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Resumen

Titulo: Plan de negocios para la creacion de una linea de comercializacion e instalacion de acabados en
Viviendas de Interés Social (VIS), para la marca Stonia Group de la empresa OCG Marmol S.A.S en la
ciudad de Bogota D.C."

Autor: Gustavo Adolfo Beltran Ferreira™

Palabras claves: Vivienda de interés social, Plan de negocios, Construccién, Acabados.

Descripcion:

El presente trabajo de grado se realiz6 con el objetivo de plantear un plan de negocio para la empresa OCG
Marmol S.A.S, enfocado en la comercializacion e instalacion de un kit de acabados en vivienda de interés
social, el cual tiene cual tiene como pilares fundamentales: rapidez en la cotizacion de los acabados,
visualizacion previa del espacio terminado, financiamiento del kit de acabados, eliminacién de sobrecostos
presentados durante el desarrollo de la obra, seguimiento semanal del avance de la obra y materiales de alta

calidad que generen la disminucidn del proceso de postventa.

Se describié el macroentorno y microentorno que afecta al mercado de vivienda de interés social en
Colombia, mediante entrevistas a diferentes stakeholders involucrados en este mercado. Posteriormente y
a partir de las necesidades de informacion consecuentes del analisis anterior se llevd a cabo una
investigacion de mercados que permitio realizar una mejor segmentacion y caracterizacion del mercado
para de esta forma poder desarrollar un plan de mercado que se pueda implementar en el plan de negocios.
Fue necesario realizar un analisis técnico del proceso, para conocer como se realiza la instalacion de los
kits de acabados en las viviendas y a partir de este designar las funciones de cada uno de los empleados de
la empresa en la nueva linea de negocios que se desea desarrollar. A partir de lo anterior se realiz6
finalmente el andlisis financiero del proyecto en base a cotizaciones realizadas por la empresa en un

proyecto de construccion para de este modo conocer la rentabilidad de este.

* Trabajo de grado.
“*Ingenierias Fisico-Mecénicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales. Director: Orlando Leon Ortega, Esp
en Gerencia de Proyectos. Codirector: Francisco Quintero Delgado, Esp en Gerencia de Medios Publicitarios.
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Abstract

Title: Business plan for the creation of a marketing line and the installation of finishes in Social Interest

Households, for the Stonia Group brand belonging to OCG Marmol S.A.S located in Bogota D.C.*

Researcher: Gustavo Adolfo Beltran Ferreira™

Key words: Social interest households, business plan, construction, finishes.

Abstract (o Description):

The present thesis has the objective of presenting a business plan to OCG Marmol S.A.S, focusing on the
marketing and installation of finishing kits in social interest households, which has as founding pillars:
purchase quotation agility of the finishes, preview of the final output, finishing kit’s financing, elimination
of cost overrun presented during work, weekly monitoring of the work, and high quality materials that

reduce or eliminate the after-sales processes.

The micro and macro environment that affects the social interest household market has been described
through interviews to different stakeholders involved in this sector, both public and private entities, experts
in the subject. Subsequently and due to the necessity of accurate information, market research was carried
out that allowed a better segmentation and characterization of itself to thereby being able to develop a
marketing plan and implementing it in the business plan. It was necessary to perform technical analysis to
the process, in order to understand thoroughly the method of installation of the kits inside the households,
and from there on an organizational analysis with the objective of assigning functions to each of the
company's employees in the new line of business to be developed. Lastly, the project’s financial analysis
was developed based on projections and quotations performed by the company as a mean to know the

profitability of the new marketing and installation segment.

* Bachelor Thesis.
** Faculty of Physics-Mechanics Engineering. School of Industrial and Business Studies. Director: Orlando Leén SP
in Proyect Management. Co-director: Francisco Quintero Delgado, SP in Advertising Media Management.
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Introduccién

La situacion actual del mundo ha llevado a los gobiernos de la mayoria de paises a
adoptar e impulsar medidas que fomenten el crecimiento de la economia estancado a raiz de la
pandemia del Covid-19, Colombia no es la excepcidn, en nuestro pais se espera una reduccién en
el 2020 del 7,5 % del Producto Interno Bruto , de acuerdo con lo dicho por Andrés Langebaek,
Director Ejecutivo del Grupo Bolivar, en base a las proyecciones del PIB realizadas por la
Direccion Ejecutiva de Estudios Econémicos de Davivienda, durante el Foro econdmico nacional
y Seminario de actividad edificadora desarrollado por Camacol. Asi mismo y complementando lo
anterior, se estima una reduccion del -17,5 % del PIB del sector construccion, a partir de estos
indices el gobierno nacional ha puesto en marcha diferentes estrategias para impulsar el sector
construccion, en las que resaltan los 200.000 subsidios anunciados por el ministro de vivienda
Jonathan Malagén el 26 de mayo del 2020, de estos 100.000 subsidios estan destinados a Viviendas
de Interés Social (VIS) (Forbes Staff, 2020).

Segun el ministerio de vivienda, la vivienda VIS es aquella que reune los elementos que
aseguran su habitabilidad, estdndares de calidad en disefio urbanistico, arquitecténico y de
construccion cuyo valor maximo es de ciento treinta y cinco salarios minimos legales mensuales
vigentes (135 SMLM). Pero estas condiciones de habitabilidad establecidas no tienen en cuenta
las condiciones estéticas minimas que deberian cumplir este tipo de vivienda, ya que, segun Metro
Cuadrado, cerca del 90 % de las viviendas Vis en nuestro pais son entregadas en obra gris, lo que
conlleva a sus propietarios a recibir su apartamento, que en muchos casos es su primera vivienda
propia, sin acabados obligandolos a incurrir en gastos extras de adecuacion de su vivienda (Metro

Cuadrado, 2019).
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Esta situacion trae como consecuencia que el propietario tenga la necesidad de adquirir los
materiales y mano de obra capacitada para realizar la obra de acabados en su nuevo hogar, lo que
lleva a los clientes, en la mayoria de casos, a buscar en almacenes de grandes superficies que
ofrecen facilidad en la financiacion de los materiales, pero no en la mano de obra, generando asi
otra dificultad en el cliente que debe ahora contactar a un maestro de obra que desarrolle la obra,
pero esta solucidn se convierte en parte del problema, debido a diferente factores como lo son:
sobrecostos durante el desarrollo de la obra, impuntualidad en la entrega y falta de control del
cliente sobre la obra, comunes en este gremio se convierte en un dolor de cabeza para el nuevo
propietario de Vivienda VIS, que requiere de una nueva solucion ante el creciente nimero de
ventas de viviendas VIS registradas durante el afio 2020.

Dada las razones anteriores, OCG marmol S.A.S bajo la marca Stonia group, decide crear
una nueva linea que integre la comercializacion e instalacion de acabados en vivienda Vis que
permita los clientes de este segmento tener una vivienda habitable, agradable y cémoda. Lo
anterior, mediante el desarrollo de un plan de negocios que cuenta con siete objetivos que seran
alcanzados a medida del desarrollo del proyecto, este plan de negocios se llevara a cabo buscando
establecer directrices y apoyo a OCG Marmol S.A.S. para la consecucién de sus objetivos.

El desarrollo del presente trabajo y la practica empresarial se esta haciendo en la modalidad
de teletrabajo desde la ciudad de Bucaramanga, ya que, debido a la pandemia, OCG Marmol S.A.S
considera pertinente que el autor del documento no se desplace hasta la ciudad de Bogota D.C
hasta que la situacion sanitaria del pais mejore o hasta el comienzo del desarrollo del objetivo

namero cuatro (4).
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Tabla de Cumplimiento de Objetivos

OBJETIVO

CUMPLIMIENTO

Analizar el macroentorno y microentorno,
buscando conocer la actualidad del sector
construccion, enfocado a Viviendas de Interés
Social (VIS), identificando riesgos 'y
oportunidades en base a la coyuntura del pais.

Capitulo 3. Andlisis del entorno

Realizar una investigacion de mercados, con el
fin de conocer caracteristicas y
comportamientos de los compradores y el
mercado de Viviendas de Interés Social en la
ciudad de Bogotéa D.C.

Capitulo 4. Investigacién de mercados

Elaborar el plan de mercadeo que establezca el
mercado objetivo y estrategias comerciales a
seguir durante el proyecto.

Capitulo 5. Plan de mercadeo

Aplicar un analisis técnico, que tenga como fin
definir procesos, operaciones Yy recurso
humano requerido durante el desarrollo de la
nueva linea de comercializacion e instalacion
de acabados.

Capitulo 6. Analisis tecnico

Disenar el organigrama y modificar el manual
de funciones de los colaboradores de OCG
Méarmol S.A.S que se ven involucrados en la
implementacion de la nueva linea de negocio.

Capitulo 7. Analisis organizativo

Realizar un analisis financiero mediante
proyecciones de flujos de caja teniendo en
cuenta diferentes escenarios, para conocer la
rentabilidad del proyecto, mediante el uso de
herramientas como VPN, TIR, TRy PRI.

Capitulo 8. Andlisis Financiero

Realizar una evaluacion financiera del
proyecto de tal forma que se puedan conocer
los beneficios futuros y su viabilidad para la
empresa.

Capitulo 9. Evaluacién financiera
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1. Generalidades del Proyecto

1.1  Titulo del Proyecto

Plan de negocios para la creacion de una linea de comercializacion e instalacion de
acabados en Viviendas de Interés Social (VIS), para la marca Stonia Group de la empresa OCG
Marmol S.A.S en la ciudad de Bogota D.C.
1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la creacion de una linea de comercializacion e
instalacion de acabados en Viviendas de Interés Social (VIS), para la marca Stonia Group de la
empresa OCG Marmol S.A.S en la ciudad de Bogota D.C.
1.2.2  Objetivos Especificos
o Analizar el macroentorno y microentorno, buscando conocer la actualidad del sector
construccion, enfocado a Viviendas de Interes Social (V1S), identificando riesgos y oportunidades
en base a la coyuntura del pais.
o Realizar una investigacion de mercados, con el fin de conocer caracteristicas y
comportamientos de los compradores y el mercado de Viviendas de Interés Social en la ciudad de
Bogota D.C.
o Elaborar el plan de mercadeo que establezca el mercado objetivo y estrategias comerciales
a seguir durante el proyecto.
o Aplicar un analisis técnico, que tenga como fin definir procesos, operaciones y recurso
humano requerido durante el desarrollo de la nueva linea de comercializacion e instalacion de

acabados.
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o Diseniar el organigrama y modificar el manual de funciones de los colaboradores de OCG
Marmol S.A.S que se ven involucrados en la implementacion de la nueva linea de negocio.
o Realizar un andlisis financiero mediante proyecciones de flujos de caja teniendo en cuenta
diferentes escenarios, para conocer la rentabilidad del proyecto, mediante el uso de herramientas
como VPN, TIR, TRy PRI
o Realizar una evaluacion financiera del proyecto de tal forma que se puedan conocer los
beneficios futuros y su viabilidad para la empresa.
1.3 Justificacién de la Idea de Negocio

La Vivienda de Interés Social en Colombia es definida por el Ministerio de Vivienda,
Ciudad y Territorio como “aquella que retne los elementos que aseguran su habitabilidad,
estandares de calidad en disefio urbanistico, arquitecténico y de construccion cuyo valor maximo
es de ciento treinta y cinco salarios minimos legales mensuales vigentes (135 SMLM). Para los
compradores de este tipo de viviendas, recibir su nuevo hogar es un suefio cumplido debido a los
esfuerzos economicos que deben realizar para poder adquirirlas, pero su felicidad no es completa,
a consecuencia de que al momento de la entrega esta se encuentra en obra gris. De acuerdo con
cifras de Camacol, 119.000 Viviendas de Interés Social (VIS) se construyeron en el afio 2019 en
Colombia lo que implicé un crecimiento del 9,1% con respecto al 2018, de estas el 90% son
entregadas en obra gris (Metro Cuadrado, 2019). En el afan de poder habitar su propiedad, las
personas usualmente contactan un maestro de obra que realice una cotizacion y estime un tiempo
de entrega para la finalizacion de acabados, tiempo que en la mayoria de los casos se ve aumentado
por la falta de planeacion y logistica en el abastecimiento de materiales. En la mayoria de los casos,

hay una problematica adicional que son los sobrecostos que se presentan durante el desarrollo de
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la obra. Esta afecta de forma significativa a los compradores que no tienen contemplado en su
presupuesto estos imprevistos.

El presupuesto que debe tener una persona para realizar los acabados de este tipo de
vivienda se estima en promedio de 14,6 millones de pesos (Metro Cuadrado, 2019), un valor alto
para este segmento de clientes que se caracteriza por ser de bajos ingresos. Sumado a lo anterior,
la falta de oportunidad de financiacion ofrecida por el modelo actual obliga a los compradores a ir
adquiriendo poco a poco los acabados de su hogar, a pesar de las incomodidades que esto conlleva.

Los propietarios de estas viviendas son hogares de estrato 2 y 3, que segun la encuesta
multipropdsito de 2017 de la Secretaria Distrital de Planeacion de Bogota D.C., representan el
76,89 % de los habitantes totales de esta ciudad (Ciguefia Riafo, 2019), plaza donde se desarrollara
la nueva linea de OCG Marmol S.A.S, este porcentaje de personas puede hacerse beneficiario de
la entrega de 1 de los 100.000 subsidios para vivienda VIS y personas con ingresos de entre 2-4
SMMLYV, que anuncio el 26 de mayo de 2020 el Gobierno Nacional, Estos subsidios buscaran
potenciar el desarrollo econdmico del pais, y ayudaran, segun Jonathan Malagon ministro de
vivienda, ciudad y territorio, a el crecimiento del PIB del sector edificador entre 0,9% y 2,9%, (La
Republica, 2020)apoyado en el hecho de haber sido uno de los primeros sectores en ser reactivados
luego de la cuarentena preventiva obligatoria iniciada el 25 de marzo de 2020 en Colombia.

Estos 100.000 subsidios de los cuales (segun cifras del Ministerio de vivienda, ciudad y
territorio) al 24 de julio del 2020 ya habian sido entregados 6.589, ofreceran incentivos adicionales
para mantener la compra de vivienda en el pais. Esto con el objetivo de reactivar las obras
paralizadas, que, de acuerdo con el boletin técnico del DANE en el primer trimestre de 2020,

alcanzé la cifra de 40.886 unidades VIS (DANE, 2020).
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Segun el boletin técnico del primer trimestre del 2020 realizado por el Dane, en Colombia
existen 55.541 unidades VIS en proceso de construccion que representan el 31,12 % del total de
unidades de viviendas que estan siendo construidas en Colombia (DANE, 2020), un alto porcentaje
de mercado en el cual aun hay muchas falencias que mejorar, como lo es la realizacion de las obras
de acabados, en el cual OCG Méarmol S.A.S desea profundizar buscando dar solucién a los
compradores de vivienda VIS que reciben su propiedad sin estos y no pueden habitarla.

OCG Marmol S.A.S, bajo la marca Stonia Group, empresa que se dedica a la importacion

y distribucion de material para acabados en el sector de construccién en territorio nacional, brinda

también acompafiamiento a los profesionales del disefio que estén interesados en el uso del
portafolio de servicios en sus proyectos.

Con base a estos factores, y ante la poca atencion prestada a este mercado por parte de

las empresas que comercializan acabados, OCG marmol S.A.S, identifico una gran necesidad y

buscara dar solucién a los compradores de Viviendas de Interés Social. Se propone brindar una

solucion mediante la creacion de una linea de comercializacidn e instalacion de acabados, sin sobre

costos durante el desarrollo de la obra, financiables, con la posibilidad de verlos mediante realidad

virtual y de realizar un seguimiento al desarrollo de la obra desde el sitio web.

2. Marco de Referencia

2.1  Marco de Antecedentes
Como se menciono en el analisis de los factores tecnolégicos del presente sector cada vez
son mas las empresas constructoras que utilizan la simulacion virtual en sus procesos de venta,

con el objetivo que el cliente pueda conocer y observar su apartamento mediante el uso de la
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realidad aumentada. OCG Marmol S.A.S buscara que esta misma opcion sea desarrollada en la
nueva linea de negocios mediante la simulacién de los acabados que se ofertaran, como lo hicieron
(Galvis Gamboa & Pinzon Sanchez, 2018) durante el desarrollo de su proyecto para optar al titulo
de ingeniero civil de la Universidad Industrial de Santander. Este proyecto buscaba presentar como
la realidad virtual inmersiva y el Building Information Modeling (BIM) pueden apoyar a los
procesos de toma de decisiones en acabados de los proyectos de construccion, este proyecto
permitié conocer la factibilidad de incluir la realidad virtual inmersiva durante el proceso de venta
de los acabados. Este trabajo permitié conocer la percepcion de las personas cuando se incluye la
realidad virtual durante el proceso de venta de acabados, contextualizarse respecto a los programas
o softwares que permiten el desarrollo de la realidad aumentada inmersiva en el sector de la
construccion y finalmente pensar en el posible uso de esta herramienta en el proceso de seleccion
de las especificaciones de los materiales que compondran de los kits de acabados en base a las
preferencias de los clientes al momento de ver los acabados mediante la realidad virtual.

La revista DYNA de la Facultad de Minas de la Universidad Nacional de Colombia
publico en su edicion N° 184 del afio 2014, bajo el nombre “Instrumentos de gestion de suelo para
vivienda de interés social en Colombia” un articulo de (Garcia Ubaque, Henao Trujillo, & Vaca
Bohorquez, 2014), un analisis que permite entender a fondo la problematica de suelo en Colombia
y todo lo que desencadena, afectando desde el precio de la vivienda VIS hasta su calidad. Este
trabajo permite argumentar el porqué de la falta de acabados en este tipo de vivienda, a partir de
la falta de una politica de suelo que puede reducir el problema de déficit habitacional y regular el
precio de los terrenos, ademas de facilitar a las ciudades expandirse organizadamente en terrenos
con condiciones de movilidad y calidad de vida que beneficien a los posibles compradores, el valor

de los suelos de expansidn urbana se eleva causando la estrecha rentabilidad de la vivienda vis
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que obliga a la constructora a reducir sus gastos mediante diferentes herramientas como lo es la
eliminacion de los acabados. La importancia de este articulo aparte de entender la problematica
actual es ser conscientes de que, si este problema se soluciona mediante la creacién de una politica
de suelo, las constructoras tendrian la capacidad econémica de integrar acabados en las viviendas
VIS, convirtiéndose ellas en un posible cliente para la nueva linea de OCG Marmol S.A.S. Cabe
resaltar que, aunque el trabajo sobre pasa por un afio el limite establecido para el uso de articulos
para el desarrollo del marco de antecedentes, el autor desea utilizarlo debido a la persistencia con
el pasar de los afios de esta problematica en el pais.

