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RESUMEN

Este trabajo de grado se elabora para exponer la viabilidad de la creacion de una
empresa que se desarrollara dentro del amplio campo de las prestacién de
servicios, como lo es la mano de obra capaz de transformar espacios locativos del
sector de la construccién de vivienda y grandes superficies, tanto en vivienda nueva
como en espacios ya existentes, dentro de esta empresa desarrollaremos el
emprendimiento frente a la oportunidad de crear una empresa basada en la
prestacion de servicio de mano de obra calificada, que sea capaz de conquistar y
establecer una oferta innovadora y efectiva para la creciente demanda del sector de

la construccion en la ciudad de Santiago de Cali.
Palabras claves: Emprendimiento, Construccion, Prestacién de Servicios.
ABSTRACT

This graduate work is made to expose the viability of creating a company that
developed within the broad field of service provision, just as it is labor can transform
locatives spaces of the building of the housing sector and large surfaces, both new
houses and already exist spaces within this company will develop entrepreneurship
faced with the opportunity to create a enterprise based on service supplied by
qualified manpower, able to conquer and to establish an innovative offering and
effective for the growing demand of the construction sector in the city of Santiago de
Cali.

, Keywords: Entrepreneurship Construction, Provision of Services



INTRODUCCION

Las unidades productivas como lo son las empresas, son consideradas desde la
época moderna, pasando por la revolucién industrial hasta la actualidad como una
institucion laboral, en donde los negocios, la econdmica y la responsabilidad social
juegan un factor importante dentro de la sociedad, la empresa funciona con una
union de todos aquellos que estan destinados a trabajar por ese objetivo coman,
dentro de esta, se puede transformar la vida de una familia, dado a que puede
emplear y dar trabajo a un grupo significativo de empleados y asegurar el bienestar

de él y de su familia.

La empresa hoy en dia es catalogada como una organizacion fundamental de los
grupos sociales, siendo el eje fundamental en el desarrollo de las comunidades y
del pais, se hace necesario la intervencion en busca de una mejora continua, con la
finalidad de ser una empresa competitiva, acorde con los desafios al cual las
empresas colombianas se estan enfrentando, en la unificacion de un mercado mas
globalizado, una creciente tecnologia y la necesidad de satisfacer al cliente con un

servicio y atencién especial y cada vez mas exigente.

Dentro del contexto de Colombia las empresas que desean incursionar 0 estan
desarrollando su segmento de mercado dentro del sector de la prestacién de
servicios, es de gran importancia conocer las necesidades del cliente, dado a que
el cliente es quien finalmente decide dentro de la amplia oferta de empresas
existentes quien dard la mayor satisfaccion a su necesidad, por tal motivo es
importante, estar en el camino de la excelencia empresarial, mediante una
adecuada innovacion, una atencion que genere satisfaccion total para la fidelizacién
de nuestros clientes, de los cuales dependera nuestra empresa y el bienestar de

sus colaboradores.

Es importante para las empresas que se encargan de prestar servicio de vivienda,
tanto nueva y usada, al igual que arreglos locativos estar a la vanguardia de los

diferentes cambios y tendencias de los clientes, para brindarles servicios de acuerdo

16



con sus exigencias y necesidades, generando valor agregado en cada procesos de
atencion y venta, de ahi la importancia de que la empresa dedicada a la prestacion
de este tipo de servicios, identifique plenamente que genera satisfaccion de los
clientes con el objetivo de plantear estrategias que conlleven a una mejora continua,
dandoles mejor calidad de servicios, fortaleciendo su competitividad para mantener
una clientela contenta y fidelizada con los servicios proporcionados de nuestra

empresa.

17



1 CONTEXTUALIZACION DEL PROYECTO

1.1 TITULO DEL PROYECTO

Estudio de viabilidad para la creacion de una empresa dedicada a la prestacion de
servicios de remodelacion de vivienda en la ciudad Santiago de Cali.

1.2 LINEA DE INVESTIGACION

Emprendimiento

1.3 PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

Existen diversas necesidades dentro de los segmentos de mercados, como lo es la
necesidades del mantenimiento de las viviendas en sus fachadas, ya sea por
ejemplo el desgaste natural que puedan sufrir las paredes a causa del
desprendimiento de su repello, su estucado o lo mas comudn que puede ser la
pintura, de igual forma dentro de una vivienda por comun gque parezca se puede
producir al necesidad de ampliar o remodelar en la construccion de un nuevo piso,
una nueva alcoba, reparar un dafio fortuito eléctrico y del sistema de agua entre

otras.

Por otro lado las grandes obras o edificaciones también sufren este tipo de percance
y a mayor escala, como la necesidad de mantener su enorme fachada en buen
estado, dado a que es necesario que se muestre como un bello lugar habitable y
agradable, se pueden presentar necesidades de mantener de forma adecuada sus
redes eléctricas, de acueducto y de tuberias de aguas residuales, entre otros
factores que pueden presentarte por la exposicion a las condiciones climaticas

propias de una ciudad que presenta fuerte temporadas de lluvia y luego es
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contrastada con épocas de fuertes soles, lo cual puede deteriorar las fachadas e

incluso las estructuras de este tipo de obras o edificaciones.

Todo emprendedor que desee crear una empresa prestadora de servicios debe
tener en cuenta aspectos relevantes que le permitan definir las caracteristicas del
servicio, como la planeacién y programacion; mecanismos de control de calidad;
talento humano requerido; recursos necesarios; estructura y calculo adecuado de
los respectivos costos; en armonia con el medio ambiente que garantice la

sostenibilidad y el éxito empresarial.

Frente a todas estas necesidades lo que podemos interpretar como problematica o
mas bien necesidad de un servicio idoneo y pertinente, dado a que pese existir
diversidad de oferentes de servicios en materia de arreglos o reparaciones locativas
a las viviendas nuevas y usadas dentro de la ciudad de Cali, existe poca cobertura,
haciéndose la prestacion de estos servicios ineficiente, en los ultimos afios se
presentan quejas por parte de las personas que contratan este tipo de servicios que
en su mayoria son informales, es decir buscan con un amigo o vecino un
recomendado o conocido para que ejecuten esta actividad, y muchas veces este
recomendado por voz a voz, al momento de ejecutar el trabajo no ofrece garantias,
haciendo por ejemplo que en el caso de un reparacion del hogar salga mucho més
costoso, y sin tener a quien reclamar, dado a que no existe una figura de
responsabilidad al momento de realizar la prestacién de servicios en materia de
construccion, reparaciones o montajes, lo mismo sucede cuando por ejemplo en un
conjunto cerrado se presenta la necesidad de hacer mantenimiento a las zonas
comunes, si no poseen un empleado de servicios generales, estan sujetos a llamar
al sefior de toda la vida, pero este muchas veces no recurre al llamado de forma
inmediata, y muchas veces tiene una forma o trabajo uniforme y no evoluciona en
la forma o manera de prestar este servicio, y hasta muchas veces es mas costosos
el servicio que este ofrece como individuo que si lo pudiéramos ofrecer como una

empresa con alto compromiso seriedad y cumplimiento en la garantia del trabajo.
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Otro problema gue se presenta es que no se tiene estandarizado unos procesos
para ofrecer este tipo de servicios, y esto hace que exista muchas dudas frente a
las necesidad por contratar, es decir no se posee una medicion concretar por metros
cuadrados para enchapar un bafio o cocina, un estuco, pintura o repello, etc.,
quizas otro factor no tenido en cuenta es que pocas de estas empresas ofrecen a
parte de la prestacion del servicio incluir materiales para realizar las reparaciones

necesarias dentro de los espacios demandados por la necesidad presentada.

Dichas situaciones que se presentan dentro de este segmento de la prestacion de
servicios de remodelacion, hacen que se genere una incomodidad en los clientes y
tengan actitudes de prevencion y desconfianza, por tal motivo lo que se debe de
generar es una propuesta innovadora, que cambie los sesgos Yy los paradigmas de
nuestros clientes, para consolidar un nombre a favor del crecimiento de la empresa

y la satisfaccion del cliente.

1.3.1 Formulacion del problema

¢ Determinar la viabilidad para la creacion de una empresa dedicada a la prestacion

de servicios de remodelacion de vivienda en la ciudad Santiago de Cali?

1.3.2 Sistematizacion del problema

v' ¢ Coémo elaborar un estudio de mercado, que permita identificar los clientes
potenciales, competencia, nivel de aceptacién del producto, proveedores,
demanda, oferta, para la creacion de una empresa prestacion de servicios de
remodelacion de vivienda en la ciudad Santiago de Cali?

v’ ¢Coémo formular un estudio técnico operativo, que permita identificar el
tamafio del negocio, la planta y la utilizacibn adecuada de materiales e
insumos para prestacion de servicios en el sector de prestacion de servicios

de remodelacién de vivienda Santiago de Cali?

20



v’ ¢Como plantear un estudio organizacional, que permita identificar una

1.4

efectiva estructura, los cargos necesarios, cualidades, competencias,
ademas de procesos legales necesarios, para establecer una empresa
dedicada a la prestacion de servicios de remodelacién de vivienda ciudad
Santiago de Cali?

¢, Como disefar un estudio financiero y econémico, que permita identificar el
capital inversion inicial y fuentes de financiamiento, ademas de los costos y
gastos necesarios, para la creacion de una empresa encargada de la
prestacion de servicios de remodelacién de vivienda en la ciudad Santiago

de Cali?

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo general

Elaborar un estudio de factibilidad financiera y de mercado para la creacién de una

empresa dedicada a la prestacion de servicios de la construccion y remodelacion

de vivienda en la ciudad Santiago de Cali.

1.4.2 Objetivos especificos

Realizar una contextualizacién del problema mediante un estado del arte de
la situacion problema y describiendo la situacion actual que se presenta
mediante la elaborar un estudio de mercado para las empresas dedicadas a
la prestacion de servicios, mediante el andlisis del sector, estructura del
mercado, mediante la fijacibn de datos cuantitativos y cualitativos para
determinar la viabilidad de la empresa en materia de mercado.

Desarrollar un técnico donde se desarrolle la ingenieria basica de los

procesos que se desean implementar, seleccion del equipo, célculo del
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proyecto, maquinarias y equipos necesarios para el desarrollo del proyecto
para su eficiente puesta en marcha.

e Elaborar un estudio legal para determinar las implicaciones de la constitucion
de la empresa y la organizacion que la misma requiere, mediante un estudio
normativo de las leyes y decretos que limiten y definan el funcionamiento de
una empresa de servicios dentro del sector de la construccion.

e Desarrollar un estudio financiero y econémico para conocer la inversion
necesaria al Inicio de la idea de negocio, identificando los costos y gastos,
estableciendo un flujo de caja para conocer el grado de utilidad financiera, y
proyectar el proyecto hacia su rentabilidad empresarial de la prestacion de

servicios del sector de la construccion.

1.5 JUSTIFICACION

La creacidon de una empresa dedicada a la prestacion de servicios dentro del sector
de la construccion y la remodelacion de vivienda en la ciudad de Cali, se plantea
como una necesidad esencial dentro de las demandas identificadas que transcurren
dia tras dia sobre una empresa dedicada a un segmento que si bien viene siendo
atendido por personas en calidad de independientes y de manera unipersonal, poco
se atiende este segmento de forma conjunta o bajo un modelo empresarial, en
donde se generen mayores garantias al momento de prestar este tipo de servicios,
consolidando una confianza en el cliente, para afianzar una relaciéon permanente y
redituable, entendido como el provecho mutuo que se establece entre el cliente y la
empresa, esta idea esta orientada en un sentido practico, dado a que se direcciona
en la puesta en marcha de una idea de negocio que ha venido funcionando y
marchando, de igual manera llevara impregnada nuestras acotaciones e ideas que

pueden funcionar en la practica.

La ciudad de Cali en la tercera ciudad de mayor importancia en el pais, con mas de

2,535.268 segun el DANE, Se perfila como un excelente lugar para que una
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empresa con el perfil del segmento de servicio de la construccién y la remodelacién
como lo son arreglos locativos a vivienda, segun Cali en cifras en la ciudad figuran
entre la zona rural y urbana 611,409 predios, esto significa de que existe un
potencial inmenso para el tema de la construccioén, remodelacion y mantenimiento

de trabajos en la vivienda nueva y usada.

1.5.1 Tebdrica

Dentro de este campo espacio del trabajo desarrollaremos tres apartes teoricos
(teoria de precio y costo, teoria del emprendimiento y teoria de la responsabilidad
social y los stakeholders), dado a que desde los puntos de vista de la administracion
clasica hasta la modernidad, hemos venido observando la aplicacién en cada uno
de nuestras areas de investigacion y estudio, y esta teorias de ajustan a la idea de
empresa que queremos trabajar dentro del emprendimiento empresarial, por tal

motivo creemos pertinente abdérdalas y exponerlas.

Teoria de precio y costo: Basado en kinzerk La teoria de los precios, tal y como
se ha desarrollado durante las cuatro décadas pasadas, opera relacionando todos
los fendbmenos del mercado con decisiones individuales. Como "microteoria",
considera que la determinacion de los precios, de las cualidades y cantidades de
productos, y de los métodos de produccion, se lleva a efecto por la interaccion de
las actividades economizaste de los participantes individuales en el mercado.
Pretende comprender también los fendmenos cambiantes del mercado analizando
las reacciones a las alteraciones de los datos mercadoldgicos exdgenos
(preferencias, técnicas de produccién y disponibilidad de recursos) de los
participantes individuales en el mercado. La base del andlisis econémico de la toma
de decisiones individuales se encuentra en su aspecto econdémico. Desde el clasico
estudio de Lord Robbins (An Essay on the Nature and Significance of Economic
Science, 1932), el aspecto econdmico de la actividad individual se ha entendido en

términos de distribucion de medios escasos entre objetivos que compiten entre si.
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Cada individuo se estudia como si se enfrentara a un "problema econémico": el
problema de seleccionar los tipos de accion, en relacion con los medios dados, que
aseguren la realizacion del mayor numero posible de objetivos (por orden de
importancia). Este problema se plantea a veces como el de garantizar la eficiencia
0 "maximizar" la consecucion de fines. La caracteristica comun de todas las
formulaciones robbinsianas del problema es la necesidad de construir un modelo de
manipulacion de unos medios dados que corresponda lo mas fielmente posible a

una jerarquia también dada de objetivos.

Teoria del emprendimiento; Basado de igual forma este plantea que “Para esto es
preciso introducir la idea de que los hombres aprenden a partir de su experiencia en
el mercado. Es necesario dar por sentado que a partir de los errores que indujeron
a los participantes en el mercado a elegir cursos de accion que no eran los mejores
ayer, se puede esperar el desarrollo de cambios de expectativas sistematicos sobre
los fines y los medios, los cuales a su vez engendraran las correspondientes
alteraciones en los planes. Los hombres, ayer, penetraron en el mercado para llevar
a cabo planes que se basaban en sus creencias sobre los fines que merecia la pena
perseguir y sobre los medios disponibles. Estas creencias eran reflejo de
expectativas sobre las decisiones que otros hombres harian. Los precios que un
participante en el mercado esperaba recibir por los recursos o productos que iba a
vender, y los precios que crecian que tendra que pagar por los recursos o los
productos que compraria, determinaban, en conjunto, el curso optimo de la accion
mercadoldgica que iba a emprender. El descubrimiento durante las experiencias del
mercado vividas ayer, de que los otros participantes en el mercado no tomaban las
decisiones esperadas- produce cambios en las correspondientes expectativas de

precios con las que los participantes en el mercado inician sus tratos hoy”.

Esto demuestra que al emprendimiento es el descubrimiento de una oportunidad y
te combinar la experticia en el mercado para lograr la consolidacion de la idea de
negocio, se temor a las fluctuaciones econémicas que se puedan presentar, o al

mayor temor con lo que se encuentran los emprendedores “El temor al fracaso”, es
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interesante acotar los conceptos tedricos del padre del emprendimiento moderno,
Aulet sefiala que "le tiene que gustar hacer las cosas de manera diferente. Tiene
gue apostar por el cambio. Le tiene que apasionar embarcarse en nuevos proyectos
y no sentirse desilusionado. Ese es el espiritu del emprendedor. Y ademas el que
empieza debe poseer ciertas habilidades, conocimientos y, sobre todo, buenas
dosis de disciplina para sacar adelante un proyecto. La parte mas dura es arrancar,

el resto es perseverancia. "

Y en ese sentido, Aulet afnade: "EI emprendedor tiene que acostumbrarte a la
incomodidad, a sentirse a gusto en los entornos inseguros. Si siempre esta
buscando la seguridad, la tranquilidad y la comodidad, es poco probable que tenga

éxito en el emprendimiento y en la vida, porque esta poco adaptado al cambio. "

El director del Martin Trust Center de la Universidad de Massachusetts insiste
en la parte tedrica del emprendimiento: "Se puede aprender a ser
emprendedor. Y se puede ensefiar. Por supuesto. Cuanto més tiempo llevas
en esta 'profesion’, mas sabes del proceso de emprender y de los pasos que
se repiten. Y la obligacién de los que ya somos veteranos es crear un mapa
del emprendimiento, una hoja de ruta, unos conocimientos teéricos que
sirvan de ayuda a los que empiezan ahora. Me gustaria afiadir que el
emprendimiento es un deporte de equipo. Mucha gente opina que es un
deporte individual, pero nada mas alejado de la realidad. Es fundamental
aprender a trabajar en equipo. Es falso el mito del emprendedor en solitario

gue crea una gran companiia de la nada."

