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Glosario

Material imperfecto: material que al momento de su fabricaciéon presenta un

defecto minimo en la soldadura (hueco) debido a procesos productivos y logisticos.

Modelo de gestion pull: estrategia para la distribucion de productos y servicios que
busca atraer al consumidor hacia la marca mediante la creacion de demanda en el mercado

(IEBS, 2021).

Modelo de gestion push: estrategia para la distribucion de productos y servicios que

se encarga de llevar el producto desde el fabricante al consumidor final (IEBS, 2021).

Nicho de mercado: segmento o porcion de individuos o empresas con necesidades
comunes, preferencias y necesidades que no han sido atendidas efectivamente por los
competidores (Terreros, 2022).

PIB: se refiere al Producto Interno Bruto que mide la produccion total de bienes y
servicios de un pais (DANE, 2023).

Vivienda prefabricada: modelo de construccion rapido y asequible de vivienda en
donde las piezas llegan fabricadas y el ensamblaje y fijacioén se realizan en el terreno del
comprador (Innovacasas, s.f.)

Riel placa facil: modelo de construccion de losas aligeradas de gran resistencia y

ampliamente utilizado en Colombia por su economia y costo de mano obra (Construyendo,

s.f).
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Resumen

El siguiente trabajo pretende diversificar la oferta de productos que ofrece
actualmente la empresa Arfos, dedicada a la venta de materiales para la construccion,
principalmente, aquellos derivados del hierro y acero, mediante un modelo de negocio
actualizado en el cual se implemente cuatro nuevas lineas de productos (cubiertas metélicas,
material imperfecto, malla electrosoldada y herramientas), las cuales permitiran tener una

ventaja competitiva y diferenciadora frente a la competencia.

Esta ventaja competitiva se basa en tres pilares: el primero de ellos es el precio, ya
que el material imperfecto es aproximadamente un 20% mas econdémico con relacion a los
valores del mercado, lo cual es competitivo frente a materiales utilizados en la construccion
como varillas y cemento. Segundo, la personalizacion, debido a que las cubiertas metalicas
no cuentan con una medida estandar, a diferencia de otras marcas, sino que se fabrican a
gusto del cliente en cuanto a color y medida y, finalmente, la extension de nichos de mercado
dado que la comercializacion de productos como la malla electrosoldada y herramientas
sirven como complemento del portafolio actual y permiten incursionar en el sector de la
construccion mediante alianzas con empresas dedicadas a la construccion de viviendas
prefabricadas, talleres de ornamentacion y chatarrerias que buscan materiales de calidad a

buen precio.
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Para la realizacion de la proyeccion de ventas de estas nuevas lineas se tuvo en

cuenta el impacto actual de los productos, la alta demanda, pero principalmente, los
volimenes de compra a los proveedores para obtener el mejor precio. Adicionalmente, se
implement6 un modelo de gestion push para la exposicion de estas lineas, mediante la
creacion de campafias publicitarias y de marketing, el rebranding de nuestra marca y la
remodelacion del punto de venta y gestion pull en empresas de ornamentaciéon y

construccion.

Los conocimientos adquiridos en la carrera de Administracion de Empresas me
permitieron establecer una vision estratégica sobre el mejoramiento de la eficiencia en los
procesos de la empresa a partir, del analisis de datos, creacién de modelos de negocio y

adaptacion al entorno empresarial.

Palabras clave

Herramientas, malla electrosoldada, perfileria imperfecta, cubiertas metélicas,

ornamentador, casa prefabricada, proyectos de construccion.
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Abstract

The following work aims to diversify the product offering currently offered by Arfos,
a company dedicated to the sale of construction materials, mainly those derived from iron and
steel, through an updated business model in which four new product lines are implemented
(metal roofing, imperfect material, electrowelded mesh and tools), which will provide a

competitive and differentiating advantage over the competition.

This competitive advantage is based on three pillars: the first one is price, since the
imperfect material is approximately 20% cheaper in relation to market values, which is
competitive with materials used in construction such as rebar and cement. Second,
customization, since the metal covers, unlike other brands, do not have standard sizes, but are
manufactured according to the customer's taste in terms of color and size, and finally, the
extension of market niches, since the commercialization of products such as electrowelded
mesh and tools complement the current portfolio and allow the company to enter the
construction sector through alliances with companies dedicated to the construction of
prefabricated houses, ornamental workshops and scrap yards that are looking for quality

materials at a good price.

For the sales projection of these new lines, we considered the current impact of the
products, the high demand, but mainly, the minimum purchase quantity from suppliers to

obtain the best price. Additionally, a push management model was implemented for the
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exposure of these lines, through the creation of advertising and marketing campaigns, the
rebranding of our brand and the remodeling of the point of sale and pull management in

ornamentation and construction companies.

The knowledge acquired in the career of Business Administration allowed me to
establish a strategic vision on the improvement of efficiency in the processes of the company,

from data analysis, creation of business models and adaptation to the business environment.

Key words

Tools, electrowelded mesh, imperfect profiling, metal roofing, ornamentation,

prefabricated house, construction projects
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1. INTRODUCCION

1.1. Justificacion

El sector de materiales de construccion comprende los insumos necesarios para la
construccion de edificaciones y obras civiles, en Colombia existe mas de 7 mil compaiiias
asociadas a la fabricacién de materiales de construccion en su gran mayoria de productos
metalicos para el uso de estructuras (DANE, s.f.). Segiin Confecamaras, actualmente existen
mas de 34.129 empresas dedicadas al comercio de articulos de ferreteria, las cuales aportan
al pais cerca del 2,5% del PIB y se estima generan cerca de 450.000 empleos (Portafolio,

2022).

En un mercado en el que existe tanta oferta, nace la necesidad de emplear estrategias
innovadoras que permitan contar con los conocimientos y habilidades para responder
satisfactoriamente la demanda, por lo que la empresa Arfos desde el segundo semestre de
2023, se enfocara en actualizar sus lineas de negocio, para asi construir nuevas alianzas con
sectores en auge, como lo son las compafiias constructoras de vivienda prefabricada y para
hogares vulnerables, a través de subsidios como “Mi casa ya”, talleres de ornamentacion y
chatarrerias las cuales se encuentran practicamente en cualquier barrio colombiano dada la
alta demanda de estructuras metalicas para propiedades y mobiliario como portones,

barandas, puertas, cerramientos, entre otros (Comando Construcciones, 2022).
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En el presente documento se evidencia como la diversificacion de lineas de
productos genera un factor diferencial y ademdas permite incursionar en otros nichos de

mercado para asi obtener mayores ventas y rentabilidad.

1.2. Objetivos de Investigacion

Identificar la rentabilidad para Arfos de cuatro lineas de negocio relacionadas con el

sector de la construccion.

1.3.0bjetivo General

Evidenciar el impacto comercial de la diversificacion del nuevo portafolio en la

empresa Arfos.

1.4.0bjetivos Especificos

e Realizar el estudio comercial y financiero de las nuevas lineas de negocio.

e Crear una nueva imagen corporativa de acuerdo con los nuevos nichos de

mercado.
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e Implementar estrategias de marketing digital y offline con las nuevas

lineas de negocio.

e Determinar la viabilidad comercial de las nuevas lineas de negocio.

2. MODELO DE NEGOCIO

2.1.1dentificacion de la oportunidad para emprender.

2.1.1 Origen de la idea

Arfos es un emprendimiento familiar que lleva en el mercado desde 2008. Durante
estos 15 afios ha obtenido reconocimiento en el sector ferretero por la venta de hierro y
perfileria metélica a ferreterias ubicadas en Bogota y sus alrededores, y al por menor en su
punto de venta. Sin embargo, se observa en el sector de la construcciéon de vivienda
familiar y proyectos de ornamentacion, una oportunidad de crecimiento, que permitird
buscar alianzas con clientes tales como constructoras y empresas dedicadas al disefio de
obras civiles. Por ello, se pretende diversificar el portafolio de productos a través de un
estudio de mercadeo, en donde se evidencie las necesidades de estos clientes potenciales,
para asi establecer cudles son los productos indicados para incursionar en el sector

constructor.
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Ademas, dado que se espera incrementar la capacidad del inventario es necesario
modificar los procesos logisticos a través de la remodelacion del punto de venta y de la
imagen corporativa para asi, ser mas llamativos tanto para las empresas que hacen parte del

sector ferretero como del sector de la construccion.

2.1.2. Descripcion del problema

Los precios de insumos para la construccion han aumentado alrededor de un 8,56%
afectando asi empresas constructoras y ferreterias (Infobae, 2022). Segiin Camacol (2023),
para marzo de 2023 se presentd un decrecimiento del 29.2% del total de unidades de
vivienda construidas y las ventas presentaron una variacion negativa de aproximadamente

67.984 unidades menos respecto a 2022.

llustracion 1. Tendencias de oferta y demanda total mercado

m Lantamientos Wenta
300000 S
ks
T o
m -
- ]
250000 o ™o o & 3
- T3] = ™ 2 o ; ar
n ::; == f, " : e ?
m Iﬂ (=1 h = i ;. -]
200 000 '? i " wm P
e} - o g =
15000
100,000
SOL000
2015 2016 2018 2019 2070 2021 20332 2023
\ar % anial ' Ventas Lanzamientos
abr 22-mar 23 -25,4% -29,2%

Fuente: (Camacol, 2023)



20

Ademas de la disminucion de la construccion de vivienda en Colombia por el alza en el

costo de materiales convencionales como concreto, hierro y ladrillo, también se suma el
incumplimiento en el tiempo de entrega, segin un informe de la Contraloria General de la
Republica, existen mas de 21.000 familias afectadas por los retrasos en obras de vivienda y mas de
6.900 que aplicaron a un subsidio y no han recibido su hogar por deficiencias administrativas,
corrupcion, desperdicio de recursos y sobre costos (EI tiempo, 2022). Por ello, los lanzamientos de
vivienda de interés social desde marzo 2022 a marzo 2023 han decrecido un 27.7% y las ventas un

25.4% (Camacol, 2023).

llustracion 2. Tendencias de oferta y demanda vivienda de interés social
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Adicional, al costo para adquirir vivienda y el tiempo de entrega, también se debe tener en

cuenta el desperdicio de materiales, segun un estudio del Departamento de Construccion Civil (s.f)
la perdida de materiales para la construccion puede llegar hasta el 8%, asociado con el costo de
retrabajo que puede alcanzar hasta un 30%. A raiz de esto, las empresas constructoras y
personas independientes encargadas de remodelaciones, han buscado alternativas de
suministros que les permitan llevar a cabo sus proyectos cumpliendo con las expectativas y

presupuesto del cliente.

Analizando estos problemas en el sector de obras civiles, se hace necesario dar una
mayor visibilidad a productos no convencionales que funcionen tanto en el sector
metalmecéanico como en la construccion. En este tipo de productos, la empresa Arfos quiere
centrar una nueva propuesta de valor en donde sea posible competir tanto en calidad como
en costo con materiales tales como cubiertas en lamina de acero, perfiles entrepiso, malla
electrosoldada, material imperfecto y herramientas, los cuales se caracterizan por contar con

instalacion rapida, alta rigidez, practicidad y economia.