Por ultimo, la tesis de grado para optar por el titulo de Magister en Gestion Urbana de la
Universidad Piloto de Colombia, desarrollado por Jimenez Montufar (2015), tenia como objetivo
dar a conocer y estudiar las condiciones urbanas e institucionales que determinan la vinculacion
del sector de la construccion a la produccion y oferta de vivienda de interés social y prioritario en
Bogota D.C., este trabajo de grado permitio al autor del presente documento conocer mucho mas
sobre la historia de la vivienda vis en Colombia desde el punto de vista legal, ya que este
documento especificaba desde el afio 1918 las politicas y leyes relacionadas con la vivienda VIS
Ademas de lo anterior se pudo conocer la percepcidn de las constructoras frente al desarrollo de
vivienda VIS , que permite concluir que el beneficio que se busca en el desarrollo de este tipo de
vivienda es netamente econdmico y que deja utilidades minimas, por lo que en el momento de
realizar una alianza estratégica con una de ellas se encaminara la negociacion desde el &mbito
econdmico, ofreciéndoles incentivos que les permitan a ellos aumentar su utilidad y a OCG

Marmol S.A.S contar con la recomendacion de las constructoras frente a los clientes.
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2.2 Marco Tedrico
2.2.1 Plan de Negocios

Para comenzar segin Antonio Borello, “ El plan de negocios es un resumen, un instrumento
sobre el que se apoya un proceso de panificacion sistematico y eficaz, el cual debe entenderse
como un estudio que, de una parte, incluye un analisis del mercado del sector y de la competencia,
y de otra, el plan desarrollado por la empresa para incursionar en el mercado con un producto/
servicio, una estrategia, y tipo de organizacion, proyectando esta visién de conjunto a corto plazo,
a través de la cuantificacion de las cifras que permiten determinar el nivel de atractivo econdmico
del negocio, y la factibilidad financiera de la iniciativa; y a largo plazo, mediante la definicion de
una vision empresarial clara y coherente.” (Borello, 2000)

Es de gran importancia para el correcto desarrollo del presente proyecto conocer como
funciona de manera adecuada la formulacion de un plan de negocios, en base a lo anterior se tomd
informacion de dos libros, EI primero es Evaluacion de proyectos de Gabriel Baca Urbina y el
segundo Formulacion y Evaluacion de planes de negocios escrito por Carlos julio Galindo Ruiz.
Se utilizaron los dos libros con el objetivo de poder establecer una base tedrica de todos los
conceptos sobre formulacion de planes de negocio que se desarrollan durante el presente
documento.

2.2.1.1 Introduccién. Segun Baca Urbina, lo primero que se debe realizar al momento de
desarrollar un proyecto o estudio es presentar una introduccion que contenga una breve resefia
histdrica del desarrollo y los usos del producto, en este caso sera un servicio, ademas los factores
relevantes que haran que este servicio sea utilizado. Los datos presentados aca deben ser breves
ya que deben tener la funcion de que el lector conozca rapidamente la historia detras del servicio

(Baca Urbina, 2001).
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2.2.1.2 Analisis del Entorno. El entorno de una empresa se divide en macroentorno y
microentorno. Segun Galindo Ruiz, en esta etapa se deben investigar los aspectos: sociales,
economicos, tecnoldgicos, politicos-legales y ecoldgicos. Esta metodologia es conocida como
Anadlisis Pestel. En los aspectos sociales el objetivo es conocer si el proyecto a desarrollar generara
algun impacto en el segmento de consumidores al que se le ofrecera. Los aspectos econdmicos se
enfocan a conocer mucho mas factor sobre el comportamiento del sector, como lo son: PIB, nivel
de ventas, proyecciones y nivel socio econémico de los clientes. Los aspectos tecnoldgicos se
enfocan en mencionar como los avances de hoy en dia en esta rama pueden aumentar la
productividad del desarrollo del servicio a ofrecer. En cuanto a los aspectos politicos-legales
buscan dar a conocer las leyes 0 normas que afectaran al sector de desarrollo de la idea, ademas
de lo anterior también busca resaltar las medidas tomadas por los gobiernos en curso acerca de lo
que rodea a la nueva idea de negocio. Finalmente, en el &ambito ecoldgico se da a conocer como el
servicio a desarrollar podria afectar al medio ambiente (Galindo Ruiz, 2011).

2.2.1.3 Estudio de Mercado. En esta segunda parte se busca cuantificar la demanda y
oferta, se debe indagar sobre las necesidades de los consumidores, ademas de lo anterior es de gran
importancia que se usen en algiin momento las fuentes primarias que proporcionen informacion
directa las inquietudes que tenga la persona que esté desarrollando el proyecto. La investigacion
debe caracterizarse por: utilizar un método de recopilacion objetivo, hacer una recopilacion
sistematica, recolectar informacion Gtil y servir como apoyo para tomar decisiones (Baca Urbina,

2001). Para desarrollar una investigacion es recomendable seguir los siguientes pasos:
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Figura 1

Pasos para desarrollar una investigacion de mercados
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Es de gran importancia antes de aplicar alguna herramienta de recopilacion de la
informacion, segmentar el mercado en base a los analisis hechos antes de este paso como lo es el
Pestel y las cinco fuerzas de Porter. La informacion encontrada haciendo uso de las fuentes
primarias ayuda a desarrollar de una mejor manera el perfilamiento final del cliente. El analisis de
la demanda se hace con el objetivo de medir cuales son los aspectos que afectan el mercado de un
bien o servicio, como para para determinar si el producto o servicio estudiado puede satisfacer al
cliente.

2.2.1.4 Plan de Mercadeo. Luego de contar con los datos recopilados haciendo uso de las
herramientas de recoleccion escogidas a partir de las necesidades de informacion, pasaremos a
analizar esta informacidn y a generar estrategias, a partir de la perfilacién del cliente. Segun la
American Marketing Association, el marketing es un conjunto de procesos para crear, comunicar,

entregar valor a los clientes y administrar relaciones con los mismos, con el fin de aumentar las
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ventas de las empresas. Una de las herramientas mas Utiles para generar estrategias que permitan

posesionar los productos o servicios es la mezcla de mercado (Galindo Ruiz, 2011).

Figura 2

Marketing mix

PRODUCTO - SERVICIOD
Debe cumplir con |as caracteristicas especificas

ofrecidas a un cliente o consumidor
OFERTA (Variables) DEMAMNDA [Variables)
Estudio & investigacion del

=  Competidornes Mercado = Clienti
+  Productosfsarvicios:  iguales, Consumidor

similares, sustitutos, comphe- ' .’ ‘ «  Demanda potencial

mentarios +  [Precio
=~ Precio - Calidad
+  Respaldo/garantia +  FRespaldo/Garantiz
+  Servicio posteenta +  Gustos/Praferencias
«  Tendencias/Modas « JiT: entrega oportuna = Publicidad
+  Publicidad . Mayoristas +  Empague, envase, embalaje
= Fromocionas «  Minorictas = Servicio personalizado
- Impuestos Veentas al detal

Nota.Adaptado de Formulacién y Evaluacion de Planes de Negocio. Bogota D.C, por Galindo Ruiz, 2011.

2.2.1.5 Analisis Técnico. Segun Galindo Ruiz, la servuccién es el area funcional con
mayor responsabilidad en un proyecto, ya que de ella depende el Core business del emprendedor.

En esta area las entradas se convierten en salidas.
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Sobre el plan de servicios, “permite establecer los procesos, procedimientos a traves de los
cuales se procesan materias primas, mediante el concurso de la mano de obra directa, apoyados
por los costos indirectos de fabricacion, mezcla que permite la produccion de bienes o servicios”
(Galindo Ruiz, 2011), se debe proyectar cual es el presupuesto de servuccion y de ventas para con
ello poder organizar los inventarios iniciales y finales. Es de gran importancia utilizar los
diagramas de flujo de operacién con el objetico de conocer la trazabilidad del servicio, asi como

los tiempos y movimientos.

Figura 3

Ejemplo del proceso de un servicio
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Nota. Adaptado de Formulaciény Evaluacion de Planes de Negocio. Bogota D.C, por Galindo Ruiz, 2011.

Durante este paso se tienen en cuenta todas las operaciones y proceso para poder llevar a
cabo la prestacion de un servicio, ademas de lo anterior en esta parte se deben realizar las alianzas
estratégicas que se vayan a poner en marcha para el correcto funcionamiento de la prestacion del

servicio.
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2.2.1.6 Andlisis organizativo. Las personas son el centro y eje fundamental de las
organizaciones, por lo que el manejo adecuado de los colaboradores en estas, seguramente llevaran
al cumplimiento de los objetivos establecidos por cada uno de los lideres. Es de gran importancia
que cada uno de los integrantes conozca sus funciones y las actividades a desempariar en la
empresa, asi como las responsabilidades que trae consigo el cargo. Lo anterior debe ser estipulado
en el manual de funciones de la compafiia, esta herramienta no solo permitird organizar de una
mejor manera la empresa, sino que permitira tener herramientas para poder formular indicadores
respecto al cumplimiento de las funciones que podran ser evaluados por la empresa. Segun Galindo

Ruiz, estos son los factores para tener en cuenta a la hora de evaluar un cargo.

Figura 4

Formato de evaluacion de un cargo

Nombre del cargo:
Area:
Departamento:

Resumen de las funciones principales:

Descripcién del cargo:
Detalle de las tareas principales, secundarias y complementarias que realiza el tra-
bajador:

Andlisis del cargo:
Conocimientos y experiencia:
Educacion:

Primaria ___ bachillerato ___ técnico ___ universitaria____ especializacion ___
otros __

Experiencia laboral: en otras empresas o empirica personal (aptitudes).
Requisitos psicolégicos: capacidad para trabajar en grupo, grado de socializacion,
persona equilibrada, otros.

Requisitos fisicos: capacidad fisica para desarrollar determinadas actividades que
requieren destreza, concentracion, resistencia, reaccion, otros.
Responsabilidad: en el dmbito laboral: cuidade de los activos de la organizacién,
prestacion de servicios, otros.

En el dmbito personal: el cumplimiento de las tareas asignadas.
Condiciones de trabajo: lugar de trabajo o sitio en que se realiza la labor.

Seguridad: elementos de proteccién para realizar |as labores asignadas, también se
involucran los aspectos ergonémicos.

Nota: Adaptado de Formulacion y Evaluacion de Planes de Negocio. Bogoté4 D.C, por Galindo Ruiz, 2011.
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Las funciones y actividades anteriormente definidas en el manual de funciones permiten
organizar de forma estructural a la empresa en niveles jerarquicos que cominmente van desde los
cargos estratégicos hasta los operativos, esta estructura es conocida como organigrama.

2.2.1.7 Analisis financiero. Para este analisis es necesario, cabe resaltar que es necesario
realizar proyecciones de los elementos a averiguar en un periodo de 5 afios, como primera medida
identificar y estandarizar los componentes de los costos por metro cuadrado con el objetivo de
brindar al cliente una herramienta de cotizacion rapida.

El costo total estd compuesto por: materias primas, mano de obra directa y costos indirectos
de fabricacion. Segun Galindo Ruiz, las materias primas son los insumos y materiales necesarios
para la produccion de bienes o servicios, la mano de obra directa son los operarios y demas mano
de obra calificada y no calificada involucrado en la servuccién y finalmente los costos indirectos
de fabricacion en los que se incluye servicios publicos auxiliares, arrendamiento, entre otros. En
estos costos indirectos de fabricacion se deben involucrar todos los costos prorrateados de toda la
operacion de la empresa.

A partir de los procesos identificados en el analisis técnico, se debe identificar que materias
primas, mano de obra directa e indirecta y que costos indirectos de fabricacion se presentan durante
la servuccion. Ademas de lo anterior es necesario conocer el costo de venta del servicio, para esto
es necesario proyectar los inventarios.

Para realizar la proyeccién de los flujos de caja libre de los proximos 5 afios es necesario
proyectar, valga la redundancia, los estados de resultados y estados de situacion financiera. Esto
con el objetivo de pasar estos flujos de caja libre a Valor Presente Neto (VPN) utilizando como
tasa de descuento el Wacc. Finalmente, con el VPN del proyecto puedo identificar la Tasa Interna

de Retorno (TIR), Tasa de Rentabilidad (TR) y Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI).
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Debido a la situacion actual del mundo en el cual la economia ha presentado tanta variacion
la empresa OCG Marmol S.A.S solicito incluir un analisis de sensibilidad mediante una valoracion
en escenario optimista, probable y pesimista.

Por altimo, se realizard una evaluacion financiera en la cual se busca analizar todos los
indicadores encontrados anteriormente para asi dar una conclusion acerca de la factibilidad del
proyecto.

2.2.2 Vivienda de Interés Social

Segun el ministerio de vivienda, “La vivienda VIS es aquella que retne los elementos que
aseguran su habitabilidad, estdndares de calidad en disefio urbanistico, arquitecténico y de
construccion cuyo valor méximo es de ciento cincuenta salarios minimos legales mensuales
vigentes (150 SMLMV).” (DLEON47, 2020)

Cabe aclarar que este tope depende de la aglomeracion urbana, si esta no supera el millén
de habitantes la vivienda VIS tendra un tope de 135 SMMLV. Bogota D.C. y sus municipios
cercanos cuentan con el tope de 150 SMMLYV.

Cuando se habla de vivienda VIS en la actualidad se debe mencionar ley 1537 de 2012,
que regula y establece las caracteristicas de la vivienda VIS en Colombia, ademas “establece y
regula los instrumentos y apoyos para que las familias de bajos recursos puedan disfrutar de
vivienda digna y dictamina cuales son los mecanismos que faciliten la financiacion de vivienda”.
2.2.3  Subsidios
o Caja de compensacion
o Concurrente: segun el Decreto 1533 de 2019 los hogares cuyos ingresos no superan los 2
SMMLYV, tienen la posibilidad de sumar el subsidio de las cajas de compensacion con el de Mi

Casa Ya.
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o Programas de Vivienda del gobierno: son subsidios otorgados por el gobierno para reducir
la cuota inicial o reducir la tasa de interés, el mas conocido es Mi casa Ya.

2.2.3.1 Mi Casa Ya. “Mi Casa Ya busca beneficiar a hogares que tengan ingresos menores
a 4 SMMLV ($3.511.212). Estos hogares podran obtener un subsidio monetario de 30
($26.334.090) SMMLV 6 de 20 ($17.556.060) SMMLV, dependiendo de sus ingresos, para
compra de su vivienda y una cobertura a la tasa de interés de 5 puntos porcentuales, para viviendas
de interés prioritario que no superen los 90 SMMLYV ($79.002.270) y de 4 puntos porcentuales,
para viviendas de interés social de hasta 135 SMMLYV ($118.503.405) y de hasta 150 SMMLV
($131.670.450) para aglomeraciones urbanas cuya poblacién supere un millén de habitantes. La
cobertura a la tasa de interes entre 4 y 5 puntos porcentuales aplica para hogares que tengan
ingresos menores a 8 SMMLYV ($7.022.424)” (Ministerio de Vivienda, Ciudad y Territorio, 2019)

El anterior programa es la principal programa del gobierno para otorgar subsidios a la
poblacion en su mayoria de estrato 2 y 3 que buscan conseguir su primera vivienda propia, este
subsidio esta habilitado solo para comprar vivienda VIS o VIP, la escasez en estos subsidios se da
debido a que la forma de elegir los beneficiarios es bajo la regla: “primer llegado, primer servido”.
(Ministerio de Vivienda, Ciudad y Territorio, 2019).
2.2.4 Plan de Ordenamiento Territorial

El Plan de Ordenamiento Territorial es un instrumento creado en la ley 388 de 1997 con el
objetivo de planificar el ordenamiento del territorio urbano y rural en los municipios y distritos del
pais.

“El POT contiene un conjunto de objetivos, politicas, estrategias, metas, normas,
programas y proyectos que orientan el desarrollo fisico del territorio. En él se define la estrategia

de como puede la ciudad hacer uso del suelo, en qué condiciones se puede localizar la vivienda,
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las actividades productivas, culturales y de esparcimiento.” (Secreteria Distrital de Planeacion,
2016).

2.2.4.1 Planes Parciales. El Decreto 1507 de 1998 enuncia que “L0s planes parciales son
los instrumentos por los cuales se desarrollan y complementan las disposiciones de los planes de
ordenamiento territorial para areas determinadas del suelo urbano o del suelo de expansion urbana”
(Gestion Normativo, s.f.).

Los planes parciales son creados por particulares que busquen un beneficio a partir de este
o0 por la administracion municipal y sancionados por el alcalde del Municipio. Este instrumento
tiene diferentes enfoques, los que afectan directamente el desarrollo de la vivienda VIS son la
renovacion y la expansion urbana, esta clasificacion del suelo afecta directamente el precio del
terreno y por ende el precio final del proyecto Vis que ahi se desarrollen, causando asi la reduccion
de costos para las constructoras como lo son los acabados.
2.2.5 Acabados

El servicio final que ofrecerda OCG Marmol S.A.S es un kit de acabados, por lo que es
necesario saber la definicidn técnica de estos. “Se conoce como acabados, revestimientos o
recubrimientos a todos aquellos materiales que se colocan sobre una superficie de obra negra, para
darle terminacion a las obras, quedando ésta con un aspecto habitable. Es decir, son los materiales
finales que se colocan sobre pisos, muros, plafones, azoteas, huecos o vanos como ventanas,
puertas de una construccion. Los acabados tienen como funcion principal proteger todos los
materiales bases 0 de obra negra, asi como de proporcionar belleza, estética y confort, estos
materiales deben corresponder a funciones adecuadas con el uso destinado y en las zonas en donde

la obra requiere su colocacién. Por lo que es muy importante conocer sus caracteristicas y su
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procedimiento constructivo de colocacion.” (Colegio de estudios cientificos y tecnologicos del
estado de Mexico)

Cabe resaltar que los kits de acabados que seran ofrecidos durante por OCG Méarmol S.A.S
incluyen los acabados intermedios que son los productos necesarios para instalar los acabados
finales, como el estuco que se aplica antes de pintar una pared. El termino obra negra mencionado
en la definicion corresponde a obra gris, solo que en esta se menciona de esta forma porque la

terminologia del pais de creacion del sitio web es diferente.