Teoria de la responsabilidad social y los stakeholders; Dentro de esta teoria
varios autores y parafrasean varias de las teorias para concluir que “La evolucién
del concepto de responsabilidad social lleva a un agrupamiento en cuatro enfoques
diferentes. El primero de ellos incluye a aquellos autores que entienden la
responsabilidad social desde un enfoque instrumental (Friedman,1970; Hart, 1995;
Linz, 1996; Jensen, 2000; Prahalad y Hammond, 2002; Porter y Kramer, 2002; Hart
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y Christensen, 2002; Prahalad, 2003), quienes consideran a la empresa como un
instrumento para la creacion de rigueza y sus actividades sociales como un medio
para alcanzar resultados econOmicos. Las empresas apuestan por un
comportamiento ético y responsable en la medida en que dicho comportamiento
aporte ventajas competitivas al negocio.

e Elsegundo enfoque lo conforman aquellas teorias que se centran en la teoria
politica. Hace referencia al poder excesivo de la empresa en la sociedad y a
un ejercicio responsable de dicho poder en el escenario politico (Davis 1960,
1967; Donaldson y Dunfee, 1994, 1999; Word y Lodgson, 2002; Andriof y
Mclintosh, 2001). En tercer lugar se encuentra la teoria integradora, en la cual
la empresa se centra en la identificacion, canalizacion, capacitacion y
respuesta ante las demandas sociales de los stakeholders. El cuarto enfoque
estd basado en las teorias que estudian la responsabilidad ética de las
empresas para con la sociedad, a fin de estudiar, entre otros temas: los
derechos universales, el desarrollo sostenible y el enfoque del bien comun
(Freeman 1984, 1994; Donaldson y Preston, 1995; Freeman y Phillips, 2002;
Gladwin y Kennelly, 1995; Alford y Naughton, 2002; Melé, 2002; Kaku, 1997).
El grafico 1 muestra los enfoques con sus aproximaciones y autores mas

representativos”.

1.5.2 Metodoldgica

La metodologia investigativa a desarrollar dentro de la elaboracion de este trabajo,
tendra un punto de partido de analizar la variables del mercado, el comportamiento
de las empresas que se dedican a este tipo de servicio, y observando los aspecto
mas relevantes y significativos del contexto de la ciudad en donde la vamos a
desarrollar, de igual forma se tomaran evidencias de campo para ser analizadas y
tomar la mejor decisién a partir de las evidencia encontradas, como herramienta

metodologica tendremos el desarrollo de una encuesta, este instrumento se
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construird a partir de la experiencia relevante de uno de nuestros integrantes en una

empresa de este tipo, y la consulta de expertos, con el fin de tener un insumo

adecuada en el desarrollo del trabajo.

1.5.3 Fuentes y técnicas de recoleccidon de datos de informacién

Tabla 1 Técnicas de recoleccion de informacion.

Identificacion del Problema o

Obijetivo

Se establecera un estudio serio

Fuente Informacion Primaria
/Secundaria

Realizaciéon de Encuesta

necesidad, para formular el Plan
De Negocio para la creacion de
una Empresa dedicada a la
prestacion de servicios de

construcciones y reparacion de

sobre la viabilidad del negocio,
a partir de informacién
conducente hallar
probabilidades de éxito o de

fracaso, o temas en los cuales

Estudio del sector

Datos de alta credibilidad y
procedencia confiable (Camara
de comercio, fondo emprender,

comportamiento del sector segun

de la empresa.

pertinentes que determinen el
manejo adecuado para la
segmentacion del cliente y la
fidelizacion de los mismos,
escogencia de logo, eslogan y

marca.

vivienda. se debe de intervenir para analisis del gobierno local)
corregir.
Estudio de Marketing y Mercado | Aplicacion de herramientas Disefio de estrategias de

publicidad

Promocioén y divulgacion de los
servicios de la empresa
Retroalimentacion  del sector

competitivo

Estudio Financiero y Econdmico

(Plan de Accion )

Elaboracién de un flujo de caja
con valores exactos para
mostrar la viabilidad financiera
y econdémica, como soporte
ante una posible solicitud de
crédito, y proyeccion de
ventas, ingresos, pérdidas o

ganancia.

Herramientas tecnoldgicas que
permitan medir este factor.
Datos primarios y secundarios

gue reposan en la web.

Fuente: Autores
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1.5.4 Préactica

La puesta en practica de nuestra idea de negocio o empresa consistira en llevar
una idea innovadora hacia los clientes, a modo general se observa tal como me
menciono anteriormente que existe un alto nivel de insatisfaccion, inconformidad y
desconfianza de los clientes hacia las reparaciones o remodelaciones en las
viviendas, dado a que en la mayoria de casos este tipo de servicios se dan o son
desarrolladas por personas en caracter individual y sin ningun soporte respaldo que
podria generar y brindan una empresa envestida de un personeria juridica y en un
lugar visible y visitable por los clientes, de igual manera innovaremos en los tipos
de servicios y el costo de las mayorias de los trabajos para que el cliente posee una
idea clara de ante mano frente a la solucion de su problema y tome la decision de

contratar con nosotros.

1.5.5 Estado del arte

En cualquier proceso de investigacion es necesario seguir diversos pasos, todos
ellos fundamentales, para abordar cualquier problema, uno de ellos es el estado del
arte, cuya elaboracion es necesaria para afianzar la formulacién del problema o
tema investigativo, aunque generalmente se inicia cuando se esta planteando el

problema.

Dentro de este tipo de trabajos desarrollados hemos encontrado que se abordan
solo desde el sector de la prestacion de servicios de la construccion, generalmente
por arquitectos e ingenieros civiles, poco se encuentra desarrollado por un
administrador de empresas, otro aspecto dentro de estos trabajos o ideas de
negocios y que siempre se limitan un solo campo del servicio, pero pese a poder
realizarlos los demas pertinentes , no se ha generado una propuesta de valor que
encierre los multiples servicios que se pueden abordar mediante la prestacion de
servicio en el sector de la construccién, un tercer aspectos que se ve al evaluar

materiales que se encuentran en informaciones secundarias y que el campo de los
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Montajes, el cual consiste en el desarrollo de estructuras finas y pesadas por
empresas del sector de la construccién dentro de centros comerciales y empresas
principalmente, este sector no es atendido de modo profesional por tal motivo
queremos abordar e implementar de manera adecuada una prestacién de servicio
profesionalizada, con mano de obra eficaz y eficiente para satisfacer al cliente con

propuestas que siempre lleguen feliz términos y sin contratiempos.

En sintesis observamos que nuestra idea de negocio genera un plus o valor
adicional hacia nuestros clientes, por ofrecer una gama de servicios completos, y
gue ademas tendra unas ofertas de valor que se expondran en el desarrollo del

trabajo.

1.5.6 Referente tedérico

Para el desarrollo a afondo de nuestro marco tedérico o referente teérico, se tendra
el referente tedrico del emprendimiento o teoria del emprendimiento, abordando
desde el contexto del desarrollo de la idea de negocio, la cual se centra en el estudio
de viabilidad para la creacién de una empresa dedicada a la prestacion de servicios
para el sector de la construccion y remodelacion ubicada en la ciudad Santiago de
Cali, para contextualizar el desarrollo del emprendimiento en nuestra pais, se
esboza una significancia de este término aplicado al contexto Latinoamérica en el
cual se manifiesta que “Ante la actual problematica de desempleo y exclusién,
comienza a vislumbrarse como una oportunidad el autoempleo y, en consecuencia,
el concepto de emprendimiento cobra mayor relevancia para nuestra sociedad,
resultando su estudio cada vez mas interesante y necesario..... Cabe destacar que
por medio del emprendimiento no solo puede disminuir el desempleo, sino que
también existen efectos positivos que se generan en los individuos debido a que
pasan de la baja autoestima de estar desempleados a la autovaloracién de su tarea

y en consecuencia de si mismos.
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A su vez, ayudar a la gente joven a adquirir un espiritu emprendedor fomenta el

desarrollo empresarial y propicio que los individuos busquen ser empleadores y no

Empleados. Y esto, ademas de colaborar con la disminucion de la pobreza y el
desempleo, representa uno de los motores mas importantes del crecimiento de una

region.

Creemos pertinente que la mayor teoria o referencia teorica para abordar el
desarrollo de este trabajo son las enmarcadas en el emprendimiento, porque nos
genera un pensamiento contemporaneo sobre el papel de las nuevas empresas y
el empresario, llamado hoy en dia como emprendedor, al existir una situacion tan
critica de carencia de oportunidades y de generacion de empleo, lo cual determina
gue los nuevos profesionales en administracién de empresas busquen mecanismo

s y formas para el desarrollo econémico y de sostenimiento social.

1.5.7 Referente conceptual

Empresa: Es una unidad productiva dedicada y organizada para la explotacion de
una actividad econdmica, es la unidad econdémico-social en la que el capital, el
trabajo y la direccion se coordinan para realizar una producciéon socialmente (til, de
acuerdo con las exigencias del bien comudn. Los elementos necesarios para formar

una empresa son: capital, trabajo y recursos materiales.

En general, se entiende por empresa al organismo social integrado por elementos
humanos, técnicos y materiales cuyo objetivo natural y principal es la obtencion de
utilidades, o bien, la prestacion de servicios a la comunidad, coordinados por un
administrador que toma decisiones en forma oportuna para la consecuciéon de los
objetivos para los que fueron creadas. Para cumplir con este objetivo la empresa
combina naturaleza y capital, una empresa es un sistema que interacciona con su
entorno materializando una idea, de forma planificada, dando satisfaccion a unas

demandas y deseos de clientes, a través de una actividad econdémica.
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Requiere de una razén de ser, una mision, una estrategia, unos objetivos, unas
tacticas y unas politicas de actuacion, Se necesita de una vision previa y de una
formulacidon y desarrollo estratégico de la empresa, Se debe partir de una buena
definicion de la misién La planificacion posterior est4 condicionada por dicha
definicion, la empresa es la institucion o agente econdmico que toma las decisiones
sobre la utilizacion de factores de la produccion para obtener los bienes y servicios
gue se ofrecen en el mercado. La actividad productiva consiste en la transformacion
de bienes intermedios (materias primas y productos semielaborados) en bienes
finales, mediante el empleo de factores productivos (basicamente trabajo y capital),
para poder desarrollar su actividad la empresa necesita disponer de una tecnologia
que especifigue que tipo de factores productivos precisa y como se combinan.
Asimismo, debe adoptar una organizaciéon y forma juridica que le permita realizar
contratos, captar recursos financieros, si no dispone de ellos, y ejerce sus derechos

sobre los bienes que produce.

La empresa es el instrumento universalmente empleado para producir y poner en
manos del publico la mayor parte de los bienes y servicios existentes en la
economia. Para tratar de alcanzar sus objetivos, la empresa obtiene del entono los
factores que emplea en la produccién, tales como materias primas, maquinaria y
equipo, mano de obra, capital, etc... Dado un objetivo u objetivos prioritarios hay
que definir la forma de alcanzarlos y adecuar los medios disponibles al resultado
deseado. Toda empresa engloba una amplia gama de personas e intereses ligados
entre si mediante relaciones contractuales que reflejan una promesa de
colaboraciéon. Desde esta perspectiva, la figura del empresario aparece como una

pieza basica, pues es el elemento conciliador de los distintos intereses.

Emprendimiento: Existes multiples definiciones en la web sobre emprendimiento,
¢qué es?, ¢donde surgio?, etc. pero para efecto de este trabajo queremos
desarrollar el concepto encontrado en el ensayo de perteneciente a la universidad
del Norte, en la ciudad de Barranquilla “Para algunas personas el emprendimiento

es considerado un concepto nuevo; sin embargo, esta caracteristica como tal
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siempre ha estado presente a lo largo de la historia de la humanidad. El
emprendimiento es una capacidad de los seres humanos para salir adelante de
manera novedosa y con ideas renovadas. Ser emprendedor requiere de habilidades
no solo a nivel individual, sino también colectivo. Una de las razones por las cuales
este término se ha vuelto importante en la Ultima década es el resurgimiento de la
manera como se han manejado las situaciones econdémicas y como éstas han sido

superadas con nuevas ideas.

La palabra emprendimiento viene del francés “entrepreneur”, que significa pionero;
se refiere a la capacidad de una persona de realizar un esfuerzo adicional para
alcanzar una meta; es también utilizada para la persona que inicia una nueva
empresa o proyecto. Asi mismo, este término se atribuy6 a aquellas personas que
fueron innovadoras o agregaban valor a un producto ya existente. Por lo tanto, la
acepcion que se tomo es la que se refiere a la aptitud y actitud de la persona que le
permite emprender nuevos retos, nuevos proyectos, que va mas alla, que le permite
dar un paso mas. Una persona emprendedora es capaz de aprovechar las
situaciones de insatisfaccion, los momentos de rutina, de poco crecimiento personal
y laboral para desencadenar situaciones de satisfacciones, nuevos logros. Una de
las grandes caracteristicas de este tipo de personas es que siempre estan en
constante busqueda de cambios, de dar soluciones a los problemas y siempre se
les miden a nuevos retos. Hoy, el mundo en que vivimos esta lleno de cambios e
incertidumbres generados muchas veces por el proceso de globalizacion, los

medios de comunicacién y las tendencias modernas”.

Prestacion de servicios: Una prestacion de servicio es un servicio que una
empresa ofrece en lugar de un producto fisico, estos servicios se tratan de la misma
manera que un producto, con un costo e inclusive una variedad de tipos,
dependiendo del negocio, Algunas empresas ofrecen productos, otros ofrecen
prestaciones de servicios, Hay tres tipos principales de actividades empresariales:
primaria, secundaria y terciaria. Las prestaciones de servicios entran en las

actividades terciarias. Estas son las actividades de servicios dirigidas a otras
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empresas y al publico en general que implica el uso o la manipulacién de los

productos fabricados en las actividades de negocio primarias y secundarias.

Para este tipo de contratos se deben de acordar aspectos como; remuneracion por
los servicios prestados, objeto del contrato, tiempo de ejecucién de las actividades
contratadas y las causas de terminacién del contrato, en este tipo de contrato no
existe una relacion de caracter laboral, no le son aplicables las disposiciones del
Cdédigo Sustantivo del Trabajo, sobre el reconocimiento y pago de prestaciones
sociales, y se rige basicamente por el codigo comercial de Colombia, tal como lo
dice en el ART. 40 cédigo civil del congreso de la republica “Para efectos de la
prestacion de servicios de ablacion, transporte, conservacion y trasplante de
componentes anatémicos, los respectivos prestadores de servicios de salud,
deberan acreditar el cumplimiento de los requisitos esenciales de que tratan los
decretos 2174 de 1996 y 2753 de 1997 y demas disposiciones legales que los

reglamenten, complementen o modifiquen”.

Reparaciones locativas: Este término esta basicamente asociada dentro del
codigo civil, este lo determina como una cosa, MAas precisamente en las
edificaciones arrendadas, y que estan en la responsabilidad del arrendatario y otras
como las locativas por el arrendador “ARTICULO 1985. <RESPONSABILIDAD DEL
MANTENIMIENTO DE LA COSA ARRENDADA>. La obligacién de mantener la
cosa arrendada en buen estado consiste en hacer, durante el arriendo, todas las
reparaciones necesarias, a excepcion de las locativas, las cuales corresponden
generalmente al arrendatario... Pero sera obligado el arrendador aun a las
reparaciones locativas, si los deterioros que las han hecho necesarias provinieron
de fuerza mayor o caso fortuito, o de la mala calidad de la cosa arrendada, Las

estipulaciones de los contratantes podran modificar estas obligaciones”.