En Colombia, se ha aplicado diferentes sistemas constructivos como los que se presentan

en la siguiente tabla (Pérez, 2021).
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Ilustracion 3. Sistemas constructivos de prefabricado

Sistema Constructivo Descripcién
Proponen metodologias en estructuras de entre piso en acero, a partir de

vigas flotantes, ademas de columnas con cubiertas antioxidantes, con la
Steal Frams ventaja para su instalacién de conexiones sanitarias y eléctricas con
muros divisorios en drywall o superboard. (Eco-Modular, 2015)
Su método constructivo consiste en médulos de diferente seccién donde
a partir de vaciados de concreto se anclan y ensamblan de modo que
sea posible ensamblarse en el suelo, y actuar como material compuesto.
Durapanel Esta disefiada y conformada por una maya que le da resistencia y

rigidez, esta es electro soldada y estos en un sisterna de encofrado

partiendo con el recubrimiento de los paneles, pisos y techo, se resana y

dan acabados finales como ceramica o madera

Su metodologia se encarga principalmente en prefabricados de madera

compuestos por lineas de produccién de poco trabajo y otra de mayor
Fibrablock calidad dedicados principaimente a bafios y cocinas. (Seikisui Hoysing
Company, 2010)
Son placas prefabricadas que se ensamblan mediante perfiles metélicos
Prefabricado de placas de de alto calibre sobre la placa de cimiento previamente elaborada donde
concreto mediante la unidn de varios médulos conforman los muros de la

estructura, (Cadecol, 2021)

Fuente: (Pérez, 2021)

El sistema Steel Frame, es un sistema implementado en paises como Estados Unidos y
Australia que se basa en el ensamblaje de perfiles para la composicion de paneles estructurales,
vigas, columnas y cerchas que tienen una mejor relacién costo/rendimiento, este es un tipo de
construccion industrializado y en seco ya que no emplea ladrillos ni hormigon para su montaje

(Multiobras, s.f).



llustracion 4. Vivienda Steel Frame
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Fuente: (Frames, s.f.)

llustracion 5. Ventajas sistema Steel Frame

Construccion

El resultado es una
obra 50% mas rapida
en comparacion al
sistema tradicional.

(mamposteria,
hormigon, etc.)

Resistencia

Es un sistema
constructivo sismo
resistente con gran

estabilidad, aprobado
por la norma NSR-10.

y es altamente

resistente a las
condiciones naturales

Fuente: (Multiobras, s.f)

Limpio

Debido al proceso de
industrializacion, la
estructura de la
edificacion se crea de
manera exacta,
permitiendo que se
generen minimos
desperdicios.
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2.1.3. Identificacion y justificacion de los problemas juridicos

Los problemas juridicos a los que se puede ver expuesta la empresa son tributarios y
laborales. En Colombia la DIAN vy las distintas autoridades tributarias pueden interponer
sanciones por el incumplimiento de obligaciones tales como no declarar, omision de activos,
inclusion de pasivos inexistentes, omision de ingresos, sanciones por facturacion, falta de

expedicion de certificados en la fuente, gastos no explicados, entre otros (Gerencie, 2022).

Dentro del marco de la ley, la empresa debe estar registrada ante la Camara de
Comercio para asi obtener el Numero de Identificacion Tributaria (NIT) y el Registro Unico
Tributario (RUT), ademas de contar con el registro de la empresa, también es necesario
contar con el registro de los trabajadores ante las entidades del Ministerio de Trabajo y
Sistema de Seguridad Social, con el objetivo de cumplir con las obligaciones laborales como
lo son el pago de prestaciones y cumplimiento de normativa laboral (Informa, s.f.).
Adicional al registro de la empresa y los trabajadores, se debe cumplir con las normas
contables y fiscales mediante la presentacion de declaraciones ante la DIAN y estados

financieros.

En Colombia, segtn la ley 400 de 1997 se establecen los criterios minimos para el

disefo, construccion y supervision técnica de edificaciones (Publica, s.f.) , ademas existe el
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Reglamente Colombiano De Construccion Sismo Resistente (NSR-10) en donde se hace

referencia a estructuras metalicas (Titulo F).

En el caso de las nuevas lineas de negocio, este tipo de materiales estan protegidos
por la Superintendencia de Industria y Comercio segun la resolucion No. 43532 del 16 de
julio de 2014 y las normas ASTM-A-1011 grado 36 y ASTM-A-36 las cuales brindan las

especificaciones fisicas y quimicas requeridas para productos de calidad estructural.

3. MODELO DE NEGOCIO

3.1. Propuesta de valor

Incursionar en el sector de la construccion mediante productos no convencionales
que brindan ventajes referentes a presupuesto, tiempo de instalacion, personalizacion y

disminucién de desperdicios, para asi adaptarse a las demandas de los clientes.

3.2. Caracteristicas de producto o servicio (Lienzo propuesta de valor)



llustracion 6 Propuesta de valor Arfos

Envios sin costo
Disponibilidad inmediata
Materiales personalizados
Materiales de acuerdo al
presupuesto del cliente

Venta de perfileria
de primeray
segunda.

Propuesta de Valor Arfos

« Productos asequibles
» Variedad de medidas y
espesores

« Construccién

Cubiertas ala
medida

Complementos y  Variedad de productos de fécil
accesorios instalacion, diferentes medidas,
excelente calidad y menor
precio

Mapa de Valor

« Remodelaciones
« Cerramientos

« Medida esténdar
« Stockinsuficiente
« Producto agotado
« Calidad

Perfil del cliente

Fuente: Elaboracion propia

Los clientes potenciales son las personas y/o empresas encargadas de construccion
y remodelacion que buscan que los productos ofrecidos sirvan como una alternativa a
materiales tales como varillas, madera y cemento sin sacrificar calidad y precio. Por lo que,
en la propuesta de valor, se debe proporcionar un portafolio amplio, el stock necesario para

abastecer obras de mayor magnitud, productos a la medida y de menor costo como lo es el

material imperfecto.
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3.3. Segmento de cliente

Arfos clasifica su segmento de clientes en principalmente dos variables:

demograficas y geograficas.

Demograficas: En la segmentacion principal se encuentran obreros, ornamentadores
y comerciantes de productos de ferreteria, los cuales en su mayoria son hombres entre los
18 a 60 anos, también encontramos ingenieros de obra, civil y arquitectos a cargo de

empresas de construccion entre los 25 a 55 afios (Camacol, 2023).

llustracion 7. Participacion por sexo y posicion ocupacional en el sector de la

CONStruccion.
755.622
2,2% 731.604
10,4%
B Hombres B Mujeres
§97,8%
B9.6%
37312 oy 52,7%
I 9. 3% 129 47,3%
Trabajador Obrero o empleado Patrén o-empleador Trabajador familiar
por cuenta propia de empresa particular SIn remuUneracian

Fuente: (Camacol, 2023)

Geograficas: La ubicacion seleccionada para nuestro segmento de clientes es
Cundinamarca, dirigido a las obras que se estén realizando en la capital o sus alrededores,

sin embargo, contamos con la capacidad para distribuir a las diferentes zonas del pais al por
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mayor, ya sea para alguna obra civil o para ferreterias que comercializan nuestro portafolio

de productos. A continuacion, se presenta el porcentaje de venta de vivienda por

departamento.
Hlustracion 8. Venta de vivienda por departamento
40% 1  Mercados en verde: 1.4%
0% |
20% 3
0% Cara 1874

-60% | Marfo, -54,049

Mercados en rojo: 98.6%

Fuente: (Camacol, 2023)

Para conocer la viabilidad del proyecto se calcula el tamafio del mercado a partir de
las variables TAM (Mercado Total Disponible), SAM (Mercado Segmentado) y SOM (cuota
de mercado). En este caso el mercado total disponible (TAM) seria las empresas
constructoras, y talleres de ornamentacion del pais. Segun Informa Colombia, actualmente
existen alrededor de 38,280 empresas en el pais dedicadas a la realizacion de obras civiles y

500 talleres de ornamentacion (Informa, s.f.).
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Del total de empresas y talleres, en Cundinamarca se encuentran alrededor de 3.800
empresas de actividades especializadas para la construccion de edificios y obras de
ingenieria civil de las cuales alrededor de 420 se dedican a la construccion de vivienda
prefabrica y 150 talleres de ornamentacion, los cuales representan el Mercado Segmentado
(SAM). Segun nuestro modelo de negocio, esperamos a corto plazo tener alianzas por lo
menos con siete empresas dedicadas a la ornamentacion y construccion para validar las
variables de rentabilidad, logistica y disponibilidad de las nuevas lineas de negocio. Lo que
implicaria un aumento del 18% de nuestros clientes, teniendo en cuenta que actualmente

distribuimos a aproximadamente a 40 ferreterias.

Hustracion 9. TAM, SAM, SOM ARFOS

TAM, SAM, SOM ARFOS

Empresas Bogota vivenda
prefabricada: 420 (11%)

Talleres Ornamentacién: 150
(30%)

7 empresas sector
consteruccién (1.4%)

8 Talleres Ornamentacién
(5.3%)

Fuente: Elaboracion propia
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3.4. Descripcion del buyer persona

Ornamentador: principalmente hombres entre los 18 a 60 afios, con talleres
localizados en varios sectores de la ciudad, nivel socioecondémico medio-bajo, con un nivel
de educacion basica y amplio conocimiento en materiales para construccion, planos de

estructuras, herramientas para proyectos, procesos de soldadura y corte de metal.

Maestros de construccion: principalmente hombres entre los 30 a 60 afios,
independientes, nivel socioecondmico medio-bajo, con un nivel de educacidon basica y
tecnoldgica y amplio conocimiento en materiales para construccion, planos, herramientas y
ejecucion de obras.

Ingenieros de Obra: persona con amplia trayectoria en obras y construccion de
viviendas alrededor de los 25 a 50 afios, usualmente hombres, son representantes de

empresas que compran en gran volumen, pero su rotaciéon es menor a la de una ferreteria.

Arquitecto: persona dedicada al disefio personalizado y especializado, nivel de
educacion universitaria o postgrado, hombres y mujeres con nivel socioeconémico medio-

alto, entre los 23 y 55 afios

Comerciante de materiales de ferreteria: representante de empresas usualmente
familiares, ubicadas practicamente en todos los barrios de la ciudad, hombres y mujeres
entre los 27 y 65 afos, nivel socioecondmico medio con educacidon basica y secundario y

formacion tecnologica o profesional.



llustracion 10. Buyer persona

Ornamentador

Edad: 18 a 60 afios

Género: hombre

Nivel economico: Bajo- medio
Educacién: Basica primaria y

secundaria, formacidn tecnologica.

Maestro construcciéon

Edad: 30 a 60 afios

Género: hombre

Nivel economico: Bajo- medio
Educacién: Basica primaria y

secundaria, formacion tecnologica.

Ingeniero civil y de obra

Edad: 25 a 30 afios

Género: hombre/mujer

Nivel economico: medio- alto
Educaciéon: formacion universitaria y

postgrado

Arquitecto

Edad: 25 a 60 afios

Género: hombre/mujer

Nivel econéomico: medio- alto
Educacién: formacion universitaria y

postgrado-

Comercializador de materiales para
ferreteria

Edad: 27 a 65 afios

Género: hombre/mujer

Nivel econéomico: medio

Educacién: formacion basica y

universitaria.