3. Analisis del Entorno

Como primer objetivo de este plan de negocios, se establecio el analisis del macroentorno
y microentorno, buscando conocer los riesgos y oportunidades que presenta el sector construccion,
enfocado a las Viviendas de Interés Social (VIS) en Colombia y especialmente en Bogota D.C.
ciudad donde se desarrollara en primera instancia la nueva linea de negocio de OCG Marmol
S.A.S. Para el analisis del macroentorno se realizard un andlisis PESTEL, mientras que el
microentorno se analizard mediante las cinco fuerzas de Porter.

Cabe resaltar que tanto para el analisis de macroentorno como del microentorno se utilizé
informacion de las entrevistas realizadas a los diferentes stakeholders mencionados en la tabla 2,
OCG Mérmol S.A.S facilito al autor de este documento los nimeros de contacto de cada uno de
ellos con el objetivo de conocer mucho mas del sector y del entorno desde el conocimiento de sus

protagonistas.
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Tabla 1

Control de entrevistas

34

Fecha de realizacion

Empresa Encuestado Cargo .
de la entrevista
Camacol Santander Hernén Clavijo Gerente regional 07/10/2020
Camacql Bogota & Daniel Rey Director de 10/10/2020
Cundinamarca ) coordenada urbana
BP Constructores Alvaro ,gr;?(rj: Beltran Director comercial 13/10/2020
Urba Colombia Deivis Cortinez Ejecutivo de ventas 14/10/2020
Constructora . . . )
Alfredo Amaya Gloria Quintero Directora comercial 15/10/2020
Constructora German Méndez Gerente general 20/10/2020
Flormorado
Independiente Freddy Mendoza Contratista 27/10/2020
Ed. Torres de saira Patricia Gonzalez Cliente 30/10/2020
Ed. Torres de saira Magaly Gonzalez Cliente 31/10/2020
OCCS; g\ﬂgrmol Luis Felipe Cepeda Gerente general 05/11/2020
Almacenes Corona José Luis Hernandez Gerente de.ventas 07/11/2020
corporativas
Licify Paola Mufioz Coordinacion de 10/11/2020
operaciones
Gerente De
Decorceramica Liliana Tobhdn Especificacion y 13/11/2020
Ventas de Zona
Centro
Urbanizacion Soli Herrera Cliente 18/11/2020

Hacienda Madrid

3.1 Anadlisis del Macroentorno

El desarrollo de esta parte del proyecto se realizara utilizando un analisis PESTEL, con el

objetivo de conocer los factores Politicos, Economicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos y

Legales.

3.1.1 Factores Politicos

A raiz de la pandemia COVID-19 causada por el virus SARS-CoV-2, el mundo entero se

paralizo y cambio totalmente la forma de vivir, negociar, producir y construir. En el caso particular
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de Colombia, el sector de la construccion fue uno de los mas afectados por la cuarentena
obligatoria causada por este virus, ya que de acuerdo con cifras de Camacol fueron 238.588
unidades, de las cuales 90.881 de estas unidades se ubicaban en Bogota D.C. y Cundinamarca.
Esta medida necesaria para preservar la salud de todos los colombianos puso en riesgo los méas de
477.000 empleos que genera este sector en el pais (Guevara, 2020).

El sector construccion afecta no solamente a las empresas que lo constituyen, sino también
a sectores como el financiero y el manufacturero, segun Sandra Forero, presidente de Camacol, la
demanda de insumos a este volumen de actividad (18,9 millones de metros cuadrados
representados en 1.901 proyectos) esta cercana a los 27 billones de pesos (Guevara, 2020). Dada
las razones mencionadas anteriormente en donde se resalta la importancia del sector en el
desarrollo de la economia colombiana y el impacto generado por el Covid-19, el Gobierno
Nacional, por medio del Ministerio de Vivienda, Ciudad y Territorio, promovié una serie de
medidas que buscaban el crecimiento del sector, de modo que se aumentaran el nimero de
lanzamientos, iniciaciones y ventas de vivienda VIS y No VIS y a su vez la mano de obra necesaria
para la consecucion de estas obras. La primera medida tomada fue la activacion de este sector, que
fue de los primeros que se vio beneficiado desde el dia 27 de abril del presente afio.

El 26 de mayo de 2020 Jonathan Malagon, ministro de Vivienda, anuncio al pais lo que en
sus palabras es “el programa mas agresivo que hayamos tenido en subsidios de vivienda para un
periodo relativamente corto”, 200.000 subsidios de vivienda de los cuales ya han sido entregados
33.538, estos subsidios son 100.000 para vivienda VIS y 100.000 para vivienda No Vis, que seran
entregados hasta el afio 2022 por medio del programa del gobierno Mi casa ya, las cajas de
compensacion y las entidades bancarias (Gomez, 2020). Pero esta no es la unica medida que ha

tomado el gobierno para reactivar el sector construccion, los acabados movilizan casi $8 billones
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en negocios y genera 600.000 empleos, es por eso que del 23 de noviembre al 8 de diciembre se
desarrollara la campafia Regalos para tu casa, estrategia que, segin Malagdn, “consiste en
financiacidn, con tasas de interés preferenciales, y tendremos precios extraordinarios en materiales
de construccion” (Gonzalez, 2020).

Segun Daniel Rey, director de estudios econdmicos e informacion de Camacol, la vivienda
VIS suele construirse en su mayoria en suelo de expansién urbana, es decir no es rentable para la
constructora desarrollarla en terrenos de renovacion urbana(aunque la vivienda VIS que se
construye en estas zonas es la mas atractiva para las inversionistas), ya que el precio de estos es
superior y dado el bajo precio de venta de la vivienda VIS, las constructoras deben hacer un gran
esfuerzo por reducir los costos comprando terrenos econdmicos (Rey, 2020), pero este territorio
solo puede ser incorporado al perimetro urbano mediante los Planes Parciales que desarrollan y
complementan los Planes de Ordenamiento Territorial, estos dos instrumentos afectan
directamente el nimero de proyectos VIS que se pueden desarrollar ,y por ende el desarrollo de la
linea de negocio de OCG Marmol S.A.S. Desde Camacol Bogotad D.C y Cundinamarca, se ha
incentivado la formulacion de estos planes como herramienta para reducir el Déficit Habitacional,
pero la demora en la adopcion de estos retrasa el Lanzamiento de nuevos proyectos de Vivienda
VIS y No VIS. Segun la normativa este proceso deberia durar 150 dias mientras pasa por las 4
etapas y recorren las mas de 13 entidades que revisan estas propuestas hasta su aprobacién, pero
segun la SDP demoran entre 285-435 dias y de acuerdo con el andlisis de Camacol B&C en
promedio se estan demorando 1.026 dias en completar todo el proceso (Aristizabal, 2020). Este
retraso en este proceso afecta a los 30 planes parciales que estan en formulacion en Bogota D.C

significan la generacién de 227.000 empleos directos y 252.000 indirectos para la ciudad y la
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construccion de mas de 60.000 viviendas VIS que contribuyen al aumento de la demanda de
acabados en este tipo de vivienda.

Por otro lado, el 26 de mayo de 2020 el Ministerio de Vivienda, Ciudad y Territorio, lanzo
una nueva medida respecto a las licencias urbanisticas ampliandolas nueve meses mas mediante
el Decreto 691 (Guevara, 2020), esta medida se toma buscando reducir los efectos causados al
sector después del cese de actividades en las obras desde el 25 de marzo hasta el 27 de abril y con
el objetivo de continuar con el crecimiento del sector.

3.1.2 Factores Econémicos

Es imposible pronosticar para este afio un crecimiento en la economia nacional y mundial
debido a la situacion sanitaria del mundo. Uno de los indices mas afectados es el PIB, que en el
tercer trimestre cayo 9,0% respecto al mismo periodo del afio anterior, pero mostro un aumento
del 8,7% respecto al segundo trimestre del presente afio (Hernandez M. , 2020), dando indicios
de que el camino hacia la recuperacion econdmica ha empezado. Respecto al sector construccion,
el PIB de este sector disminuyo en 15,7% respecto al I11 trimestre del afio 2019. (DANE, 2020).
Aunque se espera que el PIB del sector aumente a medida que los lanzamientos de proyectos se
conviertan en iniciaciones de obras, la incertidumbre respecto a la pandemia sigue aumentando.

Respecto al nivel de empleo actual en el sector construccion, 1.288.000 personas estaban
desarrollando labores correspondientes a esta rama durante el segundo trimestre de 2020, 18.7%
menos que los que laboraban para el mismo en el mismo periodo del afio 2019. (DANE, 2020)

El aumento en las ventas de vivienda Vis en lo que va del afio 2020, ha sido de 21%
respecto al mismo periodo del afio anterior, el mes de octubre ha sido uno de los mejores en ventas
para este segmento en toda la historia, en el cual segun cifras de La Galeria inmobiliaria se

alcanzaron las 13.991 unidades, 43% mas que el mismo periodo del afio 2019, ademas de lo
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anterior, estas ventas estan empezando a materializarse aportando capital a la constructoras de
modo que estas puedan alcanzar ese punto de equilibrio en el que los lanzamientos se convierten
en iniciaciones, respecto a este item se dio un aumento de 13% en este mes respecto a septiembre
(La Galeria Inmobiliaria , 2020).

En lo que concierne a Bogota D.C, el niUmero de ventas en el mes de octubre ha crecido
de forma exponencial aumentando un 8% respecto al mes inmediatamente anterior, y un 156%
respecto al mismo periodo del afio 2019 (La Galeria Inmobiliaria, 2020), aumentando una posible
demanda del servicio que se desea lanzar y el aumento de clientes potenciales. Estos factores
soportan la premisa de que el afio 2020 y 2021 seran los afios para adquirir vivienda VIS en
Colombia.

Segun Deivis Cortinez, Asesor de Urba Colombia, en la mayoria de proyectos de viviendas
VIS, el 30% del valor total de la vivienda corresponde a la cuota inicial el 70% del valor restante
es el que cominmente es financiado por entidades bancarias (Cortinez, 2020) Como fue
mencionado anteriormente en el presente documento, el gobierno lanzo 100.000 subsidios para
vivienda VIS, estos subsidios son utilizados en el valor de la cuota inicial de forma que el cliente
al empezar a pagar su apartamento sienta un alivio econdémico, pero el Gobierno también lanzo
una cobertura que afecta al 70% del valor que es financiado por una entidad bancaria, esta medida
Ilamada FRECH es una cobertura a la tasa de interés de 4 puntos porcentuales (Confiarcoop, s.f.),
reduciendo asi el valor de las cuotas que se deben cancelar mensualmente por el 87,4% de los
usuarios de vivienda en Bogotd D.C (Departamento de Estudios Economicos e Informacion
Camacol B &C, 2020) que escogen como medio de pago los créditos habitacionales.

El nivel salarial de los usuarios de Vivienda VIS , se encuentra entre los 2 y 4 SMMLYV,

por lo que su capacidad adquisitiva no es muy alto, en relacion a lo anterior y enfocandonos en
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unos de los factores diferenciadores de este negocio que es la posibilidad de financiar los kits de
acabados ofrecidos por OCG Méarmol S.A.S, hay que resaltar que entidades como Bancolombia,
BBVA, Davivienda y Banco de occidente cuentan con créditos de remodelacion, y que para su
desembolso solicitan por parte de la empresa una cotizacién en el cual se especifique el valor que
la persona invertira en su hogar, cabe resaltar que la Unica entidad que especifica que este crédito
también puede ser utilizado para financiar la mano de obra es Davivienda.

Pero esta dificultad econdmica afecta también el cierre econémico de los clientes en el
momento de adquirir vivienda VIS, este cierre economico es la suma del valor del crédito
solicitado, el valor del subsidio y lo que la persona ha abonado a la deuda de la cuota inicial, en
caso de que la persona no pueda encontrar este cierre economico el crédito solicitado sera
rechazado acabando con la ilusion de las personas de tener su casa propia.

Estos factores permiten concluir que los clientes de vivienda VIS que devengan entre 2 y
4 SMMLYV no son el mercado objetivo para la nueva linea de mercado que sea lanzar la empresa,
como si lo son, por su capacidad adquisitiva y de endeudamiento, los inversionistas que adquieren
vivienda en este tipo de proyectos.

3.1.3 Factores Sociales

La construccion de vivienda en Colombia no solo se fomenta para mejorar e impulsar la
economia colombiana, la basqueda de una mejor calidad de vida para los colombianos que adn no
cuentan con una, es una tarea pendiente para el Gobierno Colombiano, los bajos niveles de calidad
de vivienda que presenta nuestro pais, son consecuencia del déficit habitacional que ha afrontado
Colombia a lo largo de su historia. El déficit habitacional estd compuesto por el déficit cuantitativo
y el déficit cualitativo. Estas categorias permiten, a través de un analisis de componentes,

identificar los hogares colombianos que habitan en viviendas con deficiencias estructurales, por lo
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que se hace necesario adicionar nuevas unidades al stock que cuenten con las condiciones de
habitabilidad necesarias, o proveer intervenciones a la estructura para garantizar la calidad de las
viviendas y el bienestar de los hogares (DANE, 2020).

Los altos indices de déficit habitacional, que segun el Censo Nacional de Poblacién y
Vivienda alcanzo los 5.144.445 hogares (1.378.829 presentan déficit cuantitativo y 3.756.616
déficit cualitativo) (DANE, 2020), han llevado a la creacion de programas como Mi casa ya y
promover incentivos para las constructoras de Viviendas VIS, como lo es la ley 223 de 1995. Esto
significa un reto inmenso para el sector construccién ya que uno de sus objetivos debe ser subsanar
este déficit construyendo vivienda VIP? Y VIS de calidad. Asi mismo la nueva linea de negocio
de OCG Marmol S.A.S, busca mejorar la calidad de vida de los propietarios adecuando sus
espacios y haciendo de su vivienda el lugar del que tanto han sofiado durante afios.

En cuanto a Bogota D.C, segun el censo 2018, el déficit cuantitativo ha disminuido 65,70%
ubicandose en 96.947 hogares (Figura 5), siendo igualmente una cifra significativa y que se debe
tratar de reducir mediante la construccion de mas viviendas VIS y VIP, que son las que se adecuan
mas al poder adquisitivo de este mercado. Estas cifras apoyan el crecimiento que tiene y que se

espera, respecto al mercado objetivo de OCG Marmol S.A.S.

2 Vivienda de Interés Prioritario
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Figura 5

Déficit poblacional en Bogoté D.C.

Censo 2005 Censo 2018 Var.
absoluta
- NumerOd? hoﬂarpr - ?013 3005]
hogares

Déficit cuantitativo 282.678 96.947 -185.731
Déficit cualitativo 87.197 4,5 256.633 10,2 169.436
Déficit habitacional 369.874 19,1 353.580 14,1 -16.294

Nota. Adaptado de Departamento de Estudios Econdmicos e Informacion Camacol B&C, basado en DANE.

3.1.3.1 Factores Tecnoldgicos. La importancia de la digitalizacion de los negocios ha
tomado mas fuerza a raiz de la actualidad del mundo, las transacciones y operaciones que antes
veiamos imposibles hacer por medio de un computador, se convirtieron en habito y llegaron para
hacer nuestra vida mas facil y optimizar el tiempo que antes gastabamos de més. Segun Camacol
B&C, En la actualidad un 63,7% de los clientes se enteran del desarrollo de un nuevo proyecto de
construccion por medio internet a través de los principales buscadores y un 44,0% a través de las
redes sociales, siendo Instagram con un 37,3% la red social mas utilizada para enterarse de los
altimos proyectos de vivienda en Bogota D.C. (Departamento de Estudios Economicos e
Informacion Camacol B &C, 2020). Estas cifras resaltan la importancia que se debe tener respecto
a desarrollar una estrategia de marketing digital para poder captar los posibles clientes potenciales
y aumentar las ventas.

Debido a la pandemia, las visitas de los clientes a las salas de ventas se redujeron
drasticamente hasta el punto de suspenderse por un tiempo, por lo que las constructoras debieron
idearse una forma exitosa para que las personas pudieran conocer el apartamento modelo de cada

uno de los proyectos de forma virtual y asi evitar que su nivel de ventas llegar a cero. Desde
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constructora Marval S.A, una de las mas grandes del pais, se impulsé el uso de la herramienta de
recorrido virtual en el que la persona puede entrar y conocer a la perfeccion cada rincon del
apartamento que desea adquirir, viviendo la experiencia real de explorar y desplazarse
virtualmente por los pasillos del que podria llegar a ser su hogar.

Estas experiencias ofrecidas por las constructoras confirman que es posible comprar una
vivienda de forma virtual y que para las personas satisfactorio observar cémo serd su hogar
mediante una simulacién 3D, este tipo de simulacion también podria ser utilizada en la nueva linea
de negocios para mostrar al cliente durante el proceso de venta como se podria ver su apartamento
si adquieren los servicios que seran ofrecidos por OCG Marmol S.A.S.