Segmento de mercado: Este concepto se desarrolla dentro del marketing que debe
de tener una empresa, segmento de mercado se define como “El mercado consta

de muchos tipos diferentes de clientes, productos y necesidades. El mercadologia
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tiene que determinar qué segmentos le ofrecen las mejores oportunidades. Los
consumidores podrian agruparse y atenderse de diversas formas, con base en
factores geograficos, demogra-ficos, psicograficos y conductuales. El proceso de
dividir un mercado en distintos grupos de compradores, con necesidades,
caracteristicas o conducta diferentes, y quienes podrian requerir productos o

programas de marketing separados, se denomina segmentacion del mercado.

Todos los mercados se componen de segmentos, aunque no todas las formas de
segmentacion de un mercado tienen la misma utilidad. Por ejemplo, Tylenol ganaria
poco si dividiera su mercado en usuarios de analgésicos de bajos ingresos y de
altos ingresos, si ambos responden de la misma forma a las campafias de
marketing. Un segmento de mercado es un grupo de consumidores que responde
de manera similar a un conjunto dado de actividades de marketing. Por ejemplo, en
el mercado automotriz los clientes que desean el automévil mas grande y mas
coémodo, sin importar el precio, conforman un segmento del mercado. Los clientes
gue se preocupan basicamente por el precio y la economia de su funcionamiento
constituyen otro. Seria dificil fabricar un modelo de automovil que fuera la primera
opcion de los consumidores de ambos segmentos. Las compafiias enfocan
sabiamente sus esfuerzos para cubrir las distintas necesidades de los segmentos

individuales del mercado”.

1.5.8 Referente legal

v' LEY 1258 DE 2008; Por medio de la cual se crea la sociedad por acciones
simplificada, La sociedad por acciones simplificada podra constituirse por
una o varias personas naturales o juridicas, quienes solo seran responsables
hasta el monto de sus respectivos aportes, Salvo lo previsto en el articulo 42
de la presente ley, el o los accionistas no seran responsables por las
obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que

incurra la sociedad.
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Esta figura de empresa permitird tener una seriedad ante los cliente, y ante el

mercado potencial dentro de la ciudad de Cali, de igual manera ante las entidades

financiera tendra una mayor credibilidad para el acceso al financiamiento de nuestra

empresa cuando sea necesario.

1.6

v LEY 1429 DE 2010; Por la cual se expide la Ley de Formalizacién y

Generaciéon de Empleo, esta ley tiene como objetivo primordial la
formalizacién y la generacion de empleo, con el fin de generar incentivos a la
formalizacion en las etapas iniciales de la creacion de empresas; de tal
manera que aumenten los beneficios y disminuyan los costos de
formalizarse, encontramos dentro de las nuevas politicas del estado una
oportunidad para el desarrollo de nuestra idea de negocio, para poder
desarrollar con mayor fuerza nuestra actividad de prestacion de servicio con
respaldo y apoyo de las entidades estatales.

LEY 1014 DE 2006; Esta es la ley que fomenta a la cultura del
emprendimiento en Colombia, Promueve el espiritu emprendedor en todos
los estamentos educativos del pais, en el cual se propenda y trabaje
conjuntamente sobre los principios y valores que establece la Constitucion y
los establecidos en la presente ley, de igual forma dinamiza y patrocina ideas
de negocios que demuestres sostenibilidad en el tiempo y genere

empleabilidad y desarrollo.

ASPECTOS METODOLOGICOS

1.6.1 Tipo de estudio

Estudio exploratorio: Los estudios exploratorio para las ideas de negocios, se

trabajan sobre las mismas bases de los estudios de comportamientos sociales, por

tal motivo sera necesario adoptar los postulados tedricos, tal como lo aborda los

estudios exploratorios se efectian normalmente, cuando el objetivo es examinar un

tema o problema de investigacién poco estudiado, o que no ha sido abordado antes.
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Es decir, cuando la revision de la literatura revelo que Unicamente hay algunas
investigaciones o ideas vagamente relacionadas con el problema de estudios. Los
estudios explotarlos sirven para familiarizarnos con fenbmenos relativamente
desconocidos, obtener informacion sobre la posibilidad de llevar a cabo una
investigacion, mas completa sobre un contexto, particular de la vida real, investigar
problemas del comportamiento humano y el contexto comercial referente a las

comparar para nuestro caso de estudio, de las empresas prestadoras de servicios.

Estudio descriptivo: De igual forma el mismo autor sefiala que los estudios
descriptivos miden de manera mas bien independiente los conceptos o variables a
los que se refieren. Aunque, desde luego, pueden integrar las mediciones de cada
una de dichas variables para decir como es y cdmo se manifiesta el fenémeno de
interés, su objetivo no es indicar como se relacionan las variables medidas. Por
ejemplo, un investigador organizacional puede pretender describir varias empresas
industriales en términos de su complejidad, tecnologia, tamafio, centralizacién y
capacidad de innovacion. Entonces mide esas variables para poder describirlas en
los términos deseados. A través de sus resultados, describirA qué tan
automatizadas estan las empresas medidas (tecnologia); cuanta es la
diferenciacion horizontal (subdivision de las tareas), vertical (nUmero de niveles
jerarquicos) y espacial (numero de centros de trabajo y nimero de metas presentas
en las empresas, etc.); cuanta libertad en la toma de decisiones tienen los distintos
niveles y cuantos tienen acceso a la toma de decisiones (centralizacion de las
decisiones); y en qué medida pueden innovar o realizar cambios en los métodos de

trabajo o maquinaria (capacidad de innovacion).

1.6.2 Método de investigacion

Los departamentos de marketing modernos se organizan de diversas formas. La
mas comun es la organizacion funcional, donde un especialista (un gerente de

ventas, de publicidad, de investigacion de mercados, de servicios al cliente o de
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nuevo producto) encabeza distintas actividades de marketing, plantear los métodos
de investigaciéon como los son el cualitativo y el cuantitativo a las investigaciones
de campo mediante encuestas u observaciones aplicada a los mercados, ayudaran

a determinar

1.6.3 Método de recoleccion de informacion

v' Entrevista: El tema de la entrevista ocupa un lugar muy destacado dentro
de las técnicas aplicadas de recogida de datos ya que es una de las mas
utilizadas en las investigaciones, después de la técnica de la encuesta,
técnica cuantitativa, la entrevista se diferencia de la encuesta en que es una
técnica Cualitativa de tal manera se considera abordar mediante entrevista
estructurada a los administradores de conjunto residenciales, al igual que
arrendatarios y propietarios de vivienda.

v' Encuestas: A través de la encuesta buscamos obtener una muestra
significativa de las tendencias y gustos de los clientes, a la hora de contratar
un servicio de arreglos locativos a viviendas, no focalizaremos con normas
técnicas ya puestas en marchas como lo son “La técnica de encuesta es
ampliamente utilizada como procedimiento de investigacion, ya que permite
obtener y elaborar datos de modo rapido y eficaz... permite el tratamiento de

datos y la utilizacién de los mismo para efecto de toma de decisiones”.

1.6.4 Fuentes de informacion

Las fuentes de informacion son instrumentos para el conocimiento, basqueda y
acceso a la informacion, la difusion del uso de la comunicacion a traveés del internet
y de flujos de informacién digitales, adquiere una importancia estratégica decisiva
en las sociedades desarrolladas, y en la toma de decisiones de las empresas, esta

importancia sera cada vez mayor para dar forma a la cultura futura y aumentara la
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ventaja estructural de las elites que han determinado su formato, para efectos de

nuestra fuente de informacién seran tenida en cuenta las siguientes:

v' Gerentes de grandes superficies (Centros comerciales, supermercados,
unidades de vivienda en conjunto cerrado o apartamentos)

v' Constructoras (entrevista o informacién de los sitios web)

v' Los datos recolectados mediante encuesta aplicada y observacion del

mercado

1.6.5 Fuentes primarias

Como fuentes primarias tendremos la recolecciéon de datos primarios a manera
personal de cada uno de los integrantes que desarrollo este trabajo, para luego
realizar la respectiva interpretacion de estos, como punto de partida las fuentes

primarias sera:

v Por observacion directa del comportamiento del mercado.
v Contacto directo con el cliente y para algunos casos con la competencia que
también ofrece prestacion de servicios.

v Las derivadas de las encuestas y entrevistas.

1.6.6 Fuentes secundarias

Por ser esta la mayor fuente de informacién y en donde pueden existir elementos
pertinentes y otros que no seran de gran utilidad, nos reservaremos o utilizaron

informacion actualizada que podas encontrar en los siguientes:

v Libros de emprendimiento y prestacion de servicios.
v Estudios Del Sector

v’ Sitio de la Internet sobre el tema empresarial.

v

Investigaciones de expertos.
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v' Revistas emitidas por autoridades comerciales como lo son los grupos

empresariales o camara de comercio.

1.6.7 Tratamiento de la informacion

Después de una revisién exhaustiva de los datos compilados, procederemos a
procesar la informacién para el cumplimiento del desarrollo de los objetivos
planteados, debemos ser muy selectivo y escoger los datos que mas se ajusten a
los intereses del desarrollo de nuestro proyecto de empresa en el area de la

prestacion de servicios, de la siguiente manera:

Clasificacion de la informacion: Se procede a filtrar lo necesario e importante, para
darle mayor relevancia al desarrollo del trabajo, mediante una adecuada
clasificacién de los datos, podremos progresar en el desarrollo de la puesta en

marcha de la empresa.

Sistematizacion de datos estadisticos: Se tendra como punto de partida el desarrollo
de la sistematizacion de los datos derivados de las encuestas realizadas, tendremos
gue realizar el tratamiento de las muestras, mirar las tendencias que se generaron
a partir de las preguntas consagradas y luego tomar las decisiones
correspondientes, esto se podra realizar tabulando la informacion de forma gréfica

para mayor comprension.

Toma de decisiones: Es la etapa mas importante dentro de la clasificaron de los
datos, dado a que sera el momento de hacer mediante un proceso selectivo y
disciplinado, la toma de las mejores decisiones, para poder disefiar todas las

estrategias para la puesta en marcha de nuestra empresa.
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1.6.8 Presentacion de los resultados

Los resultados dentro del trabajo seran presentados mediante tablas, barras y
pasteles estadisticos, lo cual permite una mayor comprension del desarrollo dentro
del proceso del trabajo, argumentando una adecuada justificacion de este modo

con gran solides se presentara la viabilidad de la creacion de la empresa.
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2 ESTUDIO DE MERCADO

21 ANALISIS DEL MERCADO

Dentro de esta investigacibn de mercados, examinaremos una estrategia que
adapte el presente estudio a las necesidades de los consumidores del servicio de
arreglos locativos y reparaciones en las viviendas, con su respectivo mantenimiento
a causa del deterioro, en este sentido dentro de este capitulo se investiga el
segmento correspondiente a la prestacibn de servicios para poder formular
estrategias que favorezcan la oferta del nuevo servicio de apoyo para los hogares

en el target o meta del mercado mas acertado para esta idea de Emprendimiento.

En los ultimos afios el sector de servicios ha venido incrementando de manera
exponencial, permitiendo cada vez mas consolidar ideas de negocios, a través del
emprendimiento, configurandose este sector como un espacio predilecto para
generar una nueva oportunidad de crear empresas rentables y sostenibles en el
tiempo, el sector de la construccion de edificaciones (centros comerciales, casas de
interés social, urbanizacion de apartamentos en la zona sur de Santiago de Cali,
obras publicas y demas), comienzan a generar cambios importantes positivos por
el comportamiento creciente en esta actividad, también es de destacar el incremento
en préstamos aprobados a los constructores que permite tener proyectos nuevos y
a los compradores para comprar vivienda nueva o usada con estimulos de subsidios
de vivienda, tasas mas flexibles y mayor poder adquisitivo de los calefios en los

ultimos diez afos.

Este enorme impulso del sector se debe a una politica publica nacional, encaminada
por el vicepresidente de Colombia German Vargas Lleras 2014-2018, que tiene
como proposito encaminar los recursos del Ministerio de Vivienda a generar mayor
construccion de espacios habitacionales con mayor accesibilidad de todas las
clases sociales, y por supuesto la ciudad de Cali no podria ser la excepcion, esta

politica de empuje al sector de la construccion de vivienda de interés social y

41



prioritaria llamado mi casa ya “Se trata de un novedoso programa del Gobierno
Nacional para facilitar la compra de vivienda a las familias Colombianas. El
programa esta dirigido a hogares con ingresos superiores a 2 y hasta 4 salarios
minimos ($1.378.910 - $2.757.820) a los que el Gobierno les subsidiara la cuota
inicial de su vivienda, con valor superior a 70 SMLMV ($48.261.850) e inferior o igual
a 135 SMLMV ($93.076.425), y subsidiara ademas la tasa de interés del crédito

hipotecario de 4 puntos, la tasa de interés bajaria del 12,5% al 8,5%".

Esto quiere decir que el existe un amplio sector en progreso como lo es el de la
construccion y tal como se menciond al inicio de este trabajo la ciudad de Cali cuenta
con 611,409 predios entre la zona rural y urbana, lo que evidencia que existe un
enorme segmento donde se puede entrar a competir y ofrecer un servicio con altos
estandares de calidad, para consolidar una empresa de prestacion de servicio en el
sector de la construccion y el mantenimiento del mismo, dentro de este andlisis del
sector nos concentraremos en exponer el desarrollo que tiene la prestacion de
servicios y la viabilidad de esta empresa dedicada a la prestacion de servicios de
arreglos y reparaciones, de igual forma la construcciones de viviendas, no obstante
la ciudad estd en un creciente desarrollo y expansion significando mayor
oportunidad para el segmento de mercado e incrementara la oportunidad de tener

mas clientes.

2.2 ANALISIS DEL SECTOR

La Camara Colombiana de la Construccion CAMACOL, una de las instituciones de
alta relevancia en el sector econémico de la construccion del pais, y el cual es
reconocido a nivel internacional aclara que el sector de la construccion y todo lo
relacionado a este ira en aumento y con altas posibilidades de crecimiento, dicho
estudio manifiesta que “Las experiencias en politica de vivienda en América Latina,

han puesto en evidencia la necesidad de reforzar esquemas institucionales donde
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el rol facilitador del Estado se amortiglie en la capacidad productiva del sector

privado para brindar soluciones habitacionales a sectores vulnerables.

Bajo la argumentacion expuesta a lo largo del informe, se evidencia que la
asignacion de subsidios permite transformar la abundante demanda potencial de
vivienda en demanda efectiva. De esta manera, con la cuantificacion de la demanda
potencial obtenida a partir de la GEIH 2013 se observa que 1°196.033 hogares
cuentan con ingresos entre 2 y 4 smlv y ademas no son propietarios de vivienda, lo
gue corresponde a un 19% del total de hogares en las 13 areas principales del pais,
Bajo estas condiciones de actividad econdémica se encontré 842.786 hogares en el
total de las 13 areas, que al excluir Bogota y la region, 482.897 hogares podrian
constituir la demanda efectiva del programa “Mi Casa Ya”, donde Bucaramanga
(16.5%), Villavicencio (14.6%) y Cali (13.9%) son las ciudades que cuentan con una
mayor porcion de hogares que satisfacen las condiciones del programa (Camara
Colombiana de Construccion CAMACOL, 2016, p. 5)

Figura 1 Participacién por areas de los hogares con ingresos entre 2 y 4 smlv para compra de vivienda 2013.

Grdfico 2. Participacion por areas de los
hogares con ingresos entre 2 y 4 smmlv
sobre el total — 2013
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Fuente: (Camara Colombiana de Construccion CAMACOL, 2016 p. 8)
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De igual forma la camara de comercio de Cali muestra un aumento del sector
econdmico de la construccion como uno de los mas pujantes. (Camara de Comercio
de Cali, 2015, p. 5)

Figura 2 Ventas de vivienda en el valle del cauca

Las ventas de vivienda nueva en el Valle crecieron 40% en el primer bimestre
del ano frente a 2015

Ventas de vivienda nueva (unidades)
principales departamentos enero-febrero 2013 -2016

_-48%

Bogota* Antioquia Valle del Cauca Atldntice Santander

O 201 )20 O201s ) 2016

Fuente: (Camara de Comercio de Cali, 2015, p. 5)

2.3 ESTRUCTURA DEL MERCADO

Como se mencion6 anteriormente ya se evidencio que este sector es uno de los
gue impulsa la economia en gran manera, para efectos del desarrollo de nuestra
empresa, tomaremos en cuenta que el sector esta actualmente estructurado en
prestadores de servicios individuales como (Maestros, obreros empiricos y otros
pocos certificados), por otro lado existen empresas de prestacion de servicio con
personeria juridica de caracter empresarial en ella encontramos ( reparadores de
construcciones locativas y simples, esta son dirigidas por arquitectos, ingenieros de

obras, administradores y afines).
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2.3.1 Anélisis de demanda

Con la informacién obtenida en el desarrollo del presente documento se establecio

los mercados de la empresa.
Mercado Global: Total de servicios de remodelacion en el afio.

