilidad Neta / Ventas 2,62% 2,37% 2,45%
Rentabilidad de Activos 13,10% 11,85% 12,27%
Utilidad MNeta / Patrimonio 0,02% 0,02% 0,02%
Endeudamiento

Endeudamiento 0,20% 0,50% 0,25%
Apalancamiento 1,57% 1,69% 1,52%
Pasivo Total / Ventas 0,20% 0,20% 0,20%
Nemina

Total de Empleados 3 3 3

Figura 8. Indicadores financieros de los primeros 3 afios de ejercicio.

Fuente Autor del proyecto

Como segunda parte del ejercicio, se procede a establecer los indicadores evaluativos que nos
permitiran establecer la viabilidad financiera.

e PUNTO DE EQUILIBRIO

Se define este, como el punto donde los ingresos de las operaciones comerciales de una
compafiia, son capaces de cubrir los gastos y costos de la actividad en la misma. Es decir es el
punto donde los ingresos son iguales a los egresos y las utilidades son cero.

Al consultar en el sitio web www.incp.org.co, se encuentran las ecuaciones para la
determinacion del punto de equilibrio, las cuales se describen a continuacion:

PE $ = Costos Fijos / [1 — (Costos Variables / Ventas Totales)] v si se requiere el % de las
ventas:

PE % = [Costos Fijos / (Ventas Totales — Costos Variables)] x 100

Al efectuar la simulacion para los 3 afios proyectados, se determina lo siguiente:


http://www.incp.org.co/
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DE LOS $ 10.908.681.00 MENSUALES DE GASTOS Y COSTOS, SE DESGLOSA ASI:

COSTOS FIJOS COSTOS VARIABLES

ARRIENDO OFICINA $ 1.200.000,00 COSTOS TERCERIZADOS $ 1.250.000,00
MANT OFICINA $ 400.000,00 TRANSPORTE GASOLINA 3 400.000,00
NOMIMNA 3 7.658.681.00

POR MES 3 9.258.681.00 $ 1.650.000.00
EN 11 MESES= $101.845.491,00 $18.150.000,00

EL PRIMERO SE CUBRE CON APORTE DE S0CIOS

PE=3% 3 101.845.481.,00 PE =% 3 101.845.491,00
= 0.14534162 $124.876.202,00 - $18.150.000.00
PE=§ $101.845.491.00 PE =% $101.845.491,00
0.854658381 $106.728.202,00
PE=§ $119.165.146.23 PE = % 95%
NILO CONSTRUCCIONES SAS MODELAMIENTO DE PUNTO DE EQUILIBRIO EN EL AMND 1

Figura 9. Punto de equilibrio para la modelacion en el afio 1, de los 3 del ejercicio.
Fuente Autor del proyecto

Para establecer el tiempo en que se haya el punto de equilibrio, se debe modelar el ritmo de
ventas. Se proyecta que los ingresos de las ventas seran lineales desde el tercer hasta el mes 12.
Con esta condicion, se determina que en el mes 9, las ventas cubren los gastos y costos de

operacion y se haya el punto de equilibrio en el tiempo

PUNTO DE EQUILIBRIO EN EL ANO 1
GASTOS INGRESOS

Mes 1 —+—GASTOS —m—INGRESOS
Mes 2 10.908.681.00

$140.000.000,00

$
Mes 3 5 21.817.362.00 | 5 12.487.820.20
Mes 4 5 32726.043.00 | $ 24 975.640.40 5120.000.000,00
Mes & 5 43.634 724,00 | 5 37.463.460.60 B
Mes 6 5 54.543.405.00 | § 49.951.280.80 $100.000.000,00
Mes 7 5 65.452.086.00 | $ 62.439.101.00 580.000.000,00
Mes 8 5 76.360.767.00 | 5 74 926.921,20 ~
Mes 9 5 57.269.448.00 | 5 67.414.741,40 560.000.000,00
Mes 10 5 95.178.129.00 | $ 995.902.561.60 540.000.000,00
Mes 11 B 109.086.810.00 | 5112.390.351,80
Mes 12 5 119995 491.00 | $124.878.202.00 520-000.000.00

5
MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES
1 2 3 4 L1 & 7 a =] 10 11 12

Figura 10. Punto de equilibrio en el tiempo para la modelacion en el afio 1, de los 3 de ejercicio.
Fuente Autor del proyecto

Para el afio 2, los datos son los siguientes:
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DE LOS $143.295 265,55 QUE REPRESENTAN LOS GASTOS Y LOS COSTOS DE OPERACION, SE
DESGLOSAN AS:
COSTOS FUOS COSTOS VARIABLES
Mano de obra directa § 96.499.380,60 Compras 5 1.732.500,00
Comisiones 5 2.000.000.00 Costo de los fletes entrantes 5 5.040.000.00
Sequros $ 2.000.000,00 Gastos indirectos 5 15.120.000,00
Impuestos sobre sala 5 1.200.000,00 Publicidad 5 7.603.384,95
Gastos operativos § 1.200.000,00 Gastos de entrega 5 2.000.000,00
Alquileres § 1.100.000,00 Varios 5 2.000.000,00
Teléfona $ 1.100.000,00 Honorarios profesionales § 2.000.000,00
Viajes $ 2.000.000,00
Gastos de los vehiculos ! 700.000,00
$105.099.380.60 b 38.195.884.95
PE=% 5105.099.380.60 PE="% b 105.099.350.60
1- ! 0,26 $146.420.000,00 - §38.195.884.95
FPE=35 $105.099.380,60 PE =% $105.099.380,60
0,742650014 5110.224 115,05
PE=% $141.5619.394,93 PE =% 95%
MILO CONSTRUCCIONES SAS MODELAMIENTO DE PUNTO DE EQUILIBRIO EN EL ANO 2

Figura 11. Punto de equilibrio para la modelacion en el afio 2, de los 3 de ejercicio.
Fuente Autor del proyecto

Para establecer el tiempo en que se haya el punto de equilibrio en el afio 2, se debe modelar el
ritmo de ventas. Se proyecta que los ingresos de las ventas seran lineales desde el primer mes hasta
el mes 12. Con esta condicion, se determina que en el mes 6, las ventas cubren los gastos y costos

de operacion y se haya el punto de equilibrio en el tiempo.
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GASTOS INGRESOS
Mes 1 § 16.704.115,05 | § 12.368.333,33
Mes 2 §  28.158.23010 | § 24.736.666,67
Mes 3 § 3961234515 | § 37.105.000,00
Mes 4 §  51.066.460.20 | § 49.473.333.33
Mes 5 § 6252057525 |5 61.841.666.67
Mes 6 §  73.974.690,30 | § 74.210.000,00
Mes 7 § 8542880535 |5 66.578.333.33
Mes 8 5 9688292040 |5 98.946.666,67
Mes 3 5 108.337.035.45 | $111.315.000,00
Mes 10 5 119.791.150,50 | $123.683.333.33
Mes 11 §  131.245 265,55 | $136.051.666,67
Mes 12 5 143.295.265,00 | $148.420.000,00

Figura 12. Punto de equilibrio en el tiempo para la modelacion en el afio 2, de los 3 de ejercicio.

Fuente Autor del proyecto

$160.000.000,00
$140.000.000,00
5120.000.000,00

5100.000.000,00

£0.000.000
0.000.0

£0.000.000 00
0.000.000,00
A0.000.000,00

U000 000,00
%20.000.000,00

OO0 OO0, DD

5

Mesl Mes2 Mes3 Mesd Mes5 Mest Mes? Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

== GASTOS  emgem INGRESOS

Para el afio 3, los datos son los siguientes:

Punto de equilibrio en el tiempo del afio 2

DE LOS

COSTOD FIJOS
Mano de obra direc $101.324.349,63

Comisiones § 2.100.000,00
Seguros 5 2.100.000.00
Impuestos sobre s §  1.260.000,00
Gastos operativos §  1.260.000,00
Alquileres 5 1.155.000,00
Teléfono 5 1.155.000.00

$110.354.349,63

DESGLOSAN ASi:
COSTOS VARIABLES
Compras
Costo de los fletes entrantes
Gastos indirectos
Publicidad
Gastos de entrega
Varios
Honorarios profesionales
Viajes
Gastos de los vehiculos

PE=S $110.354.349,63 PE =%
1- 5 0.26
PE =%
PE=S $110.354.349,63
0,742747407
PE=S $148.575.879.96 PE=%

$ 1.819.12500
$ 5.292.000,00
$ 15.876.000,00
5 7.983.55420
$ 2.100.000,00
$ 2.100.000,00
$ 2.100.000,00
$ 2.100.000,00
$ 735.000,00
$ 40.105.679,20

$

$150.460.028,83 QUE REPRESENTAN LOS GASTOS Y LOS COSTOS DE OPERACION, SE

110.354 349,63

$155.900.000,00

$115.794.320.80

95%

- 540.105.679.20

NILO CONSTRUCCIONES SAS

MODELAMIENTO DE PUNTO DE EQUILIBRIO EN EL AND 3

Figura 13. Punto de equilibrio para la modelacion en el afio 3, de los 3 de ejercicio.

Fuente Autor del proyecto
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Para establecer el tiempo en que se haya el punto de equilibrio en el afio 3, se debe modelar el

ritmo de ventas. Se proyecta que los ingresos de las ventas seran lineales desde el primer mes hasta

el mes 12. Con esta condicion, se determina que en el mes 6, las ventas cubren los gastos y costos

de operacion y se haya el punto de equilibrio en el tiempo.

GASTOS

INGRESOS

Mes 1

$ 17.639.320.80

5 12.991.666,67

Mes 2

$ 29.566.141.61

$ 25.983.333.33

Mes 3

5 41.592.962.41

5 36.975.000.00

Mes 4

5 53.619.783.21

5 51.966.666,67

Mes &
Mes &
Mes 7

5 65.646.604.01

5 89.700.245 62

| § 77.673.424,82 | $ 77.950.000,00
5 00.041.666.67 |

5 64.958.333.33

Mes &

$101.727.066.42

$103.933.333.33

Mes §

$113.753.867 22

$116.925.000,00

Mes 10

$125.780.708.03

$129.916.666,67

Mes 11

$137.807.528.83

$142.908.333.33

Mes 12

$150.460.028.83

$155.900.000,00

$160.000.000,00
$140.000.000,00
$120.000.000,00

$100.000.000,00

Punto de equilibrio en el tiempo en el afio 3

Mes1l Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mesb Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

g GASTOS e INGRESOS

Figura 14. Punto de equilibrio en el tiempo para la modelacion en el afio 3, de los 3 de ejercicio.

Fuente Autor del proyecto

El segundo indicador financiero es el Valor Presente Neto. Este se define como el resultante

de traer al valor de hoy, todos los ingresos y egresos del flujo proyectado del proyecto restando la

inversion iniciar, todo con una tasa de oportunidad del capital de trabajo (la tasa que espera el

inversionista que rinda su dinero, si la colocase en otro negocio). Si el valor es positivo, el negocio

es viable, Si es negativo el negocio no es atractivo y si el resultado es cero, los ingresos apenas

cubren las salidas y poco atractivo seria para los inversionistas. Para esta investigacion, el autor

propone como periodo de evaluacion el mes y no el afio, con el fin de tener una simulaciéon mas

real sobre la base de las ventas.
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[l [} W3 [ [ [ [ [l [} [l i [}

NGRESDS § IZ4BTENZ0 |3 1248782020 | § 1248782020 |5 1248782020 [§ 1248782020 | § 1Z4ET.A020 | § 1248782020 |§ 1248782020 |5 1248782020 | § 1248782020
EGRES0S | § 19.90B68100[§ 1090868100 |8 10.90868100 | § 10.50868100 ) § 10.908681,00 | 5 1080865100 |§ 10.908661,00 | % 10.508681,00 | § 1090668100 |§ 1080868100 | 5 10.808681,00 | § 1090868100
DIFERENCIA|-S 1580363100 |- 10.90383100 | § 1579.13920 | § 157913820 | § 15793920 )3 157939208 15793920 )% 15794392003 157943920 % 1579.43920(8 15793920 % 1579.03920
DIF ACUMUL A GIBSIE0 |5 TTR040260 |8 BOTIZE40 |5 4SG212420 8 IOIZGERO0|E 1AIIB4TE0|§  4R20340|§  TTRAM3IE0 |5 JNAETIAN|§  48:T00
hi13 hi14 ik g mr L4k hi19 h20 hi21 M2 M23 hi24