Fuente: Elaboracion propia. Imagenes Google imagenes.
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3.5 Hallazgos y validaciones del problema con el usuario

De acuerdo con nuestra base de datos de usuarios y experiencia en el mercado, los
ornamentadores representan alrededor de un 70% de los clientes que asisten al punto fisico
de la empresa Arfos. Usualmente, estos clientes buscan economia para la realizacion de sus
obras, ya que trabajan de manera independiente e incluyen dentro del valor de su contrato la
compra de los materiales. Este tipo de clientes busca encontrar un amplio portafolio y
espesores de lamina mas delgados para obtener una mayor economia. Sin embargo, al
reemplazar el espesor de lamina se puede disminuir la calidad del producto. Segun esto, el
material imperfecto funciona como alternativa, ya que conserva las mismas caracteristicas

de peso, espesor y calidad que el material de primera a un menor costo.

Adicionalmente, se establece que para empresas constructoras este tipo de material
es muy rentable, ya que el precio de este esta basado en el peso del producto. En obras civiles
es usual utilizar perfiles con gran peso para la estructura de proyectos por lo que el descuento
es mayor en comparacion con productos de ornamentacion como marcos para puerta y
ventanas. Ademas, al incluir en el portafolio cubiertas metalicas para los techos con medidas
personalizadas se aumenta la venta de esta linea de negocio pues se evita desperdicio de

material, se reducen costos y se adecua a las necesidades de los clientes.
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3.6 Alternativas de solucion y criterios de seleccion

Para la diversificacion de los productos que permiten incursionar en el sector de la
construccion se puede generar en primer lugar, el uso de técnicas tales como la construccion
modular que implica el uso de componentes prefabricados o material de segunda. En la
construccion prefabricada se combina materiales como el riel placa facil (una de nuestras
nuevas lineas de negocio) con bloqueldn, este tipo de estructura es sismorresistente y

termoacustico.

llustracion 11. Casa prefabricada Riel placa facil

Fuente: Bing,(s.f))

Como segunda alternativa esta el uso de materiales convencionales como madera,
varilla y cemento para la construccién de estructuras. Estos materiales son resistentes y
duraderos la mayoria de los componentes ya estan fabricados por lo que se reducen costos

de mano de obra y materiales.
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llustracion 12. Casa prefabricada madera

S

i Al e

Fuente: Bing (s.f)

Finalmente, el uso de materiales compuestos como aluminio que es resistente a la
corrosion y materiales sostenibles que son respetuosos con el medio ambiente como madera
certificada, concreto reciclado y ladrillos a partir de materiales ecolégicos que brinda
muchos beneficios a nivel ambiental y de sostenibilidad, en comparacion con los materiales

tradicionales.

[lustracion 13. Casa modular

Fuente: Bing (s.f)
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4. ANALISIS SECTORIAL

4.1Mapa del entorno

Tendencias: las tendencias en el sector de la construcciéon es implementar
materiales que sean sostenibles, de facil instalacion y de alta resistencia. Por lo que en
Colombia ha sido tendencia el modelo de prefabricacion, debido a su capacidad para
acelerar el proceso de construccion, reducir costos y mejorar la calidad. Adicionalmente, se
encuentra la construccion resiliente en donde se crean edificios que perduren en el tiempo y

sean capaces de soportar desastres naturales.

A nivel social uno de los sistemas que mas se implementan en los estratos uno, dos
y tres es el sistema de autoconstruccion dado que la realidad nacional muestra que un gran
numero de ciudadanos viven en situacion de extrema pobreza, desplazamiento y en zonas
rurales donde es dificil encontrar proyectos de vivienda (Viceministerio de Vivienda, s.f).
Adicionalmente a nivel econdmico la fabricacion de vivienda prefabricada representa una
disminucion de costos entre un 22% a 34% en comparacion de las obras tradicionales por lo
que brinda una alternativa para aquellas personas que no logran acceder a un crédito para

obtener vivienda.
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Teniendo en cuenta estas condiciones sociales y econdmicas, el gobierno ha tenido
ciertas consideraciones politicas a través de subsidios para vivienda con un aporte

economico enfocado en vivienda de interés social en areas urbanas y rurales de Colombia

Oferta: el sector de materiales para la construccion es uno de los de mayor oferta,
actualmente existe mas de 39.000 negocios en Bogota, estos negocios abarcan desde
materiales basicos hasta productos altamente especializados como en los cuales estamos

enfocados.

La dinamica que caracteriza los proveedores del sector consiste en ofrecer productos
a bajo costo, pero a su vez sacrificando calidad, dado que en el pais no hay estudios
referentes a los espesores de lamina con los que debe contar los materiales, se ha optado por

construir en materiales de menor espesor para asi reducir costos.

Los competidores para marcar una pauta en el sector han implementado estrategias
de marketing a través del uso de redes sociales, implementacion de entregas a domicilio y

diversificacion de portafolio de productos y abertura de diferentes sedes a nivel nacional.

Mercado: la venta de materiales para la construccion dejo de ser exclusiva de
ferreterias para buscar abastecer negocios y proyectos a través de aplicaciones tecnologicas
como Tul, actualmente se pueden realizar pedidos de manera remota y no es necesario que
el consumidor final asista al punto de venta, pero si que se genere la confiablidad por lo que
es necesario implementar estrategias de marketing. A nivel de microentorno nuestros

consumidores actuales son personas relacionadas con el trabajo de la ornamentacion para la
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construccion de pequefias obras civiles como portones, terrazas, vigas entre otros. Con la

diversificacion de productos se espera que los nuevos consumidores sean empresas

asociadas al sector de la construccion de vivienda prefabricada.

Materiales a menor
precio

Personalizacion de
producto (color,
espesor, tamaflo)

Nuevos proveedores

Abertura de tiendas a
nivel nacional

llustracion 14. Mapa del entorno

Spbmd(;os dde Implementacion de Aumento en
erle,n ade | materiales metalicos el costo de
nteres socia en construccion vivienda

Uso de plataformas
tecnoldgicas y redes
sociales para compra
de materiales

Familias estratos
1,2 y 3 sin acceso a
crédito de vivienda

Entrega de mercancia

en menor tiempo .
P Familias

desplazadas, en
areas rurales o de

Implementacion dificil acceso

marketing digital.

Aumento en intereses de
adquisicion de vivienda de
acuerdo con el presupuesto
y gusto

Fuente: Elaboracion propia.
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4.2 Mapa de competidores

Centro Hierros: empresa encargada de distribuir materiales para la construccion y
ornamentacioén con un amplio portafolio de productos, se encuentra en una zona acreditada
en el centro de Bogota y su oferta de valor se basa en los precios y trayectoria. Distribucion

en Bogota.

Perfilam: empresa encargada de la comercializacion y fabricacion de productos lo
que les permite contar con una oferta de valor basada en un stock amplio y precios bajos,

ofrece garantia por sus productos y distribuyen a nivel nacional.

Ferrelugue: empresa lider en la distribucion de acero para la industria y construccion
con 48 afios de experiencia, su oferta de valor se centra en las alianzas estratégicas y nimeros

puntos de ventas.

A continuacion, se presenta la curva de valor teniendo en cuenta los competidores

directos y las variables mas relevantes del mercado:
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llustracion 15. Curva de valor

CURVA DE VALOR

PRECIO CALIDAD SEDES INVENTARIO  HORARIO  TRANSPORTE TRADICION

@ CENTRO HIERROS s PERFILAM FERRELUGUE s ARFOS

Fuente: Elaboracion propia

Segtin la curva de valor la empresa Arfos se destaca frente a sus competidores en la
calidad de sus materiales, ya que somos proveedores de productos avalados por la
Superintendencia de Industria y Comercio, asi mismo ofrecemos precios que se destacan
frente a la competencia, servicio de transporte y somos la Unica empresa que distribuye

material imperfecto.
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5. PROTOTIPO FUNCIONAL

5.1 Presentacion y descripcion del prototipo

Para iniciar este prototipado, se identifico que Arfos no se encontraba posicionada
en el mercado de la construccion. Ademas de esto, se identific que era necesario renovar la
imagen corporativa e implementar estrategias de marketing digital como lo es la creacion de

pagina web, para asi darle mayor visibilidad a las 4 lineas de este modelo de negocio.

Para iniciar con el prototipado de la pagina web se realiz6 un andlisis de las paginas
de la competencia para asi hacer la pagina web de Arfos y exaltar las caracteristicas

identificadas en la curva de valor que nos permitian diferenciarnos de los competidores.

También se hizo un analisis de las empresas de construccion que se encontraban en
el sector y que estarian interesadas en comprar los materiales con los cuales se amplia el
portafolio de productos, esto con el fin de establecer el nuevo nicho de mercado, y seran una

nueva estrategia para el crecimiento empresarial.
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llustracion 16. Nuevas lineas de productos

MAILTAFELECTROSOLDADAY
PERFIL ENTREPISO

CUBIERTA ARQUITECTONICA
PREPINTADA

MATERIAL IMPERFECTO

HERRAMIENTAS Y EQUIPOS

Fuente: Elaboracion propia

Para la implementacion de estrategias de marketing digital se implementé6 como
primera medida la reconstruccion de la marca a partir de una propuesta en la que se pudiera
transmitir profesionalismo, innovacidn, confianza y dinamismo. Esto con el objetivo de

crear posteriormente el disefio web y piezas graficas. A continuacion, se presenta el logo
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antiguo de la empresa y la transformacion que se presento para llegar a un nuevo modelo de

marca.

llustracion 17. Imagen corporativa antes y después

7 m WNFEED

Tel: 5404076 _ |
Cel- 3176673108 Materiales para 13 construccidn

Fuente: Elaboracion propia

Posterior al rebranding de la marca se presentod el disefio web, en donde se tuvo en
cuenta las nuevas lineas de negocio, el portafolio de todos los productos y nuestras

caracteristicas diferenciadoras

llustracion 18. Pagina web

‘DELO,

PROYECTOS
S LIMITES ©

Venta al por mayor y detal de materiales y productos de
ferreteria para la construccion.

TUBERIA HIERRO PRODUCTOS DE
FERRETERIA

= T

Fuente: Pagina web Arfos (www.arfos.com.co)



llustracion 19. Lineas de negocio Arfos

TUBERIA RECTANGULAR

TUBERIA ESTRUCTURAL TUBERIA AGUAS NEGRAS PERFILERIA ORNAMENTAL

Fuente: Pagina Web Arfos (www.arfos.com.co)

Hustracion 20. Modelo cotizacion canal virtual

iCOTIZA AHORA!

[ aceptoos Tim

Fuente:Pagina Web Arfos (www.arfos.com.co)
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5.2 Hipétesis

Una de las principales hipdtesis es que mediante la remodelacion de la imagen
corporativa se logre transmitir confianza, profesionalismo y dinamismo a empresas del
sector de la construccion y de obras metalicas por lo que al finalizar el proyecto se espera

tener registro de ventas a por lo menos siete empresas.

Otra hipotesis es que a través de la ampliacion del punto de venta y su tecnificacion
para poder implementar nuevas lineas de negocio, futuros proveedores vean en nosotros un
aliado para la distribucién de sus productos y se ejecuten negocios tanto con proveedores
como con posibles clientes a los cuales se quiere llegar, para ello al finalizar el proyecto se

debe contar con nuevos proveedores.

Por ultimo, implementando las nuevas lineas de negocio se debe incrementar las

ventas respecto al semestre anterior.