Mercado objetivo: Total de servicios de remodelacion en el afio en la ciudad

Santiago de Cali.

Tabla 2 Andlisis de la demanda

10.257 2.468
()total senvicios de remodelacion en el afio (2) Senicios de remodelacion realizados en cali
Participacion de la empresa en Santiago de Cali 24,06%
Capacidad instalada anual seglin maguinaria 24
Participacion del mercado de Senvcios de remodelacion por parte de la empresa
en la ciudad Santiago de Cali 0,97%
Participacion de Senicios de remodelacion a nivel global 0,23%

Fuente: Autores

La tabla 2 titulado “Analisis de la demanda” determina a quiénes se les ofreceran

los productos de la empresa para asi determinar las estrategias de marketing mix.

Se determind el mercado objetivo de los estratos socioecondémicos del 2 al 6 ya que
segun el departamento administrativo nacional de estadistica, muestra que las
viviendas que mas remodelan son todas aquellas que poseen ingresos promedios
de 2 a 6 millones mensuales.
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Tabla 3 Precision de la demanda

ANALISIS PENETRACION DE MERCADO
TIPO DE CLIENTE | MERCADO OBJETIVO| Tasa de Participacion Afio Mensual
Remodelaciones 2.468 0,97% 24 2

Fuente: Autores

- En el sector de la elaboracion de prestacion de servicios de remodelacion la
tasa de participacion es de 0,97% y se fija de acuerdo a la capacidad de
produccién y tamafio del proyecto.

- Las ventas estimadas por mes seran de 2 servicios de remodelacion.

Para calcula la participacion del mercado de prestacion de servicios de
remodelacion en la ciudad Santiago de Cali, la empresa determino la capacidad de
produccion de los operarios de la empresa mensual segun la maquinaria, y lo divide
por el mercado objetivo. Asi obtiene su participacién. Por lo anterior, la empresa
frente al mercado objetivo por la participacion de las figuras publicitarias obtiene la
capacidad de produccién anual y mensual. Siendo 24 unidades anuales y 2

mensuales.

Basicamente los prestadores de servicios y los clientes, si bien este sector es amplio
y esta concadenado con otros aspectos como las constructoras muchas veces, esta
subcontratan también mano de obra calificada mediante la modalidad de prestacién

de servicios:

Prestadores de Servicios; Seran las personas naturales y juridicas del sector,
dedicadas a la prestacion de servicio para el mantenimiento y las reparaciones

locativas a viviendas.

Clientes; Estan situados desde las construcciones existentes de vivienda y
proyectos de vivienda como unidades de apartamentos, conjunto cerrado o barrios,
estas Ultimas casi siempre contratan a las personas de manera personal o peor

recomendacion generalmente en los estratos 1, 2, 3y 4 es decir a los maestros de
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construccion, dentro de los estratos mas altos se es posible que estos contraten con
empresas dedicadas a la prestacion de esta clase de servicio, porque les genera

mayor confianza.

Para determinar el analisis de la demanda de nuestro sector nos es necesario
diseflar una encuesta en donde logremos determinar el alcance de nuestros

servicios y conocer cudles seran nuestros potenciales clientes.
Desarrollo de la encuesta

El desarrollo de la encuesta se desarroll6 a los alrededores del centro comercial
premier limonar, ubicado en la Calle 5 # 69 — 03 de la ciudad de Santiago de Cali,
por concentrarse a sus alrededores barrios desde estratos 3 hasta estrato 5, se

aplicaron 50 encuestas con las siguientes preguntas.

1) ¢ Al realizar una reparacion o arreglo a su vivienda generalmente como lo hace?
a) Lo hace Usted mismo

b) Le pide un recomendado a un familiar o amigo

c) Contrata con una empresa experta en el tema

Figura 3 Encuesta 1

a) Lo hace Usted b) Le pide un c) Contrata con
mismo recomendado a una empresa

un familiar o experta en el

amigo

Fuente: Autores

2) ¢ Cada cuanto realiza el mantenimiento a su vivienda?
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a) Cada Afo
b) Cada seis Meses

c) Cada dos Meses

Figura 4 Encuesta 2

5
o - |
a) Cada Afo b) Cada seis c) Cada dos

Meses Meses

Fuente: Autores

3) ¢ Al reparar o arreglar un dafio o averia en su vivienda en cual de las siguiente se
fija mas?

a) Que sea econémico
b) Que generen garantias para corregir dafios

c) No le da importa como quede el trabajo

Figura 5 Encuesta 3

40
30
20
10
c) No le da

importa como
fios quede el trabajo

Fuente: Autores

4) ¢ De los siguientes servicios para mantenimiento y reparacion cuales son lo que
utiliza con mayor frecuencia?
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a) Obra Blanca (Pintura, Estuco, Acabados)
b) Electricidad, Servicios de plomeria, soldadura y vidrios

c) Mantenimiento en General

Figura 6 Encuesta 4
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0

a)Obra Blanca( b) Electricidad, c)
Pintura, Estuco, Servicios de Mantenimiento
Acados) plomeria, de en General
soldadura y
vidrios

Fuente: Autores

5) ¢ Estaria usted dispuesto a contratar con una empresa de prestacion de servicios
dedicada a la prestacion de servicios de arreglos locativos?

a) Si, Porque Brinda multiples servicios

b) No, Porque no se especializa en una sola oferta de servicio

Figura 7 Encuesta 5

a) 5i, Porque Brinda b)) Mo, Porgue no se
multiples servicios especializa en una
sola oferta de servicio

Fuente: Autores
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El andlisis de la demanda para el caso del sector de la construccidon en materia de
reparaciones locativas, arreglos y mantenimiento estara directamente proporcional
al poder adquisitivo de las personas o el tamafio del cliente, a continuacién una tabla

que explica de forma acertada.

Figura 8 Andlisis encuesta

ANALISIS DE DEMANDA

Mantenimiento A
viviendas
22%

Fuente: Autores

De este modo y tras el andlisis de la demanda que se le ha realizado a nuestra
empresa, deducimos que esta seria la participacion por servicios ofrecidos y como
atenderiamos a cada una de estas demandas presentadas, se podria concluir que
nuestra mayor entrada se concentrara en la prestacion de servicios de remodelacion

de vivienda, ya que posee una alta peticion en la ciudad de Santiago de Cali.

2.3.2 Analisis de la oferta

Como se mencioné anteriormente el sector por prestacién de servicios para la
economia de la construccidon o reparacion de vivienda es un sector que va en
aumento, y que esta compuestos de mdltiples factores que generan ventajas y
desventajas, de manera positiva se puede identificar que va en aumento y cada vez
son mas los espacio que gana la construccion en la ciudad de Cali, mayores
construcciones de apartamentos y casas, como aspecto negativo quizas son los

imaginarios frente a los elevados costos que puede tener la prestacion de servicio
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para el mantenimiento y arreglo, si bien cada dia este suele tomar mas elevados
costos, muchas veces no es asi, y las personas prefieren a que exista un verdadero
dafio para intervenir en su reparacion, porque creen que asumiran costos
innecesarios, por lo cual es una de las resistencia que se entra a trabajar con

propuestas de valor de la empresa en creacion.

Negociacion entre los consumidores y/o clientes. el poder negociacion
dependera de la necesidad del cliente y de la necesidad del prestador del servicio,
dado que hay arreglos que son urgente y no dan espera y es en ese momento en
donde el cliente casi nunca se fija en el precio pero si en la calidad del arregle, por
otro lado puede presentar la situacion contraria el dafio no es grave y la mano de
obra o prestacién de servicio que pueda repararlo es abundante, en este caso el

cliente tendra la ventaja de decision y sera complejo entran a negociar con ventaja.

Por otro lado el tema de los proveedores funcionan bajo demanda, si se compra en
grandes cantidades estos acceden a dar descuentos, pero si son pocos articulos

generalmente los precios son inmodificables y no negociables.

Amenaza deingresos de nuevos negocios. este sector esta expuesto a que cada
dia sea més los que deseen ingresar a ser parte de este mercado, dado a que ofrece
un gran sector que aumenta dia tras dia, sin embargo consideramos que con una
adecuada propuesta de valor, u a través de la fidelizacién de los clientes lograremos

posesionarnos en el mercado.

Tabla 4 Analisis de la oferta
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Construccion

Centros Comerciales

Estructura de Mercado

Mantenimiento Y

Reparaciones

Remodelacion

Centros Comerciales

Conjunto Cerrado de

Apartamentos

Centros Comerciales

Conjunto  Cerrado de

Apartamentos

Conjunto Cerrado de
Casas

Conjunto Cerrado de
Apartamentos

Conjunto Cerrado de Casas

Almacenes y Bodegas

Conjunto Cerrado de

Casas

Viviendas

Viviendas

Viviendas

Fuente: Autores

2.4

CARACTERIZACION DEL PRODUCTO

Por ser una prestacion de servicio la mayor cualidad y calidad de nuestro producto

seran el plus que tenga esa prestacion de servicio, pero las principales

caracteristicas a tener en cuenta seran:

v' Contar con las herramientas pertinentes y necesarias para la prestacion

adecuada de los servicios, con las herramientas adecuadas para la

prestacion eficiente del servicio.

Otra situacion a tener en cuenta es que por ser una prestacion de servicio locativas

y de montaje en las obras de construccién, en generalmente se necesita personal

capacitado y avalado para desempeiiar su trabajo en las alturas.

Tabla 5 Servicio ofrecidos a los clientes con costos
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SECTOR SERVICIO UNIDAD DE

MEDIDA

Reparaciones y construccion
LC1 Plomeria 1 Metro $ 36.000
LC2 Electricidad 1 Metro $ 42.000
LC3 Pafiete pared Metro Cuadrado $ 25.000
LC4 Pafiete piso Metro Cuadrado $ 26.000
LC5 Embaldosinar pared Metro Cuadrado $ 38.000
LC6 Alistamiento pared Metro Cuadrado $ 45.000
LC7 Alistamiento piso Metro Cuadrado $ 63.000
LC8 Porcelanato Metro Cuadrado $ 102.000
LC9 Pintura vinilo Metro Cuadrado $ 29.000
LC10 Pintura esmalte Metro Cuadrado $ 35.000
LC11 Impermeabilizar fibra Metro Cuadrado $ 72.000

Fuente: Autores

2.41 Clientes

Nuestros clientes estos identificados como propietarios de vivienda y algunos
arrendatarios, al igual que administradores de unidades de vivienda (conjunto

cerrado):

v' Como compradores potenciales nos concentraremos en las viviendas de
estrato 4 en adelante, porque son los que ven los costos de las reparaciones
y del mantenimiento como una condicién de excelencia o correlacionados
con el trabajo que se va a pagar, los segmentados por actividad, seran el

siguiente.
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Tabla 6 Segmento de por actividad

SEGMENTO ACTIVIDAD o SERVICIO
Apartamentos Reparaciones Mantenimiento en
Estrato 4 en | locativas General
Adelante
Viviendas Estrato 4 Mantenimiento en | Reparaciones
en Adelante General

Fuente: Autores

v Otra caracteristica a tener en cuenta para que nuestros clientes tengas una
idea de trabajo previo sobre nosotros, es un rango aproximado de precio, el
cual permitira que sin lugar a duda contraten los servicios prestados por
nosotros, dado a que de ante mano sabran el valor del coste del trabajo.

v' Para describir de mejor manera al cliente se realiza un empahty map que
busca identificar mejor al publico meta, buscando mas que solo una
identificacibn demogréafica como (actividad comercial, producto agregado,

localizacion, capacidad presupuestal, etc.).Con preguntas como:

¢ Qué escucha el cliente?
¢ Qué piensa y siente?
& Qué ve el cliente?

AN N

i Qué dice y hace el cliente?

llustracion 1 Mapa de emphaty
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;QUE PIENSA Y SIENTE?

FRINCIFALES PREOCUSACIONES ¥ ASFIRACIONES

:QUE ESCUCHA? ;QUE VE?

QUIE DICEN SUS AMIGOS, JEFE Y FARELA ENTORMO, AGOS Y MERCADD
INFLUENCIAL

;QUE DICE Y HACE?

ACTITUD BN POBLICD, ARARIEM CIA Y MEDIOS OUE
UTILEEA PARK EXFEFLARSE

DOLOR BENEFICIOS

MEEDOS, FRUSTRACIONES ¥ OBSTACLLOS DESPOS, NECTSIDADES ¥ hEDIDA DL DaTo

Fuente: Autores

llustracion 2 Preguntas del empahty map
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¢ Qué-escucha-el-cliente?q

¥ aLa-crisis-econdmica- en-la-actualidad- es-alta q

+=La- contaminacion- en-la- ciudad- es- alta- y-hay-que-dar-una-buena-imagen-de-
la-ciudad v

+ s lLa-diferencia-entre-competidoresq]

i Qué-piensa-y-siente?q

¥+ Obtener-buenas-ventas-en-la-empresa. |
v s Ampliar- el-local- comercial- y- colocar- sedes- en- otra- ciudad- o- punto- cardinal-
contrario-de-la-ciudad-actual |

i Qué-ve-gl-cliente 79|

¥ s Principalmente- la-radio,-ya-que-pasan- mayor-tiempo-en-sus-trabajos q
v s Paginas- web-y-periodicos-de-circulacion- gratuita q]

*aTelevision-en-sus-hogares-los-fines-de-semana.y
i Qué-dice-y-hace-el-cliente?q

¥ Usuario- activo- de- los- principales- medios- sociales- como- Facebook- y-twitter-
para- mostrar-sus-logros-personales

v Trabaja- como- independiente- su- propio- estilo- y- marca- personal- frente- a- la-
sociedad, -sin-imitar- modas- solo-exclusividad .«

Fuente: Autores

llustracion 3 esfuerzos y resultados de emphaty map

ESFUERZOS RESULTADOS

Su mayor gran temor en el caso de los | Actualmente buscan una mayor posicidn
independientes perder sus empresas. |y reconocimiento de marca en el
Ya gue, impedira al incremento de sus | mercado para un mejor ingreso salarial.

ingresos y no podran cumplir sus metas

0 suefios pactados.

Fuente: Autores
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Conclusiones del Empahty Map

llustracion 4 Conclusiones del empahty map

Aspectos de trabajo

Slogan y publicidad enfocados en la
superacidn de metas y conservacion
del medio ambiente.

Medios de informacion

Medios de publicidad de los productos

de invenciones de remodelacion que
el cliente frecuenta mayormente como:

v Cufas radiales.

v" Publicidad online como paginas
web.

v" Periédicos gratuitos de circulacion
masiva como el ADN

Usuario activo de redes sociales

Se puede definir circulos sociales en
los que comparten los clientes en
gustos preferencias y tendencias de
moda. Permitiendo definir un cliente y
sus amigos alrededor para asi no
despejarse del perfii a buscar del
publico meta.

Fuente: Autores

2.4.2 Competencia

Dentro de nuestra competencia directa tenemos a algunas empresas que tiene una

fuerte presencia en la ciudad de Cali, se tendran solo en cuenta las que tienen ideas

de servicios similares a la nuestra dado a que nos permitira comparar las

debilidades y fortaleces que estas tenga, para después contrarrestar con estrategias

empresariales y poder posicionar nuestra idea de negocio desde un principio.

Tabla 7 Competencia
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COMPETENCIA

Descripcion

Casa Limpia Grande A principios de los 90 la compaiiia consolida
un proceso de crecimiento a nivel pais,
identificando la necesidad de ofrecer
servicios especializados como lavado y
cuidado de pisos, fachadas y vidrios en
altura, entre otros, esta empresa se centra
en las reparaciones locativas del sector de

la construccion

Acude Grande Son una Empresa de Servicios de
Mantenimiento que cubren todas las
necesidades locativas, en obras nuevas,
adecuaciones y remodelaciones. Los
servicios que prestan son Hidrosanitarios y
Plomeria, Eléctricos, Cubierta (Certificacion
en alturas), Revestimientos, Pisos vy

Enchapes, Pintura, Impermeabilizaciones e

Hidrolavado.

ServiPolis Mediana Es una empresa que presta servicios de Los
servicios que prestan son Hidrosanitarios y
Plomeria, Eléctricos, Cubierta (Certificacion
en alturas), Revestimientos, Pisos vy
Enchapes, Pintura, Impermeabilizaciones e

Hidrolavado, incluyendo reparaciones de
computadoras y lavadoras.
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Inoxcenter Pequeia Es una empresa pequefia que esta
surgiendo en el mercado, y cuenta con
pocos servicios solo ene | area de la

construccion.