NGRES0S | $12.368.33333 | $12.368.33333 | §12360.33333 | $12.368.333 33 | $12.368.333 33 | $12.368.33333 | §12368.333 33 | §12.368.33333 | $12368.33333 | §12360.33333 | $12360.33333 | $12368.333 33
EGRES0S | $16.704.115,09 | $11454.115,05 | §11.454. 11508 | §11454.115,05 | §11.454.11509 | $11454.115.05 | §11.454.11505 | 511.454115,05 | $11.454.115.05 | § 11.454115.05 | § 1145411505 | $11454.11508
DIFERENCIA|-§ 433578172 |5 01421828 |3 91421628 | § 01421828 |5 01421828 | § 4218285 91421828 (5 014218285 01421828 |5 14218285 O1421828(% 91421528
DIFACUMUL § 54652928 [§ 14B104757|§ 2375365085 |3 328050413 )5 420380242 |5 SMMB02070(5 6032238383 6M4645727|§ TBR06TS55 |§  B7748383 5 GEEOM212 |5 1060333040
25 H26 M7 128 M2 130 Hi31 h32 h33 134 M35 H36

NGRES0S | $12.991.666,67 | $12.991.68667 | § 1299166667 | $12.991.666,67 | $12.001.666,67 | $12.001.66667 | §12.991.666,67 | 512.991.666,67 | 512.001.686,67 | §12.991.68667 | § 12.991.665 67 | §12.991666 67
EGRES0S | §17.539.320,80 | $12.026.82080 | §12.026.82080 | $12.026.820,80 | §12.026.820,80 | §12.026.820.80 | §12.026.820,80 | §12.026.820,80 | 512.026.820.80 | §12.026.82080 | § 12.026.82080 | $12.026.820 80
DIFERENCIA|-§ 454765414 |3 96434500 |3 064045005 OG4.B4500 |5 06404506 |5 OG4B4506 |5 OR4.04506 (5 004345065 0R40458|5 06404500 |5 OG4B45086(5 064045080
DIFACUMUL §  BOSSATEE |§ 7020522135 708536799 |8 BOS0213086|§ 081505072 | % 10.870.00550|§ 11.84475145 (5 1280050731 § 13774443185 1473008004 | § 1570413491 | § 1666898077

COK 080%  EFECTIVO MENSUAL EQUIVALENTE A 1000%  EFECTIVA AHUAL 51 SE HACE UN VPN CON LOS ACUMULADOS DE 36 MESES
EXCEPTUANDO EL MES 1 0E INVERSION

VPN 5230419506 VPN(ACUM)  §$13.554.485.%4
LOS 36 MESES NO ALCANZARIAN PARA RECURERAR LA

[TR 016%  EFECTIVO MENSUAL EQUIVALENTE A 2,18%  EFECTIVA ANUAL INVERSION INICIAL

INGRESOS TRAIDOS A VPN L0144 N COSTOS TRAIDOS A VAN §357491.577.86 INVERSION INICIAL §15.905.681,00
COSTOSHNVERSION INICIAL § J67491.577 86
RELACION BIC 146216864 |

Figura 15. Célculo del VPN, TIR, ROl y B/C con el flujo de caja proyectado.

Fuente Autor del proyecto

Antes de establecer las primeras conclusiones del ejercicio, se debe establecer la tasa que
esperan los inversionistas del proyecto. Al consultarse via web de las entidades bancarias, se puede
considerar que un CDT a 90 dias (la inversién mas comun y segura del mercado) ofrecer un valor
promedio del 5% efectivo anual. Si se es un inversionista profesional, su punto de comparacion
sera la DTF, la cual para el mercado esta en promedio en 4,59% efectivo anual. Si se hiciera un
simple ejercicio de sumar las dos tasas, se estableceria una tasa de oportunidad del 10% efectivo
anual, la cual al convertirla en efectiva mes vencido, arroja un 0,8%, con la cual se hizo la
modelacién. Con esta informacion y el flujo de caja, el resultado del VPN, arroja una cifra negativa
de $ 2. 354.195, con lo cual el primer indicador nos expresa que con las cifras planteadas el

negocio debe revaluarse para hacerlo atractivo a los inversionistas.
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Al evaluar el segundo indicador el cual es la Tasa Interna de Retorno (TIR), la cual no es mas
que la tasa en la que el VPN es cero, este nos indica que es de 0.18% efectivo mes vencido, o sea
2.18% Efectivo anual. Esto ratifica lo encontrado con el primer indicador, en el que la TIR, no es
mas atractiva que un CDT tradicional bancario para un inversionista. Como conclusion de este
primer indicador, se puede establecer que a pesar que el negocio se viable financieramente, no es
atractivo ante los 0jos de un inversionista del comdn, ya que no supera las expectativas que ofrece
el mercado bancario, siendo este Gltimo una inversion segura que garantiza la devolucion del
dinero en el término establecido por el cliente.

Al evaluar el tercer indicador, el cual se denomina ROI (Return On investment, por sus siglas
en inglés) 6 Periodo del Retorno de la Inversion (PRI). Como su nombre lo indica, se refiere al
periodo de tiempo que demora en recuperarse la inversion, incluyendo la inicial. La teoria indica
que simplemente se suman los acumulados de las diferencias entre los ingresos y los egresos,
cuando este acumulado se igual o mayor a la inversion inicial, se determina el periodo de tiempo
al cual se recupera la inversion. En este caso, segin el modelamiento, el PRI arroja el mes 36
exactamente, tal como lo muestra la figura 15. Este indicador tiene una desventaja y es que no
considera el valor en el tiempo. Si se trajera todo a valor presente, este tiempo aumentaria y estaria
entre el afio 3 y el afio 4, ya que a los 36 meses, solo se recuperarian $13,554,485 tal como se
indica en la misma figura citada con anterioridad.

El Gltimo indicador es la relacion Beneficio/Costo, el cual no es més que la comparacion de
los beneficios traidos a valor presente, versus los costos traidos al valor presente mas la inversion
inicial. Si este arroja un valor positivo quiere decir, que los beneficios son mayores que las
inversiones realizadas. En caso contrario el proyecto no es atractivo para los inversores. Para el

proyecto en cuestion, el valor arrojado es muy cercano a uno, los beneficios son mayores que los



MODELO DE NEGOCIO PARA COMERCIALIZAR CARPINTERIA | 82

costos, pero cualquier imprevisto interno o externo, hara que las cifras proyectadas cambien y el
panorama sea otro.

Bajo las consideraciones anteriores, se puede concluir lo siguiente, desde la dimension de los
andlisis financieros: EL proyecto con las cifras proyectadas en sus 3 primeros afios de trabajo,
muestra viabilidad, sin embargo, segin las evaluaciones efectuadas, no es atractivo antes
inversionistas en las condiciones dadas, ya que los margenes de utilidades son muy bajas a las
tasas ofrecidas por otros sectores como el bancario. Ahora bien, se podria replantear las
condiciones con la casa matriz, ofreciendo alternativas que mejoren las condiciones para la
comercializacion, como el hecho que se permita manejar la contratacion de la mano de obra de la
instalacion local, de tal forma que ese 7% mencionado en la pagina 45 de esta investigacion,
permita generar ingresos adicionales a los citados y referenciados. La otra alternativa es generar
mayores ingresos expandiendo el mercado a varias constructores de la region, con el fin de

mejorard los indices de ganancias para la comercializadora.
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8. Andlisis de Riesgos e intangibles.

Para el desarrollo de la metodologia de este apartado, la literatura recomienda evaluar las
condiciones del entorno, los riesgos del mercado, los riesgos técnicos, los riesgos econémicos y
finalmente lo riesgos financieros. Con base en estos pardmetros, el autor considera necesario
analizar la coyuntura que ha vivido el pais en los 2 ultimos afios, los cuales muestran cifras
desalentadoras en el sector de la construccion, tanto a nivel nacional como en el Departamento de
Santander.

e Condiciones del entorno: Entre 2016 y 2017, Colombia se ha visto golpeada por una
serie de eventos macroecondémicos que han producido una desaceleracion, llevando
consigo una disminucion en los indicadores del sector de la construccién. Factores
externos como la caida del precio del barril del petréleo y el alza en los precios del délar,
Ilevaron al gobierno de turno a tomar medidas drasticas como un reforma tributaria que
desencadeno el incremento en el Impuesto de Valor Agregado (IVA), del 16% al 19%, el
cual afecté de manera directa el desarrollo del sector de la construccion en todo el pais.
Segun la Camara de comercio en su edicion de Julio de 2018 (Camara de Comercio,
edicion n 92), el indicador del sector de la construccion en el PIB departamental, decrecio
un 6,8% respecto del afio anterior y a su vez como subsector, la construccion de vivienda
decrecid un 16%, validando el mal momento que atraviesa la construccién de vivienda en

el Departamento.
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Figura 16. Crecimiento negativo de la construccion en el PIB del Departamento de Santander.

Fuente: Camara de comercio de Bucaramanga, Julio de 2018, edicién n 148

lCrecimiento actividades estratégicas de Santander

Agropecuario
Servicios sociales

y de salud

Hoteles y
restaurantes

Alimentos, bebidas
y fabaco

Energia,
petroleo y gas

Construccion de
edificaciones

Crecimiento 2016/2017

P 6,3% 1,0pp

4,2% 0,8pp

1,0% -3,3pp

3.3% -4,3pp

-3,4% -2,5pp
d -18.,6pp

l !

Ganancia en crecimiento
2016/2017

Figura 17. Crecimiento negativo del subsector de la construccion de vivienda, dentro del sector

vivienda en Santander.

Fuente: Camara de comercio de Bucaramanga, Julio de 2018, edicién n 148
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Riesgos del mercado: Con base en lo expuesto en el parrafo anterior, segun la Camara de
Comercio en su boletin de enero de 2018 (Camara de Comercio, edicion n 92), la
aprobacion de proyectos nuevos de vivienda disminuy6 en Santander en lo corrido de
2017en un 25,7%, lo que significa una reduccion de m2 construidos del orden de
741033,029 m2 (cifra tomada de la pagina 20 de esta investigacion, sobre la base de los
m2 construidos en estratos altos), que puede facilmente representar unas 10.000 unidades
familiares con un area promedio de 75 m2. Esto llevado a cifras financieras en estrato 5,
a un precio de venta de la carpinteria por apartamento del orden de 13, 5 millones de pesos
(tabla 9 de la presente investigacion), se traduciria en 135,000 millones de pesos que se
dejaron de vender, solo en muebles de madera, lo cual es una cifra muy significativa para
el presente modelo de negocio y por ende un riesgo bastante relevante y de cuidado.

Riesgos técnicos: Al revisar el procedimiento de la figura n 3 (pagina 43), se valida que
un punto para tener en cuenta y de alto impacto, son los tiempos de transporte desde la
planta en Brasil, hasta la obra en Colombia. Al investigar sobre los paros de
transportadores en el pais vecino, se encontr6 en el sitio web de ElI Tiempo
(wwwe.eltiempo.com, edicion del 2 de junio de 2018) que a mediados de mayo del presente
afio, hubo un paro nacional en el sector transportador que durd 2 semanas y que ocasiono
el cese de actividades en fabricas y tiendas, llevando al incumplimiento de entregas
internacionales. Aunque la economia de Brasil es muy estable, segun cita el mismo diario
en su informe de junio de 2018, en los ltimos afios se ha venido presentando inestabilidad
politica por la incertidumbre en los cambios forzados de presidente. Esta condicion de
orden politico, representa un serio obstaculo en los riesgos tecnicos de esta investigacion,

ya que en este caso, no se juega con la estabilidad de una sola nacion sino de dos (Colombia


http://www.eltiempo.com/
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y Brasil), en la que cualquier imprevisto conlleva, a incumplimientos y por ende a la falta
de un desarrollo oportuno del producto y/o servicio hacia el cliente.

e Riesgos econdémicos: En este punto, el analisis se enfoca a la devaluacion que ha sufrido
el peso colombiano en los ultimos meses. Segun el portal web de la revista Dinero

(www.dinero.com edicion de enero de 2018): “la moneda local presentdé la mayor

devaluacion entre las principales monedas del mundo, con un aumento de 0,8% y una
cotizacion de 2828 frente al dolar americano”. Esta condicion puede generar un impacto
negativo en las cifras de venta, ya que si la devaluacion contintia constante, los costos de
operacion para importar el material pueden elevarse, a tal punto de quedar por fuera del
mercado.

¢ Riesgos Financieros: En este apartado, se analiza las condiciones de financiacion de la
organizacion. Ya sea que se haga por socios o por créditos. En el caso de este modelo los

aportes son se socios y estarian listos en caso de no tener que acudir a inversionistas.


http://www.dinero.com/
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9. Evaluacion integral del proyecto.