Pero no es solamente de poder observar y recorrer de forma virtual el apartamento modelo
de los proyectos. Estrenar vivienda, una revista inmobiliaria con mas de 10 afios de experiencia,
hace mas de 8 afios le aposto a digitalizar parte de sus procesos y a ir afiadiendo poco a poco valor
a su propuesta, en este momento su pagina web permite conocer 792 proyectos en todo el pais,
calcular el subsidio al cual puede aplicar el cliente y conocer los valores aproximados si escoger
financiar su vivienda con una entidad bancaria. Esta empresa también ha sido parte de los
integrantes del sector construccion que le han apostado a la realizacion de las ferias virtuales y
como consecuencia aumentando la comercializacion de vivienda en nuestro pais, ya que segun
Juan pablo Moreno, Gerente digital de Estrenar Vivienda, en la Gran feria inmobiliaria
desarrollada por Estrenar vivienda y Camacol B&C a partir del 22 de mayo, hubo mas de 650.000

visitantes y mas de 15.000 compradores, ayudando asi a aumentar las cifras de ventas.
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3.1.4 Factores Ecoldgicos

El sector construccion impacta en gran magnitud el medio ambiente, aunque el desarrollo
de obras civiles surge como respuesta ante la necesidad de mejora y transformacion de la estructura
y de satisfacer las necesidades de la sociedad de una vivienda digna. Los factores abi6ticos que se
ven afectados por el desarrollo de una obra son: suelo, aire y agua principalmente. En cuanto al
suelo este se ve alterado por los residuos ya sean solidos o liquidos causados por las actividades
de desmonte, limpieza, descapote, excavaciones, demoliciones entre otras. El aire también se ve
directamente afectado debido a el polvo y ruido producido en el desarrollo de una obra, ademas de
las emisiones de dioxido de carbono, el uso de combustibles fosiles, minerales y la realizacion de
excavaciones. El sector de la construccion consume hasta un 60% de todas las materias primas
extraidas de la tierra. Por ultimo, el agua se ve afectado debido a los movimientos de tierra,
excavaciones y eliminacion de la cubierta vegetal. (Cuenca Sanchez & Vazquez Tapias, 2017)

El medio bidtico también es altamente afectado por el desarrollo de los proyectos urbanos,
la flora y la fauna son los principales afectados con el cambio en su habitat causado por el
desarrollo de una obra.

Debido a estas afectaciones generadas, es de obligatoriedad que los planes parciales deban
ser aprobados por la CAR. Las Corporaciones Autonomas Regionales y de Desarrollo Sostenible
(CAR) debe ejercer como la funcion maxima de autoridad ambiental, “al igual que las demas
corporaciones tienen por objeto la ejecucion de las politicas, planes, programas y proyectos sobre
medio ambiente y recursos naturales renovables, asi como el cumplimiento y oportuna aplicacion
a las disposiciones legales vigentes sobre su disposicion, administracion, manejo Yy
aprovechamiento, conforme a las regulaciones, pautas y directrices expedidas por el MINISTERIO

DEL MEDIO AMBIENTE” (Gobierno de Colombia , s.f.), es por esto que debe velar por el
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cumplimiento de preservar las riquezas naturales, poniéndolas siempre por encima de cualquier
beneficio econdmico.

En la ciudad de Bogot4, la adjudicacion de los planes parciales se ve afectada debido a la
presencia de humedales, en las zonas que se encuentran alrededor de la ciudad y que son las mas
apetecidas por las constructoras para desarrollar proyectos de expansién urbana. Desde OCG
Marmol S.A.S y el desarrollo del presente proyecto se debe evitar desperdiciar los recursos
naturales y utilizar materiales adecuados en la realizacion de los acabados, evitando que estos
tengan alguna posible consecuencia sobre el medio ambiente.

3.1.5 Factores Legales

Segun el articulo 51 de la constitucion politica de Colombia, todos los colombianos tienen
derecho a una vivienda digna, es por eso por lo que a lo largo de la historia legal de nuestro pais
se han desarrollado y propuestos numerosas leyes que buscan el cumplimiento de este derecho
mediante incentivos, subsidios y creacion de instituciones publicas que permitan a la vez generar
calidad de vida para todos los colombianos. Las siguientes leyes afectan y regulan directamente el
desarrollo del sector construccién y de las viviendas VIS en Colombia y de la nueva linea de

negocio de OCG Marmol S.A.S.

Tabla 2

Leyes y decretos en el sector constructor

Factor .
Contemplaciones
legal
Define el subsidio familiar como una prestacién social y se limita a los beneficiaros, el
uso gue se le debe da a dicha prestacion, destinacién y forma de pago por parte de los
Ley 21 de : - . g i L
1982 empleadores. Define la conformacion y administracién de las cajas de compensacion

familiar, derechos y deberes de los miembros de las juntas directivas de las cajas de

compensacion familiar (Higuera Espinosa, 2013).

Ley 3de  Secrea el Sistema Nacional de Vivienda de interés social, el cual esta integrado por todas
1991 las empresas publicas y privadas dedicadas al desarrollo de esta actividad. Se crea el




PLAN DE NEGOCIOS SOBRE ACABADOS EN VIVIENDAS VIS 45

Factor
legal

Contemplaciones

Instituto Nacional de Reforma Urbana (INURBE). Integra al banco central hipotecario
como subsistema del sistema nacional de vivienda de interés social (Higuera Espinosa,
2013).

Ley 223 de
1995

“La Ley 223 de 1995, consagro en el articulo 850 del Estatuto Tributario, el derecho a la
devolucion del impuesto sobre las ventas pagado en la adquisicion de materiales de
construccion para vivienda de interés social.” (Dian, 2007)

Ley 388 de
1997

Limita y da las bases para la localizacién y zonas donde se pueden desarrollar proyectos
de vivienda de interés social (Higuera Espinosa, 2013).

Ley 546 de
1999, Art
56.

“Incentivos a la financiaciéon de vivienda de interés social subsidiable. Adicioénese al
Estatuto Tributario, el siguiente articulo: Las nuevas operaciones destinadas a la
financiacion de vivienda de interés social subsidiables, no generaran rentas gravables por
el término de cinco (5) afios, contados a partir de la vigencia de la presente ley.” (Dian,
2007).

Ley 633 de
2000

Define el acceso de los trabajadores al subsidio familiar. Se define la conformacion del
fondo obligatorio para Vivienda de Interés Social (FOVIS), se dispone el manejo de los
aportes a la entidad por parte de las cajas de compensacion familiar. Se aportan beneficios
a las cajas de compensacion familiar en cuanto a los aportes que hagan en materia
educativa a los hijos de los trabajadores que tomen este beneficio (Higuera Espinosa,
2013).

Ley 788 de
2001

Habla de las normas bésicas para la asignacion del subsidio de vivienda para la adquisicion
de unidades de vivienda de interés social (Higuera Espinosa, 2013).

Ley 812 de
2003

Segun este articulo, actualmente el limite establecido para el precio de la VIS esté en ciento
treinta y cinco (135) salarios minimos legales mensuales vigentes (Ferrer Moya & Pineda
Castafio, 2007).

Decreto
975 de
2004

Habla de los aportes otorgados por el estado para la construccion de vivienda urbana
otorgados por el fondo nacional de vivienda. Los valores y los limites del subsidio familiar
de vivienda, ademas de las disposiciones de aplicacion al mismo. Las normas de
distribucién a nivel departamental, los procedimientos y requisitos para el acceso
municipal a estos recursos. Las cajas de compensacion familiar otorgan los subsidios
familiares y mediante este decreto se reglamenta la destinacion de los recursos y los
requisitos minimos para la conformacién de fondos de vivienda de interés social
voluntarios. Habla de la comunicacion y otorgamiento de estos subsidios y la publicacion
de esta (Higuera Espinosa, 2013).

Decreto
2080 de
2010

Delimita la forma de promocién y oferta de proyectos de vivienda de interés social por
parte de las cajas de compensacion familiar de acuerdo con el manejo de los recursos vy al
cumplimiento de las diferentes disposiciones de la ley (Higuera Espinosa, 2013).

Ley 1537
de 2012

Programa Vivienda Gratuita, acceso a vivienda a hogares con vulnerabilidad priorizada,
sin capacidad de ahorro ni acceso a crédito (SFVE), se asegura la disponibilidad del suelo
programa de 100.000 viviendas gratis con un costo de 4.4 billones de pesos (Jimenez
Montufar, 2015).

Decreto
1467 de
2019

El Ministerio de Vivienda oficializé el cambio en el precio maximo para la Vivienda de
Interés social VIS al pasar de los 135 (SMMLV) a 150 (SMMLYV) para las viviendas VIS

que se ubiquen en ‘aglomeraciones’ cuya poblacion supera el millon de habitantes
(DANE, 2020).
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3.2 Analisis del Microentorno

Es de gran importancia para una empresa que ya estd en marcha observar como los
diferentes factores afectan también su microentorno, es por eso que utilizando un modelo de las 5
fuerzas de Porter (Apéndice A) tomado de la web y junto con informacion recolectada de fuentes
primarias mediante una serie de entrevistas realizadas a los diferentes stakeholders(constructores,
proveedores, contratistas, competidores y empleados de la empresa) involucrados en el sector de
comercializacion e instalacion de acabados, analizaremos la posicion de la nueva linea de negocio
de OCG Marmol S.A.S respecto en a sus posibles clientes, proveedores, competidores y sustitutos.

Cabe resaltar que no existia un competidor directo que se asimilara en algunas
caracteristicas a la nueva linea de negocio de OCG Marmol S.A.S, hasta el dia 04 de noviembre
de 2020 cuando se constituyo ante la Camara de Comercio de Bogota, bajo el No. 02631617 la
empresa AcabadosVis.com S.A.S.

Aunque ahora exista una competencia directa para OCG Marmol S.A.S , mediante el libro
La estrategia del océano azul, en el cual se enuncia que: “el valor para los compradores se aumenta
localizando y creando elementos que ¢l sector nunca ha ofrecido” (Mauborgnee & Kim, 2004) la
empresa evitara compararse con la empresa ya existente en el momento de elaborar sus estrategias
y buscara agregara mas factores diferenciadores a su oferta a medida que el proyecto se desarrolle
asi como lo enuncia el libro de La estrategia del océano azul, cabe aclarar que OCG Marmol S.A.S
y el autor de este documento seguiran con sus planteamientos iniciales respecto a los factores
diferenciadores nombrados anteriormente, debido al poco tiempo de desarrollo que tiene la

competencia.
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3.2.1 Anélisis de las 5 Fuerzas de Porter

Tabla 3

Analisis del microentorno

Indicador

Andlisis indicador

Poder de
negociacién de

los clientes

Desde los diferentes factores analizables segin el formato utilizado, los costos en los que
incurren los clientes al comprar por separado a otras empresas los servicios ofrecidos por OCG
Marmol S.A.S de forma integrada son altos, ya que el servicio ofrecido (comercializacion e
instalacion) por la empresa planea ser mas econémico que si las personas compraran sus
materiales en un almacén de grandes superficies y luego contrataran un maestro de obra que se
los instale, cabe aclarar que el precio que este ofrezca al cliente, los materiales y la mano de
obra puede ser mas bajo que el de OCG Marmol S.A.S inicialmente, pero este aumentara ya que
posiblemente el maestro de obra incurrira en sobrecostos, ademas de lo anterior la relacién
precio- valor es baja respecto a la empresa, debido a que un maestro de obra no prestara al cliente
los mismos factores diferenciadores que la empresa ofrece como lo son el seguimiento a la obra
de forma virtual y la posibilidad de ver una simulacion de los acabados instalados en su
apartamento.

Respecto a los costos en los que incurriria el cliente en caso de utilizar los servicios de la
competencia directa, estos son un poco mas altos que los que han sido presupuestados por OCG
Marmol S.A.S. En cuanto a la cantidad de compradores que acumulen importantes niveles de
ventas, no se presenta este fenémeno, debido a que la mayoria de los clientes son usuarios que
solo cuentan con 1 apartamento, aunque no hay que ignorar que también hay inversionistas que
compran de 5-8 apartamentos, pero la proporcién es minima con respecto al total de clientes que
se proyecta tener.

Es probable que los clientes se puedan dedicar a abarcar las actividades de la empresa, como lo
son la compra de materiales, o que ellos mismos contraten un maestro de obra que les instale los
acabados, pero incurririan en un mayor gasto.

De acuerdo con los factores mencionados anteriormente los clientes tienen un poder de
negociacién medio, ya que existen sustitutos de algunos de los servicios ofrecidos por OCG
Marmol S.A.S y solo se tiene conocimiento de una empresa que es competencia directa, por lo
gue aun no hay gran oferta en este tipo de negocio, reduciendo las posibilidades del cliente al
momento de escoger.

Segun Soli Herrera, propietaria de un apartamento en la urbanizacion Hacienda Madrid de
constructora Bolivar, el hecho de ofrecer financiacién mediante una entidad bancaria y unir los
servicios de comercializacion e instalacién de acabados , hace que el kit sea una solucién para

las personas que a veces deben mudarse a su nuevo apartamento sin que esté con sus acabados
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Indicador

Andlisis indicador

porgue no cuentan con los recursos para terminar su apartamento y que por mas de que consigan

financiacidn en los materiales, ningiin maestro de obra o contratista les financie la mano de obra.

Poder de
negociacion de
los

proveedores

Para este aspecto del analisis se consideran dos proveedores: los de materiales y los de mano de
obra.

Los niveles de negociacion con los proveedores son elevados ya que la empresa cuenta con 8
afios de experiencia en los cuales ha desarrollado grandes proyectos de acabados en vivienda No
Vis y proyectos comerciales, contando con proveedores nacionales e internacionales para la
compra de materiales. En cuanto a la instalacion de estos, tiene contacto con contratistas que
pueden suplir la demanda de los acabados VIS.

Los proveedores de mano de obra pueden ser sustituidos, por 1o que no se depende en gran
magnitud de los servicios especificamente de alguno de ellos, pero los de materiales solamente
en algunos casos pueden ser sustituidos, ya que se debe tener en cuenta el precio y la calidad de
los materiales a utilizar, por lo que la empresa podra depender de algunos de ellos para algunos
su abastecimiento.

La ubicacion de los proveedores de mano de obra es muy cercana, al igual que la de los
proveedores de la mayoria de los materiales, pero hay un material (piso laminado) que debe ser
importado.

Las relaciones con los proveedores son buenas ya que existe una alta confianza en ellos y un
sentido de colaboracion alto.

Existe la posibilidad para la empresa de escoger proveedores sustitutos, pero los costos de este
cambio serian medianamente altos, debido a que los proveedores que se planean manejar tienen
materiales de alta calidad y buen precio, que debe ser la tendencia a seguir en el mercado de
acabados Vis.

El poder de negociacion de los proveedores de materiales puede considerarse como medio ya
que, aunque existen sustitutos en el mercado para ellos, los que, manejara la empresa tienen
buenos precios y cumplen con las especificaciones requeridas.

El poder de negociacion de los proveedores de materia prima es medio ya que, aunque hay oferta
de contratistas, los que ha manejado la empresa para desarrollar sus otras lineas de negocio
generan confianza en ella y han aportado con su labor al crecimiento de OCG Marmol S.A.S por

lo que el deseo de seguir trabajando con ellos prevalece.

Amenaza de
entrada de
nuevos

competidores

Los factores como economia de escalas, diferenciacién del servicio, requerimientos de capital,
acceso a proveedores y a canales de distribucion son muy importantes en el momento de querer
entrar al sector construccion, y especialmente el de acabados. En cuanto a la generacion de una
economia de escala, esta permita a la empresa generar utilidad de su operacién ya que la venta
de un solo kit de acabados no es rentable desde el punto de vista de la compra de materiales,

ademas de lo anterior se debe tener acceso a proveedores tanto nacionales como internacionales.




PLAN DE NEGOCIOS SOBRE ACABADOS EN VIVIENDAS VIS 49

Indicador

Andlisis indicador

El capital necesario para el desarrollo del servicio que ofrecerd OCG Marmol S.A.S es alto ya
que debe soportar diferentes operaciones como son: logistica, almacenamiento de inventarios,
tercerizacion de la instalacion de los acabados y el desarrollo de las estrategias de marketing.
La lealtad de los clientes es muy baja ya que muchas veces escogen precio sobre calidad y buscan
dejar los acabados en manos de algin recomendado que le hace los acabados a su medida y que
ofrece un precio un poco mas econémico que a medida que la obra avanza va aumentando y
termina siendo mayor que el de OCG Marmol S.A.S.

Es dificil entrar al sector, si se mira desde la ventaja en cuanto a costos que poseen algunos
competidores. Las empresas constructoras de los proyectos de vivienda VIS no pueden ofrecer
bajo su misma razén social el servicio de acabados de los apartamentos, debido a que incluyendo
este concepto en el valor final del apartamento sobrepasarian el tope maximo de este tipo de
vivienda, algunas constructoras ofrecen un servicio parecido bajo otras de las empresas de su
grupo, siendo este un posible problema para OCG Marmol S.A.S, ya que cuentan con los
proveedores y capital necesario para ofrecer el servicio de acabados que causaria que sus costos
de operacion fueran mas bajos ofreciendo un precio final mas competitivo.

El nivel de amenaza es bajo respecto a empresas que no trabajan con el sector construccion y
que desean incursionar en los acabados. Pero teniendo en cuenta que hace menos de 1 mes surgié
una nueva empresa especializada en acabados VIS, el nivel de amenaza puede tender a aumentar,
ya que es probable que surjan mas empresas de este tipo, debido a que la demanda de acabados
en este mercado seguird creciendo a la par de los lanzamientos de vivienda VIS. Pero las

existentes no son significativos

Amenaza de
servicios

sustitutos

Partiendo del hecho que” Los productos o servicios que tienen una configuracion diferente pero
que ofrecen la misma funcionalidad o utilidad de fondo suelen ser sustitutos” (Mauborgnee &
Kim, 2004), podemos analizar que si existen productos sustitutos al servicio que ofrecera la
empresa. Entre los sustitutos mas fuertes se encuentra Corona, que ofrece al cliente la posibilidad
de comprar sus acabados y financiarlos, algo muy similar a lo que busca desarrollar OCG
Marmol S.A.S, a diferencia que esta empresa también ofrecera la oportunidad de financiar la
mano de obra. Ademas de lo anterior, segiin José Luis Hernandez , gerente de ventas corporativas
de Corona, su empresa ofrece la posibilidad de mostrarle al cliente como quedarian sus acabados
en una vivienda pero no garantiza que el producto se vaya a ver exactamente igual ya que no se
trabaja con las dimensiones y estructuras especificas de la vivienda del cliente (Hernandez J. L.,
2020) , a diferencia de OCG Marmol S.A.S que busca que el cliente observe mediante un render
0 un recorrido virtual como quedaria un los acabados en un apartamento similar al del que es
propietario.