5.2.1. Hipotesis de deseabilidad

e ,Estamos realmente solucionando un problema para nuestros usuarios?

Si, ya que se esta teniendo en cuenta los factores sociales y economicos de
las personas que quieren tener una vivienda a menor costo y las empresas que se
dedican a este tipo de proyectos. Al ofrecer material de segunda, que es un material
que nunca ha sido utilizado porque presenta pequefias imperfecciones las cuales no
afectan en lo absoluto la correcta ejecucion de las obras. Adicionalmente, al material

de segunda, ofrecemos excelentes precios en toda la gama de nuestros productos con
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el fin de generar un crecimiento a nivel de infraestructura y contribuir con el PIB

nacional.

J (Hemos identificado los principales dolores de nuestros clientes?

En este nuevo nicho de mercado la principal dolencia de nuestros clientes
son los elevados costos del material, ademas de desperdicios de los materiales y falta

de personalizacion.

o (Estamos segmentando correctamente?, (El publico objetivo es
suficientemente amplio? El ptblico objetivo es muy amplio al contar con mas de 400
empresas que compran estos productos, sin embargo, es dificil hacer contacto con
grandes clientes potenciales por lo que necesitamos no solo de precios
competitivos sino de estrategias de marketing que nos ayuden a llegar a ellos y
poder ofrecerles nuestros servicios con el fin de fidelizarlos y generar grandes

alianzas futuras.

J (Los segmentos a los que estamos apuntando existen?

Los segmentos a los cuales estamos apuntando cumplen con las
caracteristicas de la investigacion de mercado realizada, somos conscientes que no
todos los clientes tienen el capital y poder adquisitivo por eso buscamos ofertar al por
mayor y al detal en cada uno de esos segmentos con muy buenos precios y servicios

de alta calidad.
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o (Nuestra propuesta de valor es unica y replicable?

Si, ya que somos los unicos distribuidores autorizados para la
comercializacién de material imperfecto y contamos con las estrategias logisticas que
nos permiten satisfacer necesidades como entregas en un menor tiempo y productos

a la medida.

o ([ Tenemos los canales adecuados para llegar a nuestros clientes?

Actualmente nuestro nicho de mercado no es muy allegado a plataformas
tecnologicas, pues nuestros clientes les gustan interactuar directamente con el
producto que va a adquirir, por eso creemos contamos con los canales adecuados para
llegar a ellos, como lo son un nuevo y tecnificado punto de venta, pagina web y
publicidad a través de nuestros camiones que a diario recorren las principales vias

de la ciudad.

J (Podemos construir relaciones con los clientes?

Como empresa estamos comprometidos en crear alianzas estratégicas que
nos permitan crecer, es por ello por lo que la relacién con nuestros clientes es lo mas
importante para nosotros y nos enfocamos en prestar el mejor servicio posible y un
acercamiento post venta para identificar cudles pueden ser nuestras falencias o si el

cliente considera estamos trabajando de acuerdo con lo que ellos necesitan.

o (Podemos retener a los clientes?

Si podemos retener a nuestros clientes, ya que ofrecemos calidad y valor,

asegurandonos que nuestros productos y servicios son de alta calidad y proporcionan
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un valor real a nuestros clientes, asi mismo mantenemos una comunicacion constante
a través de medios tecnologicos como WhatsApp y generamos una atencion al cliente
excepcional, donde brindamos un servicio que responde rapidamente a las preguntas
y preocupaciones de nuestros clientes y trabajamos por resolver los problemas de

manera efectiva.

J (Nuestro servicio al cliente es adecuado?, ;podemos manejar la

entrega, instalacion, garantias del producto o servicio?

Para nosotros el servicio al cliente es fundamental para el éxito de nuestro
negocio, contamos con escucha activa, respuesta rapida, conocimiento de nuestros
productos y servicios, comunicacion clara, empatia, garantias de nuestro producto,
personal capacitado, respeto, seguimiento y solucion de problemas en caso de ser

necesario.

o (Podemos cumplir con la experiencia del cliente?

Cumplir con la experiencia del cliente es un objetivo fundamental, pues esta
experiencia posteriormente generara la retencion y fidelizacion de los posibles
clientes potenciales, asi mismo contamos con estandares en nuestros servicios que
todos los empleados deben seguir y la capacitacion de nuestro personal para que
cuenten con las habilidades y el conocimiento necesario para brindar una experiencia

excepcional a nuestros clientes.

o (Es facil que mis clientes puedan encontrar sustitutos o encontrar

soluciones con mi competencia?
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En el mercado hoy en dia existen grandes empresas que se dedican a la misma
actividad econdmica que nosotros y los precios del mercado son muy competitivos,
es por ello por lo que si es facil encontrar sustitutos en cuanto a precios y material,
sin embargo, consideramos nuestra cercania al cliente esencial para fidelizarlos a

nuestra empresa.

5.2.2 Hipétesis de factibilidad

. (Podemos desarrollar las actividades para crear y entregar el producto

0 servicio?

Al tener alianzas con grandes empresas, contamos con la oferta necesaria
para poder cumplir con la demanda que requiere el mercado, garantizando la entrega
del producto deseado en los tiempos estipulados. Ademas, la disponibilidad es
inmediata, de esta manera el cliente no va a tener que esperar por un largo tiempo la

fabricacion de sus productos.

o (Podemos desarrollar las actividades claves del emprendimiento a

escala?

Contamos con la capacidad de desarrollar las actividades del emprendimiento
aescala,dado que tenemos la flota de transporte necesaria y con el personal adecuado
para realizar las entregas diarias al por mayor en los sitios donde requiera el cliente

el material, en especial dentro de la ciudad de Bogota-
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o (Podemos cumplir con los tiempos de entrega?, ;conozco la logistica

de distribucion, costos?

Nuestra empresa se ha caracterizado por la logistica que tiene para la entrega
de sus materiales, al contar con una flota de transporte que nos permite cumplir con
la demanda en los tiempos estipulados, en maximo 3 dias hébiles después de la

compra.

J (Podemos conseguir aliados clave para nuestro modelo de negocio?

La principal estrategia de Arfos es poder afianzarnos con nuevos aliados, la
colaboracion estratégica con otras empresas o individuos es fundamental para el
éxito de nuestro negocio, es por ello por lo que analizamos el mercado y los posibles
nichos de mercado en los cuales veiamos una oportunidad con los productos que
distribuimos y dada nuestra experiencia y técnica creemos posible que estos aliados

clave se terminen fidelizando con nosotros y confiando en nuestra empresa.

o (Como interactuamos con nuestra cadena de valor?, ;tenemos los

proveedores correctos?

Nuestra empresa distribuye los materiales de las empresas fabricantes mas
grandes y con mejor calidad de producto en el mercado, ademds, contamos con
alianza con la empresa Icoperfiles S.A en donde somos la tinica empresa autorizada
para distribuir todo el material de segunda, por lo que creemos contamos con
proveedores estratégicos que hacen parte de nuestro crecimiento y de esta manera

podemos cumplir con la demanda que requiere el mercado y los posibles clientes
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potenciales a los cuales queremos llegar como empresas fabricantes de casas

prefabricadas, constructoras, ornamentadores y obreros.

5.2.3 Hipotesis de viabilidad

5.2.3.1 [Los clientes estan dispuestos a pagar por el precio?

El precio es uno de los elementos clave en la estrategia de marketing de
nuestra empresa, y estos tienen un impacto significativo en nuestro éxito en el
mercado, pues siempre estamos a la altura de las mas grandes compaiiias y nos
referenciamos por ofrecer no solo productos de la mejor calidad, sino que también
comprendemos la disposicidon a pagar de nuestros clientes y establecemos precios

que son competitivos y reflejan el valor percibido de nuestros productos y servicios.

5232 (Podemos conseguir el capital semilla para iniciar?

Al estar constituidos desde hacel5 afos, contamos con el capital suficiente
para invertir en estas nuevas lineas de negocio por lo que por el momento no

necesitaremos conseguir un capital sino invertir con el que ya cuenta la compaiiia.
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5.3 Piloto de ventas

5.3.1 Escenario de validacion (disefio de experimento)

OBJETIVOS:

o Lograr ser lider en venta de materiales para construccion a empresas
dedicadas a la construccion de vivienda prefabricada y obras civiles, con materiales
de alta calidad, pero con un costo reducido al ser los tnicos proveedores de material

imperfecto en el mercado.
o Implementar estrategias de marketing digital para dar a conocer nuestra
propuesta de valor.

o Aumentar los ingresos netos de la empresa gracias a los nuevos canales
de ventas, la ampliacion de nuestro portafolio y la promocion de venta de material de

segundas.

llustracion 21. Tabla de participantes.

- Empresas dedicadas a la fabricacion de casas
prefabricadas

c Ornamentadores

Maestros de obra

Comerciantes de materiales para la construccion
Depositos de materiales

Icoperfiles

Multialambres

Serviperfiles

Sodiaceros

Gerente de ventas

Agentes comerciales aliados

Ferreteria Triana

Ferreteria Roma

CLIENTES

PROVEEDORES

REPRESENTANTES DE VENTAS |-

DISTRIBUIDORES =
Laminas y perfiles JJ SAS
Dobladora y cortadora Mcgregory
ALIADO c Industria Colombiana de Perfiles

Fuente: Elaboracion propia.
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5.3.2 Blueprint del piloto

Operacion de venta:

5.3.2.1 Pre-servicio:

Asesoramiento y consulta: Los clientes podran acercarse a nuestro punto de
venta o por medio de nuestros canales digitales, con preguntas sobre los productos
disponibles, caracteristicas, usos y precios, para lo cual contamos con vendedores que
estan preparados para proporcionar asesoramiento y consultas informativas para

ayudar a los clientes a tomar sus decisiones.

Cotizaciones y presupuestos: Cuando se tiene un proyecto de construccion, o
empresas que requieren de una cotizacion y presupuesto detallado antes de iniciar

una obra, para asi establecer los costos de obra.

Demostracion de productos: En algunos casos puede ser necesario mostrar
como son nuestros materiales y herramientas antes de que el cliente tome una
decision de compra, esto incluye demostraciones de productos especialmente para
clientes potenciales del material de segunda, donde es necesario dar asesoramiento
de este material que estamos ofreciendo.

Servicio: Como empresa estamos comprometidos con prestar un servicio agil
al momento de entregar el material, para ello planificamos la entrega y el trasporte de

los materiales de construccion, esto incluye la fecha y hora de entrega. También
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ofreceremos el servicio de asesoramiento, para ayudar a los clientes a seleccionar los

materiales adecuados para sus obras.

5.3.2.2 Post-servicio:

Entrega y recepcion: los materiales se entregan de manera oportuna y en
buenas condiciones. Esto incluye la verificacién de la entrega y la solucion de

problemas si los productos estan dafiados o incompletos.

Soporte técnico: Ofrecer soporte técnico para abordar cualquier problema o
preguntas que pueden surgir después de la compra.

Garantias y devoluciones: Gestionaremos garantias y procesaremos
devoluciones si es necesario. Esto implica asegurarnos de que los clientes estén al
tanto de las politicas de garantias y ayudarlos en caso de que un producto no
funciones como se esperaba.

Seguimiento y retroalimentacion: Realizar un seguimiento con los clientes
para obtener una retroalimentacion sobre su experiencia de compra y el uso de los

diferentes materiales de construccion.