Para efectuar una evaluacion integral del proyecto, esta investigacion se remitira a estructurar un
flujo de caja del proyecto, ya que en este cuadro permite incluir, a los resultados del estado de
pérdidas y ganancias, sumar otras variables que determinaran el Flujo de caja totalmente neto.
Segin Mendoza A. (2014, Formulacion y evaluacién de proyectos de inversion), muestra el
siguiente cuadro, el cual se seguird de formato para diligenciarlo y definir los valores que se

requieren:

ESTRUCTURA DEL FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
+ INGRESOS AFECTOS A IMPUESTOS
- EGRESOS AFECTOS AIMPUESTOS
- GASTOS NO DESEMBOLSABLES
= FLUJO DE CAJAANTES DE IMPUESTOS

- IMPUESTOS

= FLUJO DE CAJA DESPUES DE IMPUESTOS

+ AJUSTES POR GASTOS NO DESEMBOLSABLES
- EGRESOS NOAFECTOS A IMPUESTOS

+ BENEFICIOS NO AFECTOS A IMPUESTOS

= FLUJO DE CAJATOTALMENTE NETO

Figura 18. Flujo de caja totalmente neto.

Fuente: Mendoza A. (2014), Formulacién y evaluacion de proyectos de inversion. Uninorte

Al revisarse el cuadro, se evidencia que hasta la linea “Flujo de caja después de impuestos”,
es tener un estado de pérdidas y ganancias. Paso serguido se revisa en la literatura y se encuentra
en el sitio web www.uninotas.net, que los Ajuste por Gastos No desembolsables:

“Se deben devolver a sumar a las depreciaciones, amortizaciones de los gastos de organizacion

y puesta en marcha y los valores libro generados por ventas de activo fijo”


http://www.uninotas.net/

MODELO DE NEGOCIO PARA COMERCIALIZAR CARPINTERIA | 88

Para el caso de estudio, en los 3 afios formulados, no se contemplan depreciaciones de equipos,
por ser principalmente equipos de computo los que se estdn empleando. Ni ajustes de valores de
libro por venta de activos. Se contemplara la amortizacion de los gastos de la organizacion y puesta
en marcha, la cual tomara el valor aportado por socios y se amortizaré linealmente en los 3 afios.
Ahora se revisara los Egresos no afectos por impuestos, segun el mismo el sitio web
www.uninotas.net, los define como:

Capital de Trabajo, cantidad de dinero necesario para realizar las operaciones del negocio

Inversiones de Activo Fijo que corresponden a las compras de maquinarias, equipos,

infraestructura y terrenos. Inversiones de Activos Nominales como las marcas, derecho de

Ilaves etc. Gastos de Organizacién y Puesta en Marcha En las evaluaciones financieras, la

amortizacion de los préstamos, ya que cuando se cancela la cuota de estos una parte

corresponde a los intereses que fueron considerados como egresos afectados a impuestos y

la otra a la amortizacion de la deuda.

Por ultimo, se revisara los Beneficios no afectos por impuestos, segun el mismo el sitio web
www.uninotas.net, los define como:

“Los beneficios no afectados a impuestos corresponden a todos aquellos que ingresan como

efectivo pero no cancelan impuestos porque cancelan otro distinto al de primera categoria.”

En este punto, la investigacion toma que estos beneficios no ser veran reflejados en los

periodos proyectados, luego se deja en ceros. Al revisarse las cifras, arroja lo siguiente:


http://www.uninotas.net/
http://www.uninotas.net/
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Estado de Resultados Estado de Resultados Estado de Resultados

Nombre dela Empresa NILOCONSTRUCCIONES 585 Mlombre de |3 Empresa NILOCONSTRUCCIONES 585 Mlombre de |3 Empresa NILO CONSTRUCCIONES 585
Ferlado de Ejercicio Mes 1243 Ferlado de Ejercicio Mes 12 4fia2 Perlado de Ejereicio Wes 12 A1

Ingresos: Ingresos: Ingresos:

Ventas brutas 1583000000 Ventas brutas " 4484200000 Ventas brutas "m0

Yentas netas $1Ea300 0000 Yentas netas He4200000 Yentas netas t $00 $18ma L0
Costo de las ventas Costo de las ventas Costo de las ventas r $00

Costo delasventas B4 IMATE Costode lasventas $118.3918805 Costo de lasventas $h2 el

Ganancia pérdida) bruta 315685254 Ganancia [pérdida) bruta $30028.194 Ganancia pérdida) bruta $121e0%00
Gastos: Gastos: Gastos:

Total de gastos L i Total de gastos 245033850 Total de gastos 124180

Ingresos

4 i ]

Ajuste por gastos No desembolsables $.3028907 Ganancia [pérdida) bruta 63028907 Ganancia {pérdida) bruta $6.020907
Gastos: Gastos: Gastos:

Depreciaciones r 00 Depreciaciones r 00 Depreciaciones r 00

Amatizaciones pot gastos de hversion pustaen” 53028837 Amatzationes por gastos de hversion pustaen” 53028837 Amatizaciones por gastos de version puestaen”  $5.028837

Valores fitra generados par venta de activos r 300 Valores ibro generados par venta de activas r 300 Valores ibro generados por venta de activas r 300

Egresos no afectos por impuestos 23600000 Egresos no afectos por impuestos 22000000 Egresos na afectos por impuestos 00
Eqresos: Eqresos: Egresos:

Capital de trabajo: r 300 Capital de trabajo: r 300 Capital de trabajo: r 300

Inwersion de activas nomales $00 Inwersion de activas normales $00 Inwersion de activas nomiales $00

Gatos de operacidn y puestaenmarcha " 423600000 Gatos de operacidn y puestaenmarcha " 412000000 Gatos de operacidn y puestaenmarcha 4 $00

Amottizacidn de préstamas 400 Amontizacidn de préstamos 400 Amontizacian de préstamos 400

Ingresos no afectos por impuestos 00 Egresos no afectos por impuestos 00 Egresos no afectos por impuestos 00
Eqresos: Eqresos: Egresos:

Benglicios r 300 Capital de trabajo: r 300 Capital de trabajo: r 300
Flujo de caja totalmente netg $5.507.6744 Flujo de ¢aja totalmente neta $5.530.4657 Flujo de ¢aja totalmente neto $3.574.310.0

Figura 19. Flujo de caja totalmente neto del proyecto.
Fuente Autor del proyecto

La conclusién de este ejercicio es que el Flujo totalmente neto es positivo en los 3 afios de

ejercicio Fiscal, lo cual valida la viabilidad del modelo de negocio.
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10. Resumen ejecutivo del plan de negocio.

|90

En este capitulo se presentara el resumen de toda la investigacion y se haré a través de 3 topicos:

e Modelo Canvas: Con base en la figura 2 de la pagina 14 de esta investigacion , el cual no

es mas que la representacion gréafica del el modelo de negocio planteado por el profesor

Osterwalder, se expone el extractado para este modelo de negocio:

Business Model Canvas |

o

* SCA Mobiliario Contemporineo:

Empresa del Erasil con amplia
Trayeataria en el mercado, quienes estin
eupandiendose en Colombia, Froveen los
productos que s& comercializandn conlos
cligntes canstiuctores

Distiado pars:
P

HILO CONSTRUCCIONES $A3

Btividads:
ACTIVIDADES CLAYE:
*Comercializacicn
* Buen trato eon el eliente.
*FlataformafRedes de Contacto
* Legalizaciande contratos
*Cobrode cartera,

p 4o
PROPUESTA DE YALOR:

* Cuidado Ambiental: Propuesta que bussa mitigar
los efectos del cambio clmatica, evitando la tala
indiseriminada y desmesurada de dibales
maderables que se camercializarin, Se propone
cltivos y cortes controlado de bosques, o cusl
apudarh 2l flora y Fauna del pals y del plansta,

ING.HERHAN DAIRO HERRERA ORTIZ

RELACIONES CON CLIENTES:

* e busean relaciones alargo plazn con oz efientes,

* L propuesta de valor, genera enel cliente un status que con el tiempa s verd
reflejada en sus usuarios finales u por ende, en sus ventas,

* La propuesta de valor, poda levwar alcliente 3 que genere investigaciny desancllo
entemas de cuidado ambientaly traerd consige beneficios tibutarias.

PROYEEDORES CLAYES:

* Recorre 360:

Empresa de disefo gréfica nacional, euya
finalidad e5 &l mercadeo digital a avés
deredes sociales.

RECURSOS CLAYES:

* Fisices: Oficing con suz ensetes, Transporte,
*Intelectuales [bases de datos de clisntes)

* Digitales: pagina web, platatorma vinual para
aftware de madelamiento en 30,

Distibucidn

CANALES DE DISTRIBUCION:

*El primer canal a emple.r s el contacto diecta con el client,

* S e muestan las bondades del producto y el servicin,  través de a plataforma digia
donds en videas de ralidad virtual, se le hae un recartido paramostrar las bondades

| las diferencias e Ja competencia,

S e ivita atomar ladecisid a Favor nuestro, can base en el hecha de que altensr los
sallos verdes en sus productos, haid de su propuesta un valor diferenciador canla
Competencia.

*Las redes sociales apoyan enormemente |3 labor comercialy el contacto con elcfients,

ESTRUCTURA DE COSTOS

TU NEGOCIO ESTA BASADD EN:
*Las oastas mas relevantes en el madela de neqaci sonlas de nmins. En sequndalugar estin las de aperasidn de la ofisina
*Elrecursd més enstaso, &5 el valor del aneesd ala platabormavittual que permite lamadelacian en realidad virtualy facia

el pontacto oon los dlientes.

*La actividad mas costasa es la comercializacian en si. Quiere decir que es ol

| cliente desde [ aperturahasta el
Clerre del neguoci,

*El punt de equiibrio se obtiens en un 353 del valor de laz ventas,

Seqmentos de clientes
SEGMENTOS DE CLIENTES
* Construstoras que construgen ivienda, offzinas
einstitusiones para clientes de estratos 45 6

* Parsonas naturales o jurdicas que valoren

¢l mercado verde, sobre los costos de produccidn
e Ja carpinteria de madsra enmusbles de cocing,

tlozets Y puertas,

FUENTE DE INGRESDS |

*El cliente et dispuesta 2 pagarentre un 3y un 4% del valor aotual del venta

ol por el hecho que sus musbles de madera sean rabajados can productas con sello verde
* Comaingresa parala comercializasian, 52 v en cunta un 2% del valar
de venita 3 ciente para analizar |a estuctura de costos

*Log precios estin sujetos  la dindmica del mercada. Es deci se debe manejar caso par o250 para pader superar 2l competencia,

* Para cubirlos castos de operacian dels comercializadars, se deben proyectar vent

nuales por servicios del orden de 4,000 millanes de pesos anusles

le cuales e obtiznen con clientes de gran envergadura como URBANAS o MARWAL Lueqa no esté fueta de contesta lavisblidad del proyect.
* Encuanto alas utlidades, conlas proyecciones realizadas, son muy bajos y los indicadares nomusstran un panoramaintenesante para inversionistas.

Soliun 2,182 efeetiva anusl. Citra muy por debaja que efress una entidad bancariz en un COT 30 dias, quienes oftecen un 55 efectivo anual

Figura 20. Modelo Canvas para el modelo de negocio de la presente investigacion.

Fuente Autor del proyecto

Se describe uno a uno, cada de los 9 topicos que contiene el modelo:

e SOCIOS CLAVES
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* SCA Mobiliario Contemporaneo: Empresa del Brasil con amplia trayectoria en el mercado,
quienes estan expandiéndose en Colombia. Proveen los productos que se comercializaran con los
clientes constructores.

PROVEEDORES CLAVES: Recorre 360: Empresa de disefio grafico nacional, cuya
finalidad es el mercadeo digital a través de redes sociales.

e ACTIVIDADES CLAVE.:

* Comercializacion.

* Buen trato con el cliente.

* Plataforma/Redes de Contacto

* Legalizacion de contratos

* Cobro de cartera.

e RECURSOS CLAVES:

* Fisicos: Oficina con sus enseres, Transporte.

* Intelectuales (bases de datos de clientes).

* Digitales: pagina web, plataforma virtual para software de modelamiento en 3D.

e PROPUESTA DE VALOR:

* Cuidado Ambiental: Propuesta que busca mitigar los efectos del cambio climético, evitando
la tala indiscriminada y desmesurada de arboles maderables que se comercializaran. Se propone
cultivos y cortes controlado de bosques, lo cual ayudara a la flora y fauna del pais y del planeta.

e RELACIONES CON CLIENTES:

* Se buscan relaciones a largo plazo con los clientes.