Fuente: Autores

2.5 PLAN DE MERCADEO

Como plan de mercadeo se utilizara como principal estrategia la tecnologia de la
informacion y aplicaciones mdviles, para proporcionar nuestros servicios y captar la

atencién de nuestros clientes

Promocidnes por redes social (Facebook, Instagram, YouTube, twitter)

v

v' Creacion de pagina web

v Publicacién en el directorio electrénico vy fisico
v

Creacioén de una aplicacion de celular para androide y iPhone app

2.5.1 Estrategia de precios

Para el caso de nuestra empresa nos fijaremos en la estrategia de precios precio
basadas en la competencia, se enfoca solamente en lo que esta cobrando la
competencia, y esforzandose para alcanzar o mejorar esos precios, la fijacion de
precios basados en la competencia consiste en el establecimiento de un precio al
mismo nivel de la competencia. Este método se apoya en la idea de que los
competidores ya han elaborado acabadamente su estrategia de fijacion de precios.
En cualquier mercado, muchas empresas venden productos iguales o similares, vy,
de acuerdo con la economia clasica, el precio de estos productos deberia, en teoria,

ya estar en equilibrio (o, al menos, en un equilibrio local).

Sin embargo sabemos que esta estrategia debe estar un poco mas bajo posible

referente a la competencia directa, puesto que queremos captar rapidamente la
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atencion del mercado y de nuestros clientes, la ventaja que tenemos sobre ellos y
gue conocemos de mano de obra calificad ay preparada, que podria trabajar para

la empresa a bajo costo y permitir tener una ventaja sustancial frente a los demas.

Tabla 8 Precios mano de obra

Pago de Trabajador Competencia x Pago de Trabajador Conocido x dia

v’ Construccién Maestro $ 56.000

v Construccion Ayudante $ 36.000 v' Construcciéon Ayudante $ 26.000

v' Montaje Decoraciones trabajo en | vV Montaje Decoraciones trabajo en
Altura $ 62.000 Altura $ 52.000

Fuente: Autores

2.5.2 Estrategia de venta

Dentro de este trabajo se abordara el concepto mas cercano a estrategias de ventas
y como se relaciona con la mercadotecnia, a partir de un modelo operacional y
gerencial, dado a que es una empresa que presta servicio, se debe de tener en
cuenta el capital humano que es una parte esencial, el cual permitira tener mayores
clientes en la medida de que estos que son el primer contacto y la rostro visible de

la empresa puedan dar un servicio el cual pueda ser atractivo y comercializable.

Uniformes llamativos

v

v Carnet de identificacién

v" Buen habla y presentacion
v

Alta tolerancia
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2.5.3 Estrategia promocional

Para la promocién de nuestros servicio los cuales se deben de traducir en ventas,
es necesario tener en cuenta el sector el cual es dindmico y cambiante en la medida
de que crece y cada vez salen mejores articulos como es el caso de la prestaciéon
de servicios de remodelacion de vivienda, se nos ocurre que para desarrollo
promocional existan descuentos hasta por el 10% del valor cotizado frente a los de
la competencia, con el propésito de que el cliente conozca nuestra capacidad de
trabajo y de este modo fidelizarlos de ahi en adelante.

2.5.4 Estrategia de distribucion

Por ser una empresa dedicada a la prestacion del servicio en el sector de la
construccion, nuestro canal de distribucion solo se reduce a desplazar la mano de
obra al lugar indicado o simplemente llegar al lugar de desarrollo de la actividad

contratada.

v Transporte para desplazarnos al lugar de desarrollo de la actividad.

v' Dentro de nuestra oficina almacenaremos nuestras herramientas de trabajo.

2.6 POLITICAS DE SERVICIOS

Dentro de nuestras politicas de servicio habra unas muy demarcadas

Cultura de resultados

Cuidado del medio ambiente
Responsabilidad social con la comunidad
Cultura de calidad

Desarrollo y bienestar del recurso humano

Compromiso en el servicio

AN N N N N

Garantia en la prestacion del servicio
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2.7 TACTICAS DE VENTAS

Por ser una empresa dedicada a la prestacion de servicios de remodelacion de
vivienda, este debe de adoptar tacticas promocionales de las nuevas tecnologias y
de la informacion como lo son una péagina web, desarrollo de una aplicacién movil
“‘una app” para mayor facilidad, de igual forma distribuir informacién y propaganda

dentro de las zonas y nichos de mercados establecidos.
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3 ESTUDIO TECNICO

En este tercer capitulo se procederéa a desarrollar el andlisis técnico de la propuesta
de trabajo basado en estudio de viabilidad para la creacion de una empresa
dedicada a la prestacion de servicios de remodelacion de vivienda dentro de la
ciudad de Cali, abordaremos cada punto con el fin de desarrollar la tematica y

generar viabilidad en la consecucion de la idea de negocio y emprendimiento.

3.1 INGENIERIA DEL PROYECTO

Dentro de nuestra empresa hemos venido evidenciado que esta fase es una de las
mas importante, dado a que esta fase se entiende como, la etapa dentro de la
formulacion de la ingeniera del se definen todos los recursos necesarios para llevar
a cabo el emprendimiento de la creacion de una empresa dedicada a la prestacion
de servicios de mantenimiento y reparaciones de vivienda, ubicada en la ciudad

Santiago de Cali, como es el caso de nuestra empresa definiremos lo siguiente:
Herramientas para el desarrollo de la prestacion de servicio en la construccion:

v' Mazo: Es una herramienta de mano que sirve para golpear o percutir; tiene
la forma de un martillo pero es de mayor tamafio y peso. También se utilizan
mazaos se hule o caucho conocidos como macetas para la colocacion de
ceramica o algun material suave, que se pueden dafiar con el mazo de acero.

v Machete: Es un cuchillo grande pero mas corto que una espada.
Comunmente mide menos de 60 cm y tiene un sélo filo. Se utiliza para segar
la hierba.

v' Pala: Es una herramienta de mano utilizada para excavar o mover materiales
con cohesion relativamente pequenia.

v Pico: Es una herramienta formada por una barra de hierro o acero, con un

mango de madera, es muy utilizado para cavar en terrenos duros y remover
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piedras. Se usa en obras de construccion para cavar zanjas o0 remover
materiales sueltos, y también en labores de agricultura.

Macana: Una herramienta formada por una barra de hierro o acero, con un
mango de madera. Es muy utilizada para hacer fosas en terrenos duros. 6.
Carretillo: Es una herramienta de mano utilizada para transportar cargas
relativamente pequefas, esta formada por una batea y una rueda.
Manguera: Es un tubo flexible para transportar el agua de un lugar a otro, es
utilizada tanto para el proceso constructivo como para la limpieza del area de
trabajo.

Cuchara de albafil y llaneta: Son herramientas de mano similares que se
utilizan para la colocacién o acabado del concreto, repellos o ayuda para la
colocacion de bloques.

Cuerda: Es un elemento utilizado para la demarcacion de areas y nivel,
normalmente se sujeta en estacas o yuguetas. Ademas son colocadas para
alinear los bloques durante la colocacién en las paredes.

Cincel: Es una herramienta manual, normalmente de un metal duro, utilizada
para quebrar piedra o concreto o como formon para hacer canales o
hendiduras en la madera. Son piezas de madera utilizadas para hincarlas en
la tierra con el fin de marcar una area o hacer yuguetas para las cuerdas.
Niveletas: Son elementos auxiliares que se utilizan en el trazado de una
construccion, normalmente estan elaboradas en madera y conformadas por
dos estacas, una yugueta en la parte superior y arriostrada para evitar que
sufra deformaciones.

Escuadra metélica: Es un instrumento de medicion o trazo que se utiliza
normalmente para verificar la perpendicularidad o realizar trazos
perpendiculares. Existen las escuadras falsas que permiten modificar el
angulo de trabajo.

Codal: Es un elemento utilizado para la marcacion o comprobacion de lineas

rectas.
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v' Alicate: Es una herramienta manual, que se utiliza para doblar, cortar o
sujetar. Del disefio original similar a una tijera se han derivado otros con usos
mas especificos en fontaneria, electricidad y mecanica entre otros. Es una
herramienta muy utilizada en la construccién para el ensamble de las
armazones de varillas.

v' Desatornilladores: Es una herramienta manual utilizada para socar o aflojar
tornillos pequenios, los tipos de desatornilladores estan en funcion de la forma
de la cabeza, los mas usuales son los planos o los tipos Philips.

v' Plomada: Es una pesa sujeta a una cuerda que por acciéon de la gravedad
genera una linea perpendicular al suelo.

v Cinta métrica: Es un instrumento de medicidn elaborado normalmente de una
cinta metélica flexible cubierta por un cascaron plastico. Existen de muchos
tamafios en funcion de la longitud, las més usuales ven de 2 a 10 metros.

v" Nivel: Es un instrumento utilizado para corroborar la horizontalidad o
verticalidad de un elemento, funciona con una burbuja de aire en dentro de
un recipiente lleno con algun liquido y algunas marcas en el exterior, cuando
la burbuja se encuentra a la misma distancia de las marcas centrales se esta
a nivel. También en distancias largas se utiliza una manguera transparente
llena de agua que funciona por la diferencia de presiones entre sus extremos.

v’ Sierras: En la construccién lo mas usual es encontrar dos tipos de sierras el
serrucho y la segueta, la primera es usado normalmente para cortar madera
y la segunda para el corte de acero y plastico, ambas cuentan con una hoja
dentada que es la encargada de acerrar.

v' Para limpieza: Durante el proceso constructivo es de gran importancia el
orden y el aseo por lo que se deben estar haciendo una limpieza periédica,
para esto se utilizan los escobones, escobas, mangueras y mechas entre
otros (Pineda, 2012, p. 4)

Lugar de implantacion del proyecto: Es una entidad privada, que se denomina
construccion y decoracién alegria y puede actuar también bajo la sigla (CDA), esta
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empresa esta ubicada en la ciudad de Cali Valle del Cauca al sur oriente en el barrio
ciudad Cérdoba en la siguiente direccion carrera 49c #51-53, este barrio limita hacia
el sur con Ciudad 2000, en el oriente con morichal de Comfandi, al norte con el

vallado y al occidente con Mariano Ramos.

Figura 9 Ubicacion de la empresa

Fuente: Autores

3.1.1 Producto

Nuestro producto sera la prestacion de un servicio con plenas garantias de que el
cliente estara satisfecho, para efecto del mismo sera de la siguiente manera, en

donde se detallan los servicios y lo necesario para desarrollarlo.

Tabla 9 Caracteristicas del producto e insumos

SECTOR SERVICIO Materiales e Insumo

Reparaciones Locativas y Construccion
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LC1 Plomeria Dos o mas trabajadores, segueta o pulidora, metro de mano,
pegante, limpiador, trapo o guapear, tuberia en general, otros.

LC2 Electricidad Dos 0 mas trabajadores, sonda para tuvo 2 %, tubos, segueta
o pulidora, curvas eléctricas, otros.

LC3 Parfiete pared Dos o mas trabajadores, llana, composicion de mezcla, nivel
de mano, otros

LC4 Pafiete piso Dos 0 mas trabajadores, llana, composicién de mezcla, nivel
de mano, otros

LC5 Embaldosinar pared Dos o mas trabajadores, ceramica, pala, palustre, pasa nivel
de mano, manguera de nivel, corta ceramica, pega col, otros.

LC6 Alistamiento pared Dos o mas trabajadores, pala, palustre, pasa nivel de mano,
manguera de nivel, corta ceramica, pega col, otros.

LC7 Alistamiento piso Dos o méas trabajadores, pala, escuadra, pasa nivel, palustre,
cemento, arena, planchos, otros

LC8 Porcelanato Dos o mas trabajadores, ceramica porcelanada, mezcla
especial de Porcelanato, llana, cortador de Porcelanato,
pegacor, pasa nivel de mano, otros.

LC9 Pintura vinilo Dos o mas trabajadores, brocha, pintura, tarro de mezcal,
papel o plastico anti riego, rodillo, otros.

LC10 Pintura esmalte Dos o més trabajadores, comprensor, brocha, papel o plastico
anti riego, otros.

LC11 Impermeabilizar fibra Dos o mas trabajadores, alquitran, pasta de sellado, brocha o

rodillo, guapear, tarro de mezcla, otros.

Fuente: Autores

3.1.2 Metodologia para el estudio de laingenieria del proyecto

El ambito del proyecto se concentrara en el sector de la construccion y la prestacion

del servicio del miso en sus diversos subsectores, esta empresa tendra sus oficina
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principal en la ciudad de Santiago de Cali, pero sin limitarse a prestar sus servicio
en diversos sectores del pais en especial ciudades principales y ciudades pequefias
en desarrollo, dado que simplemente nos limitamos a poner la mano de obra con
todas sus herramientas y conocimientos practico teoéricos para el desarrollo
adecuado del cualquier proyecto que desee y necesite nuestros servicios.

Funcionaremos en un local pequefio en donde este nos pueda servir de oficina, tal
como se expresé anteriormente en este trabajo estamos ubicados en el barrio
ciudad Cdrdoba en la siguiente direccién carrera 49c #51-53, este barrio limita Asia
el sur con ciudad Dos mil, en el oriente con morichal de Comfandi, al norte con el
vallado y al occidente con Mariano Ramos, como nombre se ha denominado
“Construccion Y Decoracion Alegria” y puede actuar también bajo la sigla (CDA), la

maquinaria y equipo seran as siguientes:

<

Escritorio de oficina

Silla de oficina

Silla de atencidn a los clientes y/o usuarios
Impresora multifuncional

Telefax

Muestras

Portafolio de servicios

Tablero de control

Cartelera

NS NI N N N N S VRN

Lapiceros, resmas de papel, tarjetas de presentacion, etc.

3.1.3 Diagramas y planes de desarrollo

Figura 10 Diagramas y planes de desarrollo
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Fuente: Autores

Proceso de diagrama: A manera de ilustracion el diagrama comprende multiples

procesos, que se desarrollaran alrededor de la empresa

Recepcion de Servicio: En este primer paso se ha establecido un contacto con el

cliente, escuchamos su necesidad o inquietudes.

Clasificacion de Servicio: En este segundo paso se ha establecido la clasificacion
de la solucion de la necesidad o resolucion del problema del cliente, y se procede a

tener en cuenta los siguientes.

v' Reparaciones y mantenimiento; Se desagrega el tamafio de problema, el tipo
del cliente y los precios por arreglos, bajo nuestra tabla general, de esta

manera el cliente tendréa la opcién de mirar que decisiones tomar al respecto,
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si el cliente por el contrario desconoce cual es el dafio en general se
concertar una cita en donde podamos verificar y delimitar el dafio
mantenimiento o necesidad de reparacion para intervenir de la mejor manera
posible y el cliente pueda conocer con veracidad su solucion a fondo sin
desgastarle en tiempo y recursos.

Cotizacion de servicio o mantenimiento: Esta es la parte mas tensa de la
negociacion dado a que se establece los montos totales del trabajo final , mediante
la intervencién de nuestra prestacién de servicio, y la idea es obtener un nuevo

cliente y que este salga satisfecho y que nosotros ganemos.

Ejecucion de Obra: Es en este momento donde nuestros colaboradores entran a
desarrollar su trabajo con toda experticia, debemos de estar atentos de que las
cosas se desarrollar en su adecuado orden para el cumplimiento a plena

satisfaccion de nuestro cliente.

Verificacién de Satisfaccion del Cliente: Es parte de nuestra estrategia de atencién
especial al cliente en donde se le pregunta como le fue y como se sintié con el
trabajo, de igual manera nos sirve para corregir y retroalimentar el desarrollo de la
prestacion de servicio, y en su debido caso si es necesario entran a dar calidad o

reposicion en la prestacion de servicios.

3.1.4 Tecnologia

Dentro de nuestra propuesta de valor para el desarrollo adecuado de nuestra
empresa se constituye la implementacion de una aplicacion para teléfonos moéviles
App, dado a que las nuevas tecnologias de la informacion permiten tener mayor
cercania con nuestros clientes, facilitandoles de antemano el contacto directo con
nosotros, de igual manera consideramos que la internet por medio de nuestra

pagina web y nuestras redes sociales, seran un aliado especifico para el desarrollo
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de nuestra empresa, y permitird dar una presencia mas corporativa a nuestra

empresa de prestacion de servicio.