5.3.3 Cronograma de validacion

El piloto de ventas se realizard desde junio de 2023 hasta diciembre de 2023, esto

con el fin de identificar en un semestre cuales fueron los resultados obtenidos, a cuantos
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clientes potenciales logramos llegar y si nuestras nuevas lineas de negocio si son favorables
para el incremento en ventas neto de nuestra empresa. Durante cada mes se generaran al

inicio y fin de mes reporte de compras y ventas de las nuevas lineas de negocio.

5.3.4 Medicion y resultados

Laprincipal base de nuestra medicion sera enfocada en la obtencion de nuevos clientes
potenciales, es decir el nimero de nuevos usuarios, esto con el fin de adquirir mas
reconocimiento como empresa en los nichos a los cuales queremos llegar que son,
especialmente, constructoras casas prefabricadas y talleres de ornamentacion con material
de segunda. Esto hard que generemos reportes nuevos y ampliemos nuestra base de datos,
con el fin de identificar los clientes a los cuales hemos llegado y de esta manera poder

replantear estrategias de ser necesario.

Como segunda métrica se tendra en cuenta el nimero de nuevos proveedores de

materiales para suplir las necesidades del nuevo nicho

Finalmente, se tendra en cuenta las unidades vendidas durante los seis primeros

meses de prueba y el comportamiento presente durante cada mes.

5.3.5 Validacion financiera piloto

Para la realizacion de la pagina web, se tuvo en cuenta distintas cotizaciones en

donde se selecciono a la empresa BRANK por un valor $2,500,000 para el desarrollo web y
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rebranding de la marca, En cuanto a las nuevas lineas de producto se realizo una inversion
de $10.000.000 para la categoria de herramientas, para la compra de material imperfecto,

compra de cubierta prefabricada y perfil entrepiso de manera mensual.

6 MODELO DE NEGOCIO AMPLIADO

6.1Business model CANVAS

Con el objetivo de presentar un modelo de negocio sélido y rentable, se presenta el

modelo CANVAS teniendo en cuenta los siguientes elementos:

Segmentos de clientes: los productos de la nueva linea de negocio (material
imperfecto, riel placa facil, cubiertas y herramientas) estan dirigidos a personas que se
desempefian en el ambito de la construccion. A partir del estudio del microentorno se
establece que en su mayoria son hombres entre los 18 -60 afios, con niveles de educacion
basica en el caso de los ornamentadores y maestros de obra y nivel de educacion profesional
y de postgrado en el caso de ingenieros de obra y arquitectos

Propuesta de valor: ofrecer a empresas de construccion de vivienda prefabricada y
obras civiles productos no convencionales para la realizacion de obras en un menor tiempo

y con ahorro de costos.
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Canales de distribucion: se implementan diferentes canales directos e indirectos para

la comunicacion asertiva con los clientes:

Canales directos:

Péagina web: se encuentra informacion relevante como lineas de negocio, portafolio,
quienes somos, caracteristicas diferenciadoras, donde nos encontramos y horarios

Tienda: lugar en el que se presentan los diferentes productos y se cuenta con personal

1doneo en caso de necesitar asesoria
Canales indirectos:

Redes de ventas de terceros: clientes que compran productos al por mayor y

presentan nuestra marca como proveedores.

Tiendas de terceros: distribucion de los productos en diferentes ferreterias, empresas

de construccion y talleres de ornamentacion.

Ferias de exposicion: una de ellas es el gran salon ferretero, realizado en la ciudad
de Bogota en donde se exponen marcas relacionadas con el sector de la construccion y se

reunen alrededor de 6.000 visitantes.

Relaciones con los clientes: la relacion con los clientes se centra en el contacto
directo para ellos es necesario conocer sus necesidades, verificar disponibilidad de
cantidades y materiales, presentar una preforma econdmica y validar medios de pago, para
posteriormente coordinar la entrega del producto.

Fuentes de ingresos: las ventas realizadas de los diferentes productos de la linea de
construccion en el que se presenta alternativas en cuento a costo, personalizacién de medidas

y complementacion con equipos de herramientas.
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Recursos clave

Recursos financieros: costos asociados a la compra de materiales, mantenimiento de
flota de vehiculos, ndmina y manteniendo de infraestructura.

Recursos humanos: personal encargado de brindar atencion al cliente (asesoras de
ventas), personal encargado de logistica y entrega de productos.

Proveedores: aliados estratégicos que brindan precios especiales para rotacion de
productos en grandes volimenes.

Actividades claves: comercializacion de productos metalicos mediante atencion
personalizada de acuerdo con el presupuesto, tamafio de la obra y diversificacion de
materiales.

Alianzas estratégicas: empresas constructoras, ferreterias de hierros y perfiles,

talleres de ornamentacion, deposito de materiales y chatarrerias.
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Estructura de costos: referente a los costos de los productos, costo del transporte de

los productos, ndmina de los empleados, mantenimiento de punto de venta, adquisicion de

productos para stock de la tienda y pago de obligaciones tributarias.

llustracion 22. Modelo Canvas Arfos

Modelo Canvas ARFOS

Socios clave

Proveedores de
materiales y
herramientas.
Empresas
dedicadas a la
construccion de
vivienda
prefabricada y
de interés social.
Ferreterias
encargadas de la
comercializacién
de hierros y
perfiles
Deposito de
materiales de
construccion
como
Construrrama o
la red Disensa
Chatarrerias y
talleres de

ornamentacion

Actividades clave

« Flota de

transporte.

« Stock necesario

para obras civiles

« Implementar

procesos
logisticos que
faciliten el cargue
y transporte de
materiales

Recursos clave

Recursos
financieros
Recursos
humanos

« Proveedores

Propuesta de valor

« Transporte de
los pedidos

« Bajo costo

« Materiales

personalizados

de acuerdo al

presupuesto y

gusto del cliente

Proveedores

exclusivos de
material
imperfecto
Disminucién de

desperdicio de
materiales de
obra.

Relacién con
clientes

Contacto directo
para determinar
necesidades,
disponibilidad de
productos,
presuspuesto y
medios de pago.

Canales

+ Canales  directos:
pagina web,
atencion en punto
de venta y venta
por WhatsApp,

« Canales
indirectos:
redes de venta de
terceros y tiendas de
terceros.
Ferias como el gran
salon ferretero

Seguimiento de
clientes

« Ornamentadores:
usualmente
hombres entre los
18 y 55 afios con
mvel
socloeconémico
bajo- medio y
educacion primaria

Ingeniero de obra:

hombres y
mujereres entre 23 y
55 afios,
profesionales
encargados de la
compra de
suministros y
ejecucion de
acuerdo a planos

Ferretero: hombre
y mujeres

encargados de
distribucion de
materiales para la
construccion

Estructura de costos

« Costo de los productos

« Costo de transporte

« Nomina de empleados

« Mantenimiento de punto de venta

« Productos minimos para stock semanal

Fuente de Ingresos

« Venta de cubiertas
« Venta de herramientas

« Venta de productos de ornamenrtacion
« Venta de productos para la construccion

« Descuentos por compras al por mayor

Fuente: Elaboracion propia.




6.2. Verbalizacion del modelo de negocio

Mlustracion 23. Verbalizacion modelo de negocio

Verbalizacion Modelo de negocio

materiales para la construccion &

SOMOS UNA
EMPRESA QUE
OFRECE

LO HACE
TRAVES DE

- CION CON
ELLOS ES

ESTO ES POSIBLE

PORQUE
CONTAMOS CON

NUESTROS
ALIADOS
PERMITEN

ASI LOGRAMOS

- Empresas constructoras

- talleres de ornamentacion
- Ferreterias

= Deposito de mateniales

- Canales directos: atencion por
WhatsApp. pagina web, punto de
venta

- Canales indirectos: aliados
comerciales, tiendas de terceros

« Directa vy  personalizada de
acuerdo con las necesidades del
cliente.

€3
o2

Diversificacion de portafolio
Capacidad para dar despacho
rapidos Precios competitivos
Exclusividad de distribucion
(material imperfecto)

Atencion personalizada
Distribucion de productos
« Stock diversificado

Tener precios preferenciales.
Exclusividad de linea de material
imperfecto

b4
&

« Promocionar productos en diferentes

puntos de venta.

Ser reconocidos en ¢l mercado como
una empresa con precios
competitivos. entregas rapidas y
portafolio diversificado.

2

Fuente: Elaboracion propia
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Arfos es una empresa que ofrece materiales para la construccion, para empresas
constructoras, talleres de ornamentacion, ferreterias y depositos de materiales. Lo hacemos
a través de canales directos como WhatsApp, pagina web y punto de venta y caneles
indirectos como aliados comerciales y tiendas de terceros. La relacion con nuestros clientes
es directa y personalizada teniendo en cuenta sus necesidades, esto es posible porque
contamos con diversificacion de portafolio, capacidad de despachos rapidos, precios
competitivos y exclusividad de distribucion. Nuestra empresa se caracteriza por una atencion
personalizada, prestacion de transporte y stock diversificado, ademas de ello, nuestros
aliados nos permiten tener precios preferenciales, promociones y exclusividad de
distribucién, todo esto para lograr ser reconocidos en el mercado como una empresa con

precios competitivos, entregas rapidas y varias lineas de productos.

6.3. Matriz DOFA

A continuacion, se presenta la matriz DOFA de la empresa Arfos, en donde se presenta a
nivel interno las principales debilidades y fortalezas y a nivel externo las amenazas y

oportunidades.

Esta evaluacion brinda una evaluacion de la situacion y posicion en el mercado para asi,

identificar la manera de ser mas competitivos y las areas de mejora.
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llustracion 24. Matriz DOFA

R
|

DEBILIDADES AMENAZAS

_« Unsolo punto de venta actual » Perdida de clientes

= . Falta capacitacion de personal
© « Delegacion de informacion y C ) disponible

e « Compelencia

« Inventario

tareas importantes.

A « Escaces de materia

| P prima para
—&/ | : mercancia.
FORTALEZAS ..  OPORTUNIDADES

=  Varias referencias y variedad de -
« Importacion de productos.

mercancia.
« Establecer nuevas sucursales.

« Capacidad para de despachos.

= Precios competitivos

« Excelente ubicacion

« Flota propia de transporte para

Fuente: Elaboracion propia.

6.3.1 Analisis interno

A continuacion, se presenta el diagnostico de la empresa teniendo en cuenta un
criterio de evaluacion de 1 a 5 en donde:

llustracion 25. Formato respuesta

FORMATO DE RESPUESTA DESCRIPCION

No cumple

Cumple de manera insuficiente
Cumple parcialmente

Cumple de manera sobresaliente

Cumple de manera satisfactoria

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 26. Analisis interno

ANALISIS INTERNO

DESCRICION

| PUNTAJE [EVALUACION] JUSTIFICACION

Evaluacion de recursos y capacidades

Recursos fisicos

Recursos financieros

Recursos tecnologicos

Recursos humanos

Conocimientos especializados

habilidades técnicas

cumplimiento necesidades clientes

5 flota de camiones, punto de venta fisico, instalaciones
contamos con los recursos financieros para poner en practica

4 la prueba piloto

3 mercado en donde es mas comun las estrategias offline

4 actualmente contamos con los empleados necesarios

5 varios afios en el mercado que nos brindan experiencia

5 mejora en procesos logisticos, implementacién puente grua

4 atencion personalizada para atender necesidades

Analisis de ventajas competitivas

Propiedad intelectual

nos encargamos de proveer los productos, mas no fabricarlos

Tecnologia Innovadora

mercado tradicional

Redes de contactos

EIISREN]

alianzas con proveedores y clientes

Relaciones con proveedores

dado nuestra experiencia en el mercado, los proveedores ven
en nosotros un aliado estratégico

Experiencia en el mercado

posicionamiento en el mercado por una trayectoria de 15 afios.