* La propuesta de valor, genera en el cliente un status que con el tiempo se vera reflejado en

sus usuarios finales y por ende, en sus ventas.
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* La propuesta de valor, podra llevar al cliente a que genere investigacion y desarrollo en
temas de cuidado ambiental y traera consigo beneficios tributarios.

e CANALES DE DISTRIBUCION:

* El primer canal a emplear es el contacto directo con el cliente.

* Se le muestran las bondades del producto y el servicio, a través de la plataforma digital,
donde en videos de realidad virtual, se le hace un recorrido para mostrar las bondades y las
diferencias con la competencia.

* Se le invita a tomar la decision a favor nuestro, con base en el hecho de que al tener los
sellos verdes en sus productos, hara de su propuesta un valor diferenciador con la competencia.

* Las redes sociales apoyan enormemente la labor comercial y el contacto con el cliente.

e SEGMENTOS DE CLIENTES

* Constructoras que construyen vivienda, oficinas e instituciones para clientes de estratos
altos.

* Personas naturales o juridicas que valoren el mercado verde, sobre los costos de produccion

de la carpinteria de madera en muebles de cocina, closets y puertas.

e ESTRUCTURA DE COSTOS

* Los costos mas relevantes en el modelo de negocio son los de némina. En segundo lugar
estan los de operacién de la oficina.

* El recurso mas costoso, es el valor del acceso a la plataforma virtual que permite la
modelacién en realidad virtual y facilita el contacto con los clientes.

* La actividad mas costosa es la comercializacién en si. Quiere decir que es el contacto con el
cliente desde la apertura hasta el Cierre del negocio.

* El punto de equilibrio se obtiene en un 95% del valor de las ventas.
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e FUENTE DE INGRESOS

* El cliente esta dispuesto a pagar entre un 3 y un 4% del valor actual de la venta solo por el
hecho gque sus muebles de madera sean trabajados con productos con sello verde.

* Como ingreso para la comercializacion, se tuvo en cuenta un 3% del valor de venta al cliente
para analizar la estructura de costos.

* Los precios estan sujetos a la dinamica del mercado. Es decir se debe manejar caso por caso
para poder superar a la competencia.

* Para cubrir los costos de operacién de la comercializadora, se deben proyectar ventas anuales
por servicios del orden de $ 4.000 millones de pesos anuales los cuales se obtienen con clientes de
gran envergadura como URBANAS o0 MARVAL. Luego no esté fuera de contexto la viabilidad
del proyecto.

* En cuanto a las utilidades, con las proyecciones realizadas, son muy bajos y los indicadores
no muestran un panorama interesante para inversionistas. Solo un 2,18% efectivo anual. Cifra muy
por debajo que ofrece una entidad bancaria en un CDT a 90 dias, quienes ofrecen un 5% efectivo
anual.

e MATRIZ DOFA: Segun Osterwalder A, Pigneur Y. (2011). Generacién de modelos de

negocio (P.252), para esta esta investigacion, se resume asi:
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MATRIZ DOFA BAJO MODELO CANVAS

Figura 21. Matriz DOFA segin modelo Canvas para la presente investigacion.
Fuente Autor del proyecto
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e PLAN DE NEGOCIO: Segun Osterwalder A, Pigneur Y.

(2011). Generacion

modelos de negocio (P.269), para esta esta investigacion, se resume en el Apéndice 2

Figura 22. Plan de Negocio

hojas de edleulo financieras

andlisis ambiental

plan de aplicacién

andlisis DAFO y de incertidumbre

PLAN DE NEGOCIO

RESUMEN EJECUTIVO

EL EQUIPD

+ Perfil de direccidn

+ Por qué somos un equipo ganador

EL MODELD DE NEGOCIO

Visidn, misidn y valores

Céma funciona nuestro modelo de negacio
Propuesta de valor

Mercados obijetivo

Plan de marketing

Recursos y actividades clave

ANALISIS FINANCIERD

Andlisis del punto de equilibrio

Casos hipotéticos de ventas y prondsticos
Gasto de capital

Costes de explotacion

Requisitos de financiacién

ENTORNO EXTERNO

Economia

Analisis del mercado y tendencias clave
Analisis de la competencia

‘Ventajas competitivas de nuestro modele de negocio

PLAN DE APLICACION
Proyectos
| Objetivos
Plan
ANALISIS DE RIESGOS
Factores limitantes y obstaculos
| Factores clave del éxito
Riesgos especificos y contramedidas

CONCLUSION

Fuente: Osterwalder A, Pigneur Y. (2011). Generacién de modelos de negocio (P.269).
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11. Conclusiones y Recomendaciones.

Como primera conclusién y la mas importante, es que después de analizar cada uno de los
topicos del modelo de negocio y evaluar las 3 facetas mas importantes: comercial, técnica
y financiera, se determin0 que si existe viabilidad del modelo de negocio planteado.

La segunda conclusién es que en el tépico de la viabilidad comercial, se limita a un estrato
socio econdmico alto dentro de la zona de estudio, especificamente a los estratos 5 y 6,
por tener la capacidad de asumir el sobrecosto del 2% en el valor comercial del inmueble
sin que afecte sus intereses.

Como tercera conclusién se determina que, con la proyeccion de ventas de servicios
anuales del orden de 4.000 millones de pesos, la cual en este estudio fue cobijado por un
solo cliente, se obtiene el ingreso suficiente para cubrir las obligaciones. Se determina que
por costos de comercializacién, del valor de venta el 3% es el negociado para poder
laborar, el cual arroja unos ingresos para Nilo Construcciones sas anuales de 120 millones
de pesos.

La cuarta conclusion que se determina es que con las cifras y los escenarios proyectados,
el negocio tiene viabilidad técnica y financiera. Sin embargo, los margenes de utilidad
mostrados son muy bajos y pueden ser poco atractivos para inversionistas. Se propone
entonces alternativas como buscar mas clientes que mejoren los indicadores, o proponer a
la casa matriz que Nilo Construcciones sas, maneje la contratacion del personal operativo

que realice la instalacion. Con esto se busca generar mayores ingresos, ya que estos
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representan el 7% del valor de ventas y se proyecta que mejoren los margenes de
utilidades.

e Como quinta conclusion, es que al revisar los conceptos de los expertos consultados, todos
coinciden en que a pesar que estos han trabajado en el sector de la construccion por mucho
tiempo, poco o nada saben sobre productos con sellos o etiquetas ambientales. Los que
tienen algo de conocimiento al respecto, hablan de las construcciones ambientales y
sostenibles, o de las edificaciones LEED GREEN, maés no de las bondades que se ofrecen
con las etiquetas ambientales en productos. También concuerdan que un producto de
muebles de cocinas y closets con “sellos verdes”, si sirve de elemento diferenciador o
“gancho de venta” en proyectos de estrato alto.

e Como sexta conclusion se plasma, que los usuarios finales de los inmuebles, dan un valor
importante al hecho que las cocinas sean importadas, porque tienen la idea y la concepcion
de ser de mejor calidad que las nacionales, independiente del estrato.

e Como recomendacidn se orienta una mejora para la comercializacion: se sugiere en lo
posible de parte del proveedor, capacitar a su fuerza de venta (la de la constructora), con
el fin de ensefiarles las ventajas de los productos y servicios con sellos verdes y que estos
a su vez la trasmitan a los usuarios finales.

e Como séptima conclusion, se determina que cada una de las viabilidades analizadas,
arrojaron resultados favorables para los intereses de la investigacion. Ademas se cubrieron
todos los objetivos de forma satisfactoria, para al final cumplir el objetivo general de la
investigacion.

e Como ultima conclusion se reitera la viabilidad del modelo de negocio, después de revisar

paso a paso Y estudiar cada una de las aristas propuestas en el triangulo de viabilidad del
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Profesor Ferreira y el planteamiento seguido del profesor Oscar Osterwalder. Ahora bien,
es importante resaltar que en el término de 2 afios la coyuntura sectorial, pas6 de un
escenario muy optimista a un escenario poco amigable debido a la desaceleracién del
sector en la region. Sin embargo, esto no es una condicién que no permita desarrollarlo,
ya que también la competencia se ha visto afectada y se debe aprovechar a favor de los

intereses buscados.
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Apéndices.

Apéndice A. Documentos de constitucion de Nilo Construcciones SAS.

Craemas ea Sentander

CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA

CERTIFICADO GENERADO A TRAVES DE LAS VENTANILLAS

LUg;J:6Y FECHA DE EXPEDICIGN: BUCARAMANGA, 2016/05/02 HORA: 14:12:14
72 1

CODIGO DE VERIFICACION: SLEY0570EB

LA PERSONA O ENTIDAD A LA QUE USTED LE VA A ENTREGAR EL CERTIFICADO PUEDE
VERIFICAR EL CONTENIDO Y CONFIABILIDAD, INGRESANDO A WwW.CAMARADIRECTA.COM
OPCION CERTIFICADOS ELECTRONICOS Y DIGITANDO EL CODIGO DE VERIFICACION CITADO
EN EL ENCABEZADO. ESTE CERTIFICADO, QUE PODRA SER VALIDADO POR UNA UNICA VEZ,
CORRESPONDE A LA IMAGEN Y CONTENIDO DEL CERTIFICADO CREADO EN EL MOMENTO EN QUE
SE GENERO EN LAS VENTANILLAS O A TRAVES DE LA PLATAFORMA VIRTUAL DE LA CAMARA.

CERTIFICA
LA 'CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA, CON FUNDAMENTO EN LO DISPUESTO EN EL
ARTICULO 6.1 DE LA LEY 1150 DE 2007, REGLAMENTADA POR EL DECRETO 1510 DE 2013, CON
BASE EN LA INFORMACION SUMINISTRADA POR EL INSCRITO Y POR LAS ENTIDADES ESTATALES.

FECHA: MAYC 02 DE 2016
HORA: 14:12:14

CERTIFICA
IDENTIFICACION

QUE: NILO CONSTRUCCIONES S.A.S.
NIT: 900694253-9
NUMERO DEL PROPONENTE EN LA CAMARA DE COMERCIO: 11986

CERTIFICA
INSCRIPCION ¥ RENOVACION

FECHA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO DE LOS PROPONENTES: 2016/03/16

CERTIFICA
CONSTITUCION Y REPRESENTACION LEGAL

PERSONAS J'URfDICA’S INSCRITAS EN EL REGISTRO MERCANTIL O EN EL REGISTRO
DE ENTIDADES SIN ANIMO DE LUCRO

INFORMACION CONSTITUCION

FECHA DE ADQUISICION DE LA PERSONERTA JURIDICA: 2014/01/27

CLASE DE DOCUMENTO: DOCUM PRIVADO

NUMERO DEL DOCUMENTO:

FECHA DEL DOCUMENTO: 2014/01/09

ENTIDAD QUE EXPIDE EL DOCUMENTO: GERENCIA

FECHA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO MERCANTIL (O EN BL REGISTRO DE ENTIDADES SIN
ANIMO DE LUCRO): 2014/01/27

DURACION: INDEFINIDA

CERTIFICA
REPRESENTACION LEGAL
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NOMBRE : SANTOS RIOS ZAYDA CAROLINA

C.C/C.E/PASAPORTE.: C.C. 28262792

FECHA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO MERCANTIL (O EN EL REGISTRC DE ENTIDADES
SIN ANIMO DE LUCRO) 2014/01/27

NOMBRE: HERRERA ORTIZ HERNAN DARIO

C.C/C.E/PASAPORTE.: C.C, 13723406

FPECHA DE INSCRIPCION EN EL RBGISTRO MERCANTIL (O EN EL REGISTRO DE ENTIDADES
SIN ANIMO DE LUCRO) 2014/01/27

FACULTADES Y LIMITACIONES:

FACULTADES DEL REPRESENTANTE LEGAL: QUE POR DOCUMENTO PRIVADO DEL 09/01/2014
CONSTA LOS ESTATUTOS, ART. 29. FACULTADES DEL REPRESENTANTE LEGAL. LA
SOCIEDAD SERA GERENCIADA, ADMINISTRADA Y REPRESENTADA LEGALMENTE ANTE TERCEROS
POR EL REPRESENTANTE LEGAL, QUIEN NO TENDRA RESTRICCIONES DE CONTRATACION POR
RAZON DE LA NATURALEZA NI DE LA CUANTIA DE LOS ACTOS QUE CELEBRE. POR TANTO, SE
ENTENDERA QUE EL REPRESENTANTE LEGAL PODRA CELEBRAR O EJECUTAR TODOS LOS ACTOS
¥ CONTRATOS COMPRENDIDOS EN EL OBJETO SOCIAL O QUE SE RELACIONEN DIRECTAMENTE
CON LA EXISTENCIA Y EL FUNCIONAMIENTO DE LA SOCIEDAD. EL REPRESENTANTE LEGAL SE
ENTENDERA INVESTIDO DE LOS MAS AMPLIOS PODERES PARA ACTUAR EN TODAS LAS
CIRCUNSTANCIAS EN NOMBRE DE LA SOCIEDAD, CON EXCEPCION DE AQUELLAS PACULTADES
QUE, DE ACUERDO CON LOS ESTATUTOS, SE HUBIEREN RESERVADO LOS ACCIONISTAS. EN
LAS RELACTIONES FRENTE A TERCEROS, LA SOCIEDAD QUEDARA OBLIGADA POR LOS ACTOS Y
CONTRATOS CELEBRADOS POR EL REPRESENTANTE LEGAL, LE ESTA PROHIBIDO AL
REPRESENTANTE LEGAL Y A LOS DEMAS ADMINISTRADORES DE LA SCCIEDAD, POR SI O IR
INTERPUESTA PERSONA, OBTENER  BAJO CUALQUIER FORMA O MODALIDAD JURIDICA
PRESTAMOS POR PARTE DEL A SOCIEDAD U OBTENER DE PARTE DE LA SOCIEDAD AVAL,
FIANZA O CUALQUIER OTRO TIPO DE GARANTIA DE SUS OBLIGACIONES PERSONAS.