Figura 11 Paginas web

http:/fw

Fuente: Autores

3.1.5 Seleccién del equipo

Figura 12 Plataforma elevadora telescépica marca

Fuente: Autores

v’ Caracteristicas:

Capacidad de carga en canastilla 450 kg

Altura canastilla  12.20 metros

Altura de trabajo 14 m

Medidas de canastilla 2.44x0.91m

Medidas totales de plataforma (L x An X Al)  7.54 x2.30x 2.39 m

NS NEE R NN
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v Peso 5,738 kg
v/ Capacidad tanque de diésel 98.5 litros

Figura 13 Andamio colgante manual

Fuente: (Skil, 2016, fig. 1)

Caracteristicas:

v Plataforma suspendida con aparejo certificado y freno de seguridad anti
caida.

v' Medidas para espacios confinados como fosos de ascensor plataformas de
un 1 metro, 1.50 metros y 2 metros de ancho, con una capacidad de 500
kilos.

v Para trabajo en fachada medidas 2 metros, 3 metros y 4 metros de ancho

Figura 14 Mezcladora concreto

Fuente: (Skil, 2016, fig. 2)

Caracteristicas:
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v Mezcladora eléctrica

v tanque con capacidad de 200 litros

Figura 15 Mezcladora concreto diésel

Fuente: (Skil, 2016. fig. 3)

Caracteristicas:

Capacidad 500 L

Motor: Motor diésel 5.5 Hp

Diametro del tambor: 900 mm

La velocidad del tambor: 25-35 RPM
La polea del motor: 70 mm &

La velocidad del motor: 1800RPM
Diametro Wheel's: 500 mm

Peso: 328 kg

AN NN N Y U N N

Figura 16 Martillo demoledor
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Fuente: (Skil, 20186, fig. 4)

Caracteristicas:

Potencia: 2.000 W

Energia de Percusion: 69 J

Tasa de Percusion : 1.000 m*

Tasa de Retirada de Material: 3.2 ton/h
Longitud de Cincel: 764 mm

Peso: 29,5 kg

AN N N NN

Figura 17 Taladro percutor

Fuente: (Homecenter, 2016, fig. 5)

Caracteristicas:

v' Tamafio del mandril 3/4 pulgada
v' Potencia Maxima 790W
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Garantia 1 afio
Modelo HP2050
Largo cable 1,90 metros, aproximadamente

Potencia en amperios 6,6

AR NEE N NN

Taladro percutor con embrague de seguridad que alarga la vida de la
herramienta, caja de engranajes metalicas, facil cambio de rotacién a

rotacion y percusion.

Figura 18 Sierra circular

Fuente: (Skil, 20186, fig. 6)

Caracteristicas:

v’ Sierra circular con botén de traba de seguridad, disefio ergonémico, sistema
de expulsion de polvo, llave fija y disco guia.

Incluye Llave disco guia, manual de instrucciones

Garantia 1 afio

Material Poliamida

Potencia en vatios 1400 w

Voltaje 110v

Didmetro 7-1/4 pulgada (184 cm)

ISR N N N SR

Uso Para maderay aluminio
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v" Velocidad 5.700 RPM

Figura 19 Pulidora

Fuente: (Belltec, 20186, fig. 7)

Caracteristicas:

v" Modelo D28496M-B3
v Largo cable 2,50 metros

\

Uso Pulir superficies de diferentes materiales mediante movimientos
rotatorios con un material abrasivo

Velocidad 6500 RPM

Diametro del disco 9 pulgadas

Tipo de trabajo Profesional

Tipo Pulidora 9 pulgadas

NN N NN

Pulidora, herramienta eléctrica con motor de gran potencia, mango lateral de
5 posiciones, guarda ajustable sin llave, engranajes helicoidales con acero
forjado que asegura una operacién silenciosa, minima vibracién y mayor
durabilidad.

v" Voltaje 110 v, Potenciaenhp 5

Figura 20 Rotomartillo-plus
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I BauKer. ;

Fuente: (Skil, 20186, fig. 8)

Caracteristicas:

Potencia Maxima 1500 W
Uso Martillos

Potencia en vatios 1500 W
Energia de impacto 5.0 joules
Velocidad 800 rpm

Tipo de trabajo Ocasional

SR N N N N A

Rotomartillo tipo SDS-Plus de 1500W de potencia, energia de impacto de 5.0
joules, velocidad variable y 3 modos de trabajo, percusion, rotacion y

cincelado.

3.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

Se ha decidido por factores de localizacién, estar ubicados en un barrio estrato tres
como lo es el barrio ciudad cérdoba, en la esta empresa se ubicara en la ciudad de
Cali Valle del Cauca en la siguiente direccion carrera 49c¢ #51-53, dicho barrio limita
hacia el sur con ciudad Dos mil, en el oriente con morichal de Comfandi, al norte
con el vallado y al occidente con Mariano Ramos, se posee facilidad de transporte
de insumos y productos, de igual manera la disponibilidad de la mano de obra, dado

a gue se encuentra ubicado en el sector conocido como el distrito de Aguablanca.
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3.2.1 Macro localizacion

Acceso a disponibilidad de transporte de carga dado a que existe mucha fuerza de
trabajo alrededor que se dedica a este tipo de actividad econdmica, estos costos
pueden varia dependiendo de la lejania cercania del lugar de trabajo, de igual forma
varia por la cantidad de carga, de igual forma como somos una empresa prestadora

de servicios tercerizamos los servicios, como lo son cerrajeria, carpinteria y otros.

Permitiéndonos de este modo una factibilidad en la ubicacién, esto nos permitira
también una ubicacién estratégica dado a que en el mercado se conoce que el
oriente de la ciudad de Cali, es quien alberga la mayor fuerza de trabajo que
funciona en la ciudad, de hecho el (Plan de Desarrollo, 2016) manifiesta como polos

de desarrollo y de crecimiento econémico para el distrito de Aguablanca.

Figura 21 Mapa de Cali, distrito de aguablanca

El Retiro

Fuente: Autores

3.2.2 Micro localizacion

Dentro de este aspecto la localizacién urbana, sub-urbana o rural se tiene cercanias
con vias de acceso como lo son la ciudad de Cali y la simon bolivar a 10 minutos

del lugar de funcionamiento, de igual forma para el transporte de personal se posee
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Optimas condiciones para cuando se necesite recurrir a ello, de todos modos y
generalmente cuando se desarrolla esta clase de proyectos los colaboradores

llegan al lugar de trabajo.

Otro factor a favor es la cercania de estacion de policias y de bomberos, y la avenida
ciudad de Cali en via reta se intersecta con la salida al aeropuerto de Palmira, hay
disponibilidad de todos los servicio publicos desde los basicos hasta los necesarios
hoy en dia como lo es el internet y la televisién por cable.

Figura 22 Mapa ubicacion de casa, distrito de aguablanca

PanaderiaLa Cordobesa

Fuente: Google/Maps

3.3 TAMANO DEL PROYECTO

Segun Cali en cifras existe un total de 611,409 predios, como mencionamos
anteriormente hemos determinado como clientes potenciales a las viviendas de
estrato 4, 5y 6, y los predios comerciales este misma informacién nos arroja como
resultado lo siguiente (la medicion se hace pro el nimero de suscriptores de servicio

de agua y energia).

v' Estrato 4 : 54,686 Predios
v' Estrato 5 : 46,133 Predios
v' Estrato 6 : 14,750 Predios
v

Comercial : 52,290 Predios
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v PARA UNA SUMATORIA TOTAL DE PREDIOS DE 167,859

v" Recordemos que segun la encuesta que se realiz6 arrojo como resultado que
para mantenimiento de vivienda existia un 22%, es aplicables a casa y
unidades de vivienda de propiedad horizontal.

v' En la misma encuesta se respondié que cada seis meses se le realiza un
mantenimiento, esto nos arroja el numero dos (2) como moda.

v 'Y como precio pondremos por ejemplo un precio promedio de metro
cuadrado por hora [turnos de 8 horas] que para cada segmento sera diferente
(Ver tabla de Precios)

Con estos datos tomamos la formula para determinar la demanda tamafo del
proyecto de Q = n.p.q, donde Q: demanda potencial, n: nUmero de compradores
posibles para el mismo tipo de producto en un determinado mercado, p: precio
promedio del producto en el mercado, q: cantidad promedio de consumo per capita

en el mercado

Entonces para desarrollar nuestra formular En Mantenimiento de Vivienda

tendremos:

Q=n.p.q Q=3245xT7 8752

n={14,750 X 22) /100 = 2,655 Q =51, 108,750 metros cuadrados
p=7.875 Q= 141,000 predios de (300 m2)
Q=2

Capacidad Instalada: Tenemos capacidad de atender 100 m? por hora y que la
empresa trabaja 8 horas al dia, 5 dias a la semana, hablariamos de una capacidad

instalada de:
100 * 8 * 5 = 4,000 m? por semana.

En Predios base (300 m?) = 14
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Tabla 10 Tamafio del proyecto

Segmento Tamafio del Capacidad Meta del Proyecto
Mercado (En # de | Instalada en # de
_ : Por Mes
Predios) Predios (por mes)
Mantenimiento de 141,000 53 40
Vivienda
Zonas Locativas 438,812 53 30

Fuente: Autores
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4 ORGANIZACIONAL Y LEGAL

41 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

La empresa Construcciones y Decoraciones Alegria, pretende mediante un
emprendimiento empresarial crear soluciones en la prestacion de servicios dentro
del sector de la construccién en arreglos locativos de vivienda, en la ciudad
Santiago de Cali, estos servicio seran desarrollados por personas dedicadas al
oficio de la construccion, con un adecuado entrenamiento de servicio efectivo, con
el propésito de agregar valor a la propuestas de ser ofrezcas a nuestros clientes, de
igual forma pretendemos tener una alta presencia en los estratos 4,5 6 y el comercial
de la ciudad, que es en donde hemos identificado la mayor demanda de prestacion
de servicio de este tipo , a partir del uso de empresas localizadas mediante el uso
de tecnologia de la informacién, como paginas web y aplicaciones en teléfonos

moviles.

411 Misién

Contribuir al bienestar y desarrollo de los grupos interesados, garantizando en el

entorno rentabilidad econémica y social.

41.2 Vision

En el 2020 posicionarse como una organizacién altamente competitiva, que nos
permita convertirnos y sostenerse como la mejor alternativa en la prestacion de

servicios de remodelaciéon de vivienda en la ciudad de Cali.

4.1.3 Valores corporativos

v" Honestidad
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Equidad
Respeto
Solidaridad
Laboriosidad
Puntualidad

N NN R

Responsabilidad

4.1.4 Filosofia de trabajo

Construcciones y Decoraciones Alegria tendra como filosofia de trabajo, el trato
adecuado y la prestacion de un servicio eficiente, a cada uno de nuestros clientes,
con un capital humano que piense primeramente en la resolucion de los problemas
y necesidades de nuestros clientes, al sentir un trato adecuado y personalizados de
nuestros colaboradores, de igual manera siempre prestos a los sentidos de
innovacion sin resistencia a los cambio y adaptandose a los nuevos desafios de la

sociedad.

4.1.5 Competencias organizacionales

Dentro de nuestra empresa tendremos como mayor motivacion el recompensar el
trabajo bien hecho como mayor motivacion de nuestros colaboradores, aplicando
politicas tan sencillas como la calificacion y estimulos al mejor trabajador del mes,
de este modo se genera una sana competencia que permite que cada trabajador de
lo mejor de si mismo, se autorregule en su comportamiento y siempre de lo mejor

de si con alta destreza y desempefnio.

De igual manera esto contribuira al bienestar y desarrollo de los grupos interesados,
garantizando en el entorno rentabilidad econdémica y social, tanto para la compafiia

como para sus colaboradores, generando constantemente y una gana — gana, sin
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ventajas de usura u atropello, para consolidarnos en el 2020 como una compafia

reconocida y competitiva.

42 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Esta sera una parte muy importante de nuestra empresa, dado a que determinara
el modo en que nosotros estaremos organizados, los responsables dentro de cada
area, de igual manera , mostraremos una imagen mas solidad y de mayor
responsabilidad, la estructura organizacional esta definida como “La estructura
organizacional es la division de todas las actividades de una empresa que se

agrupan para formar areas o departamentos, estableciendo autoridades, que a

través de la organizacién y coordinacion buscan alcanzar objetivos” (Rojas, 2012).

Administrador

Figura 23 Organigrama

Jefe de Supervisor

Y

Fuente: Autores

Y

4.2.1 Procesos operativos

v Solicitud de Prestacién de Servicio: Es el primer contacto con el cliente, este

proceso pudo haberse ocasionado por la llamada directa del cliente, o por
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recomendacion o cualquier otra situacion, el objetivo de este proceso es
establecer un convenio de contratacion con el cliente el encargado de
desarrollar este punto es vendedor, jefe de ventas o administrador.
Desarrollo de Obra: En este proceso se tienen varios responsables, pero se
tienen como responsable directo al jefe de personal y a la operacion que son
los encargados de ejecutar la prestacion de servicio en donde esta sea
requerida.

Finalizacion de la obra: En este proceso hay un supervisor de la obra que
esta en varios periodos, tanto en el desarrollo de la obra como en su
finalizacion para indicar que esta se llevo a feliz término, y que todos los
puntos pactados en el contrato se llevaron a feliz términos para una
adecuada satisfaccion del cliente.

Garantia: Si es necesario se efectuara una garantia para el desarrollo
adecuado del trabajo, con el propdsito de que el cliente no incurra en mas
gastos y termine plenamente satisfecho sobre el servicio prestado, esta
encargado el gerente y el supervisor de validar dicha garantia y estar al pie
de la ejecucién por parte de los colaboradores.

4.2.2 Descripcion de puestos

Tabla 11 Perfil administrador

Nivel Educativo:

Administrador

Profesional en Administracién de empresas

Objetivo: Funciones: Definir las | Requisitos: Profesional en
metas y estrategias, | administracion de empresas

-Planear _ _ o o
mediante herramientas | o similares, con experiencia

-Organizar propias de su conocimiento, | en el manejo de personal a
para administrar la | cargo.
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-Controlar compafiia de la mejor
o manera posible, mediante el
-Disenar o
establecimiento de metas,
-Administrar manejo de personal vy
control de los mismos.
Salario: $ 1,500.000

Fuente: Autores

Tabla 12 Perfil jefe de personal

Cargo:

Nivel Educativo:

Jefe de Personal

Tecndblogo o Profesional en Administracion de empresas

Objetivo:
-Planear
-Organizar
-Controlar
-Ejecutar

-Verificar

Funciones: Encargase del
personal operativo en el
desarrollo de las
actividades propias de la
prestacion de servicio de la
compafia, velando por el
cumplimiento de los
objetivos trazados para
cada proyecto ejecutado,
buscando la satisfaccion del
cliente, rindiendo
informacion constante al

administrador empresarial.

Requisitos: Tecnologo o
Profesional en
Administracion de empresas,
con experiencia en el manejo

de personal.

Salario:

$1,100.000

Fuente: Autores
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Tabla 13 Perfil jefe de ventas

Cargo: Jefe de Ventas

Nivel Educativo: | Tecnologo o Profesional en Mercadeo y ventas

Objetivo: Funciones: Disefiar e | Requisitos: Tecndlogo o
oL implementar modelos | Profesional en mercado y
-Disefiar Planesde | o
eficientes de ventas, parala | Ventas, con experiencia
Mercadeo . _
concepcion de nuevos | comprobada en el manejo del
-Implementar clientes y la fidelizacion del | departamento de venta de
estrategias de | mismo, median estrategias | las compaiiias.
ventas de mercadeo y ventas, a su
, carga estara el
-Actualizar los
departamento de ventas,
modelos de _ B
por tal motivo también debe
Ventas
de desarrollar y tener
-Verificar las | actitudes de manejo de
metas de ventas personal como fuerza de
venta.
Salario: $ 900.000

Fuente: Autores

Tabla 14 Perfil supervisor

Supervisor

Nivel Educativo: | Tecndlogo o Profesional en Administracion de empresas,

contabilidad o afines.
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Objetivo:

-Seguimiento y

control

-Protocolos de
calidad
-Estadisticas
-Niveles de

cumplimiento

Funciones: A su cargo esta
el desarrollo adecuado de la
ejecucion del proyectos de
prestacion de servicio, para
llevarlos a feliz términos, y
cumpliendo lo establecido y
pactado entre la empresa
ay el cliente, para que
siempre exista garantias y

eficiencia sobre el trabajo

Requisitos: Tecndlogo o

Profesional ~ Administracion
de empresas, contabilidad o
afines, con experiencia en la
verificacion y supervision de
de

servicios en el sector de la

obras y prestacion

construccion.

prestado.
Salario: $ 900.000
Fuente: Autores
Tabla 15 Perfil operarios
Cargo:

Nivel Educativo:

Operario

Técnico, Bachiller o Basica Primaria

Objetivo:
-Ejecucion de
Obra

-Desarrollo de
servicio

-Cumplimiento de
Tareas

Desarrollar la
de
las obras o

Funciones:
prestacion servicios
dentro de
proyectos ejecutadas a
nombre de la compaifia,
cumpliendo los
direccionamiento impartidos

por el gerente de personal o

supervisor 0 su  superior
jerarquico, para el
cumplimento de los

Requisitos: Para el

desarrollo e trabajo
complejos dentro de Ila
servicio el
de

demostrables

prestacion del
operario debe tener
capacitacion
por centros de formacion
profesional para el trabajo
de

(soldador, cortador
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objetivos pactados hacia el

cliente, las demas der

cargo.

guadafa, trabajar en alturas,

y similares) més experiencia.