Capacidad de diferenciacion

capacidad de incursionar en otros nichos de mercado y

£ W

segmentos

Evaluacion de la propuesta de valor

Alineaci6n con las necesidades y deseos

estudio del nicho de mercado para conocer sus deseos y

dolencias

Singularidad y relevancia propuesta de valor

centrada en tres pilares: precio, personalizacién, menos

desperdicios

Comunicacion asertiva de la propuesta de valor

W [w IS

Implementacién de estrategias de marketing digital y offline

Analisis financiero

Evaluacién de ingresos

Evaluacién de costos

Inversiones

Proyecciones financieras

viabilidad y rentabilidad

4 Proyecciones teniendo en cuenta un escenario favorable
5 estudio de costo de los cuatro nuevos productos

3 las inversiones provienen de recursos propios

4 proyeccion para punto de equilibrio y rentabilidad

5 productos con alta rotacién y un mercado amplio

Analisis de riesgos y mitigacion

Experiencia

conocimiento del mercado durante quince afios

Dependencia de proveedores

como proveedores dependemos totalmente de nuestros aliados

Vulnerabilidad cambios tecnolégicos

necesidad de estar actualizados y cumplir los requerimientos
3 tributarios

Vulnerabilidad cambios politicos

las decisiones politicas pueden afectar la rentabilidad como se
vivio en pandemia

Escalabilidad y potencial de crecimiento

Capacidad para expandirse a nuevos mercados

exposicion a varios segmentos y mercados (construccion,

ornamentacion)

Aumento de clientes

debido a que el mercado es tan amplio se estable que hay varia
demanda de los productos

|

Fuente: Elaboracion propia
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Teniendo en cuenta el andlisis interno, se determina que las principales ventajas del

analisis interno son:

Capacidad de expandirse a nuevos mercados: durante el estudio de este modelo de
negocio se ha evidenciado que el mercado total es muy amplio dado que en Bogota existen
mas de 400 empresas dedicadas a la construccion de viviendas prefabricadas y de obras
civiles, asi como mas de 150 talleres de ornamentacion. Adicionalmente, segiin el tltimo
estudio de la Secretaria de desarrollo econémico de Bogota (2023) el area licenciada para
vivienda de interés social (VIS) para mediados de 2021 fue de 445.995 metros cuadrados con
un total de 6240 unidades respecto a 6175 viviendas que no hacia parte de vivienda de interés
social para el sector de Cundinamarca, lo cual evidencia que existe un gran potencial para

expandirse y encontrar nuevos clientes.

Relaciones con proveedores: la relacion con nuestros proveedores es una ventaja
competitiva, dado que, al ser una empresa con reconocimiento en el mercado, han visto en
nosotros un aliado estratégico para proveer sus productos, por lo que contamos con precios

diferenciales y exclusividad de los productos imperfectos.

Viabilidad y rentabilidad: teniendo en cuenta la capacidad que existe para
aumentar de clientes, y el andlisis de costo y proyeccion financiera se puede evidenciar que

el proyecto es viable y rentable.

Por otro lado, las debilidades a fortalecer son:

Dependencia de proveedores: tener aliados estratégicos es una ventaja competitiva

pero también puede ser una debilidad, puesto que estos proveedores pueden cambiar su
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modelo de negocio e incluso intentar llegar a nuestros clientes por lo que se puede convertir

en una debilidad al comercializar méas no fabricar.

Recursos tecnolégicos: la venta de materiales para la construccion al ser un mercado
en el que es mas comun aplicar herramientas de marketing offline como el puerta a puerta,
se ve como una debilidad el uso de recursos tecnologicos. Sin embargo, debido a los cambios
en los canales de comunicacién con el cliente se hace necesario incluir también estrategias
de marketing online como es el caso de la aplicacion TUL para abastecer negocios y

proyectos mediante compras online (TUL, s.f.)

Inversiones: dado que la inversion necesaria para incursionar en el mercado de la
construccion es netamente del capital con el que cuenta la empresa, se debe tener en cuenta

que existe opciones como socios inversionistas, créditos bancarios, entre otros

6.3.2. Analisis externo

Con el objetivo de conocer las amenazas y oportunidades derivados de factores
externos se realiza el andlisis del entorno externo teniendo en cuenta la siguiente escala de

calificacion:

llustracion 27. Formato de respuesta

FORMATO DE RESPUESTA DESCRIPCION

No cumple
Cumple de manera insuficiente

Cumple parcialmente

Cumple de manera sobresaliente

Cumple de manera satisfactoria

Fuente: Elaboracion propia



Hustracion 28. Andlisis externo

ANALISIS EXTERNO

DESCRICION

PUNTAJE [EVALUACION]|

JUSTIFICACION

Analisis de mercado objetivo

Conocimiento de caracteristicas demograficas

estudio sobre caracteristicas como edad, genero, factores

5 socioecondmicos
% " 5 estudio de base de datos sobre la ubicacién de los principales
Conocimiento de caracteristicas geograficas .
4 puntos de ventas v aliados
L. _ . . se conoce caracteristicas como intereses, estatus social, estilos
Conocimiento de caracteristicas psicograficas X
4 de vida
o iy conocimiento de comportamientos y preferencias de nuestros
Conocimiento de caracteristicas conductuales .
4 clientes
Anélisis de tendencias, oportunidades, desafios 4 se tiene en cuenta las caracteristicas del mercado actual
Evaluacion del tamano de mercado 4 evaluacion TAM mediante datos y estadisticas
((C Analisis de la competencia
Identificacion de competidores directos 5 analisis del mercado externo y conocimiento de competidores
s s : P se debe tener mayor conocimiento de los competidores que
Identificacion de competidores indirectos "
3 ofrecen productos sustitutos
Analisis de la oferta de productos y servicios identificacion de productos y servicios ofrecidos por
de los competidores 4 competidores
p— - identificacion de las fortalezas y debilidades de los
Analisis de fortalezas y debilidades de los - = o
X competidores para conocer nuestra posicion en la curva de
competidores
4 valor.
Evaluacion estrategias de precios, distribucion constante cotizaciones en el mercado para conocer su
y promocion de la competencia 5 comportamiento

Evaluacion de las oportunidades y amenazas externas

Identificacion de factores externos que pueden

se debe estudiar con mayor profundidad legislacion y
tendencias

se debe mejorar en tendencias nacionales e internacionales
para encontrar oportunidades

impactar 3
Analisis de oportunidades que surgen por

factores externos 2
Evaluacion de amenazas de factores externos

para mitigar su impacto 2

se debe contar con opciones en caso de que se presenten
cambios externos para mitigar su impacto

Analisis del entorno econémico y regulatorio

Evaluacion del entorno econémico

se evalua factores que influyen de manera directa como
situacion econdmica del pais, precio del dolar, precio del
transporte de productos

se tiene en cuenta aspectos legales, pero se debe tener un
mayor conocimiento en este

4
Anélisis de aspectos regulatorios y legales 3
Evaluacion de viabilidad y crecimiento de la
empresa 4

de acuerdo con el mercado externo se ha evaluado la
viabilidad de venta de los productos

de factores socioculturales y medioambientales

Analisis de factores socioculturales

se tiene en cuenta las caracteristicas para construccion de
vivienda de acuerdo con estratos socioecondmicos y espacios
rurales y urbanos

se tiene poco conocimiento sobre el impacto medioambiental
de estos productos

se tiene en cuenta el factor social, ya que contribuimos con el
derecho a una vivienda digna, sin embargo, es necesario
analisis de tendencias de sostenibilidad

4
Analisis de factores medioambientales 2
Analisis de tendencias y preferencia en
términos de sostenibilidad y responsabilidad
social 3
Evaluacion para adaptarse a factores y
aprovechar oportunidades 3

se tiene en cuenta escenarios no deseables, sin embargo, se
debe hacer un mayor estudio de acciones para adaptarse.

Fuente: Elaboracion propia
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Segun el analisis externo, se evidencia que las fortalezas que se deben potencializar

son el conocimiento del mercado objetivo, si bien contamos con evaluacién académica,
estadisticas y encuestas que nos permiten comprender los clientes es necesario continuar
implementando esta informacion para crecer el nimero de aliados y fidelizar los ya
existentes. También se debe potencializar el conocimiento de la competencia directa y
buscar factores diferenciales que aumente nuestro reconocimiento en el mercado.
Finalmente, se debe continuar con el analisis de los productos vendidos y la evaluacion de

estrategias de distribucion, promocion y precio.

El conocimiento del nicho de mercado y competidores es vital. Sin embargo, se debe
identificar como los factores legislativos, tecnologicos y condicion econdmica del pais
impacta en el modelo de negocio dado que no existe suficiente informacion y los temas
legislativos, econdmicos y contables contienen terminologias técnicas que pueden resultar

dificil de comprender.

6.4. Estrategia de Marketing

6.4.1. Definicion de TAM, SAM y SOM

Para calcular el tamafio del mercado a partir de las variables TAM (Mercado Total
Disponible), SAM (Mercado Segmentado) y SOM (cuota de mercado) se tuvo en cuenta

directorios de Google, encuestas del DANE e informacion de datos de censos y encuestas.
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En este caso el mercado total disponible (TAM) seria las empresas constructoras, y talleres
de ornamentacion del pais. Segiin Informa Colombia, actualmente existen alrededor de
38,280 empresas en el pais dedicadas a la realizacion de obras civiles (Informa, s.f.) y 500
talleres de ornamentacion. Del total de empresas y talleres, en Cundinamarca se encuentran
alrededor de 3.800 empresas de actividades especializadas para la construccion de edificios
y obras de ingenieria civil de las cuales alrededor de 420 se dedican a la construccion de
vivienda prefabrica y 150 talleres de ornamentacion, los cuales representan el Mercado
Segmentado (SAM). Segun nuestro modelo de negocio, esperamos a corto plazo tener
alianzas con empresas dedicadas a la ornamentacion y construccion en el departamento de
Cundinamarca, para asi validar factores de rentabilidad, logistica y disponibilidad de las

nuevas lineas de negocio.

Hustracion 29. TAM, SAM, SOM

TAM, SAM, SOM ARFOS

Empresas Bogota vivenda
prefabricada: 420 (11%)

Talleres Ornamentacién: 150
(30%)

7 empresas sector
consteruccién (1.4%)

8 Talleres Ornamentacién
(5.3%)

Fuente: Elaboracion propia
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6.4.2. Funnel de ventas y actividades comerciales

llustracion 30. Funnel de ventas y actividades

L= .

Interés

__— Conversion

Decision

e

Venta y

Fuente: Elaboracion propia

6.4.3. Estrategias de marketing digital y marketing offline

Para lograr la conversion esperada de clientes, Arfos empleara distintas estrategias de
marketing digital, tales como la primera pagina web de la empresa, su inclusion en redes
sociales, su integracion en el marketing de contenidos y el empleo de un marketing de

afiliacion, esto con el fin de crear y compartir constante contenido valioso referente a nuestras



69
actividades comerciales y el uso de nuestros productos, y con ayuda de las diferentes
herramientas empleadas logramos identificar nuestros clientes mas fieles y potenciales con el
fin de brindarles el mayor porcentaje de descuento en nuestros precios para que se conviertan

en aliados estratégicos de nuestra marca.