LA INFORMACIGN ANTERIOR HA SIDO TOMADA DIRECTAMENTE DEL REGISTRO MERCANTIL O
DE ENTIDADES SIN ANIMO DE LUCRO.

CERTIFICA
DOMICILIO
DIRECCION DEL DOMICILIO PRINCIPAL:
CL REAL 5 24 CA 11 CHICO REAL
MUNICIPIO: BUCARAMANGA
DEPARTAMENTO: SANTANDER
PAIS: COLOMBIA
BARRIO: CIUDADELA REAL DE MINAS
TELEFONO 1: 3178044893
TELEFONO 2: 3168692857
TELEFONO 3:
CORREQ ELECTRONICO: GERENCIA.NILOCONSTRUCCIONESEGMAIL,COM
FAX:

DIRECCION PARA NOTIFICACION JUDICIAL:

CL REAL 5 24 CA 11 CHICO REAL
MUNICIPIO PARA NOTIFICACION: BUCARAMANGA
DEPARTAMENTO PARA NOTIFICACION: SANTANDER
PAIS: COLOMBIA

BARRIO: CIUDADELA REAL DE MINAS

TELEFONO 1 PARA NOTIFICACION: 3178044893
TELEFONO 2 PARA NOTIFICACION: 3168692857
TELEFONO 3 PARA NOTIFICACION:

CORREQ ELECTRONICO DE NOTIFICACION: GERENCIA.NILOCONSTRUCCIONESGGMAIL.COM
FAX:
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LA INFORMACION ANTERIOR HA SIDO TOMADA DIRECTAMENTE DEL REGISTRO CANT
DE ENTIDADES SIN ANIMO DE LUCRO. - e

CERTIFICA
CLASIFICACION POR TAMARO DE LA EMPRESA

QUE EL INSCRITO SE CLASIFICO COMOD:
MICROEMPRESA
CERTIFICA
INFORMACION FINANCIERA
QUE EN RELACION A SU INFORMACION FINANCIERA EL PROPONENTE REPORTG:
FECHA DE CORTE DE LA INFORMACION FINANCIERA: 2015/12/31

ACTIVO CORRIENTE $ 5.607,680
ACTIVO TOTAL $ 10.107.680
PASIVO CORRIENTE $ 0
PASIVO TOTAL $ 0
PATRIMONIO $ 10.107.680
UTILIDAD/PERDIDA OPERACIONAL S 143.200
GASTOS DE INTERESES $ 99.605

CERTIFICA
CAPACIDAD FINANCIERA

QUE zgo RELACION A LOS INDICADORES DE LA CAPACIDAD FINANCIERA EL PROPONENTE
REPORTO:

INDICE DE LIQUIDEZ: INDETERMINADO

INDICE DE ENDEUDAMIENTO: 0

RAZON DE COBERTURA DE INTERESES: 1,43

ESTA INFORMACION FUE OBJETO DE VERIFICACION DOCUMENTAL POR PARTE DE LA CAMARA
DE COMERCIO.

CERTIFICA
CAPACIDAD ORGANIZACIONAL

QUE EN RELACION A LOS INDICADORES DE LA CAPACIDAD ORGANIZACIONAL EL PROPONENTE
REPORTO:

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO: 0,01
RENTABILIDAD DEL ACTIVO: 0,01

ESTA INFORMACION FUE OBJETO DE VERIFICACION DOCUMENTAL POR PARTE DE LA CAMARA
DE COMERCIO.

CERTIFICA
CLASIFICACION

QUE EN RELACION A LOS BIENES, OBRAS Y SERVICIOS QUE OFRECERA A LAS ENTIDADES
ESTATALES, IDENTIFICADOS CON EL CLASIFICADOR DE BIENES Y SERVICIOS EN EL TERCER
NIVEL (CLASE), EL PROPONENTE REPORTO:
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SEGMENTO FAMILIA CLASE PRODUCTO DESCRIPCION

7
7
17
77
7
77
77
77
77
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77
77
77
80

80
80
80
80
80
80
80
80
80
80
80

80
80
80
80
80
80
80
80
BO
80
80
80
80
80O

81
81
81
81
81
81
81
81
81
81
81
81
81

81
81
81
81

10
10
10
10
10
10
11
11
12
12
12
13
13
13
10

10
10
11
11
11
12
12
12
12
12
13

13
13
13
14
14
14
14
14
15
15
16
16
16
16

10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10

11
11
11
11

15
16
17
18
19
20
15
16
15
16
17
15
16
17
15

16
17
15
16
17
15
16
17
18
19
15

18
17
18
15
16
17
18
19
15
16
15
16
17
18

15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27

15
16
17
i8

00
oo
00
00
00
00
00
00
00
00
00
00
00
00

00
00
00
00
00
00
oo
0o
00
00
00

00
00
00
0o
00
00
00
00
00
00
00
00
00
00

00
00
00
00
00
00
00
00
00
00
00
00
00

00
00
oo
00

EVALUACION DE IMPACTO AMBIENTAL
PLANEACION AMBIENTAL

SERVICIOS DE ASESORIA AMBIENTAL

AUDITORfA AMBIENTAL :
SERVICIOS DE INVESTIGACION DE CONTAMINACION
SERVICIOS DE REPORTE AMBIENTAL

SERVICIOS DE SEGURIDAD AMBIENTAL
REHABILITACION AMBIENTAL

CONTAMINACION DEL AIRE

CONTAMINACION DEL SUELO

CONTAMINACION DEL AGUA

CONTAMINACION DE PETROLEO

CONTAMINACION AUDITIVA

CONTAMINACION DE SUSTANCIAS TOXICAS
SERVICIOS DE CONSULTORIA DE NEGOCIOS ¥
ADMINISTRACION CORPORATIVA

GERENCIA DE PROYECTOS

GERENCIA INDUSTRIAL

DESARROLLO DE RECURSOS HUMANOS

SERVICIOS DE PERSONAL TEMPORAL
RECLUTAMIENTO DE PERSONAL

SERVICIOS DE DERECHO PENAL

SERVICIOS DE DERECHO COMERCIAL

SERVICIOS DE RESPONSABILIDAD CIVIL
SERVICIOS DE DERECHO DE FAMILIA

SERVICIOS DE PARTICIPACION COMPENSADA LEGAL
ALQUILER Y ARRENDAMIENTO DE PROPIEDADES O
EDIFICACIONES

VENTAS DE PROPIEDADES Y EDIFICIOS
SERVICIOS DE CUSTODIA Y TITULO

SERVICIOS DE ADMINISTRACIGN INMOBILIARIA
INVESTIGACION DE MERCADOS

ACTIVIDADES DE VENTAS Y PROMOCION DE NEGOCIOS
DISTRIBUCION

SERVICIOS DE CORREQ

EXHIBICIONES Y FERIAS COMERCIALES
FACILITACION DEL COMERCIO

SERVICIOS DE COMERCIO INTERNACIONAL
SERVICIOS DE APOYO GERENCIAL

SUPERVISION DE INSTALACIONES DE NEGOCIOS
SERVICIOS DE RECUPERACION DE ACTIVOS
SERVICIOS DE ALQUILER O ARRENDAMIENTO DE
EQUIPQ DE OFICINA

INGENIERfA CIVIL Y ARQUITECTURA
INGENIERIA MECANICA

INGENIERIA ELECTRICA Y ELECTRONICA
INGENIERIA QUIMICA

INGENIERTA DE PETROLEOS Y GAS

INGENIERIA DE MINAS

INGENIERIA DE OCEANOS

INGENIERIA DE TRANSPORTE

INGENIERIA AERONAUTICA

INGENIERIA DE TRANSMISION DE ENERGIA ELECTRICA
SERVICIOS DE PERMISOS

SERVICIOS DE MUESTREO

SERVICIOS DE DISENO E INGENIERIA DE SISTEMAS
INSTRUMENTADOS DE CONTROL

INGENIERIA DE SOFTWARE O HARDWARE
PROGRAMADORES DE COMPUTADOR

SISTEMAS DE MANEJO DE INFORMACION MIS
SERVICIOS DE SISTEMAS Y ADMINISTRACION DE
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81
81
81
81
81

81
81

81
81
81
81
81
81
81
81

81
81
81
81
81
81
81
81
81

83
83
84
84
84
a4

11
11
11
11
11

11
11

12
1z
13
14
14
14
14
14

15
15
15
15
15
16
16
16
16

10
10
11
11
11
11

19
20
21
22
23

24
25

15
16
15
15
16
17
18
19

15
16
17
18
19
15
16
17
i8

15
16
15
16
17
18

00
00
00
00
00

00
00

00
00
00
00
00
00
00
00

00
00
00
00
00
00
00
00
00

00
00
00
00
00
00
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COMPONENTES DE SISTEMAS

SISTEMAS DE RECUPERACION DE INFORMACIGN
SERVICIOS DE DATOS

SERVICIOS DE INTERNET

MANTENIMIENTO ¥ SOPORTE DE SOFTWARE
MANTENIMIENTO Y SOPORTE DE HARDWARE D=
COMPUTADOR

SERVICIOS DE ALQUILER O ARRENDAMIENTO DE
HARDWARE DE COMPUTADOR

SERVICIOS DE ALQUILER O ARRENDAMIENTO DE
LICENCIAS DE SOFTWARE DE COMPUTADOR
ANALISIS ECONGMICO

SISTEMAS Y EMISIONES MONETARIAS
METODOLOGIA Y ANALISIS

CONTROL DE CALIDAD

MANEJO DE CADENA DE SUMINISTROS
PLANEACION Y CONTROL DE PRODUCCIGN
ADMINISTRACION DE INSTALACIONES
SERVICIOS DE INVESTIGACION Y DESARROLLO DE
TECNOLOGTA MANUFACTURERA

METEOROLOGIA

CARTOGRAFIA

GEOLOGIA

OCEANOGRAFIA E HIDROLOGIA

GEOFISICA

SERVICIOS DE ADMINISTRACION DE ACCESO
SERVICIOS DE CORREO ELECTRONICO Y MENSAJERfA
SERVICIOS DE TELECOMUNICACIONES
SERVICIOS DE ALQUILER O ARRENDAMIENTO DE
EQUIPOS O PLATAFORMAS DE VOZ Y DATOS O
MULTIMEDIA

SERVICIOS DE ACUEDUCTO ¥ ALCANTARILLADO
SERVICIOS DE PETROLEOC Y GAS

SERVICIOS CONTABLES

SERVICIOS DE AUDITORIA

FINANZAS CORPORATIVAS

ASUNTOS Y PREPARACION DE IMPUESTOS

CERTIFICA

EXPERIENCIA

QUE EN RELACION A LOS CONTRATOS EJECUTADOS EL PROPONENTE REPORTO:

NUMERO CONSECUTIVO DEL REPORTE DEL CONTRATO EJECUTADO: 1
CONTRATO CELEBRADO POR: EL PROPONENTE
NCMBRE DEL CONTRATISTA: NILO CONSTRUCCIONES S.A.S.