Para los operadores béasicos

no se requiere esta

certificacion pero si la
experiencia no menos a (2)

anos.

Salario:

$ por obra o labor contratada

Fuente: Autores

Tabla 16 Perfil vendedor

Cargo: Vendedor

Nivel Educativo:

Bachiller o Basica Primaria

Objetivo:

-Cumplimento de

metas

de

objetivos de venta

-Consecucioéon

Funciones: Obtener
nuevos clientes, al igual que
la fidelizaciébn del mismo,
mediante el ofrecimiento de
de

servicios, con el propésito

nuestro portafolio
de que siempre se generen

nuevos adeptos a los

servicios  ofrecidos por
nuestra empresa, deben
cumplir metas diarias para
un control eficiente en sus

objetivos.

Requisitos: Bachiller con

experiencia en ventas sobre
el

servicios en especial

referente a la construccion.
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Salario: $ 689.454

Fuente: Autores

4.3 MODELO DE RECLUTAMIENTO DE PERSONAL

Para el proceso de seleccién se realizara una convocatoria abierta, mediante
anuncio de periddico y el internet, con el propdsito de dar a conocer la necesidad
de un colaborador, mas sin embargo la empresa ha identificado disponibilidad de

mano de obra y cuanta con los posibles servicios de varios colaboradores.

La documentacion solicitada seria para formalizar la contratacion por prestacion de

servicios.

Hoja de vida.

Copia de los diplomas, actas de grados y tarjeta profesional si lo requiere
Cartas Originales de experiencia laboral

Copia de la Cédula de Ciudadaniay RUT

Certificado de Trabajo en Alturas

Cartas de referencia personal

AR NN N SR

Examenes médicos

4.3.1 Solicitud de empleo

Todo el proceso de seleccién sera por nosotros dado a que conocemos las
necesidades directas, las condiciones y exigencia del mercado para la prestacion

de servicio del mercado.

4.3.2 Entrevista

La entrevista se desarrollara basada en casos puntuales de experiencia y necesidad

del sector a intervenir o trabajar.
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4.3.3 Examenes

Se tendrd en cuenta examen de aptitud para la prestacion de servicio y los de

medicina en general para corroborar que todo esté en perfecto orden.

44 PROCESO DE CONTRATACION

Nuestra contratacion sera por prestacion de servicio en un inicio, y durante ciertas
obras o ejecucion de proyectos, se solicitaria el Rut y que el colaborador pague su
EPS, ARL y pension si es necesario.

4.4.1 Induccién del personal

Nuestro proceso de induccién seria muy corto dado a que nuestro personal posee
experiencia en el desarrollo de la actividad de la prestacion de servicio, nos

concentrariamos solamente en la parte de calidad del servicio.

Trato y respeto hacia el cliente
Modales
Saludos

Control de la frustracién y trato

NN NN

Presentacion personal

45 PROCESO DE CAPACITACION Y ENTRENAMIENTO DEL PERSONAL

Dentro de esta area se desarrollara para los empleados que necesiten reforzar sus
conocimientos o para los que desarrollen trabajos mdultiples, se trabajara de la

siguiente forma.
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4.5.1 Capacitacién

Nuestra principal finalidad en la capacitacion sera el desarrollo de trabajo en altura

y montaje de armazones o molduras.

v
v

4.6

Fijar las actitudes del personal para el desarrollo del trabajo

Correccion de errores que hayan sido evidenciados por el supervisor

Medir la productividad del trabajador para ver si es apto para el puesto o
reemplazarlo

Capacitar a los trabajadores para la multiplicidad de servicios que se van a
ofrecer

Siempre mantener capacitado a los trabajadores en normas actuales de

seguridad y prevencién de accidentes laborales.

PROGRAMA DE INCENTIVOS.

Como programa de incentivo, tendremos el desarrollo de los eventos del trabajador

o colaborador del mes, con el motivo de generar mayor compromiso, sentido de

pertenencia por parte del colaborador y mayor entusiasmo a la hora de desarrollar

su trabajo.

4.7

MARCO LEGAL

Dentro de la unidad tematica del marco legal tenemos por desarrollar factores

pertinentes y consecuentes con el desarrollo de nuestra idea de emprendimiento,

para lo cual hemos elaborado el siguiente cuadro.
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Tabla 17 Marco legal

Normatividad

Objetivo

Desarrollo en nuestra

empresa

LEY 1014 DE 2006
De

cultura

fomento a la
del
emprendimiento,
2006

Esta ley Promover el espiritu emprendedor
en todos los estamentos educativos del
pais, en el cual se propenda y trabaje
conjuntamente sobre los principios vy

valores que establece la Constitucion y los

Para el desarrollo de nuestra
idea de negocio, pensamos
aprovechar las
oportunidades que ofrece

esta ley, para la creacién de

Del
Emprender, 2002

Fondo

Fondo Emprender, FE, como una cuenta
independiente y especial adscrita al
Servicio Nacional de Aprendizaje, SENA,
el cual ser4 administrado por esta entidad
y cuyo objeto exclusivo serd financiar
iniciativas empresariales que provengan y
sean desarrolladas por aprendices o

asociaciones entre aprendices,
practicantes universitarios o profesionales
gue su formacién se esté desarrollando o
se haya desarrollado en instituciones que
para los efectos legales, sean reconocidas

por el Estado de conformidad con las

establecidos en la presente ley; empresa de nuevos
emprendedores.
b) Disponer de un conjunto de principios
normativos que sienten las bases para una
politica de Estado y un marco juridico e
institucional, que promuevan el
emprendimiento 'y la creacion de
empresas;
c) Crear un marco interinstitucional que
permita fomentar y desarrollar la cultura del
emprendimiento 'y la creacion de
empresas.
LEY 789 DE 2002. | Arti.40: Fondo Emprender. Créase el | Esta ley creo el fondo

emprender, el cual es un
fondo administrado el
servicio nacional de
aprendizaje — SENA, el cual
mediante proyectos
presentados por (técnicos,
tecndlogos y profesional de
pregrado y  posgrado)
pueden acceder a recursos
para la financiacion de sus

emprendimiento con ideas
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Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994 y demas | de negocios innovadoras y
gue las complementen, modifiquen o | rentables.

adicionen.

Fuente: Autores

4.8 ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

Dentro de nuestro estudio administrativo y legal abordaremos la figura de empresa
gue adoptaremos como persona juridica y de responsabilidad fiscal como lo son

una empresa

Ltda. = Limitadas
S.A = Sociedad An6nima
Comanditas = Simple o por Acciones

S.A.S = Sociedades por Acciones Simplificadas

NN

Colectivas = Constituidas por escritura publica

4.8.1 Modelo de sociedad

El equipo de trabajo ha estado de acuerdo en crear una empresa bajo la figura de
S.A.S (Sociedades por Acciones Simplificadas), Se constituye a través de escritura
publica ante Notario o a través de documento Privado, a menos que ingrese un bien
sujeto a registro, caso en el cual la constitucion se debe hacer mediante escritura
publica ante notario, no posee limites de acciones ni de socios y se puede des 1

socio hasta un numero ilimitado.

4.8.2 Creacion de laempresa

En la pagina web de la camara de comercio de Cali Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S.), la ley 1258 de 2008 establecio en su articulo 46 que a partir

de su entrada en vigencia NO se podran constituir sociedades unipersonales con
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base en el articulo 22 de la ley 1014 y las ya constituidas, tienen un plazo maximo
de 6 meses (es decir hasta el 5 de junio de 2009) para transformarse en sociedades

por acciones simplificada. (Camara de Comercio de Cali, 2008, p. 4)

¢CUALES SON LOS REQUISITOS PARA CONSTITUIR UNA S.AS DE
CONFORMIDAD CON LA LEY 1258 DE 20087?

El articulo 5 de laley 1258 de 2008 indica que el documento de constitucion debera

contener por lo menos los siguientes requisitos:

1. Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio

donde residen).

2. Razdn social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad

por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

3. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se

establezcan en el mismo acto de constitucion.

4. El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto
de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por término

indefinido.

5. Una enunciacién clara y completa de las actividades principales, a menos que se
exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil, licita. Si
nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad podra

realizar cualquier actividad licita.

6. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nUmero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan

pagarse.

7. La forma de administracién y el nombre, documento de identidad y las facultades
de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un

representante legal.
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La falta de uno o mas requisitos en el documento de constitucion, impide la
inscripcion de la constitucion y ocasiona la devolucion de todos los documentos por
parte de la Camara de Comercio, el documento privado de constitucion sera objeto
de autenticacion ante notario de manera previa a la inscripcion en el registro

mercantil de la Camara de Comercio, por los constituyentes.

4.8.3 Observaciones generales

Cuando las personas nombradas, no hayan firmado el documento privado de
constitucién, deben anexarse las aceptaciones de los cargos por escrito, de todas y

cada una de ellas, con indicacién de numero de identificacion y fotocopia del mismo.

Aspectos laborales: Tal como se ha vendido mencionado la empresa contratara
por prestacion de servicios dado a que se facilita en un proceso inicial no correr con
la carga laboral significativa que tiene la responsabilidad de la seguridad social y
pago de otros aportes ordenadas por la ley y la normatividad vigente, de igual forma
permitira un proceso de contabilidad mas efectivo y simple, y permitira de igual
forma concentrarse a los emprendedores de la idea de negocio la puesta en marcha

de compainiia y el crecimiento de la misma median sus colaboradores.

Otros aspectos: Quizas el unico aspecto por ahora a tener en cuenta dentro del
desarrollo del proyecto serd la constitucion de un plan de negocios para ser
presentado a las convocatorias del fondo emprender, para que nuestra idea salga

elegida y podamos consolidar este emprendimiento.
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5 ANALISIS FINANCIERO

51 INVERSION INICIAL

La inversién necesaria para inicia el proyecto de acabos y construccion es de
$67.400.867, con un capital de trabajo requerido de $ 17.495.814, los cuales son
indispensables para solventar los gastos de administracion, nomina de
administracion y ventas, ndmina de produccion y servicios, gastos de venta e

inventario inicial para un mes.

Los activos fijos estan distribuidos entre muebles y enseres, equipo de cémputo y
comunicaciones y maquinaria y equipo para un total de 41.595.000. Al igual, los
diferidos se compones por gastos de constitucion, adecuaciones, activos no
depreciables, activos intangibles, publicidad pre- operativo y pdlizas.

La inversion total de la organizacion sera el 50% aportado por los socios y el

excedente se financiar a un plazo de 12 meses

Cuadro 1 Activos fijos

MUEBLES Y ENSERES

Escritorio 295.000 295.000
Sillas secretariales 80.000 160.000
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 455.000

N R

N

Computador portétiles 680.000 2.720.000
Impresora multifuncional 400.000 800.000
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACION 3.520.000

N

Plataforma elevadora 1 10.000.000 10.000.000
Andamio colgante manual 1 12.000.000 12.000.000
Mezcladora de concreto 1 7.000.000 7.000.000
Mezcladora de concreto diesel 1 8.000.000 8.000.000
Martillo demoledor 1 300.000 300.000
Taladro 1 80.000 80.000
Sierra circular 1 70.000 70.000
Pulidora 1 90.000 90.000
Rotomartillo 1 80.000 80.000

TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO 37.620.000

Fuente: Autores



Cuadro 2 Activos diferidos

Registro Mercantil b 1 1.012.495 1.012.495
Uso De Suelos b 1 150.000" 150.000
Higiene Y Sanidad b 1 2.000.000 2.000.000
Bomberos h 1 167.000 167.000|
TOTAL GASTOS CONSTITUCION 3.329.495
Instalaciones eléctricas (iluminaciéon, tomas, mano de obra para maquinas) 1 156.558 156.558
Remodelacion (m2) 20 10.000 200.000|
TOTAL ADECUACIONES 356.558
Maso 2 25.000 50.000
machete 2 10.000 20.000|
Pala 2 35.000 70.000|
Pico 2 10.000 20.000
Macana 2 35.000 70.000|
Manguera 2 20.000 40.000
Cuchara de albaiiil y llaneta 2 20.000 40.000
Cuerda 2 20.000 40.000
Sincel 2 10.000 20.000|
Niveletas 2 20.000 40.000
Escuadra metalica 2 2.000 4.000
Codal 2 20.000 40.000
Alicate 2 5.000 10.000
Desartonilladores 2 5.000 10.000
Plomada 2 20.000 40.000
Nivel 2 20.000 40.000
Sierras 2 20.000 40.000
TOTAL ACTIVOS NO DEPRECIABLES 594.000
[pcTivos iNTANGIBLES |
Software Microsoft Windows 1 1.530.000 1.530.000
Antivirus 1 320.000 320.000
Disefio pagina web (Dominio, Hosting, Marketing Online) 1 Y 1.400.000 1.400.000
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 3.250.000
[PUBLICIDAD PREOPERATIVA |
Volantes 1000 100 100.000|
Flyer 1000 100 100.000|
TOTAL PUBLICIDAD PREOPERATIVA 200.000|
pocizas ]
Seguro todo riesgo h 1 580.000 580.000|
TOTAL POLIZAS 580.000

Fuente: Autores
Cuadro 3 Capital de trabajo
Nomina de Admoén. y ventas 4.777.850

Nomina de Produccion y senicios 1.955.389
Gastos de Admon. 1.156.861

Gastos de Venta 110.040
Inventarios 9.495.673

Fuente: Autores
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Cuadro 4 Inversion

TOTAL INVERSION 67.400.867
% INVERSION A FINANCIAR 50%
INVERSION A FINANCIAR 33.700.433
MESES A DIFERIR 12
VALOR A DIFERIR 692.504

Fuente: Autores

5.2 DEPRECIACION EN PESOS

Se determina la disminucion de valor comercial en los activos fijos por periodos
determinados, su vida Util, en caso de liquidacion del empresa se pueden pagar con

los activos fijos en su valor real con la depreciacion del periodo actual.

Tabla 18 Depreciacion

ITEMS ANOS DEPRECIACION MENSUAL  ARNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

MUEBLES Y ENSERES 3 12.639  151.667  151.667  151.667 0 0
EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACION 5 58.667  704.000  704.000  704.000  704.000  704.000
MAQUINARIA Y EQUIPO 5 627.000 7.524.000 7.524.000 7.524.000 7.524.000  7.524.000]

MESES ANO 12

Fuente: Autores

5.3 BALANCES INICIALES SIN Y CON FINANCIACION

En los balances iniciales sin y con financiacion, se registran los activos, pasivos y

patrimonios con los cuales se constituyen e inician las operaciones

En el balance inicial sin financiacion se evidencian la participacion econémica de los
socios de la empresa en los activos y patrimonio. Y en el balance con financiacién
se ve reflejado de igual manera los activos fijos, pero el pasivo se determina como
una obligacion financiera, ya sea una entidad bancaria o firmas que fomenten el

patrocinio de la inversion inicial.