La informalidad en este sector afecta la decision de compra de este segmento de mercado como

lo es la vivienda VIS, muchas veces las personas prefieren realizar sus acabados con un familiar
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Indicador Andlisis indicador

0 maestro de obra recomendado que no les garantiza cumplimiento de tiempos y facilidad en el
pago, siendo este también un posible sustituto.

Las estrategias de crecimiento de los sustitutos (Corona) son muy agresivas debido al
presupuesto de marketing y Brand awareness con el que cuenta, ademas de lo anterior los
numerosos proveedores Yy los diferentes segmentos y clientes con los que estas empresas cuentan
les permiten direccionar sus productos y estrategias hacia diferentes mercados.

Otros de los sustitutos, segin Luis Felipe Cepeda, gerente general de OCG Marmol S.A.S es
Ceron & Co, empresa que también realiza acabados, pero que estd mas enfocada en estratos 4,
5y 6 ofreciendo precios mas altos, que les permiten obtener ganancias sin la necesidad de una
economia de escala, pero que a su vez se salen del presupuesto de los usuarios de vivienda VIS,
sin embargo, no del presupuesto de los inversionistas de este tipo de vivienda. Como conclusion
en este punto se puede decir que el nivel de amenaza es bajo, debido a que si existen productos
sustitutos a algunos de los componentes del servicio de OCG Marmol S.A.S pero estos no son
vendidos en conjunto como lo busca hacer la empresa, en otras palabras, si venden acabados,

pero no un kit de acabados, por lo que no cumplirian todas las expectativas del cliente.

El nivel de rivalidad se identifica como bajo ya que solo se tiene conocimiento de una empresa
con énfasis en la misma linea de negocio que OCG Méarmol S.A.S y el mercado que se encuentra
desatendido aun es amplio, sumado a que la trayectoria de esta empresa en el mercado es baja y
Rivalidad no impacta en gran magnitud al mercado.
entre los Los costos de salida de los competidores son muy bajos ya que no se le hace firmar alguna
competidores  clausula al cliente en el momento de adquirir los materiales, a menos de que estos sean
financiados.
La estrategia de crecimiento de la competencia es poco agresiva ya que no se han encontrado

estrategias de marketing implementadas para su promocion

3.2.2 Estrategia del Océano Azul

Cabe resaltar que como dice Michael Porter, el mercado es tan grande que las empresas
deberian tomar una parte de él y explotarlo de ese modo no tendrian que preocuparse por luchar
en la guerra de los precios mas bajos por conseguir clientes, esa misma postura la adapta el libro
de la estrategia del océano azul el cual permite mirar desde otra perspectiva una idea de negocio,
ya que este método busca generar una innovacion en valor y crear un océano azul en el que los

factores diferenciadores son tan representativos que la competencia se hace irrelevante. En base al
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libro se construy6 un cuadro estratégico que contiene una curva de valor en la cual se mencionan
los factores diferenciadores de esta nueva linea de negocio desarrollada por OCG Marmol S.A.S

de mano con el autor del presente documento.

Figura 6
Cuadro estratégico
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4. Investigacion de Mercados

4.1 Definicién del Problema Empresarial

OCG Marmol S.A.S bajo la marca Stonia Group, se ha enfocado en la comercializacion e
instalacion de materiales para el sector privado de la construccion durante mas de 5 afios. Teniendo
en cuenta la situacién coyuntural actual de nuestro pais y el impulso que ha dado el gobierno

nacional al desarrollo de viviendas de interés social, la empresa desea conocer la factibilidad del
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desarrollo de una nueva linea de negocio, basada en ofrecer los servicios de comercializacion e
instalacion de acabados para viviendas Vis.
4.2  Descripcion del Problema de Investigacion de Mercados

Esta investigacion esta dirigida al segmento de compradores de vivienda de interés social,
con el objetivo de conocer la intencion de compra en los kits de acabados que ofrecerd OCG
Marmol S.A.S. Asi mismo también se busca conocer aspectos como: competidores, caracteristicas,
preferencias y perfil de los compradores; buscando el poder definir el mercado objetivo de la
empresa y las especificaciones que debera tener el servicio.
4.3  Investigacion Exploratoria

A lo largo de este documento se han presentado los incentivos que buscan promover el
mercado de vivienda de interés social dada la situacion por la que atraviesa nuestro pais y
especialmente el sector construccion, uno de los principales motores de la economia nacional.
Estos incentivos buscan aumentar tanto la oferta como la demanda en este sector, ya que para el
correcto funcionamiento de un mercado es necesario que exista una relacion entre el ofrecimiento
del bien o servicio y el interés de la persona que desea adquirirlo. En este inciso, se explicara de
manera mas concreta la oferta que se presenta acerca del tipo de servicio que ofrecera la empresa,
asi como las necesidades de los clientes, de acuerdo con una revision llevada a cabo usando
herramientas de busqueda en la web.
4.3.1 Oferta

Durante el desarrollo del analisis del microentorno, se enuncio que dificilmente las
constructoras podian ofrecer bajo la misma razén social el servicio de los acabados de los
apartamentos, debido a que el precio de la vivienda Vis no puede superar el tope de 150 SMMLYV,

pero esta premisa esta condicionada a la ciudad donde se desarrolla el proyecto Vis. Realizando
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una revision de la pagina web de Marval S.A, se encontrd que, en los proyectos desarrollados en
algunos de las aglomeraciones urbanas, como Barranquilla, Cartagena y Bucaramanga, se ofrece

la opcion que los clientes adquieran los kits de acabados, como se observa en la Figura 7.

Figura 7
Kit Acabados empresa Marval

[NAJMARVAL | 40afios royectos

KIT DE ACABADOS

Cocina, Muros y Techo Terminacion Muros y Techo

El ofrecimiento de Kits de acabados en la empresa Marval S.A, no es una constante ni un
factor diferenciador desde el punto de vista comercial, el hecho de que en la vivienda Vis se deba
tener en cuenta el tope maximo de 150 SMMLYV, en aglomeraciones urbanas, obliga a el equipo
de presupuestos a mirar detalladamente que tipo de Kit de acabados pueden ofrecer dependiendo
del precio final del proyecto, por ejemplo, en el proyecto Ciudad del Parque Acandi, que tiene un
precio por apartamento de $124.074.000, la empresa ofrece la posibilidad de adquirir una variedad
de kits de acabados en los que se incluye: cocina, puerta y closet de la habitacion principal y
auxiliar y acabados del bafio auxiliar, esto se debe a que este proyecto permite una inversion
mayor por parte del comprador en los acabados ya que se encuentra aproximadamente 20 millones

por debajo del tope de precio estimado que se tendré en el afio en que se entregue el proyecto. Por
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otro lado, en el proyecto Firenze, ubicado en la ciudad de Barranquilla, el valor de la vivienda es
de $140.503.000, por lo que solamente ofrece la opcion de realizar los acabados en el bafio
principal y la instalacion de los muebles de la cocina. En conclusion, lo anterior demuestra que las
constructoras no en todos sus proyectos ofrecen las mismas opciones de acabados, fortaleciendo
la idea de que necesitan un aliado externo que no se vea condicionado por el tope maximo de
vivienda Vis y que a la vez pueda ofrecer un portafolio de servicios méas amplio que se adecua

mucho mejor a las necesidades de los clientes.

Figura 8
Proyecto Firenze
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Figura 9
Proyecto Ciudad del Parque Acandi
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Por otro lado, analizando la oferta de acabados presentados por Marval S.A en viviendas
Vis en donde el precio final no se encuentra cercano al tope maximo, podemos inferir que la
variedad del portafolio de los productos del kit de acabados se define en base al poder adquisitivo
que se concluye tiene el cliente dependiendo del apartamento que escogié segun el precio final.
Un claro ejemplo de la premisa anterior es el megaproyecto Ciudad del Parque ubicado en el
municipio de Soledad, Atlantico, en donde para el proyecto Salamanca, que tiene un precio de
$91.352.000, existe una mayor variedad de opciones en la composicion de los kits de acabados,

que la disponible en Nukak, donde los apartamentos tienen un precio de $80.992.000.

Figura 10

Proyecto Salamanca
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Figura 11
Proyecto Nukak
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Es importante para la empresa, tener pleno conocimiento en la utilizacion de los subsidios
por parte de los clientes durante el proceso de compra de la vivienda, debido a que a partir del uso
de este se puede conocer la situacion y el poder financiero del cliente, para a partir de esto intuir
un posible interés en la adquisicion del kit de acabados. De acuerdo con cifras del ministerio de
vivienda desde el 27 de mayo de 2020, se han entregado 66.617 subsidios de los 200.000 que
establecié el gobierno nacional. (Ministerio de Vivienda, Ciudad y Territorio, 2021)

A mediados del afio 2021 surge un nuevo ofertante en el mercado de acabados bajo el
nombre de ProAcabados, el cual en su pagina web ofrece un servicio de instalacion y
comercializacion de acabados parecidos al que se quiere ofrecer por parte de OCG Marmol S.A.S,
ya que en sus pilares identifica 4 factores decisivos para ofrecer un servicio de acuerdo con las
condiciones del mercado, estos 4 factores son: precios justos, calidad y garantia, entrega a tiempo
y financiacion. Aungue la empresa mencionada anteriormente cuenta en su pagina web con los
proyectos que ha realizado, segun esta solo ha sido uno y no permite al usuario acceder a las

imagenes de los espacios remodelados y tampoco a poder realizar un comparativo de el antes y el
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después de un proyecto. Igualmente, el conocer que la oferta de este tipo de kits de acabados ha
aumentado permite a OCG Marmol S.A.S corroborar el crecimiento del mercado.
4.3.2 Demanda

El acelerado crecimiento que tuvo el area de ventas del segmento de vivienda Vis el afio
2020 genero un crecimiento del 11% respecto al afio anterior, lo que se traduce en 125.000 familias
que adquirieron una vivienda Vis (Forbes Staff, 2021), un gran nimero de colombianos que
posiblemente deseen adquirir un kit de acabados para poder cumplir su suefio de tener una casa
habitable como un dia lo sofiaron. Para encontrar el porcentaje de clientes que desean adquirir un
kit de acabados, es necesario utilizar una investigacion de mercados concluyente que permita
conocer la demanda aproximada del servicio.

Pero como en todo mercado, existen diferentes tipos de clientes que hemos identificado
respecto a la revision web realizada, los cuales difieren principalmente en el propoésito que le daran
a su nueva vivienda. Como ya se ha mencionado durante el desarrollo del presente documento se
identificaron dos tipos de clientes de acuerdo con su intencién de compra: Habitarla e Inversion.
De acuerdo con Marc Eichmann, profesor MBA de la Universidad de Los Andes, los inversionistas
ven en este tipo de negocio una rentabilidad alta, ya que los arrendamientos mensuales representan
el 0,7% del valor final del inmueble, una cifra mas competitiva que el 0,4 % que ofrece la vivienda
No Vis (Eichmann, 2020).

Durante el desarrollo del macroentorno del presente proyecto se citaron noticias y hechos
que corroboran la importancia y el actual auge que representan las viviendas de interés social para
el sector construccion en Colombia y la alta demanda en el mismo, pero es de gran importancia
que el Gobierno colombiano continte con el apoyo a este sector que apoya en gran magnitud el

sostenimiento de la economia del pais. Lo anterior debe mantenerse a partir de la transformacion
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de los subsidios para viviendas Vis en politicas de estado y no en politicas de cada gobierno, ya
que como se esté presentando en finales del mes de abril del 2021, hay proyectos de ley que pueden
afectar el desarrollo del sector, segiin la Camara Colombiana de la Construccion (Camacol), el
proyecto de ley de solidaridad sostenible es un retroceso en el modelo social que ha generado la
vivienda VIS ya que elimina la posibilidad de construir y financiar nuevos proyectos de interés
social e interés prioritario lo que generara una contraccion de 80% el volumen anual de ventas de
Vis, afectando cerca de 440.000 puestos de trabajo y poniendo en riesgo la demanda de insumos
y materiales para la construccion en el 54% del aparato productivo del pais (Camacol , 2021).
4.3.3 Definicion del Mercado Potencial

Después de analizar los factores presentados en el analisis del macroentorno y la
investigacion exploratoria, se define que el mercado al que la empresa debe enfocar sus esfuerzos
son las personas que compran su vivienda de interés social con el objetivo de adquirir una
inversion, ya que de acuerdo a la situacion actual de nuestro pais son los que tienen el poder
econdmico para adquirir los servicios ofrecidos, pero cabe aclarar que no se cierra la posibilidad
de venta a personas que hayan comprado su vivienda con el objetivo de habitarla. Para comprobar
el interés del mercado potencial ya definido realizaremos una investigacion concluyente.
4.4  Investigacion Concluyente

Debido a la poca informacion que existe en los sitios web, ante el poco ndmero de
proyectos anteriormente desarrollados enfocados en la instalacidn de kits de acabados en el sector
de construccién de Viviendas vis y buscando encontrar informacion que permita conocer la
factibilidad y viabilidad del proyecto a desarrollar, ademas de tener como fin el conocer a fondo

la caracteristicas, preferencias y comportamientos de los clientes potenciales, para a partir de esto
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generar estrategias que se verdn reflejadas en el plan de mercadeo, se desarrollara una
investigacion de mercados concluyente.
4.4.1 Célculo del Tamafio de la Muestra

En base a que algunas de las caracteristicas del mercado objetivo estan determinadas y que
es una poblacion conocida, se escogio realizar este célculo basado en el modelo estadistico de
poblacién conocida mediante proporciones. Para realizar este calculo utilizada la siguiente
formula, la cual se utiliza en las investigaciones de mercados cuantitativas:

ZZoc * p*xq * N
Z? *x px q +E2%x(N—1)

n=

Donde:

n= Tamafio de la muestra

Z=Numero de desviaciones estandar — intervalo de confianza de 95%
E= Margen de error

p= Probabilidad de compra del servicio de acabados

g= Probabilidad de No compra del servicio de acabados

N= Tamafio de la poblacion

En el caso de esta investigacion de mercados se utilizaron los siguientes datos en la

formula, con el objetivo de encontrar resultados valiosos para la toma de decisiones:

Z=1.96

E= Margen de error del 10%
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N=125.000 (tomado de la cifra de ventas del afio 2020)

B 1.96% * 0.5 * 0.5 * 125000
~1.962 % 0.5* 0.5 +0.12 % (125000 — 1)

n = 95.96

n

En conclusidn, se tendra una muestra de 96 encuestados.
4.4.2  Definir los Objetivos de la Investigacion de Mercados.

Por medio de esta investigacién de mercados buscaremos conocer informacién mas

especifica acerca de los comportamientos de los compradores de vivienda vis.

o Analizar el uso o no que los clientes le estan dando a los subsidios suministrados por el
gobierno.
o Conocer la intencidn que tienen los clientes con la vivienda que estan adquiriendo, para de

este modo corroborar y analizar el mercado potencial para la empresa.

o Investigar el interés de los clientes en adquirir los acabados de su vivienda entregada en
obra gris.
o Describir la oferta que presentan las constructoras a sus clientes, teniendo en cuenta como

es el ofrecimiento de estas en el momento de la venta de las viviendas.

o Analizar, en base a cada una de las areas de los apartamentos, cuales son las prioridades
para cada uno de los usuarios en el momento de realizar las adecuaciones.

o Predecir el poder econdmico de los clientes a partir del precio que estarian dispuestos a
pagar por el kit de acabados y la forma en que pagarian estos.

o Definir cuales son los factores que afectan la toma de la decision de la compra para los

clientes.
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4.4.3 Disefio e Implementacién de la Herramienta de Recoleccion.

La herramienta de recopilacion de informacion que se escogio para el siguiente proyecto

es la encuesta, debido a que esta cuenta con la versatilidad de poderse realizar de manera presencial

y virtual, y dada la situacion actual por la pandemia Covid-19 es lo mas optimo a llevar a cabo.

Las preguntas que se realizaron en la encuesta fueron desarrollada enfocadas en los objetivos de

la investigacion de mercados mencionados en el numeral 4.4.2.

1.

2.

5.

6.

Nombre:
Teléfono:
Correo Electrénico:

Estrato en el que reside actualmente:

1 o /4
2 e 5
3 e 6

Nombre del proyecto de Vivienda de Interés Social que adquirio:

¢Ha utilizado alguno de los subsidios de vivienda que entrega el Gobierno Nacional para

adquirir su vivienda Vis?

8.

Si

No

La intencién con la que adquirié su vivienda es:
Habitarla

Inversion

Responda la siguiente pregunta UNICAMENTE en caso de que haya comprado su vivienda

de interés social para inversion. ¢Cuantos apartamentos adquirio?
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° 1 e 3
. 2 e 40mas
9. Al momento de recibir su vivienda por parte de la constructora y partiendo de que este tipo

de vivienda son entregados en su mayoria en obra gris, ¢Estaria interesado en adquirir los acabados
de su vivienda?
o Si
° No
En caso de que la respuesta a la pregunta 9 fue No:
1.1 Las razones por las que no desea realizar los acabados de su vivienda Vis son:
. Econdmicas
o Personales
En caso de que la respuesta a la pregunta 9 fue Si:
10.  ¢La constructora que esta desarrollando el proyecto de su vivienda, le ha hecho alguna
recomendacion sobre una empresa que realice acabados?
o Si
J No
11.  Califique de 1 a5, siendo 5 muy importante, el area que considera prioridad en el momento
de realizar los acabados de su vivienda.
. Barios . Armarios y puertas
o Pisos e Toda la vivienda

. Cocina
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12.

Partiendo de que su vivienda sea de aproximadamente de 50 m2 y cuente con 3

habitaciones y 2 bafios, ¢(Qué precio estaria dispuesto a pagar por la realizacion de todos los

acabados de su vivienda?

15.