NOMBRE DEL CONTRATANTE: AUDIOMAX

VALOR DEL CONTRATO EJECUTADO EXPRESADO EN SMMLV: 23,54

CONTRATO EJECUTADO IDENTIFICADO CON EL CLASIFICADOR DE BIENES Y SERVICIOS EN EL

TERCER NIVEL:

SEGMENTO
77

77
77
7
77
77
77

10
10
10
11
12
12
13

15
17
19
15
15
17
16

FAMILIA CLASE PRODUCTO

00
00
00
00
00
00
00

SEGMENTO FAMILIA CLASE PRODUCTO

77 10 16 00
7 10 18 00
77 10 20 00
77 11 16 00
77 12 16 00
77 13 15 00
7 13 17 00
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INFORMACION FUE OBJETO DE VERIFICACION DOCUMENTAL POR PARTE DE LA CAMARA
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83 10
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84 11
ESTA
DE COMERCIO.

*x+*+*[ A ANTERTOR INFORMACION CERTIFICADA YA SE ENCUENTRA EN FIRME*****

QuE EL DfA 16 DEL MES DE MARZO DE 2016 EL PROPONENTE INSCRIBIO EL REGISTRO
UNICO DE PROPONENTES BAJO EL NUMERO 70466 DEL LIBRO PRIMERO DE LOS PROPONENTES,
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QUE ESTA INSCRIPCION SE PUBLICO EN EL REGISTRO UNICO EMPRESARIAL Y SOCIAL (RUES)
EL DIA 16 DEL MES DE MARZO DE 2016.

LA INFORMACION RELACIONADA CON LA INSCRIPCION AQUE CERTIFICADA QUEDG EN FIRME

DIEZ (10) DiAS HABILES DESPUES DE PUBLICACION (ARTICULO 6.3 DE

DE LA FECHA

LA LEY 1150 DE 2007 MODIFICADO POR EL ARTICULO 221 DEL DECRETO 19 DE 2012).

EL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA

DE CONFORMIDAD CON EL DECRETO 2150 DE 1995 Y LA AUTORIZACION IMPARTIDA POR LA
SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO, MEDIANTE EL OFICIC DEL 18 DE NOVIEMERE
DE 1996, LA FIRMA MECANICA QUE APARECE A CONTINUACION TIENE PLENA VALIDEZ PARA

TODOS LOS EFECTOS LEGALES.
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IMPORTANTE: LA FIRMA DIGITAL DEL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE
BUCARAMANGA CONTENIDA EN ESTE CERTIFICADO ELECTRONICO, SE ENCUENTRA EMITIDA POR

UNA ENTIDAD DE CERTIFICACION ABIERTA AUTORIZADA Y VIGILADA POR

LA

SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO, DE CONFORMIDAD CON LAS EXIGENCIAS

ESTABLECIDAS EN LA LEY 527 DE 1999.

EN EL CERTIFICADO SE INCORPORAN TANTO LA FIRMA MECANICA QUE ES UNA
REPRESENTACION GRAFICA DE LA FIRMA DEL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE
BUCARAMANGA, COMO LA FIRMA DIGITAL Y LA RESPECTIVA ESTAMPA CRONOLOGICA, LAS

CUALES PODRA VERIFICAR A TRAVES DE SU APLICATIVO VISOR DE DOCUMENTOS PDF.

NO, OBSTANTE SI USTED EXPIDIO EL CERTIFICADO A TRAVES DE LA PLATAFORMA VIRTUAL
PUEDE IMPRIMIRLO DESDE SU COMPUTADOR CON LA CERTEZA DE QUE FUE  EXPEDIDO POR LA
CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA. LA PERSONA O ENTIDAD A LA QUE USTED LE VA A
ENTREGAR EL CERTIFICADO PUEDE VERIFICAR, POR UNA SOLA VEZ, SU CONTENIDO
INGRESANDO A WWW.CAMARADIRECTA.COM OPCION CERTIFICADOS ELECTRONICOS Y DIGITANDO
EL CODIGO DE VERIFICACION QUE SE ENCUENTRA EN EL ENCABEZADO DEL PRESENTE
DOCUMENTO. EL  CERTIFICADO A VALIDAR CORRESPONDE A LA IMAGEN Y CONTENIDO DEL
CERTIFICADO CREADO EN EL MOMENTO EN QUE SE GENERO EN LAS VENTANILLAS O A TRAVES

DE LA PLATAFORMA VIRTUAL DE LA CAMARA.
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Apéndice B. Plan de Negocio:

Resumen Ejecutivo:

El equipo:

Perfil de la Direccion: La Gerencia de Nilo Construcciones sas, mantiene un perfil de
liderazgo democratico, en el que tiene en cuenta a todos y cada uno de sus integrantes, con
el fin de hacerlos participativos en los logros y éxitos de la compafia. Busca con esta
participacion el mayor compromiso de su equipo, la lealtad y la fidelidad, generando
estabilidad laboral, que se traduce en una estabilidad psicologica para su empresa.

Dentro del liderazgo mencionado, se proyecta externamente como un negociante agresivo
pero enmarcado en el respeto por su organizacion y la competencia. Proyecta hacia su
cliente siempre el respeto entre las partes y genera confianza, lo cual evidencia siempre
que se buscar es una alianza a largo plazo con el cliente y no relaciones de corto plazo y
sin sentido.

Por qué somos un equipo Ganador? Mediante procesos de seleccion rigurosos y
exigentes, sumado a planes de formacion para sus subalternos, donde de imparte el respeto
hacia el cliente, la calidad en sus procesos y el buen trato a los demas, se ha buscado desde
siempre generar empoderamiento y liderazgo encada una de las personas que conforman
esta maravillosa empresa. Si el equipo estéa bien psicolégicamente, los procesos técnicos

se fabricaran sin mayores inconvenientes y las posventas seran minimas.

Nuestro Modelo de negocio:
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Misidn: Suplir las necesidades comerciales de nuestros clientes constructores referentes a
la carpinteria de madera en sus proyectos, ofreciendo un destacado servicio de
asesoramiento técnico y comercial, de un producto importado desde Brasil con alta
calidad, precios competitivos y cumplimiento en los cronogramas de obra y atencién
posventa garantizado por el término que se establezca en los contratos. El elemento
diferenciador de la propuesta, es el manejo de sellos verdes y etiquetas ambientales que
da valor agregado sobre la competencia. Al cumplir con nuestros estandares de calidad en
el acompafiamiento, se busca un cliente satisfecho, que pagara no por el costo del servicio
sino por el valor que nuestra organizacion de a sus proyectos, trayendo consigo réditos
financieros que conlleven a un margen de utilidad atractivo para los socios.

Vision: Para el préximo quinguenio, posicionar a Nilo Construcciones sas, junto con su

aliado estratégico SCA, en uno de los 2 primeros comercializadores y por ende fabricantes

de muebles de madera reconocidos en el Departamento de Santander. Entre el afio 5 y el
afio 10 de la sociedad, consolidarla en la zona del nororiente y la costa atlantica del pais.

Entre el afio 10 y el afio 15, potencializar la marca a nivel nacional.

Valores Empresariales: Dentro del mundo empresarial, las empresas deben regirse por

valores para respetar sus principios. Para Nilo Construcciones sas son:

o Cumplimiento: para Nilo Construcciones sas, el cumplimiento esta directamente
relacionado con el respeto hacia el contratante. Es por esto que al firmarse un contrato,
se haré sobre la premisa de disponer todos los recursos que se tengan para respetar al
cliente en los términos contractuales establecidos.

o Mejora continua: El analisis en los procesos internos de la organizacion, permite que

el talento humano de la organizacion, analice sus deficiencias y busque la excelencia.
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Esto permitira identificar el éxito en los programas de capacitacion descritos en las
estrategias.

o Proteccion contra el medio ambiente: El desarrollo Sostenible, es una obligacion de
los empresarios de este siglo. Los retos que se desprendan de la comercializacion de
productos maderables, no deben ser ajenos a este principio, razon por la cual Nilo
Construcciones sas no es ajeno a esta realidad y se incluye dentro de sus Valores
Empresariales.

Como funciona nuestro modelo de negocio: Se proyecta realizar a traves de una alianza
estratégica entre la empresa Nilo Construcciones sas (cuyo socio fundador es el autor de esta
investigacion) y quien hard la comercializacion de los productos y servicios de los muebles de
cocina, closets y puertas con sellos ambientales, con una empresa de carpinteria del Brasil que se
ha acogido a las directrices de la filosofia de los sellos ambientales. Esta firma, cuya razon social
es SCA Mobiliario Contemporaneo, produce en su planta de Curitiba estado de Parana, de forma
industrializada carpinteria de madera para closets y cocinas, cuyos procesos de maquilacion tienen
la certificacion FSC: mas conocida como Sello verde. En esta, toda la madera utilizada proviene
de reservas gestionadas y certificadas por el FSC (Forest Stewardship Council). Posee de igual
forma la certificacién E1, con la cual garantiza que se utiliza la mejor madera melaminica del
mundo.

e Propuesta de valor: se define la propuesta de valor sobre la base del cuidado del medio
ambiente en los procesos productivos de los muebles de madera para la construccién de
vivienda y oficinas, evitando la deforestacion desmedida y sin control. Esta propuesta se
trabajara a través de la comercializacion de carpinteria de madera certificada con sello

verde para edificios y construcciones, en el A.M.B.
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Mercado Objetivo: se buscaran constructoras que trabajen estratos socio econémicos altos
en la zona de estudio, quienes probablemente tienen como cliente final, los “Consumidores
Verdes”. Estos son definidos por Sanchez J. (2014, p. 39, citado en Chamorro, 2001) como
“personas que manifiestan su preocupacion por el medio ambiente en su comportamiento
de compra, buscando productos que sean percibidos como de menor impacto sobre el
medio ambiente”. Bajo esta premisa se direcciona el nicho de mercado de esta
investigacion, a las constructoras de vivienda de estratos 4, 5y 6 del Area Metropolitana
de Bucaramanga, por tener estos clientes un poder adquisitivo adecuado y en su gran
mayoria una conciencia ambiental, que les permitira reconocer el valor de los disefios y las
obras para mitigar los impactos ambientales.

Plan de marketing: Este estd enfocado a buscar relaciones a largo plazo con los clientes.
Inicialmente se resalta el hecho que la propuesta de valor, genera en el cliente un status que
con el tiempo se veré reflejado en sus usuarios finales y por ende, en sus ventas. La
propuesta de valor, podra llevar al cliente a que genere investigacion y desarrollo en temas
de cuidado ambiental y traera consigo beneficios tributarios.

El primer canal a emplear es el contacto directo con el cliente, en la cual se le mostraran
las bondades del producto y el servicio, a través de la plataforma digital, donde en videos
de realidad virtual, se le hara un recorrido para mostrar las bondades y las diferencias con
la competencia. Se le invitara a tomar la decision a favor de Nilo Construcciones sas, sobre
la base del hecho de que al tener los sellos verdes en sus productos, hara de su propuesta
un valor diferenciador con la competencia. Por udltimo, las redes sociales apoyaran
enormemente la labor comercial y el contacto con el cliente y/o usuario final.

Actividades claves:
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* Comercializacion.

* Buen trato con el cliente.

* Plataforma/Redes de Contacto
* Legalizacion de contratos

* Cobro de cartera.

e Recursos Claves:

* Fisicos: Oficina con sus enseres, Transporte.

* Intelectuales (bases de datos de clientes).

* Digitales: pagina web, plataforma virtual para software de modelamiento en 3D.

Anadlisis Financiero:

| 114

En primera instancia, se expondran los costos de operacion. Paso seguido, las proyecciones

de ventas y finalmente loas cuadros del punto de equilibrio.