Referente a nuestro marketing offline o marketing “tradicional” emplearemos
estrategias comunes, tales como publicidad impresa, eventos y ferias comerciales, y el
marketing voz a voz, de esta manera esperamos alcanzar nuestro objetivo de llegar a las
personas que no estan relacionadas con el marketing digital, y en especial, dada nuestra
actividad comercial, es mas importante para Arfos el marketing offline, donde logramos

expandir la mayor cantidad de lineas de negocio a nuevos clientes alrededor del pais.

6.4.4. Métricas de alcance y conversion para actividades comerciales, estrategia digital

y estrategia offline

Por medio de las siguientes métricas esperamos evaluar el desempefio de las distintas
estrategias que se han implementado con el fin de determinar si estas estan siendo viables y

rentables para la compaiiia.

. Numero de visitas a nuestra pagina web

. Numero de nuevos usuarios.

. Porcentaje de usuarios activos.
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6.5. Estrategia comercial

6.5.1. Construccion de marca

El objetivo de la marca Arfos es garantizar la adecuada comunicacion y difusion de
nuestra filosofia de acuerdo con nuestros valores, metas y propuesta de valor. Para ello,
nuestro logo presenta varios atributos como estilo moderno, fuerte, juvenil y literal. En la

siguiente imagen se presenta el analisis de las caracteristicas de nuestra imagen corporativa.

Hlustracion 31. Atributos de estilo marca Arfos

ARrFrOS

Materiales para la construccién

ATRIBUTOS DEL ESTILO

Economico
Geométrico

Abstracto

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 32. Tipografia Arfos

LOGOTIPO

|

ICONO

_Rr0S

Materiales para construccion

|
‘ 1

IDENTIFICADOR

Fuente: Elaboracion propia

La tipografia implementada refleja modernidad y confianza, asi mismo el logotipo
transmite liderazgo e integridad y la simplicidad de sus caracteres proyectan entendimiento,
proximidad y compromiso. Por ultimo, el color negro representa sobriedad y elegancia,

mientras que el color naranja comunica energia, ambicion y optimismo.
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6.5.2. Plan y presupuesto de lanzamiento
Para el plan y presupuesto de lanzamiento, tendremos en cuenta:

o Audiencia: teniendo en cuenta los clientes potenciales para estas
nuevas lineas de producto la audiencia serd ornamentadores, maestros de obra,
comerciantes de productos para la construccion, propietarios de depdsitos de

materiales y chatarrerias.

o Mensaje: el mensaje que queremos transmitir es la venta de materiales
fuera de los convencionales para obras civiles de construccion a un costo menor,

personalizado y con reduccion de desperdicios.

J Actividades: teniendo en cuenta el tipo de audiencia existe un
mercado que va directamente al punto de venta y del cual contamos con informacion
como numero de contacto (clientes recurrentes) y otro sector en el que es necesario
visitar presencialmente como constructoras y depdsito de materiales (clientes

potenciales), se van a realizar las siguientes actividades

» Campafia de marketing online mediante uso de piezas publicitarias en
medios como WhatsApp, pagina web y correo electronico a cargo de la empresa

BRANK y asesoras comerciales.

» Actividades de impulso (demostracion) en el punto de venta se
presentara a los clientes los diferentes productos mediante actividades de
exposicion en donde se explique las caracteristicas y usos de estos a cargo de

representantes de nuestros proveedores.
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» Muestra de productos para llegar a la audiencia que no asiste al punto
de venta para que puedan conocer este y a su vez exhiban en sus tiendas el

producto para sus clientes a cargo de gerente comercial.

» Brochure de productos en donde se presente todo el portafolio de
productos y de una vision de lo que hacemos y coémo lo hacemos, para lograr una

mayor identificacion de nuestra marca a cargo del equipo comercial.

» Reuniones con empresas para dar a conocer los nuevos productos y
realizar un lanzamiento de comunicacion personal y en donde prima las

referencias de clientes activos a cargo de gerente general y comercial.

Para realizar las anteriores actividades tendremos un presupuesto de $2.000.00 en
donde se incluye las piezas de canales digitales, la creacion de brochure, costo de muestras

para clientes con punto de venta, actividades de demostracion y obsequios.

6.6. Estrategia legal

La empresa Arfos para la su formalizacion debid hacer un registro ante la Camara de
Comercio con el acta de constitucion, para asi ejercer la actividad comercial y obtener el
Registro Unico Tributario de acuerdo con la actividad econdémica 4663 que se refiere al
comercio al por mayor de materiales de construccion, ferreteria, pintura, productos de vidrio,

equipo y materiales de fontaneria y calefaccion. Adicionalmente, se debe contar con la ficha
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técnica de todos los productos, ya que estos deben cumplir normativas que certifiquen la

calidad de estos.

En el caso de las nuevas lineas de productos la Superintendencia de Industria y
Comercio en su resolucion No. 43532 del 16 de junio de 2014 con certificado 8105, avala
el disefio de los productos. Adicionalmente, existe normas como la ASTM-A-1011 que es
una especificacion para acero, laminado en caliente y estructural en el que se certifica su
composicidon quimica, resistencia, dureza, densidad entre otras caracteristicas quimicas y

fisicas (Gelson, 2020)

6.6.1. Riesgos juridicos y tributarios

El incumplimiento de obligaciones tributarias como la emision de facturas
electronicas, contabilidad electronica, pago de impuestos y retenciones, declaracion anual
del reporte de la informacion tributaria y omision o error en datos, tiene como consecuencia
sanciones y multas. Estas sanciones pueden llegar a ser del 5% del impuesto que no se ha

cancelado, ademas de intereses moratorios o cierres parciales de la empresa (EI pais, 2023)
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6.6.2. Planeacion legal

Para el desarrollo de nuestro modelo de negocio se ha realizado las siguientes

actividades
> Se inscribid la empresa ante la Cdmara de Comercio (2008).

> Se hizo el registro ante la DIAN, asignando el Numero de

Identificacion Tributaria (2008).
> Implementacion facturacion electronica (2022).

> Presentacion de declaracion de retencion en la fuente, presentacion

bimestral de declaracion de IVA, declaracion anual de renta.
> Envio de informacién de medios magnéticos.

> Presentacion de declaracion de ICA y medios magnéticos distritales.

6.6.3 Registro y formalizacion

Arfos se constituye desde 2008 como una empresa con sociedad de responsabilidad
limitada LTDA, en donde la responsabilidad de los socios esta limitada al monto de los
aportes. Este tipo de empresas estan reguladas en Colombia por el codigo de comercio a

partir del articulo 353 al 372. Las principales caracteristicas es que cuenta con un niimero se
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socios limitados y el capital social debe pagarse totalmente, por lo que los socios de acuerdo
con el monto de sus aportes responden solidariamente con su patrimonio por las deudas u

obligaciones de la sociedad (Gerencie, s.f.).

Por otro lado, el capital en las empresas con responsabilidad limitada se divide en
cuotas o partes de igual valor y se debe pagar totalmente al iniciar la sociedad. Ademas, la
administracion de la sociedad limitada recae en la junta de socios y debe contar con un

representante legal elegido por la junta de socios (Gerencie, s.f).

6.6.4 Desarrollo de problemas juridicos

Los problemas juridicos estan relacionados con el incumplimiento de las obligaciones
tributarias, anteriormente, nombradas. Por ello, es importante contar con un equipo de
contabilidad idoneo que tenga claridad sobre la presentacion de documentos ante la DIAN y
este actualizado sobre el calendario anual de obligacion. Ademas de los problemas tributarios
también se podrian presentar problemas juridicos relacionados con los derechos de los
trabajadores dado esto, es importante que la empresa cuente con un comité de convivencia,
un sistema de seguridad y salud en el trabajo y se cumpla con todos los requisitos de ley para

la contratacion de empleados.
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6.7 Validacion financiera

6.7.1 Margen de contribucion por producto o servicio

Arfos se encamina en ser una empresa pionera en la venta y distribucion de
mercancia para construccion. Es por ello, que sus estrategias se basan en el precio del
mercado, con el fin de ser competitivos en todas nuestras lineas de negocio.

El precio de venta se conforma por una fraccion que corresponde al costo de materias
primas, mano de obra directa y gastos de comercializacion, (costos variables), y por otra que
se denomina margen de contribucidn, ya que este contribuye a cubrir los costos y gastos
fijos y generar la utilidad o valor de la empresa o el proyecto. Para ello:

e Definimos nuestros productos y servicios en lineas dado la alta cantidad de referencias
que manejamos,

e Definimos nuestra lista de precios por lineas de negocio.

¢ Identificamos costos variables.

e Identificamos costos y gastos fijos.



llustracion 33 Margen de contribucion del producto

PE Excluyente (En | PE Exluyente (En
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Producto A TEAPORMETROS  |§ 14669 (§ 16400 (§ 1731 1% (5 24633160 1502 30%
Producto 2 RIEL ENTREPISO! § 18.400{ § 19.800($ 1700 o[ 3028235 1529 10%
Producto 3 MATERIAL IMPERFECTO § 2800(§ 4100($ 1300 %[5 8200000 2000 50%
Producto 4 MALLA ELECTROSOLDA| § 80000 | § 89.900 | § 9900 1% (5 23610401 263 10%
Producto 5 § -|$ S 0% |9 0 0%
Producto 6 § -|$ .19 0% |9 0 0%
Producto 7 S -9 .19 0% |9 0 0
Producto 8 § -1$ § 0% | § 0 0%
Producto 9 § 19 § 0 |§ 0 0%
Producto 10 § -$ § 0%| | § 0 0%
Producto 11 § -$ S 0% | § 0 0%
Producto 12 § -$ S 0% | 0 0%

6.7.2. Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto o servicio

Fuente: Elaboracion propia

Para entender el punto minimo de operacion de Arfos, se plantea un punto de

equilibrio que se pueda expresar en unidades o dinero, este punto de equilibrio (PE) es la

cantidad de unidades que requiere vender la empresa para que se absorban todos los costos

y gastos de la empresa o el proyecto.