Entre 5.000.000 y 10.000.000

Entre 10.000.001 y 15.000.001

Entre 15.000.001 y 20.000.000

¢Qué forma de pago utilizaria para adquirir sus acabados?
Contado

Credito para Remodelacion de vivienda

Acuerdo de pago con la empresa

¢Que ventajas generaria realizas los acabados en su vivienda?
Comodidad

Estética visual

Valorizacion del inmueble

Ninguna

Califique de 1 a 5, siendo 5 el mas importante, la influencia de cada uno de los siguientes

factores en el momento de adquirir los acabados.

16.

Precio o Rapidez en la entrega de la obra.
Calidad o Visualizacion previa de los acabados
Facilidad de pago

Sugerencias:
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4.4.4 Descripcion del Trabajo de Campo
La primera parte del trabajo de campo se realizd de manera virtual recolectando

informacidn acerca de los clientes que tiene OCG Méarmol S.A.S y enviandoles a estos la encuesta
para obtener datos sobre su comportamiento, pero con esta estrategia no se consiguieron los
resultados que se estaban esperando por lo que se realizé la investigacion de una forma diferente
que permitiera poder cumplir el objetivo de fondo del proyecto que es conocer el cliente, sus
caracteristicas y preferencias en el momento de realizar la compra.

En la segunda parte de la recoleccion de los datos, se pidié autorizacion a el Director
Comercial de BP Constructores, para estar del 14 al 18 de diciembre de 2020 en las instalaciones
de la sala de ventas del proyecto Florida de la sierra, ubicado en la ciudad de Floridablanca,
Santander llevando a cabo las encuestas. En este lugar se pudo conocer informacién importante
mediante las mismas, ademas de descubrir que esta constructora también ofrecia los servicios de
kits de acabados, pero que el interés de los clientes en estos no era el esperado. Durante el tiempo
que se desarrollé esta actividad en la sala de venta se pudo encuestar a las personas que iban a
preguntar sobre el avance de la obra y sobre la programacion de sus pagos.

En la sala de ventas de Marval S.A ubicada en Piedecuesta, Santander y gracias a la asesora
comercial Gloria Arira, pudimos encuestar a gran cantidad de personas, ya que en esta sala de
venta estan los apartamentos modelos de proyectos como Mirador de Miraflores, Terracota y
Bulevar del puente. En este espacio desarrollado del 27 al 30 de diciembre de 2020 y del 4 al 7 de
enero de 2021 se pudo conocer mucho més de los proyectos y de la clase de Kits de acabados que
ofrece. La forma como se recopilo esta informacion fue esperar a que los clientes conversaran
primero con la asesora, la cual después de atenderlos y solucionar sus dudas, permitia que nos

pudiéramos presentar, explicar la intencion de la encuesta y llevarla a cabo.
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Finalmente, y debido a que se queria contar con méas informacion sobre el mercado de
acabados de la ciudad de Bogota D.C., se realizé otro niUmero de encuestas adicionales de manera
virtual a clientes del proyecto Torres de Saira ubicado en la calle 161 con carrera 7 en la ciudad de
Bogoté D.C., proyecto Vis de la constructora Flormorado. Estas fueron de gran utilidad para el
desarrollo del proyecto debido a que posteriormente, se realizaron cotizaciones y una propuesta

para una posible alianza estratégica con esta constructora.

4.4.5 Registroy Tabulacion de los Resultados

Tabla 4
Respuestas de la pregunta 4
Estrato Frecuencia
1 0
2 25
3 60
4 10
5 0
6 5
Tabla s
Respuestas a la pregunta 5
Nombre del proyecto Frecuencia
Bauhaus 5
Bosques de alisos 9
Bulevar del puente 4
Cerezos 4
Florida de la sierra 11
Manzanares 5
Miraflores del valle 10
Paso real 2 5
Terracota 7
Terraza de 17
Miraflores
Torres de Saira 16
Verones 4

Zafiro 3
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Tabla 6
Respuestas a la pregunta 6
Uso de subsidio Vis Frecuencia
Si 77
No 23
Tabla 7
Respuestas a la pregunta 7
Intencién de compra de la vivienda Frecuencia
Habitarla 76
Inversion 24

Tabla 8

Respuestas a la pregunta 8

Cantidad de apartamentos comprados como inversién Frecuencia
1 21
2 3
Tabla 9
Respuestas a la pregunta 9
Interés en la compra de acabados Frecuencia
Si 80
No 20
Tabla 10
Respuestas a la pregunta 1.1
Razones para no adquirir acabados Frecuencia
Econdmicas 20
Personales 0

No son necesarios 0
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Tabla 11
Respuestas a la pregunta 10
Recomendaciones por parte de la constructora  Frecuencia
Si 24
No 56
Figura 12
Respuestas a la pregunta 11
, Nivel de importancia por zona
80
- E
60 15
50
40 15
30 35 25
20
20
0
Bafios Pisos Cocina Armario y puertas Toda la vivienda
Hl m2 m3
Tabla 12
Respuestas a la pregunta 12
Precio dispuesto a pagar Frecuencia
5°000.000 a 10°000.000 22
10°000.001 a 15°000.000 46
15°000.001 a 20°000.000 12
Tabla 13
Respuestas a la pregunta 13
Forma de pago Frecuencia
Contado 6
Crédito bancario para
> 44
remodelacion
Acuerdo de pago con la empresa 30




PLAN DE NEGOCIOS SOBRE ACABADOS EN VIVIENDAS VIS 68

Tabla 14
Respuestas a la pregunta 14
Ventajas generadas Frecuencia
Comodidad 70
Econémica 4
Estética visual 45
Valorizacion del inmueble 50

Figura 13
Respuestas a la pregunta 15

Nivel de importancia de los factores
90
80
70
60
50
40

25
30 25
20 35 15
o gm o
Precio Calidad Facilidad de pago Rapidezen la Visualizacion de
entrega los acabados

Hl m2m3 n4m5

5. Plan de Mercadeo

5.1 Analisis de la Investigacion de Mercados
Cada una de las preguntas realizadas a los clientes busco conocer de fondo las
implicaciones de las respuestas dadas por los entrevistados. Cabe resaltar que el servicio lanzado

era enfocado como primera instancia en la ciudad de Bogota D.C, pero dado el crecimiento del
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mercado de vivienda de interés social en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana, la
situacion de salud publica nacional y la facilidad de poder implantar la investigacion de mercados
de forma presencial en Bucaramanga, la encuesta se realizd tanto para viviendas Vis de
Bucaramanga, su area metropolitana y de Bogota D.C.

Para empezar a analizar las encuestas fue necesario eliminar 7 de ellas en las cuales se
cometieron errores por parte de la persona que lleno la encuesta ya que no seleccionaron en la
pregunta 11 y 15, en la mayoria de los casos, el nivel de importancia de algunos de los factores a
escoger en la encuesta.

Respecto al analisis de la pregunta 4, podemos inferir que la mayoria de los compradores
de vivienda Vis, mas exactamente el 85% son personas de estrato 2 y 3, que posiblemente seran
las personas que compran este tipo de vivienda con el objetivo de habitarla y las cuales utilizan el
subsidio Vis. Pero también hay en la muestra personas estrato 4, 5y 6 que han empezado a comprar
este tipo de vivienda buscando tener una fuente de ingreso adicional a la actual o una inversion.

Para la pregunta 6, el 77% de las personas hizo uso de algunos de los 100.000 subsidios
ofrecidos por el Gobierno Nacional, mientras que el 23% restante no lo hizo. Cabe resaltar que,
aungue solamente el 46,6% (de las personas que pertenecen los estratos 4,5 y 6 hizo uso de los
subsidios, esto demuestra que se estan utilizando este tipo de incentivos en un mercado que antes
no era muy conocido como inversion.

Respecto a la pregunta 7, las personas que adquieren vivienda Vis con el objetivo de
utilizarla para habitarla representan un 76%, mientras que el 24% de la muestra estudiada la
compra como una inversidn, este porcentaje representa una porcion representativa. Este mercado
es el que identifica OCG Marmol como mercado potencial, debido a que, basado en la estrategia

del océano azul mencionada en el capitulo 3.2.2, se evita buscar los mercados que ya estan siendo
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ocupados por grandes oferentes y se enfoca en mercados desatendidos que pueda ser abarcados en
gran magnitud por OCG Marmol. Por lo anterior, se establecié este como su mercado potencial.
Este grupo de personas viven en estrato diferentes a donde se desarrollan las viviendas Vis:
normalmente los proyectos Vis son desarrollados en terrenos que seran estrato 2 o 3, ya que el
terreno no puede tener una valorizacion muy alta o de otro modo no generara ninguna ganancia
para las constructoras, ademas de lo anterior deben ser establecidos como este tipo de estrato dado
que los estratos 1, 2 y 3 cuentan con un subsidio a sus servicios publicos. Aunque el hecho de vivir
en un estrato mas alto no significa directamente tener mas ingresos que otra persona, si puede
garantizar el hecho de tener un mayor patrimonio al tener una propiedad con mayor valor dada su
ubicacién, fachada y materiales que la constituye. Lo anterior permitira a los clientes potenciales
adquirir sus acabados de una forma mas facil, ademas de adecuar y hacer su apartamento mas
atractivo si su intencion es venderlo o arrendarlo. A continuacion, se hard el analisis de la
investigacion de mercados, segmentando las personas interesadas en adquirir el Kit de acabados y
los que no y adicionalmente, las personas que compran la vivienda como inversion y las que lo
hacen para habitarla.

La pregunta 8 nos permito conocer el comportamiento de los posibles clientes que
adquieren la vivienda como inversion, en cuanto al nimero de unidades que adquirieron, el 87,5%
de las personas que adquirio la vivienda como inversion adquirié 1 unidad, mientras que el 12,5%
restante adquirié 2 unidades.

De acuerdo con las respuestas obtenidas en la pregunta 9, el 100% de las personas que
compraron vivienda Vis como inversion estan interesados en adquirir los acabados de su vivienda,

mientras que de las personas que compran la vivienda con la intencién de habitarla el 73.68% esta
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interesado en la compra del kit de acabados. Asi mismo este 26,32% restante nombro las razones
econdmicas como las responsables en un 100% de no adquirir los acabados.

Respecto a la pregunta planteada en el numeral 10, el 75% de los inversionistas no
recibieron por parte de la constructora una oferta sobre el servicio de acabados, esto puede deberse
a que en el momento de la venta de los apartamentos los asesores comerciales de las constructoras
no ofrecen estos Kits a sus clientes posiblemente por el problema que significa para la constructora
la post venta de estos 0 porque no ven en este negocio una forma de aumentar su margen de
ganancia final.

Para el andlisis de la pregunta 11 donde se busca conocer el nivel de importancia que le
dan los inversionistas a los acabados de cada una de las partes de la vivienda, se debe de tener en
cuenta la siguiente ponderacion: 1(bajo), 2(bajo-medio), 3(medio), 4(medio-alto) y 5(alto). Para
los inversionistas los niveles de importancia segun la zona a remodelar fueron los siguientes:

o Un nivel medio-alto y alto de importancia son: los bafios y la cocina, debido a que el 100%
de los encuestados los califico con un 4 o 5. Lo anterior nos aporta gran informacion a la
caracterizacion del producto a ofrecer, ya que nos ayuda a generar un foco sobre estas areas y a
ofrecerles a los posibles clientes una mayor variedad de referencias en los acabados de estas dos
zonas mencionadas anteriormente.

o Por otro lado, un 66.66% califico los pisos de la vivienda con un nivel medio-alto y alto
de importancia.

o En cuanto al nivel de importancia con el que calificaron el item de realizar los acabados de
todas las zonas de la vivienda a la vez, el 70,83% de los encuestados lo identifica con un nivel
medio-alto y alto, lo que fortalece la hipotesis y la idea central de este plan de negocios que es

vender un kit de acabados en el que se incluya cada una de las areas mencionadas.
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o Solamente el 16,66% identifica a los armarios y las puertas como un factor con un nivel de
importancia como el mencionado anteriormente.

Continuando con el andlisis de la pregunta 11, pero enfocado en las personas que
compraron su vivienda para habitarla, se identificaron las siguientes cifras en cuanto a un nivel de

importancia medio-alto y alto.

o El 73,21% califica con este nivel realizar los acabados de la zona de los bafios.

o El 82,14% califica con este nivel realizar los acabados de los pisos.

o El 64,29% califica con este nivel realizar los acabados de la zona de la cocina.

o El 53,57% califica con este nivel instalar las puertas y armarios.

o El53,56% califica con este nivel realizar los acabados de toda la vivienda al mismo tiempo.

De lo anterior podemos concluir que el interés de las personas en realizar los acabados de
toda la vivienda al mismo tiempo es un poco mas del 50%, lo cual es una cifra considerable y que
ayuda igualmente ofrecer el servicio a este grupo, pero sin enfocar las estrategias comerciales en
ellos.

Un 50 % de los inversionistas pagaria entre 10 y 15 millones de pesos por los acabados
totales de su vivienda, el 20.88% estaria dispuesto solamente a pagar entre 5 y 10 millones de
pesos y el 29.16% restante pagaria de 15 a 20 millones de pesos. A partir de lo anterior surge la
idea para la empresa de ofrecer a los inversionistas diferentes kits de acabados, ofreciendo uno
maés enfocado en lo funcional y basico, y otro que ofrezca productos mas lujosos, atractivos a la
vista del comprador y con un precio mayor. En el grupo de las personas que compran su vivienda
con el interés de habitarla, el 58.92% estaria dispuesto a pagar entre 5 y 10 millones de pesos por
el kit de acabados, el 32.14% entre 10 y 15 millones y el 8.92% pagaria entre 15 y 20 millones de

pesos.



PLAN DE NEGOCIOS SOBRE ACABADOS EN VIVIENDAS VIS 73

En cuanto a la forma de pago, los resultados de los que habitaran la vivienda muestran que
el 62.5% prefiere solicitar un crédito de remodelacion ante una entidad bancaria y el 37,5% realizar
un acuerdo de pago con la empresa. Lo que respecta a los inversionistas el 37.5% prefiere tanto
solicitar un crédito de remodelacion como realizar un acuerdo de pago con la empresa, mientras
que el 25% restante pagaria de contado. La diferencia entre cifras del uso de créditos de
remodelacién entre los que habitaran las viviendas respecto a los inversionistas se puede atribuir
a el nivel de flujo de caja que presentan los inversionistas respecto a los que habitaran la vivienda,
ya que estos ultimos requieren mas del apoyo de la entidad bancaria para adquirir los acabados.
Los inversionistas en un importante porcentaje también utilizarian ese crédito de remodelacion por
lo que se decide escoger los créditos de remodelacion y el pago de contado como medios de pago
de los Kits de acabados, pero no se cierra la posibilidad de incluir algunos adicionales.

La pregunta 14, que hace referencia a las ventajas generadas al comprar un Kit de acabados,
nos dio como resultado para los inversionistas lo siguiente:

o Cada una de las siguientes combinaciones fue escogida por 5 de los inversionistas en
vivienda Vis: comodidad; comodidad, estética visual y valorizacion del inmueble; estética visual
y valorizacion del inmueble y por ultimo comodidad y estética visual.

o 4 de los inversionistas escogieron la comodidad y la valorizacion del inmueble como las
ventajas que pueden generar los acabados en su vivienda.

Las personas relacionan un Kit de acabados para su vivienda como una comodidad extra
que podran tener, algo muy positivo porque se puede relacionar directamente con el aumento en

la calidad de vida para las personas a las que les vendan o arrienden su vivienda.
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Respecto a las personas que compran la vivienda con el objetivo de habitarla, se
identificaron los siguientes datos, respecto a las ventajas que pueden ser generadas con la
adquisicion de un kit de acabados

o El 11% eligié comodidad.

. El 9% eligio comodidad, estética visual y valorizacion del inmueble.

. El 9% eligio estética visual y valorizacion del inmueble.

. El 36% eligié comodidad y estética visual.

. El 11% eligié comodidad y valorizacion del inmueble.

o El 7% eligio comodidad y Econdémica (aumento en el valor del arriendo)
o El 18% eligio valorizacion del inmueble.

Finalmente, Para conocer el nivel de importancia de los factores involucrados en el
momento de escoger los acabados de su vivienda se formuld la pregunta 15, teniendo en cuenta
los que obtuvieran un nivel medio-alto y alto, se encontrd lo siguiente para los clientes que
habitaran la vivienda:

o El 100% de los posibles clientes indico la calidad.

o El 91,07% de los posibles clientes indico que el precio y la facilidad de pago son factores
a tener en cuenta en gran medida.

o El 82, 14% indico la rapidez en la entrega de los acabados.

o El 73,21% indico la visualizacion previa de los acabados.

Los clientes que adquieren su vivienda como inversion presentaron las siguientes
estadisticas en cuanto al nivel de importancia de cada uno de los factores:

o El 100% de los posibles clientes indicaron la calidad y el precio como un factor de media-

alta y alta importancia.
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o El 79,17% de los posibles clientes indicaron la visualizacion previa de los acabados y la
rapidez en la entrega de estos como un factor de media-alta y alta importancia.
o El 58,33% indico a la facilidad de pago como un factor a tener en cuenta.

Aungue todos los factores son determinantes en el momento de adquirir un kit de acabados,
debido al alto porcentaje obtenido, hay que resaltar que tanto el precio como la calidad fueron los
factores mas importantes para todos los inversionistas, este aspecto debe ser tenido en cuenta en
la creacion final del servicio a ofrecer, ademas que usar materiales que tengan una relacion de

precio y de alta calidad traerda como consecuencia una postventa mas sencilla.

5.2  Definicion del Perfil del Cliente

Hombres y mujeres, mayores de 18 afios, que pertenezcan al estrato 3,4, 5 0 6, que hayan
adquirido su vivienda con el objetivo de realizar una inversion a largo plazo y que estén interesados
en adquirir un kit de acabados que pueda ser financiado mediante entidades bancarias o pagado de
contado, a un precio justo, con materiales de alta calidad y que sean entregados segun un acuerdo

firmado.