Costo x mes Acumulado

Mes 1 S 15.908.681,00

Mes 2 S 10.908.681,00 | 5 26.817.362,00
Mes 3 S 10.908.681,00 | & 37.726.043,00
Mes 4 S 10.908.681,00 | $ 48.634.724,00
Mes 5 S5 10.908.681,00 | 5 59.543.405,00
Mes 6 S 10.908.681,00 | & 70.452.086,00
Mes 7 S 10.908.681,00 | 5 81.360.767,00
Mes 8 S 10.908.681,00 | 5 92.269.448,00
Mes 9 S 10.908.681,00 | S 103.178.129,00
Mes 10 S 10.908.681,00 | 5 114.086.810,00
Mes 11 S 10.908.681,00 | 5 124.995.491,00
Mes 12 S 10.908.681,00 | 5 135.904.172,00

Figura 1. Estructura de costos mensuales

Fuente Autor del proyecto

Proyeccién de ventas: El 3% sobre las ventas es el costo comercial establecido por la casa

matriz. Sobre este valor, sera el porcentaje sobre el que se proyectaran los costos de operacion. Si

estos en un afio son de $119.995.491 (se retira de este andlisis el valor del mesl, ya que se toma
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como aporte de socios), se debera conseguir ventas por afio de $3.999.849.700. Segun la Tabla 2:
Valores de venta de inmuebles en diferentes estratos en el AMB, resaltan las ventas por
$16.650427.000 en un término de 4 afios. Esto da un valor de ventas por afio de $ 4.162.606.750,
con un solo cliente en el &rea de trabajo. Con esto se cubririan los gastos de operacion de la
comercializadora y generaria una utilidad de $4.882.711. Bajo estas consideraciones, aln es
prematuro establecer la viabilidad técnica hasta tanto no se defina en la dimensién financiera, las
cifras por medio de la proyeccion de los estados financieros y su evaluacion a través de sus

indicadores.

vIrpromediode  Vlrcarpinteriapor | vircaninteria por

venta por inmueble |proyecto inmughle 1ok — k P Hos

65 TILLRIA|S 330796000 (§ 34,055,586, LATH[ S 985092966 L28%) §10871.313,79 L41%) SBAETTE 17%
65 LOGES®OE|S  LIOL70000(§ 3425605263 0% 5 94168947 091%) §10.384.210,53 110%) 51345494737 1,30%
55 MRIGSI6|S 45040003 1544305283 LATH( S 60713 L76%) § 3.258.858,55 0.94%) § 611276974 17T
9 MRS | S 2824064000 (§ 11.325.200,00 3304 5 450000000 138%) § 239000000 0.71%) § 4435.200,00 13%
59 M0 |S  30m48.000 |3 17.106.38,3 4.93%( $ 8.300.000,00 239 § 30058, 0.88%) § 575680000 166%
LA CARPINTERIA REPRESENTA UN VLR PROMEDIC SOBRE VENTAS DEL 410%

CON LAS CONCLUSIONES DF LOS EXPERTOS, EL VALOR DELINVIUEBLE PODRIA AUMENTAR UN 2% DELVALOR DE LA VENTA, S LA CARPINTERIA CONTIENE SELLOS VERDES

VLR INMUEBLE
EIEMPLO ESTRATO 3 § 252035
VLRMUEBLES X VIVIENDA SINSELLOLEED  § 6.850407,11
FLINMUBBLE PODRIA VENDERSE EN § 34937076283 CONLACONSIDERACION QUE LA CARPINTERIA TENGA SELLO VERDE
|VALOR DE LA CARPINTERIA, SIENDQ EL4, 1% § 143N |

Figura 2. Proyeccion de ventas, segun proyetctos ejecutados por constructora de la zona
Fuente Autor del proyecto
Punto de Equilibrio: Al consultar en el sitio web www.incp.org.co, se encuentran las

ecuaciones para la determinacion del punto de equilibrio, las cuales se describen a continuacion:


http://www.incp.org.co/
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PE $ = Costos Fijos / [1 — (Costos Variables / Ventas Totales)] v si se requiere el % de las
ventas:
PE % = [Costos Fijos / (Ventas Totales — Costos Variables)] x 100

Al efectuar la simulacion para los 3 afios proyectados, se determina lo siguiente:

DE LOS $ 10.908.681.00 MENSUALES DE GASTOS Y COSTOS, SE DESGLOSA ASI:

COSTOS FJOS COSTOS VARIABLES

ARRIENDO OFICINA, $ 1.200.000,00 COSTOS TERCERIZADOS 5 1.250.000.00
MANT OFICINA 3 400.000,00 TRANSPORTE GASOLINA $  400.000,00
MNOMIMNA 5 7.658.681.00

POR MES 5 9.258.681.00 5 1.650.000.00
EN 11 MESES= 5101.845.491.00 518.150.000.00

EL PRIMERO SE CUBRE COMN APORTE DE S0CIOS

PE=3% 5 101.845.491.00 PE =% 5 101.845.491.00
1- 0,14534162 5124 878.202.00 - $18.150.000.00
PE=% 5101.845.491.00 PE=% $5101.845.491.00
0.854658381 $106.728.202.00
PE=§ $119.165.146.23 PE =% 95%

MILO CONSTRUCCIOMES SAS MODELAMIENTO DE PUNTO DE EQUILIBRIO EN EL AMOD 1

Figura 3. Punto de equilibrio para la modelacion en el afio 1, de los 3 del ejercicio.

Fuente Autor del proyecto

Para establecer el tiempo en que se haya el punto de equilibrio, se debe modelar el ritmo de
ventas. Se proyecta que los ingresos de las ventas seran lineales desde el tercer hasta el mes 12.
Con esta condicion, se determina que en el mes 9, las ventas cubren los gastos y costos de

operacion y se haya el punto de equilibrio en el tiempo

PUNTO DE EQUILIBRIO EN EL ANO 1

GASTOS INGRESOS
Mes 1 —+—GASTOS —m— INGRESOS
Mes 2 5 10.908.651.00 A
Mes 3 5 21817 362 00 | 5 12 487 820 20 $140.000.000.00
Mes 4 $ 32.726.043.00 | $ 24 975.640.40 5120.000.000,00
Mes 5 5 43 634 724 00 | $ 37 463 460 60 A
Mes 6 5 54.543.405.00 | § 49.951.280.80 $100.000.000,00
Mes 7 5 65 452 086 00 | % 62 439 10100 $80.000.000,00
Mes & 5 76.360.767.00 | $ 74.926.921,20 .
Mes 9 5 87 269 448 00 | % B7 414 741 40 +60.000.000.00
Mes 10 5 98.178.129.00 | $ 99.902.561.60 $40.000.000,00
Mes 11 5 109 086 810,00 | 112 390 381,80 .
Mes 12 5 119.995.491.00 | 5 124.878.202.00 520.000.000.00
.

MES MES MES MES MES

b3

MES MES MES MES MES MES MES
3 4 5 & 7 2 =] 10 11 12



MODELO DE NEGOCIO PARA COMERCIALIZAR CARPINTERIA | 117

Figura 4. Punto de equilibrio en el tiempo para la modelacion en el afio 1, de los 3 de ejercicio.

Fuente Autor del proyecto

Para el afio 2, los datos son los siguientes:

DELOS $143.295.265,56 QUE REPRESENTAN LOS GASTOS Y LOS COSTOS DE OPERACION, SE
DESGLOSAN AS:
COSTOS FOS COSTOS VARIABLES
Mano de obra directa § 96.499.380,60 Compras 5 1.732.500,00
Comisiones $ 2.000.000,00 Costo de los fletes entrantes 5 5.040.000,00
Sequros 5 2.000.000,00 Gastos indirectos 5 15.120.000,00
Impuestos sobre sala 5 1.200.000,00 Publicidad 5 760338495
Gastos operativos § 1.200.000,00 Gastos de entrega 5 2.000.000,00
Alquileres & 1.100.000,00 Varios 5 2.000.000,00
Teléfona $ 1.100.000,00 Honorarios profesionales § 2.000.000,00
Viajes $ 2.000.000,00
Gastos de los vehiculos ! 700.000,00
$105.099.380.60 b 38.195.884.95
PE=% $105.099.350,60 PE=% b 105.099.350,60
1- ! 0,26 $146.420.000,00 - §35.195.884.95
PE=% $105.099.380,60 PE="% 5105.099.380,60
0,742650014 5110.224 115,05
PE=% $141.5619.394,93 PE =% 95%
MILO CONSTRUCCIONES SAS MODELAMIENTO DE PUNTO DE EQUILIBRIO EM EL ANO 2

Figura 5. Punto de equilibrio para la modelacion en el afio 2, de los 3 de ejercicio.

Fuente Autor del proyecto

Para establecer el tiempo en que se haya el punto de equilibrio en el afio 2, se debe modelar el
ritmo de ventas. Se proyecta que los ingresos de las ventas seran lineales desde el primer mes hasta
el mes 12. Con esta condicidn, se determina que en el mes 6, las ventas cubren los gastos y costos

de operacion y se haya el punto de equilibrio en el tiempo.
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GASTOS INGRESOS
Mes 1 § 16.704.115,05 | § 12.368.333,33
Mes 2 §  28.158.23010 | § 24.736.666,67
Mes 3 § 3961234515 | § 37.105.000,00
Mes 4 §  51.066.460.20 | § 49.473.333.33
Mes 5 § 6252057525 |5 61.841.666.67
Mes 6 §  73.974.690,30 | § 74.210.000,00
Mes 7 § 8542880535 |5 66.578.333.33
Mes 8 5 9688292040 |5 98.946.666,67
Mes 3 5 108.337.035.45 | $111.315.000,00
Mes 10 5 119.791.150,50 | $123.683.333.33
Mes 11 §  131.245 265,55 | $136.051.666,67
Mes 12 5 143.295.265,00 | $148.420.000,00

$160.000.000,00

$140.000.000,00

Punto de equilibrio en el tiempo del afio 2
£120.000.000,00

5100.000.000,00

£0.000.000
0.000.0

£0.000.000 00
0.000.000,00
A0.000.000,00

U000 000,00
%20.000.000,00

OO0 OO0, DD

S_
Mesl Mes2 Mes3 Mesd Mes5 Mest Mes? Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

== GASTOS  emgem INGRESOS

Figura 6. Punto de equilibrio en el tiempo para la modelacion en el afio 2, de los 3 de ejercicio.

Fuente Autor del proyecto

Figu

Para el afio 3, los datos son los siguientes:

DE LOS $1560.460.028,83

QUE REPRESENTAN LOS GASTOS ¥ LOS COSTOS DE OPERACION, SE

DESGLOSAN AS:
COSTOD FIJOS COSTOS VARIABLES
Mano de obra direc $101.324.349,63 Compras 5 1.819.125,00
Comisiones § 2.100.000,00 Costo de los fletes entrantes 5 529200000
Seguros 5 2.100.000.00 Gastos indirectos § 15.876.000,00
Impuestos sobre s §  1.260.000,00 Publicidad 5 7.983.554.20
Gastos operatives $  1.260.000,00 Gastos de entrega 5§ 2.100.000,00
Alquileres 5 1.155.000,00 Varios 5 2.100.000.00
Teléfono §  1.155.000,00 Honorarios profesionales 5§ 2.100.000,00
Viajes 5 2.100.000,00
Gastos de los vehiculos 5 735.000,00
$110.354.349,63 $ 40.105.679,20
PE=3% $110.354.349.63 PE =% 5 110.354.349.63
1- 5 026 $155.900.000,00 - $40.105.679,20
PE =% 5$110.354.349 63
PE=3% $110.354.349,63 $115.794.320,80

0.742747407

PE=§ 5148.575.879.96

PE="% 95%

NILO CONSTRUCCIONES SAS

MODELAMIENTO DE PUNTO DE EQUILIBRIO EN EL ANO 3

ra’.

Punto de equilibrio para la modelacion en el afio 3, de los 3 de ejercicio.

Fuente Autor del proyecto
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Para establecer el tiempo en que se haya el punto de equilibrio en el afio 3, se debe modelar el

ritmo de ventas. Se proyecta que los ingresos de las ventas seran lineales desde el primer mes hasta

el mes 12. Con esta condicion, se determina que en el mes 6, las ventas cubren los gastos y costos

de operacion y se haya el punto de equilibrio en el tiempo.

GASTOS

INGRESOQS

Mes 1

5 17.539.320,80

§ 12.991. 666,67

Mes 2 5 29.566.141.61 | § 25.983.333.33
Mes 3 5 41.592.962.41 | § 36.975.000,00
Mes 4 5 53.619.783.21 | § 51.966.666.67
Mes & 5 65646.604.01 |5 6495833333
Mes 6 I
Mes 7 5 89.700.245.62 | § 90.941.666.67
Mes 8 $101.727.066.42 | $103.933.333.33
Mes 9 $113.753.887.22 | $116.925.000,00
Mes 10 $125.780.708.03 | $129.916.666.67
Mes 11 $137.807.528.83 | §142.908.333.33
Mes 12 $150.460.028.83 | $155.900.000,00

5160.000.000,00
5140.000.000,00
£120.000.000,00

5100.000.000,00

Punto de equilibrio en el tiempo en el afio 3

Mesl MesZ Mes3 Mes4 Mes5S Mesb Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

e GASTOS e INGRESOS

Figura 8. Punto de equilibrio en el tiempo para la modelacion en el afio 3, de los 3 de ejercicio.