A continuacion mostramos el PE presentado por Arfos:




79

llustracion 34 Punto de equilibrio

Punto de equilibrio consolidado (Mensual)

Concepto

Producto 1 TEJA POR METROS 227
Producto 2 RIEL ENTREPISO 63
Producto 3 MATERIAL IMPERFECTO 1511
Producto 4 MALLA ELECTROSOLDA 14
Producto 5
Producto 6
Producto 7
Producto 8
Producto 9
Producto 10
Producto 11
Producto 12

3.325.425
1.132.877
4.231.686
1.102.807

3.717.839
1.239.280
6.196.398
1.239.280

392.413
106.403
1.964.711
136.472

$
$
$
$
$
$
S 2
$
$
S
$
S
$

(=} [=} (=}l (=} [} [« }] (=] [=]

0 IRV R R Vol RV R RVl VLR VR Vol RV BV R ¥
0 IR R o RV RV BVl Vo RVl Vo RV RV ¥

9.792.796 12.392.796 2.600.000

Utilidad Neta ) -
Fuente: Elaboracion propia

6.7.3 Flujo de caja mensual a dos afios

lustracion 36. Flujo de caja 2024

Mes 0 Mes 1 Mes2 Mes3 Mesd Mes5 Mes6 Mes? Mes8 Mes$ Mes 10 Mes 11 Mes 12

FLUJO DE CAJA

Ingresos por Actividades de la Operacidn $0] $57428333) $70636850] $72.755956 $74938634] $77.186.793) $79502.397| $81887.469| 984344003 $86874416] $89.480648 $92.165.068]  $95.701
Egresos de efectivo por Compras $0|  $57.606491 $0 588.927‘459] 561.878.228[ $63.684.862) 965,545,695 $67.462.353| $69.436.511 555.027.4081 573.082.603] $15.205368| 77432
Egresos de efectivo por Gastos S0 $755.700] -$3011.119] -$3.167.348) -$3328.128) -$3493595| 93663889 -93250.157) 54019546 -$4205210[ -$4396308| -54593002| 64795
Saldo Operativo Q_ $933.858| $73.647.969| -$13.004.156| $16.388.534| $16.995.526 $17.620.592| $17.684.273| $18.927.128| $36.052.218| $20.794.353| $21.532.702| $23.084.
Ingresos por Actividades de Inversion

Venta de Propiedad, Planta y Equipo

Venta de Inversiones

Egresos por Actividades de Inversion

Compra de Propiedad, Planta y Equipo 80 $0 50 50 80 50 80 50 50 $0 50 50
Compra de lnversiones

Soko d nversre 9 9 9 9 9 9 9 9 9 2 9 9

Ingresos por Actividades de Financiacion

Desembolso de Créditos $30.000.000 $0 50 80 $0 80 80 50 30 $0. 80 $0

Aportes de CapitalSocial $20000.000 50 5 5 8] 5 50 5 50 50 5 50

Egresos por Actividades de Financiacion

Pago de Intereses S| 690000  Sesn3sol  Sersaoo|  S6es0s0|  Sesado0]  S6407s0] 662000  S6174s0|  Se0sso0|  $soatso]  $582500 $510
Pago de Abonos a Capital S0 $500000  $500000  $500000  $500000  $500000  $500000  $500000  $500000  $500000  $500000  $500000 $500
Pago de Dividendos

Saldo de Financiacion $50.000.000) -$1.199.000) -$1.187.350| $1.175.700| $1.164.050| $1.152400| -$1.140.750| -$1.129.100| -$1.117.450| -$1.105.800  -$1.094.150| -$1.082.500 1.070.
Caja Inicial S0 $50000000 $47.867.142| $120327.761) $106.147.905| $121.372.389) $137.215515| $153695.357) $170.250530 $188.060.07| $223.0065625| $242.706829| $263.157
Coja Final .000.000| $47.867.142| $120.327.761 £106.M7.905 gm.m.m §137.215.515 E]H.SQS.W 170.250.530 EI&&M.)W @.ooms 242.706.029 263.157.031 | $285.151.

0K 0K 0K 0K 0K 0K 0K oK 0K 0K 0K 0K
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Fuente: Elaboracion propia

Hlustracion 37. Flujo caja 2025

2025

FLUJO DE CAJA

Mes 13

Mes 14

Mes 15

Mes 16

Mes17

Mes 18

Mes 19

Mes 20

Mes 21

Mes 22

Mes23

Mes 2

Ingresos por Actvidades de la Operacion $101199414]  $103878373  $105955.941|  S108075.060 5110236561 $112441292 $114690.118| $116.983920 $119323599 S12A7M007Y S14N44272|  S1276H

Egresos de efectivo por Compras §80.658009)  $86962217) 87587878 989305334  $91057.439]  $92.843980|  $94666557) 996525587  $98420797) $100355931| $102.328748| S1043:

Egresos de efectivo por Gastos 417004000 51732385 $5.068840| 99219967  -$5.374007| 95531076 95090876 958543871 S60077| 86190392 6363315 %65

Saldo Operativo SUL160085| $34816208| 23436.903| $23.989.693) SMSSIM9| $25.28389) SHANA3T| §26312721) 6900573 §2154532) S8178839| §29.8

Ingresos por Actividades de Inversion

Venta de Propiedad, Planta y Equipo

Venta de Inversiones

Egresos por Actvidades de Inversion

Compra de Propiedad, Planta y Equipo ) 80 ) ) ) $0 ) §0 ) §0 )

Compra de Inversiones

SaldodeIversones $ ) $ $ % $ $ $ ) $ )

Ingresos por Actividades de Financiacion

Desembolso de (réditos 50 %0 50 50 50 %0 0 %0 50 50 80

Aportes de Capital Socal %0 0 0 0 50 %0 50 %0 ] 50 50

Egresos por Actividades de Financiacion

Pago de Intereses §559200]  S47550|  935000]  $524250 5126000  §500950] 4893001  S47TeS0|  $466.000 54350, S442700 S

Pago de Abonos 3 Capital §500000 5000001 9500000]  $500000  $500000]  $500000]  $500000| 9500000  $500.000 §500000(  $500.000 8

Pago de Dividendos §31.768.647

Soldo de Financiacion SB8847|  SLO7550| $L035.900|  SLOM20) $1012600) SLOOSS0| 8989300  SO77650|  -$966.000|  9543%0|  $od2700) 03

(aja Inicial 5285151035  $219.163.02(  $18329933 $205700326]  $208665.769 $252.206618] 9276334057 $300450.194] $305794.264) $351750838| $378:341.00]  $4055:

Cajo Final 219.163.102| $183.99.323| $205.700.326| $228.665.769) $252.206.618| $216.334.057| $300459.194| $35.794.264| $351750.838| $37834L020| $40S.S77159) $434.5(
0K 1/4 oK 1/4 0K /4 0K 0K 0K 0K 0K 0K

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 38.Flujo de caja

Validacion

Caja Minima Esperada 25,00%| $47.519.393| $65.267.586

Fuente: Elaboracion propia



81

6.7.4 Informes financieros

A través del balance financiero que se presenta a continuacion, se generalizaron todos los
gastos y costos fijos que se tendran durante un plazo de dos afios, con el fin de proyectar que

tan rentable es incluir estas nuevas lineas de negocio en la empresa.

llustracion 39. Balance General

BALANCE GENERAL a 31 de diciembre de 2023 | a 31 de diciembre de 2024 | a 31 de diciembre de 2025
Eleclivo.y Equivalentes $ 50.000.000 $285.151.035 $ 434.509.779
Cuentas por Cobrar $0 $ 16.053.207 $ 21.381.307
Inventarios $0 $ 21.294.949 $ 28.498.658
Activo Cormiente $ 50.000.000 $ 322.499.190 $ 484.389.744
Propiedad, Planta y Equipo $0 $0 $0
Depreciacién Acumulada $0 $0 $0
Activo No Corriente $0 $0 $0
ACTIVO TOTAL $ 50.000.000 $ 322.499.190 $ 484.389.744
Proveedores $0 $ 80.658.099 $ 107.686.706
Cuentas por Pagar $0 $103.419.472 $ 147.383.637
Obligaciones Financieras CP $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000
Pasivo Corriente $ 6.000.000 $190.077.571 $261.070.343
Obligaciones Financieras LP $ 24.000.000 $ 18.000.000 $ 12.000.000
Pasivo No Corriente $ 24.000.000 $ 18.000.000 $ 12.000.000
TOTAL PASIVO $ 30.000.000 $ 208.077.571 $ 273.070.343
Capital Social $ 20.000.000 $ 20.000.000 $ 20.000.000
Reservas $0 $9.442.162
Utilidad Retenida $0 $ 47.210.809
Utilidad del Ejercicio $0 $94.421.619 $ 134.666.430
TOTAL PATRIMONIO $ 20.000.000 $114.421.619 $211.319.401
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 50.000.000 $ 322.499.190 $ 484.389.744
$ 0,000 $ 0,000 $ 0,000

Fuente: Elaboracion propia

Se elabor6 un estado de resultados con proyeccion a dos afios, con el fin de observar
las posibles utilidades y perdidas del ejercicio en un afio contable y la rentabilidad que a
través del tiempo se puede llegar a generar.

Por ello, determinamos que es un proyecto rentable y viable, pues generara utilidades

a partir del primer afio de operaciones y estas iran en crecimiento.



llustracion 40. Estado de resultados.

ESTADO DE RESULTADOS 2023 2024 2025

Ventas $0 $ 978.955.672 $1.371.631.807
Costo de Materias Primas, servicios € insumos $0 $794.787.452 $1.124.298.114
Mano de Obra Operativa $0 $13.920.000 $ 14.407.200
Prestaciones sociales sobre la némina Operativa $0 §5.965.091 $6.173.869
Otros Costos Directos de Fabricacion $0 $0 $0
Total Costo de Ventas $0 $814.672.543 $1.144.879.183
UTILIDAD BRUTA $0 $164.283.129 $226.752.623
Gastos de Distribucidn $0 $7.200.000 $7.632.000
Gastos de Ventas $0 $1.200.000 $1.800.000
Gastos Administrativos $0 $3.000.000 $4.200.000
Némina Administrativa $0 $0 $0
Prestaciones sociales sobre la némina Administrativa $0 $0 $0
Total Gastos de Administracién y Ventas $0 $ 11.400.000 $13.632.000
Depreciaciones $0) $0 $0
UTILIDAD OPERATIVA $0 $152.883.129 $213.120.623
Gastos Financieros $0 $7.619.100 $5.941.500
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $0 $145.264.029 $207.179.123
Impuestos $0 $50.842.410 $72.512.693
UTILIDAD NETA $0 $94.421.619 $134.666.430

Fuente: Elaboracion propia
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Por medio de los indicadores financieros podemos determinar que el proyecto es rentable e

incluir las nuevas lineas de negocio, junto con alianzas estrategicas para incursionar en el

mercado, generaran utilidades significativas para la empresa y su imagen sera mucho mas

reconocida.

Tustracion 41. Indicadores Financieros

INDICADORES 2024 2025 2026

Razén Corriente 1,70 1,86 2,06
Capital de Trabajo $132.421.619 $223.319.401 $715.022.347
Prueba Acida 1,58 1,75 2,03
Nivel de Endeudamiento 64,52% 56,37% 49,03%
Calidad de la Deuda 91,35% 95,61% 99,12%
Costo de la Deuda 25,40% 24,76% 23,69%
Rotacién del Activo Corriente 303,55% 283,17% 122,96%
Rotacion del Activo No Corriente #iDIV/0! #DIV/0! #iDIV/0!
Rotacién de Inventarios 38,26 40,17 42,49
Crecimiento de las Ventas 40,11% 24,71%
Margen Bruto 16,78% 16,53% 55,47%
Margen Operativo 15,62% 15,54% 49,86%
Margen Neto 9,65% 9,82% 32,25%
EBITDA $152.883.129 $213.120.623 $852.832.388
Relacién EBITDA 15,62% 15,54% 49,86%
ROE 82,52% 63,73% 77,79%
ROA 47,41% 44,00% 61,30%
COSTO DE LA DEUDA 30.000.000

COSTO DEL EQUITY 20.000.000

WACC 29,95%

TIR 32,28%

VPN $306.046.094

Fuente: Elaboracion propia
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