5.3 Definir el Marketing Mix

Partiendo de la investigacion de mercados desarrollada y analizada en el presente capitulo
presentaremos el marketing mix de la nueva linea de servicio a ofrecer. Este fue definido junto con
el gerente general de la empresa y el tutor, en base a las preferencias y a las caracteristicas que
presenta el mercado potencial escogido y estudiado.
o Producto: Kit de acabados basico y premium, que incluye el suministro e instalacion de

los materiales para adecuar una vivienda de modo que cumpla con condiciones dignas para el
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usuario. El listado de los materiales incluidos en cada uno de los kits estara en el Apéndice F,
correspondiente a el Analisis financiero.

o Plaza: El lanzamiento del proyecto se enfocara primero hacia la ciudad de Bogoté D.C.,
basandose en el crecimiento que esta teniendo este tipo de vivienda en la ciudad, debido a que,
segun datos de Coordenada Urbana, en el afio corrido a noviembre de 2021, se comercializaron
46.071 viviendas de las cuales 31.232 son viviendas Vis, demostrando la importancia de mercado
en esta ciudad. Pero esta el deseo de en un futuro expandir este proyecto a Bucaramanga y su area
metropolitana, razon por la cual parte de la investigacion de mercados se desarroll6 ahi, esto debido
a la proyeccion y el momento actual que vive el departamento de Santander en ventas de viviendas
Vis que segun el Informe de Actividad Edificadora Segmento Residencial y No Residencial
presento a cifra de noviembre de 2021, la venta de 5.5547 vivienda Vis aumentando en un 52,5%
las ventas comprados con cifras del afio corrido de noviembre de 2020. (Camacol Cundinamarca
y Bogota D.C., 2021)

. Precio: El precio del kit bésico es de $ 11.730.773 y el del kit Premium de $ 15.208.767,
este precio incluye el suministro e instalacion de los materiales.

o Promocién: La promocion de la nueva linea de negocio se planteard de modo que en un
futuro OCG Marmol S.A.S. pueda llevarla a cabo poco a poco y a medida que se generen mayores
ganancias de la actividad operacional, las estrategias comerciales planteadas son:

. Creacion y desarrollo de una pagina web que permita a los posibles clientes conocer: los
pilares de la nueva linea de negocio a implementar, la experiencia de OCG Marmol S.A.S en el
sector de la construccidn, las obras en las que se estan ofreciendo los acabados y en el que puedan
contactarse con el ejecutivo comercial de la empresa de modo que este reciba las medidas y se

pueda hacer el levantamiento del proyecto.
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. Desarrollar alianzas estratégicas con constructoras

" Desarrollar alianzas con entidades financieras, de modo que el cliente sienta que se estéa
brindando una facilidad y un asesoramiento en este aspecto.

" Elaboracion de un render virtual para los proyectos de las constructoras con las que se
genero6 una alianza.

. Impulsar las redes sociales de la empresa de modo que se pueda hacer publicidad por este
medio ampliando el mercado al que se puede llegar usando otros medios publicitarios diferentes
. Como consecuencia de las alianzas estratégicas con las constructoras, llevar a cabo el
desarrollo de stands en las salas de ventas de estas, de modo que el cliente sienta una mayor

confianza al estar contratando con OCG Marmol S.A.S.

6. Analisis Técnico

6.1 Ficha Técnica del Servicio

Suministro e instalacion de un Kit de acabados basico y uno premium, cada uno de ellos
incluye los materiales y mano de obra para remodelar los espacios de cocina, bafios y pisos, la
especificacion de cada uno de los materiales se presenta en el Apéndice F. Los Kits ofrecen la
oportunidad a los clientes de viviendas vis de adquirir los acabados de su vivienda entregada en
obra gris, este servicio cuenta con las siguientes caracteristicas:
o Rapida cotizacion de sus acabados, suministrandole a nuestro asesor las medidas de la
vivienda y el kit de acabados que se acomode a su capacidad y requerimientos.
o Visualizacién de los acabados en un espacio que cumpla con las especificaciones métricas

de la vivienda adquirida.
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o Financiamiento de los acabados mediante un crédito hipotecario ofrecido por las entidades
bancarias con las cuales OCG Marmol S.A.S tiene convenios, sino si el cliente lo desea con otra
de las entidades de su preferencia o realizando el pago de contado.

o Eliminacién de sobrecostos durante el desarrollo de la obra, el precio dado al final de la
cotizacion no varia durante el desarrollo de la obra, a menos que el cliente desee modificar el kit

de acabados escogido.

o Seguimiento del semanal del avance de la obra mediante informacion que se enviara a los
clientes.
o Materiales de calidad que contribuyan a la disminucion en gastos operativos en los que la

empresa podria incurrir en caso de un problema en la postventa.
6.2 Descripcion del Proceso
6.2.1 Levantamiento del Proyecto

El inicio de este proceso se da cuando un cliente muestra interés en adquirir los Kits de
acabados ofrecidos por la empresa, en este momento se reciben las dimensiones del apartamento
suministradas por el cliente, posteriormente el ejecutivo comercial verifica la disponibilidad de
materiales consultando con el auxiliar de bodega, para de este modo generar una cotizacion
utilizando la estandarizacion de costos explicada en el numeral 8.1.En caso de no contar con los
materiales necesarios en bodega, esto se debe comunicar al coordinador administrativo.
6.2.2 Mano de Obra

La empresa OCG Marmol S.A.S, terceriza la contratacion de la mano de obra para los
proyectos de acabados por medio de un contratista. En esta parte del proceso el coordinador
administrativo se debe contactar con esta persona y establecer el modo en que se va desarrollar la

mano de obra, ya que existen dos opciones para esta:
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o La primera opcion es contratar por Global, es decir concretar con el contratista cunto vale
la realizacién de todos los acabados de la empresa y negociar un valor total para esto, esta opcion
no es rentable para OCG Marmol S.A.S debido a que cominmente en este tipo de acuerdos se
presentan sobrecostos y demoras en las entregas de las obras, que es precisamente dos de los
factores que se busca acabar con el desarrollo de esta linea de negocio.
o La segunda opcidn es contratar por Rendimiento, forma en la que se puede negociar con el
contratista el precio por m? de cada area a intervenir, esta permite hacer un control mas cercano
al avance de la obra. Esta opcion es la que se contratara para realizar la instalacion de los acabados.
En este paso se acuerda con el contratista la forma y tiempos de despacho de la materia prima.
6.2.3 Seleccion de Referente

En esta parte del proceso se debe escoger un Referente con el que se va empezar, este
referente es el punto donde se establece el nivel y alrededor de lo que el contratista desarrolla la
obra. Este punto debe estar en excelentes condiciones, puede ser una pared pafietada o un piso
nivelado.
6.2.4 Demolicion y Puntos Eléctricos

En caso de ser necesaria la demolicion de alguna pared o muro, o algo que modifique la
estructura de la vivienda y que genere escombros es necesario hacerlo en este punto Por otro lado,
en este paso también se deben hacer las regatas para los puntos de luz y las tomas eléctricas, ya
que estas requieren también de la modificacion de las paredes.
6.2.5 Pafiete y Niveles

El cemento es lo que generalmente mas ensucia un proyecto por lo que su uso es el
siguiente paso por seguir, en este paso se realizara primero el pafiete de los muros, ya que en la

vivienda Vis estos son entregados con ladrillo a la vista. EI mortero se realiza mezclando agua,
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arena seca y limpia y cemento, posteriormente se espera 5 minutos después de mezclar la mezcla
y se limpia la pared de modo que se eliminen las imperfecciones que esta tenga. Luego de esto, se
lanza el mortero al muro de modo que todo este quede cubierto y se esperan 5 minutos antes de
pasar la regla que compactara el pafiete y evitara fisuras en la pared.

En el caso de nivelar los pisos se deben limpiar los pisos, luego aplicar el sellador y dejarlo
secar de 2 a 3 horas, posteriormente se aplica el mortero de la misma forma que se prepar6 para
aplicarlo en la pared, pero ahora en el piso el bafio y por Gltimo se nivela con la regla. Este proceso
puede durar en general de 2 a 4 dias aplicacion acelerantes.

6.2.6  Aplicacion del Estuco y Drywall

Para poder pintar las paredes es necesario utilizar Estuco, en el proceso de estucar se
aplican de 2 a 3 capas que permite una mayor uniformidad y resistencia, cada capa que se aplique
se debe dejar secar aproximadamente por 2 a 3 horas.

En este paso también se puede instalar el drywall del techo, pero teniendo en cuenta que
primero se debe poner la estructura y el cableado que va sobre este antes de poner las laminas
como tal y de colocar la masilla para sellar el drywall.

6.2.7 Pintura

Se deben aplicar de 2 a 3 capas de pintura en la pared dependiendo de la calidad del proceso
de estucado y de pafiete que se hayan realizado anteriormente. La primera capa de pintura a aplicar
debe ser tipo 2 y antes de aplicarla se recomienda colocar sellantes para que los poros que no hayan
sido tapados por el estuco se cierren. Finalmente, se aplica la segunda capa, y en caso de que sea

necesaria se colocara una capa final como se menciona en el numeral 6.2.10.
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6.2.8 Enchapado

En este paso del proceso de instalacion de acabados, se realiza el enchape de la zona
himeda de los bafios, de la cocina, de los salpicaderos y por ultimo le enchape del piso si este es
de ceramica, si es laminado se debe esperar hasta la culminacion del paso expuesto en el numeral
6.2.9 para ponerlo, de modo que se evite rayones sobre este.
6.2.9 Carpinteria

Los muebles para utilizar en la cocina, las puertas y closets que incluya cada uno de los
Kits seran instalados en este paso del proceso. En este mismo paso también debe estar presente la
persona que instale los electrodomésticos (en caso de que aplique) y los accesorios de los bafios
(griferia, porta toalla etc.) para agilizar la entrega teniendo en cuenta que en esta parte el proceso
de instalacion ya esta a punto de culminar.
6.2.10 Acabados Finales

En este ultimo paso se instalan los espejos y la vidrieria que aplique para cada uno de los
dos kits. Asi mismo también se pone la ultima capa de pintura, los acabados finales y se hace
entrega de la vivienda a su propietario.

Finalmente, es importante para tener en cuenta algunos factores significativos de la
instalacion de un kit de acabados:
o El proceso de instalacion de los acabados se demora aproximadamente 1 mes, si se tiene
una vivienda de 40 m? que cuente con 2 habitaciones y 2 bafios.
o El método de trabajo del contratista es trabajar con cuadrillas de trabajo, en donde cada
una de ella se encargue de un aspecto diferente de la vivienda y esto permita ir trabajando en varias

viviendas a la vez, algo comparable con una cadena de produccion.
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o Es importante la supervision por parte de un residente de obra que tenga el contratista en
los procesos que se realicen dia a dia en la obra, para de este modo evitar retrasos en las entregas.
o Se debe tener en cuenta que es necesario contar con un informe semanal desarrollado por
el residente de obra, con el objetivo de tener a los clientes actualizados con el avance de su
vivienda.
6.3 Alianzas Estratégicas Operacionales

El 28 de enero de 2021, se presenta una propuesta formal a la constructora Flormorado
para desarrollar la linea de comercializacion e instalacion de acabados en el proyecto Torres de
Saira, el cual estaban vendiendo en ese momento. La negociacion no se pudo concretar, pero aporto
experiencia a el proyecto y a OCG Marmol S.A.S. para poder enfocar este tipo de alianzas hacia
otra direccion. La alianza que se propuso en un comienzo a la constructora se dividia en los
siguientes aspectos:
6.3.1 Modelo de Preventa
o Se ofrecio al cliente final, la posibilidad de prepagar su kit de acabados por medio de cuotas
mensuales (hasta el momento de entrega del apartamento).
o Los recursos recolectados irian a una fiducia y se ejecutarian solamente en el momento en
el que la constructora haga entrega del apartamento y se pueda iniciar la ejecucion por parte de
OCG Marmol S.A.S.
o En caso de ser necesario, se le facilita al cliente la posibilidad de financiar el saldo o la

totalidad del precio del kit por medio de una entidad financiera.
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6.3.2 Condiciones

o Los acabados ofrecidos son solo de referencia y podrian sufrir modificaciones a la hora de
la entrega dependiendo de la disponibilidad de los materiales en el mercado.

o Los acabados se deben instalar en linea, es decir debe haber una coordinacion entre OCG
Marmol S.A.S y Flormorado en el proceso de entrega de unidades a instalar.

o OCG Méarmol S.A.S ofrece garantia de un afio sobre el suministro de pisos y mesones en
piedra natural y sobre la totalidad de la instalacion. La garantia sobre el suministro de los demas
acabados la atenderd directamente el fabricante.

o El valor final de cada uno de los kits de acabados no se vera modificado durante el proceso
de financiacion o el desarrollo de la obra. A menos que la inflacion suba mas de 5%, en este caso
se hara un aumento proporcional a esa variacion.

6.3.3 Marketing

o 100% en linea: se habilitara una website en la que se podran visualizar los acabados
ofrecidos y un render del apartamento modelo con los dos Kits de acabados.

o Los clientes contaran con la posibilidad de realizar un seguimiento semanal al avance de
su remodelacion mediante correos enviados por OCG Marmol S.A.S.

o Se contactara a los clientes del proyecto que hayan comprado alguna de las unidades para
ofrecer los kits de acabados.

o Se habilitard una linea y un asesor de servicio al cliente para el proceso de preventa y
postventa.

o Comisidn del 3,5% sobre el precio final de venta por Kit.
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Debido a que esta alianza no se pudo realizar se buscara en un futuro llevar a cabo una
alianza con otra constructora o con una empresa del mismo sector que permita acelerar el proceso

de puesta en marcha de esta nueva linea de negocios.

7. Analisis Organizativo

7.1 Organigrama

En el momento del inicio de la practica empresarial la empresa no contaba con un
organigrama definido que permitiera de una manera mas facil establecer jerarquias y definir
funciones, por lo que se desarrollé un organigrama que se encuentra en el Apéndice D.
7.2 Manual de Funciones

La elaboracion del manual de funciones de los 5 cargos fijos que maneja la compafiia se
hizo en base a un documento que lleva como nombre Manual de funciones anual de Conafe
Cooperativa Nacional Cafetera, en el cual se encontré un formato que se utilizdé tal como se

muestra en el Apéndice E. (Valencia Arboleda, 2012).

8. Analisis Financiero

8.1 Estandarizacion de Costos

Para llevar a cabo el proceso de cotizacion de la linea de comercializacién y acabados de
una forma mas facil, se decidié estandarizar los costos por m?2, por unidad y por galones de modo
que el ejecutivo comercial de la empresa solamente deba ingresar las medidas dadas por el cliente

y esto agilice el levantamiento de la obra y la entrega de la cotizacion. En el Apéndice E que
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corresponde al andlisis financiero se encuentra una pestafia para los costos del kit basico y una
pestafia con los costos del kit premium, donde se incluye el valor de los materiales y la instalacion
de estos.

Partiendo del hecho que los tres principales componentes de los costos son: materia prima,
mano de obra y CIF, es necesario realizar el prorrateo de todos los costos indirectos de fabricacion
que van de la mano con los gastos administrativos y de ventas que en el numeral 8.2 se presentan.
8.2 Gastos
8.2.1 Gastos de Ventas

Los gastos de ventas tenidos en cuenta en el desarrollo de este proyecto se presentaran en
la tabla a continuacion, estos incluyen los valores referentes a las estrategias comerciales que se
propusieron en el marketing mix y las comisiones proyectadas en un 3% para el ejecutivo

comercial.

Figura 14.

Gastos de ventas

Gastos de venta
Rubro Costo Mensual Costo anual
Publicidad S 5.000.000 | S 60.000.000
Desarrollo de la pagina web $ 1.000.000
Comisiones ) 181.841.894
S 242.841.894

8.2.2 Servicios Publicos

Los servicios publicos y varios se prorratearan un 50% para los Gastos administrativos y

50% para los Costos indirectos de fabricacion (CIF).
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Figura 15.

Servicios publicos

Rubro Costo mensual Costo anual
Alquiler bodega $ 10.000.000 | $ 120.000.000
Telefono fijo, Internet $ 250.000 | $  3.000.000
Agua $ 120.000 | $ 1.440.000
Energia Electrica $ 300.000 | $  3.600.000
Pepeleria $ 210.000 | $ 2.520.000
Articulos de limpieza $ 100.000 | $  1.200.000
Total $ 131.760.000

8.2.3 Gastos Administrativos

86

Los gastos administrativos del proyecto incluiran el porcentaje de los servicios, el 50% de

nomina del personal de OCG Marmol S.A.S y el 100% de las depreciaciones, debido a que ninguno

de los activos fijos que tiene la empresa influyen directamente en el proceso de servuccion que

tiene la empresa.

Figura 16.