Fuente Autor del proyecto

Bajo las consideraciones anteriores, se puede concluir lo siguiente, desde la dimension de los

analisis financieros: EL proyecto con las cifras proyectadas en sus 3 primeros afios de trabajo,

muestra viabilidad, sin embargo, segun las evaluaciones efectuadas, es poco atractivo antes

inversionistas en las condiciones dadas, ya que los margenes de utilidades son muy bajas a las

tasas ofrecidas por otros sectores como el bancario. Ahora bien, se podria replantear las

condiciones con la casa matriz, ofreciendo alternativas que mejoren las condiciones para la

comercializacion, como el hecho que se permita manejar la contratacion de la mano de obra de la

instalacion local, de tal forma que ese 7% de mano de obra para la instalacion, permita generar

ingresos adicionales a los citados y referenciados. La otra alternativa es generar mayores ingresos

expandiendo el mercado a varias constructores de la regién, con el fin de mejoraréa los indices de

ganancias para la comercializadora
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Analisis Ambiental: Respecto a este Gltimo apartado, Hurtado, J. (2016, pagina 21), expresa:
“en Colombia, las tasas de deforestacion cada vez son mas grandes, esto, sumado a los efectos del
calentamiento global, permiten concluir la urgente necesidad de hacer respetar y cumplir la
legislacion ambiental.” La preocupacion por esta problemética mundial ha conllevado a gobiernos
y organizaciones con conciencia ambiental a crear sistemas o filosofias de trabajo, con el fin que
sean implementadas en empresas de todos los sectores productivos, para que éstas, a través de
dichas directrices generen valor, obtengan utilidad en sus operaciones y de manera simultanea
trabajen por el respeto hacia el planeta.

Como se menciong, ya se han disefiado lineamientos amigables y respetuosos con el medio
ambiente en varias partes del mundo. Para mencionar algunas de talla mundial como la Union
Europea, en donde sus miembros han implementado las “Etiquetas verdes”. Estas fueron
desarrolladas en 1992, con el fin de impulsar y a la vez proteger el uso de productos y servicio que
impacten de una forma minima el medio ambiente en comparacion de otros similares; también el
poder comercializar entre 15 naciones asociadas, productos y servicios con esta distincion,
eliminando confusiones entre los usuarios finales de sus integrantes, ya que cada pais puede tener
una regulacion diferente. También los paises Nérdicos (Suecia, Noruega, Finlandia e Islandia) han
propulsado lineamientos similares desde 1989 llamados “Cisne Blanco”, los cuales tienen en
cuenta el ciclo de vida del producto, el consumo de los recursos naturales como agua, energia, los
suelos y los impactos del proceso de produccién sobre estos. Por ultimo para referenciar en este
estudio los ejemplos de estas tendencias verdes, se referencia la etiqueta ambiental Alemana
denominada “Angel Azul” . Creada en 1978 por el Gobierno Germano, se trata de una herramienta
tomada de manera voluntaria por los fabricantes para el cuidado del medio ambiente,

referenciandose de manera positiva para su comercializacion entre los usuarios finales, quienes le
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dan un peso preponderante al momento de comprar el bien o servicio. En América, los pioneros
en estas directrices son los Estados Unidos, los cuales han expedido la normativa de los “Sellos
verdes”, la cual fue creada en 1989 por una entidad privada, llamada Scientific Certicacion System.
Con base en esto, los paises llamados de tercer mundo en esta parte del hemisferio, tomaron sus
patrones de control y medicion como guia y referencia. En Colombia, se esta trabajando desde
2006 en la implementacion del “Sello Ambiental Colombiano”, en el que de manera voluntaria los
empresarios que producen bienes y servicios pueden ser categorizados y clasificados para tener un
valor agregado adicional, con el fin de ser méas competitivos en los mercados de Europa, Asia y
América por temas de manejo ambiental. Concluyendo, Tamayo J. Bedoya P. (2013, p 66),
expresa: “Los Sellos verdes se implementan porque generan el desarrollo de procesos de
produccion limpia al interior de la organizacion, pero se ven recompensados con la aceptacion
creciente del consumidor, siempre apuntandole a incrementar la generacion de valor para la
sociedad.”

Ahora bien, después de tratado y definida la viabilidad comercial, se trata el tema de la
competencia, la cual estd muy marcada en el sector, pues son pocas las empresas que tienen la
capacidad de responder ante los requerimientos exigidos por los contratos de valiosa cuantia que
se dan.

Competencia: Al consultarse en fuentes primarias (Base de datos de constructoras en la
ciudad), se pudo establecer que los principales competidores en la ciudad son: muebles Brehmen,
muebles MAC y muebles Estupifian. Al hacer un sondeo con estos, se pudo establecer las
siguientes conclusiones:

e El mercado actual, esta marcado por el precio. Es la variable mas importante al momento

de elegir un proveedor por parte de las constructoras.
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e El cumplimiento y la confianza son las siguientes variables que las constructoras tienen
en cuenta al momento de elegir. Infortunadamente, el incumplimiento es un factor que es
muy comun en este sector y afecta directamente la confianza del cliente.

e Lacalidad es el tercer factor que se tiene en cuenta para seleccionar un proveedor. Deberia
ser el primero pero por variables del mercado y de los altos costos de ventas, no se tiene
en orden de importancia significativo.

e La gran mayoria de clientes constructores, no tienen en cuenta las variables de los sellos
verdes, ya que desconocen el tema por completo.

En términos generales, con estas directrices la tendencia de ingresar en el mercado de las
constructoras de estrato alto es positiva. Estas empresas competidoras, emplean dentro de sus
materias primas, maderas procesadas que son suministradas por la féabrica nacional
MADECENTRO, al cual tiene sellos verdes en sus productos y servicios. Sin embargo, las
empresas fabricantes de muebles de madera de closets y cocinas, no hacen énfasis de estas virtudes
en sus nichos de mercado, ya que en sus evaluaciones solo resalta la variable Precio.

Ventaja competitiva de nuestro modelo de negocio: EI mercado de las constructoras que
edifican inmuebles para clientes con alto poder adquisitivo en la ciudad, pagan por elementos
diferenciadores que generan valor a sus productos o servicios. A través de las respuestas obtenidas,
se pudo validar que con la coyuntura actual de la economia en la ciudad, los usuarios finales
pertenecientes al estrato 6 serian los Gnicos que lo pagarian y no tendrian reparo en pagar un mayor
valor en el precio final de venta (5%). En los estratos 4 y 5, el usuario final lo pagaria sin que el
incremento en costo supere el 2% del valor de inmueble. Lo anterior se traduce en el hecho que el
resaltar las bondades de un producto que tenga sello verde, hara que las constructoras que tomen

el modelo de negocio, lo empleen como elemento diferenciador al momento de la venta con sus
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usuarios finales, quienes estarian dispuestos a paga un 2% adicional al valor comercial, de aquellos

que no tengan estos productos maderables con certificaciones ambientales.

Plan de Aplicacion: En la medida de la implementacion de este plan, los pasos a seguir son:

Realizar el convenio con la SCA Mobiliario Contemporaneo

Montaje de la oficina.

Busqueda de clientes en la zona de estudio, con la base de datos que se obtuvo de la
investigacion de mercados realizada.

Busqueda del equipo de trabajo.

Objetivos: un objetivo es algo medible y cuantificable en el tiempo. Nilo Construcciones sas,

tiene dentro de sus objetivos en el préximo quinquenio, los siguientes:

Superar el indicador del 90% del cumplimiento con los clientes internos y externos en la
organizacion, dentro de los primeros dos afios y elevarlo a un 95% antes de los 5 afios.
Disminuir los desperdicios en los procesos internos de la organizacién en un 3% entre
proyectos, principalmente los que conciernen a los consumos de energia y papel.
Aumentar en un 5% los niveles de satisfaccion del cliente en cada proyecto, para lo cual
se emplearén entrevistas al finalizar las entregas.

Establecer un plan de capacitacion del talento humano por semestre, tanto teérico como
practico. Se define un nivel de cumplimiento y calidad del personal, cuyo indicador de

aplicacion debe estar por encima del 90%

DOFA:
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MATRIZ DOFA BAJO MODELO CANVAS

Fiela

Canales de Distibucion
RECURSOS CLAYES: CANALES DE DISTRIBUCION:

* Fisicas: Oficina con sus enseres, Transporte * El primer canal 2 emplear ez el contacto directo con el cliente.

* Intelectuales (bases de datos de elisntes] * G Je muestyan a5 bondades del producta y el servicio, a través de laplataforma digital
* Digitales: paging web, platafarmea vimual para donde en videos deralidad virtual, 22 le hace un recorrido para moztrar las bondades
software de modelamiento en 30, ylas diferencias con la competencia

* e le invita a tamar la decisid a Favar nuestro, con base en el hecha de que al tener los
sellos verdes en sus productas, hark de su propussta un valor diferenciador con la

*Lasredes souizles apowan encrmemente la labor comercialy el contacto con elefiente.
| Estructurade Costas ESTRUCTURA DE COSTOS Flijodeingizsos  FUENTE DE INGRESOS

TU NEGOCID ESTA BASADD EN:
* El cliente estd dispuesta a pagar entreun & y un 4% del valar actual del venta

" Elrecursomés costoso, &5 el valar del acceso ala platatorma vittusl que permite Ja madelacidn enrealidad vitual y acilita ol por el hecha que suz musbles de madera zean trabajados con productos con sello verde

el contacto con los clientes. * Coma ingresa para la comercializacian, se tuvo en cuentaun 3% delvalor

* La actividad mas costosa es ls comercializacion en si. Guiere decir que es el contacto con el cliente desde |a apertura hasta el de venta al ciente para analizar la estructua de costos

Cierre del neqocio. *Los precios estén sujetas ala dindmica del mercado. Es decir se debe manejar ¢asa por ¢as0 para poder superar ala competencia.

* El punta de equilibrio se obtiens enun 95% delvalor de laz ventas, *Pata cubir o oostas de aperacidn de la comercializadora, 52 deben proyectar ventas anuales por servicios del orden de § 4.000milanes de pesas anuales

oz cuales se obtienen can clientes de gran envergaduracomo URBANAS o MARVAL. Luego no esté fuera de contesta |a viabilidad del proyecta,
* En cuanta alaz tilidades, con las proyeceiones realizadas, son muy bajos y loz indicadores no muestran un panorama intereante parainversionistas.
Sinla un 182 sfectivo anual Citra muy por dehajo que ofrece una entidad banaria enun COT_a 30 dias, quienss oftecen un 24 efectiva anual

Figura 9. Matriz DOFA segin modelo Canvas para la presente investigacion.

Fuente Autor del proyecto

e Riesgos del mercado: Segun la Cdmara de Comercio en su boletin de enero de 2018
(Camara de Comercio, edicién n 92), la aprobacién de proyectos nuevos de vivienda
disminuyd en Santander en lo corrido de 2017en un 25,7%, lo que significa una reduccion
de m2 construidos del orden de 741033,03 m2 que puede facilmente representar unas
10.000 unidades familiares con un area promedio de 75 m2. Esto llevado a cifras
financieras en estrato 5, a un precio de venta de la carpinteria por apartamento del orden
de 13, 5 millones de pesos (tabla 2 del presente plan de negocios), se traduciria en 135,000
millones de pesos que se dejaron de vender, solo en muebles de madera, lo cual es una
cifra muy significativa para el presente modelo de negocio y por ende un riesgo bastante

relevante y de cuidado. Como medida para contrarrestar esta situacion, se plantea ampliar
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la base de clientes a zonas dentro del Departamento de Santander, es decir aumentar la

zona de trabajo, con el fin de generar mayores ingresos en la medida en que se pueda.

Conclusiones:

Con las cifras y los escenarios proyectados, el negocio tiene viabilidad comercial, técnica
y financiera. Sin embargo, los margenes de utilidad mostrados son muy bajos y poco
atractivos para inversionistas. Se propone entonces alternativas como buscar mas clientes
que mejoren los indicadores, o proponer a la casa matriz que Nilo Construcciones sas,
maneje la contratacion del personal operativo que realice la instalacion. Con esto se busca
generar mayores ingresos, ya que estos representan el 7% del valor de ventas y se proyecta
que mejoren los margenes de utilidades.

Se plantea el hecho de la viabilidad del negocio a pesar de las condiciones actuales del
sector. En 2 afios, las condiciones pasaron de un escenario muy optimista a un escenario
poco amigable, debido a la desaceleracidn del sector en la region. Sin embargo, esto no es
una condicién que no permita desarrollarlo, ya que también la competencia se ha visto
afectado, tal como lo demuestra el cierre del mayor competidor en la zona, el cual es

Pizano sa. Por lo anterior se valida la viabilidad del negocio para desarrollarlo.