Gastos administrativos

Gastos Administrativos

RUBRO 2022 2023 2024 2025 2026
Servicios $ 65.880.000,00 | $ 68.317.560,00 | $ 70.845.309,72 | $ 73.466.586,18 | $ 76.184.849,87
Nomina de personal $ 78.932.13360 | $ 86.880.599,45 | $ 95.629.475,82 | $ 105.259.364,03 | $ 115.858.981,99
Depreciacion $ 153355760 | $ 3.067.11520 | $ 4.600.672,80 [ $ 6.134.230,40 | $ 7.667.788,00
Total $ 146.345.691,20 | $ 158.265.274,65 | $ 171.075.458,34 | $ 184.860.180,61 | $ 199.711.619,86

8.2.4 Costos Indirectos de Fabricacion

Estos costos indirectos de fabricacion, como lo muestra la imagen, influyen en el proceso

que se llevara a cabo en el plan de negocios a desarrollar, pero no afectan directamente la
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transformacion de la materia prima. El costo del transporte y el aumento de los servicios se hara
de acuerdo con la inflacion proyectada de 3,7%, segun el Banco de la Republica, tal como lo
enuncia un articulo del diario la Republica. (La Republica, 2020). En cuanto al aumento de la

ndémina se hara de acuerdo al Ultimo aumento del Salario minimo mensual vigente que fue del

10,07%.
Figura 17.
Costos indirectos de fabricacion -CIF
CIF

RUBRO 2022 2023 2024 2025 2026
Transporte $ 7.200.000,00 [ $ 7.466.400,00 | $ 7.742.656,80 | $ 8.029.135,10 | $ 8.326.213,10
Servicios $ 65.880.000,00 [ $ 68.317.560,00 | $ 70.845.309,72 | $ 73.466.586,18 | $ 76.184.849,87
Mano de obra indirecta $ 78.932.133,60 [ $ 86.880.599,45 [ $ 95.629.475,82 | $ 105.259.364,03 | $ 115.858.981,99

$ 152.012.133,60 | $ 162.664.559,45 | $ 174.217.442,34 | $ 186.755.085,31 | $ 200.370.044,96

8.3  Estados Financieros
8.3.1 Estado de Situacion Financiera

Fue necesario construir el estado de situacion financiera de la empresa proyectado a 5 afios
para posteriormente poder realizar el flujo de caja libre, se tuvieron en cuenta datos suministrados

por la empresa y este fue socializado con la misma.
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Figura 18.
Estado financiero

BALANCE GENERAL
ACTIVOS 2022 2023 2024 2025 2026
Caja S 489433645 51.390.532 | § 53.960.059 | § 56.658.062 | § 40.000.000
Cuentas por cobrar $ 31453993 (8 33.596.602 | $ 33.852.717 | $ 34.868.298 | S 35.914.347
Inventario S 53.000.000 ]S 54.388.686 | S 64.233.117 | § 30.866.804 | S 29.958.750
TOTAL ACTIVO CORRIENTE | § 133397357 [ § 139.375.820 | $ 152.045.893 | § 122.393.164 | § 105.873.097
Muebles y enseres § 2235576 |8 2235576 | S 2235576 | S 2235576 [ S 2.235.576
Equipo de computo $  6.550.000 [ S 6.550.000 | $ 6.550.000 | § 6.550.000 | § 6.550.000
Depreciacion acumulada § 153355858 3.067.115 | § 4600673 | S 6.134230 [ S 7.667.788
TOTAL ACTIVO FLJO $§ 72520188 5.718.461 | § 4.184903 | § 2.651.346 | $ 1.117.788
TOTAL ACTIVOS $ 140.649.375 | § 145.094.280 | S 156.230.796 | S 125.044.509 | § 106.990.885
PASIVOS 2022 2023 2024 2025 2026
Proveedores S 4.000.000]S 4.800.000 | S 5.760.000 | S 6.912.000 [ § 8.294.400
Impuestos por pagar $ 12.000.000 | S 8.000.000 | § 6.000.000 | § 5.000.000 | § 3.000.000
Deudas $ 51.359.546 | S 41.294280 [ § 47.470.796 | $ 25543318 [ S -
TOTAL PASIVOS S§ 67.359.546 | S 54.094.280 | § 59.230.796 | S 37455318 | § 11.294.400
PATRIMONIO 2022 2023 2024 2025 2026
Capital $ 60.000.000 |58 60.000.000 | 60.000.000 | S 60.000.000 | § 60.000.000
Utilidades retenidas $ 13.289.830 [ $ 31.000.000 | $ 37.000.000 | § 27.589.191 [ 8 35.696.485
TOTAL PATRIMONIO $ 73.289.830 | S 91.000.000 | S 97.000.000 | S 87.589.191 | § 95.696.485
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO | § 140.649.376 | § 145.094.280 | S 156.230.796 | S 125.044.509 | S 106.990.885

8.3.2 Estado de Resultados

La proyeccion de ventas del proyecto se realizo de acuerdo con unas cifras suministradas
por la empresa sobre cuéntas viviendas esperan y se podrian manejar a la vez dada la necesidad de
subcontratar la mano de obra y llevar una planeacién conjunta con los mismos. Para el aumento
de los precios de venta de cada uno de los Kits se fue tenida en cuenta la inflacion referida
anteriormente. A continuacién, se muestra el estado de resultados obtenido y proyectado, la

proyeccidn de ventas se encuentra en la hoja Demanda del Apéndice F.
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Figura 19.
Estado de Resultados
ESTADO DE RESULTADOS

2022 2023 2024 2025 2026
Ventas $ 6.061.396.466,25 | $ 7.542.801.762,60 | $ 9.386.262.513,38 | $ 11.680.265.071,65 | $ 14.534.921.855,16
CMV $ 5.001.129.306,60 | $ 6.196.905.969,53 | $ 7.683.227.453,04 | $ 9.530.967.142,64 | $ 11.828.307.529,09
UTILIDAD BRUTA $ 1.060.267.159,65 | $ 1.345.895.793,07 | $ 1.703.035.060,34 | $ 2.149.297.929,02 | $ 2.706.614.326,07
Gastos de administracion $ 146.345.691,20 [ $ 158.265.27465 | $ 171.075.458,34 | $  184.860.180,61 [ $  199.711.619,86
Gastos de ventas $ 242.841.893,99 | $ 377.140.088,13 | $ 469.313.125,67 | $ 584.013.253,58 | $ 726.746.092,76
UTILIDAD OPERACIONAL $ 671.079.574,46 | $ 810.490.430,28 | $ 1.062.646.476,33 | $ 1.380.424.494,82 | $ 1.780.156.613,45
Gastos financieros $ 9.894.000,00 | $ 8.469.189,09 [ $  10.931.926,85 | $ 7.827.934,22 | $ 4.212.093,20
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | $ 661.185.574,46 | $ 802.021.241,20 | $ 1.051.714.549,48 | $ 1.372.596.560,60 | $ 1.775.944.520,25
Impuestos(33%) $ 218.191.23957 [ $ 264.667.009,60 [ $ 347.065.801,33 | $ 452.956.865,00 | $ 586.061.691,68
UTILIDAD NETA $ 442.994.334,89 | $ 537.354.231,60 | $ 704.648.748,15 | $ 919.639.695,60 | $ 1.189.882.828,57

8.3.3 Flujo de Caja Libre

Utilizando el estado de resultados, se pudo realizar el flujo de caja libre proyectado a 5

afios que posteriormente, sera utilizado junto con el WACC para poder llevar a cabo el analisis de

los indicadores financieros. Como se muestra a continuacion:

Figura 20.

Flujo de caja libre

Ventas S 6.061.396.466 | S 7.542.801.763 | S 9.386.262.513 | § 11.680.265.072 | S 14.534.921 855
Costo de ventas $ 5.001.129.307 | § 6.196.905.970 | § 7.683.227.453 | § 9.530.967.143 | § 11.828.307.529
Utilidad Bruta S 1.060.267.160 | S 1.345.895.793 | § 1.703.035.060 [ S 2.149.297.929 | S 2.706.614.326
Gastos operacionales S 387654028 | § 532338248 | S 635787911 |S 762739204 | §  918.789.925
Depreciacionesy amortizaciones | S 1.533.558 | § 3.067.115 | S 4.600.673 [ § 6.134.230 [ § 7.667.788
Utilidad operativa S 671.079.574 | S 810.490.430 | S 1.062.646.476 | S 1.380.424.495 | S 1.780.156.613
Intereses $ 9.894.000 | S 8469.189 [ § 10931927 | 5§ 7.827934 | § 4.212.093
Utilidad antes de impuestos $ 661.185.574 | S  802.021.241 | S 1.051.714.549 | § 1.372.596.561 | § 1.775.944.520
Impuestos S 218191240 [S 264.667.010 [§ 347.065.801 [ S  452956.865 [ S  586.061.692
Utilidad Neta S 442994335 |S 537.354.232 S 704.648.748 [S  919.639.696 | S 1.189.882.829
Depreciaciones y amortizaciones | S 1.533.558 | § 3.067.115 | S 4.600.673 [ § 6.134.230 [ § 7.667.788
Intereses ] 9.894.000 | S 8469.189 [ § 10931927 |§ 7.827934 [ § 4.212.093
Flujo Caja Bruto S 454.421.892 | S 548.890.536 S 720.181.348 | S 933.601.860 | § 1.201.762.710
Inversion KTNO S B0453993 |S 83185287 |§ 92325834 |S 58.823.102 | § 57.578.697
Inversio Activos NC S 7.252.018 | § 5718461 | § 4.184903 [ § 2651346 | S 1.117.788
Flujo Caja Libre S 366.715.881 |S 459.986.788 | § 623.670.611 [S  872.127.413 | § 1.143.066.225
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8.4 Indicadores Financieros

En este numeral se realizé el calculo de los indicadores financieros para evaluar el

proyecto, de modo que se pueda conocer la rentabilidad de este, los resultados de los indicadores

seran nombrados a continuacion.

8.4.1 Valor Presente Neto (VPN)

Mediante este indicador podemos establecer la equivalencia entre los ingresos y egresos
del flujo de caja, los que son comparados con la inversion inicial de los socios, a una tasa
determinada. Para el calculo de este se suman los flujos de caja libre y se les descuenta la inversién

inicial, si el resultado es positivo se acepta el proyecto, si es negativo se rechaza (Galindo Ruiz,

2011).

Figura 21.

Valor presente neto

VPN
Periodo Flujo VPN

0 5 538.790.795 |-5 538.790.795
1 5 366.715.881 | 5 327.592.998
2 5 459.986.788 | 5 367.075.283
3 5 623.670.611 | 5 444,600,509
4 S 872.127.413 | 5 555.391.854
5 5 1.189.832.829 | § 676.906.458

VPN $ 1.832.776.308
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8.4.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno es la tasa de descuento con la que el valor presente neto (VPN)
se iguala a cero, es decir la tasa que iguala la suma del valor actual de los gastos con la suma del
valor actual de los ingresos proyectados. (Cigofia, 2021)

A partir de lo anterior, se realiza el célculo de la tasa interna de retorno que da como
resultado un 68%.

8.4.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El periodo de recuperacion de la inversion es un indicador que mide en cuanto tiempo se
recuperard el total de la inversion a valor presente. En el caso de este plan de negocios, se proyectd
que la recuperacion de la inversion se dara después de 2 afios 3 meses y 8 dias (Conexion ESAN,
2017).

8.4.4 Costo de Capital (WACC)

Es el costo promedio de financiacién de una empresa o proyecto, para el calculo respectivo
del WACC es necesario tener en cuenta cada una de las fuentes que puede generar la empresa. El
WACC es la tasa minima de interés a la que los inversionistas, acreedores y propietarios estan
dispuestos a invertir en el proyecto. También se dice que es la tasa de interés que iguala el valor
presente de los flujos netos proyectados, con el valor presente de los egresos proyectados (Galindo
Ruiz, 2011).

8.5 Alianzas Estratégicas Financieras

En el principio de plan de negocios se tuvo la idea de promover tres métodos de pago para
que los posibles clientes de OCG Marmol S.A.S pudiesen adquirir los Kits de acabados y solucionar
el problema mas representativo en el momento de adquirir un servicio que es la forma de pago. El

pago de contado para los clientes de vivienda de interés social no es muy probable, pero para el
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segmento escogido por la empresa para realizar las ventas es mas viable debido a que son
inversionistas que cuentan con la capacidad econdmica para realizar este tipo de transacciones.
Aunque ellos cuenten con el dinero, es importante poder ofrecer alternativas de pago que
no les obligue a un desembolso de dinero en un solo pago, por lo anterior se penso en desarrollar
acuerdos de pago entre la empresa y los clientes en donde mediante la utilizacion de entidades
bancarias la captacion de dinero se realizara por medio de una fiducia, la cual entregue el dinero
total recaudado del pago de las cuotas de los kits de acabados en el momento en que las
constructoras finalicen los proyectos y OCG Marmol S.A.S pueda entrar a desarrollar los acabados
de cada uno de los apartamentos. Esta opcion planteada fue tenida en cuenta en la negociacion que
realizado la empresa con la constructora Flormorado, pero finalmente no se llevo a cabo debido a
que en caso de que en el momento del inicio de la realizacion de los acabados el cliente no hubiese
pagado la totalidad del kit, era OCG Marmol S.A.S la que debia asumir el valor restante que el
cliente no habia pagado, por lo que teniendo en cuenta la inversion inicial que debia hacer la
empresa y la situacion actual no era prudente para la empresa asumir este tipo de responsabilidades.
Finalmente, se tomd la decision de buscar un método de financiacion que fuera amparado
en una entidad financiera que tuviera la capacidad de ofrecer créditos a los clientes con un trato
preferente al tratarse de un proyecto de OCG Marmol S.A.S, por lo anterior se empezaron
conversaciones con Coltefinanciera, compariia de financiamiento comercial , la cual ofrecera a los
clientes créditos de libre inversién con la ventaja de que tendra un asesor disponible para consultas
y para agilizar el proceso de captacion de documentos para poder realizar el estudio previo a la
aprobacion del crédito de una manera mas facil para los clientes. La tasa de captacion ofrecida por
esta entidad en el caso de los créditos de libre inversion es del 19,54% E.A. OCG Marmol S.A.S

no descarta totalmente otros métodos de pagos, teniendo en cuenta que el cliente tiene como plazo
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final de pago de su kit de acabados el tiempo que demora la constructora en entregar su proyecto

en obra gris.

9. Evaluaciéon Financiera

Para la evaluacion financiera del proyecto se miraran los siguientes indicadores
financieros: VPN, TIR y PRI.

En el caso del VPN de este plan de negocios, los egresos o inversiones iniciales llevadas a
cabo se calcularon de acuerdo a las proyecciones de ventas presentadas por la empresa para el
primer mes, en las cuales se incluye la compra de los materiales para 25 kit de acabados basicos y
25 kit de acabados premium, ademas de los materiales también se incluye en la inversion inicial
el costo de la mano de obra, ya que al ser una tercerizacion de este proceso es necesario el adelanto
de una parte del valor de la mano obra al contratista que la desarrollara.

A partir de lo anterior se realiza la proyeccion a 5 afios del Flujo de caja libre y se calculd
el VPN, dando como resultado la cifra presentada en el numeral 8.4.1. Partiendo de la informacion
anterior el proyecto se considera viable desde el punto de vista del VPN teniendo en cuenta que
nos arroja un valor positivo y mucho mayor a la inversion inicial que se espera realizar por parte
de la empresa.

Por otro lado, la tasa interna de retorno es el primer indicador por mirar en el momento de
ver si un proyecto es viable o no, esta es la tasa maxima que alcanza el proyecto o la tasa maxima
de descuento y siempre debe estar por encima de la rentabilidad esperada por los inversores para

que el proyecto sea viable. Desde el punto de la TIR, se considera que este proyecto es viable
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debido a que la cifra presentada en el numeral 8.4.2 es superior a la tasa interna de retorno del
sector construccion y superior al Wacc.

Finalmente, el periodo de recuperacion de la inversion se presenta en un periodo cercano a
los 2 afios, esto teniendo en cuenta que se mantengan los niveles de venta y los valores
aproximados que fueron incluidos en el analisis financiero, segun la empresa y teniendo en cuenta
su flujo de caja actual es un periodo aceptable para esperar a recibir ganancias provenientes de la

nueva linea de negocio.

10. Conclusiones

La contratacion directa de personal que desarrolle la mano de obra en las obras de acabados
implica para la empresa un aumento en la nGmina y en las responsabilidades que se asuman, asi
mismo se necesitaria contratar un residente de obra que cuente con la experiencia necesaria en este
tipo de proyectos, por lo anterior se concluye que lo ideal para la empresa es seguir manejando la
tercerizacion de la mano de obra ya sea con un contratista 0 alidndose con las nuevas empresas
que estan surgiendo actualmente y que estan siendo enfocadas en vivienda de interés social, de
forma que OCG Marmol S.A.S se encargue del suministro de materiales y la otra empresa de
instalacion, post venta y publicidad, ya que esto también permitiria reducir los gastos
administrativos y de ventas de la empresa.

Partiendo del analisis del macroentorno, este es un negocio que se puede extender a lo largo
de los afios en Colombia, pero se depende de la politica de gobierno que varia cada 4 afios, para
que se mantenga lo ideal seria que esto se convirtiera en una politica de estado que permita mejorar

la calidad de vida de los habitantes de nuestro pais y que a la vez genere que el sector construccion
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siga creciendo teniendo en cuenta lo que este significa para el desarrollo econdémico y social de
nuestro pais.

El aprovechamiento de los suelos de expansion urbana permite a las ciudades crecer, ya
que trae como consecuencia una mayor inversion local en infraestructura, vias y comercio, que a
la vez aportaran al crecimiento nacional y a una mayor generacion de empleo.

En base a el analisis de la investigacion de mercados pudimos observar que existe un gran
interés por parte de los compradores de vivienda de interés social en adquirir su kit de acabados
para su hogar, es el momento para la empresa de aprovechar el aumento en el nimero de
iniciaciones de viviendas de interés social realizando alianzas estratégicas con las constructoras y
de este modo poder llegar a un mayor nimero de clientes. Se debe tener en cuanta también a las
constructoras pequefias y medianas, ya que muchas veces estdn mas abiertas a escuchar nuevas
ideas y a obtener ingresos adicionales que les permitan ampliar el margen de ganancia que tienen
proyectado.

Desde el punto de vista financiero el proyecto es viable, los indicadores evaluados, asi
como las proyecciones de flujo de caja a muestran un escenario positivo para la empresa en el cual

podra ampliar significativamente su patrimonio basado en esta nueva idea de negocio planteada.

11. Recomendaciones

Finalmente, y como recomendacion, respecto al numeral 6.2.10, es recomendable al

momento de entregar la obra estar con el contratista 0 maestro de obra presente, de forma que si
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el cliente ve algun error o retoque necesario este se pueda realizar inmediatamente y asi la empresa

evite incurrir en los gastos de post venta que se desean eliminar en este plan de negocios.

La implementacion de una técnica logistica como lo es el Cross docking podria permitir a
la empresa reducir su bodega y como consecuencia el pago de los $120.000.000 que hace el afio
por el alquiler de esta, ya que implementando esta técnica la materia prima solo necesita de un
espacio de recepcién y despacho sin tener que permanecer mucho tiempo en inventario en las
instalaciones de OCG Marmol S.A.S. Ademas de esto también se reduciria el desperdicio en las

materias primas al poder enviar las cantidades exactas a utilizar en cada uno de los proyectos
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