99



Cuadro 5 Balance inicial sin financiacion

Caja Bancos 17.495.814
CxC 0
Inventarios 0

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 17.495.814

Muebles y enseres 455.000
Equipos de cémputo y comunicacion 3.520.000
Maquinaria y equipo 37.620.000

(-) Depreciacion acumulada

TOTAL ACTIVOS FIJOS 41.595.000

Diferidos 8.310.053

Fuente: Autores

Cuadro 6 Balance inicial con financiacion

Caja Bancos 17.495.814]
CxC 0|
Inventarios 0]

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 17.495.814]

Muebles y enseres 455.000
Equipos de cémputo y comunicacion 3.520.000
Magquinaria y equipo 37.620.000|

(-) Depreciacion acumulada
TOTAL ACTIVOS FIJOS

41.595.000

Diferidos 8.310.053

Fuente: Autores

100

CxP 0
Cesantias x pagar 0
Interés a las cesantias x pagar O
Impuesto de renta x pagar O
CREE x pagar O
IVA x pagar O
ICA x pagar 0
INC x pagar O
TOTAL PASIVOS CORRIENTES O
Obligaciones financieras (o]
Leasing financiero 0
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES O
 TOTAL PASIVOS [0)
Capital social 67.400.867
Utilidad acumulada (o]
Reserva legal acumulada O
 TOTAL PATRIMONIO 67.400.867
PASIVOS + PATRIMONIO 67.400.867

CxP

Cesantias x pagar

Interés a las cesantias x pagar
Impuesto de renta x pagar

CREE x pagar

IVA x pagar

ICA x pagar

INC x pagar

TOTAL PASIVOS CORRIENTES

OO0 00 O O OO0 o

Obligaciones financieras 33.700.433
Leasing financiero 0|
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 33.700.433
TOTAL PASIVO 33.700.433

Capital social 33.700.433]
Utilidad acumulada 0
Resenva legal acumulada 0|
TOTAL PATRIMONIO 33.700.433]
PASIVOS + PATRIMONIO 67.400.867|




5.4 AMORTIZACION DEL PRESTAMO EN PESOS

Se realizara un crédito de libre inversion con el banco de la mujer de $33.700.433
con una tasa efectiva anual (TEA) de 12.01%, para financiar la inversion inicial de u
50%

Cuadro 7 Amortizacién en pesos

VALOR PRESTAMO
TASA EFECTIVA ANUAL (TEA) 12,01%
TASA NOMINAL MENSUAL 11,40%
TASA MENSUAL 0,95%
MESES ANO 12|
No. DE CUOTAS
1 739.395 320.030 419.365 33.281.068
2 739.395 316.047 423.348 32.857.721
3 739.395 312.027 427.368 32.430.353
4 739.395 307.968 431.426 31.998.927
5 739.395 303.872 435.523 31.563.403
< 6 739.395 299.736 439.659 31.123.744
PRIMER ANQ 7 739.395 295.561 443.834 30.679.910
8 739.395 291.346 448.049 30.231.861
9 739.395 287.091 452.304 29.779.557
10 739.395 282.796 456.599 29.322.958
11 739.395 278.460 460.935 28.862.023
12 739.395 274.083 465.312  28.396.711
13 739.395 269.664 469.731 27.926.980
14 739.395 265.203 474.192 27.452.789
15 739.395 260.700 478.695 26.974.094
16 739.395 256.154 483.241 26.490.853
17 739.395 251.565 487.830 26.003.024
18 739.395 246.933 492.462 25.510.562
SEGUNDO ARG 19 739.395 242.256 497.139 25.013.423
20 739.395 237.535 501.860 24.511.563
21 739.395 232.769 506.625 24.004.938
22 739.395 227.958 511.437 23.493.501
23 739.395 223.101 516.293 22.977.208
24 739.395 218.199 521.196 22.456.012
25 739.395 213.249 526.146 21.929.866
26 739.395 208.253 531.142 21.398.724
27 739.395 203.209 536.186 20.862.538
28 739.395 198.117 541.278 20.321.261
29 739.395 192.977 546.418 19.774.843
< 30 739.395 187.788 551.607 19.223.236
TERCER ANO 31 739.395 182.550 556.845 18.666.391
32 739.395 177.262 562.133 18.104.258
33 739.395 171.924 567.471 17.536.787
34 739.395 166.535 572.860 16.963.927
35 739.395 161.095 578.300 16.385.626
36 739.395 155.603 583.792 15.801.835
37 739.395 150.059 589.336 15.212.499
38 739.395 144.463 594.932 14.617.567
39 739.395 138.813 600.582 14.016.985
a0 739.395 133.110 606.285 13.410.700|
a1 739.395 127.352 612.043 12.798.657
< 42 739.395 121.540 617.855 12.180.802
CUARTO ANO a3 739.395 115.673 623.722 11.557.080
a4 739.395 109.750 629.645 10.927.435
a5 739.395 103.770 635.624 10.291.810
a6 739.395 97.734 641.661  9.650.150|
a7 739.395 91.641 647.754  9.002.396
48 739.395 85.489 653.905  8.348.491
49 739.395 79.280 660.115 7.688.376
50 739.395 73.011 666.384  7.021.992
51 739.395 66.683 672.712 6.349.280
52 739.395 60.295 679.100 5.670.180
53 739.395 53.846 685.549  4.984.631
< 54 739.395 47.336 692.059  4.292.572
QUINTO ANO 55 739.395 40.764 698.631  3.593.941
56 739.395 34.129 705.266  2.888.675
57 739.395 27.432 711.963 2.176.712
58 739.395 20.671 718.724  1.457.988
59 739.395 13.846 725.549 732.439
60 739.395 6.955 732.439 ©)

Fuente: Autores

101



5.5 LEASING FINANCIERO EN PESOS

Cuadro 8 Leasing financiero

VALOR ACTIVO 37.620.000
% OPCION DE COMPRA 10,00%
VALOR OPCION COMPRA 3.762.000
DTF (EA) 4,24%
SPREAD (EA) 7,01%
DTF + SPREAD (EA) 11,55%
TASA NOMINAL MENSUAL 10,98%
TASA MENSUAL 0,91%
MESES ANO 12|
No. DE CUOTAS 60|
VALOR PRESENTE OPCION DE

COMPRA 2.178.336
VALOR A AMORTIZAR 35.441.664

1 770.193 344.151 426.043 37.193.957
2 770.193 340.253 429.940 36.764.017

3 770.193 336.320 433.873 36.330.144]

4 770.193 332.351 437.842 35.892.301

5 770.193 328.346 441.848 35.450.453

< 6 770.193 324.303 445.890 35.004.563

PRIMER ANO 7 770.193 320.224 449.969 34.554.594]
8 770.193 316.108 454.085 34.100.509

9 770.193 311.954 458.239 33.642.270

10 770.193 307.762 462.431 33.179.839

11 770.193 303.532 466.662 32.713.177,

12 770.193 299.263 470.931 32.242.246

13 770.193 294.955 475.239 31.767.007

14 770.193 290.607 479.586 31.287.421

15 770.193 286.220 483.974 30.803.447

16 770.193 281.792 488.401 30.315.046

17 770.193 277.324 492.869 29.822.177

< 18 770.193 272.816 497.378 29.324.799

SEGUNDO ANO 19 770.193 268.266 501.928 28.822.871
20 770.193 263.674 506.520 28.316.352

21 770.193 259.040 511.153 27.805.199

22 770.193 254.364 515.829 27.289.369

23 770.193 249.645 520.548 26.768.821

24 770.193 244.883 525.310 26.243.511

25 770.193 240.078 530.116 25.713.395

26 770.193 235.228 534.965 25.178.430

27 770.193 230.334 539.859 24.638.571

28 770.193 225.396 544.798 24.093.773

29 770.193 220.412 549.782 23.543.991

< 30 770.193 215.382 554.811 22.989.180

TERCERO ANO 31 770.193 210.307 559.887 22.429.293
32 770.193 205.185 565.009 21.864.285

33 770.193 200.016 570.177 21.294.107

34 770.193 194.800 575.393 20.718.714

35 770.193 189.536 580.657 20.138.057

36 770.193 184.225 585.969 19.552.088

37 770.193 178.864 591.329 18.960.759

38 770.193 173.454 596.739 18.364.020

39 770.193 167.995 602.198 17.761.822

40 770.193 162.487 607.707 17.154.115

41 770.193 156.927 613.266 16.540.849

< 42 770.193 151.317 618.876 15.921.972

CUARTO ANO 43 770.193 145.655 624.538 15.297.434
44 770.193 139.942 630.251 14.667.183

45 770.193 134.177 636.017 14.031.166

46 770.193 128.358 641.835 13.389.331

47 770.193 122.487 647.707 12.741.624

48 770.193 116.561 653.632  12.087.992

49 770.193 110.582 659.612 11.428.381

50 770.193 104.548 665.646 10.762.735

51 770.193 98.458 671.735 10.091.000

52 770.193 92.313 677.880 9.413.120

53 770.193 86.112 684.081 8.729.038

< 54 770.193 79.854 690.340  8.038.699

QUINTO ANO 55 770.193 73.539 696.655  7.342.044
56 770.193 67.166 703.028 6.639.016

57 770.193 60.734 709.459  5.929.557

58 770.193 54.244 715.949  5.213.607

59 770.193 47.694 722.499  4.491.108

60 770.193 41.085 729.108 __ 3.762.000

Fuente: Autores
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Para el leasing financiero se opta por la entidad bancaria (banco de Occidente), por
ser la mas favorable para la organizacion, en términos de maquinaria y equipo, los

cuales son necesarios para iniciar esta actividad econdmica.

5.6 PARAMETROS GENERALES

Se observan los indicadores con proyecciones econdmicas de la organizacién, en
tiempos de terminados donde se requiere la inflacion del presente afio para tener
en cuenta en caso de un incremento de precios y costos del IPC, por ende se toma
como referencia el PIB proyectado.

5.6.1 Parametros econdmicos

Obligaciones salariales que todo empleador debe cancelar segun resolucién 2175
de 2013 del ministerio de trabajo

Cuadro 9 Parametros generales

Inflaciéon (IPC) 7,60% 7,60% 6,80% 6,000 5,20%
TRM ($/U$$) 3250 3071 3316 3200 2846
VARIACION % TRM 20,31% -551% 7,98% -3,50% -11,06%
% Incremento en precios 7,60% 7,60% 6,80% 6,000 5,20%
% Incremento en costos 7,60% 7,60% 6,80% 6,000 5,20%
% Incremento en unidades 8,95% 8,95% 8,95% 8,95% 8,95%
ICA (tarifa x mil) 0,0088 0,0088 0,0088 0,0088 0,0088
IVA 16,00% 16,00% 16,00% 16,00% 16,00%
Impuesto de renta 25,00% " 25,00% 25,00% 25,00% " 25,00%
Resena legal 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 10,00%
CREE Y 9,00% 9,009 9,00% 9,00% 9,00%

Fuente: Autores
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5.6.2 Parametros laborales

Se observan los cargos estipulados y salarios a devengar para cumplir con la

solvencia de la empresa.

Cuadro 10 Parametros laborales

SMMLV 741.853
Auxilio de transporte 83.605
Cesantias 8,33%
Intereses a las Cesantias 1,00%
Primas 8,33%
\Vacaciones 4,17%
Pensiones 12,00%
Salud 0,00%
ARP 0,5226%
Caja de Compensacion 4,00%
ICBF 0,00%
SENA 0,00%

Fuente: Autores

5.6.3 Parametros de recaudos y pagos

Se determinan la forma de realizar los pagos y el respectivo recaudo que tiene la

empresa

Cuadro 11 Parametros de recaudos y pagos

100,00%
0,00%
O,

Fuente: Autores
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5.6.4 Pardametros de gastos de administracion

Se evidencia todos los gastos, donde se efectuara el pago mensualmente para
cumplir con la ejecucion de la organizacion, los cuales estdn constituidos por

arriendos, servicios publicos, telefonia e internet

Cuadro 12 Parametros de gastos de administracion

Arrendamiento 20% 1.614.000 322.800
Senvicios Publicos (Energia, agua y alcantarillado) 20% 430.400 86.080
Senvicio de Teléfono e Internet 80% 96.840 77.472
TOTAL 486.352

Resmas de Papel 1 7.000 7.532
Cinta grande Ancha TESA (x 6 Unids.) 1 4.000 4.304
Lapiceros (Caja x 12) 1 3.350 3.605
Sobre de Manila x20 1 1.550 1.668
Grapa Estandar Ofixpress 26/6 (Caja 5000) 1 2.800 3.013
Marcador Permanente Color Negro 1 1.500 1.614
TOTAL INSUMOS DE PAPELERIA 21.735
Toallas Absorbentes (1 Rollo) 1 7.500 8.070
Aromaticas (Caja x 50) 1 5.500 5.918
Jabdn en polvo (Bolsa x 1,5 Kg) 1 5.800 6.241
Limpido (1 Litro) 1 1.750 1.883
Jabodn Liquido Manos (1 Litro) 1 15.000 16.140
Papel Higiénico (Pag. X 12 unid.) 1 14.500 15.602
Bolsa de Basura (Pag. X 30) 1 8.400 9.038
Vasos Desechables 1 5.500 5.918
Ambientador (1 Galén) 1 21.000 22.596
Café (Bolsa x kilos) 1 14.000 15.064
AzUcar (Bolsas x 100 unid.) 1 6.700 7.209
Senilletas (Pag. X 100 unid.) 1 2.800 3.013
INSUMOS DE ASEO Y CAFETERIA 116.692
HONORARIOS

Operario por labor 3 532.082
TOTAL HONORARIOS 532.082
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 1.156.861

Fuente: Autores
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5.6.5 Pardmetros de gastos de venta

Cuadro 13 Parametros de gastos de venta

Publicidad (Medios impresos) 1 77.760 77.760
Publicidad en Prensa 1 32.280 32.280
[TOTAL GASTOS VENTAS 110.040|

Fuente: Autores

Son aquellos gastos mensuales que ayudan a fomentar las ventas del producto de

remodelacion y acabados de construccion.

5.7 GASTOS DE ADMINISTRACION EN PESOS

Se observan los gastos de papeleria, gastos de venta, gastos de depreciacion,

gastos diferidos, gastos de resultado y de flujo de caja, en determinados lapsos de

tiempo como mes a mes hasta los 5 afos.
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Cuadro 14 Gastos de administracion en pesos

Arrendamiento 322.800 322.800 322.800 322.800 322.800 322.800 322.800 322.800 322.800 322.800 322.800 322.800 3.873.600 4.167.994 4.451.417 4.718.502 4.963.864
Senicios Publicos (Energia, agua y alcantarillado) 86.080 86.080 86.080 86.080 86.080 86.080 86.080 86.080 86.080 86.080 86.080 86.080 1.032.960 1.111.465 1.187.045 1.258.267 1.323.697|
Senvcio de Teléfono e Internet 77.472 77.472 77.472 77.472 77.472 77.472 77.472 77.472 77.472 77.472 77.472 77.472 929.664 1.000.318 1.068.340 1.132.441 1.191.327
[NsOMOS OEPAPELERA
Resmas de Papel 7.532 0 0 0 0 0 0 7.532 0 0 0 0 15.064 16.209 17.311 18.350 19.304]
Cinta grande Ancha TESA (x 6 Unids.) 4.304 0 0 4.304 0 0 4.304 0 0 4.304 0 0 17.216 18.524 19.784 20.971 22.062]
Lapiceros (Caja x 12) 3.605 0 0 0 3.605 0 0 0 3.605 0 0 0 10.814 11.636 12.427 13.172 13.857|
Sobre de Manila x20 1.668 0 0 0 0 0 0 1.668 0 0 0 0 3.336 3.589 3.833 4.063 4.274]
Grapa Estandar Ofixpress 26/6 (Caja 5000) 3.013 0 0 0 0 3.013 0 0 0 0 0 0 6.026 6.484 6.924 7.340 7.722
Marcador Permanente Color Neiro 1.614 0 0 0 1.614 0 0 0 0 0 0 0 3.228 3.473 3.710 3.932 4.137|
Toallas Absorbentes (1 Rollo) 8.070 8.070 8.070 8.070 8.070 8.070 8.070 8.070 8.070 8.070 8.070 8.070 96.840  104.200  111.285  117.963  124.097|
Arométicas (Caja x 50) 5.918 5.918 5.918 5.918 5.918 5.918 5.918 5.918 5.918 5.918 5.918 5.918 71.016 76.413 81.609 86.506 91.004]
Jabon en polw (Bolsa x 1,5 Kg) 6.241 0 6.241 0 6.241 0 6.241 0 6.241 0 6.241 0 37.445 40.291 43.030 45.612 47.984]
Limpido (1 Litro) 1.883 1.883 1.883 1.883 1.883 1.883 1.883 1.883 1.883 1.883 1.883 1.883 22.596 24.313 25.967 27.525 28.956)
Jabon Liquido Manos (1 Litro) 16.140 0 0 0 0 0 16.140 0 0 0 0 0 32.280 34.733 37.095 39.321 41.366)
Papel Higiénico (Pag. X 12 unid.) 15.602 0 0 0 0 0 15.602 0 0 0 0 0 31.204 33.576 35.859 38.010 39.987|
Bolsa de Basura (Pag. X 30) 9.038 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 9.038 9.725 10.387 11.010 11.582]
Vasos Desechables 5.918 0 5.918 0 5.918 0 5.918 0 5.918 0 5.918 0 35.508 38.207 40.805 43.253 45.502]
/Ambientador (1 Galén) 22.596 22.596 22.596 22.596 22.596 22.596 22.596 22.596 22.596 22.596 22.596 22.596 271.152 291.760 311.599 330.295 347.471]
Café (Bolsa x kilos) 22.596 0 0 0 0 0 0 22.596 0 0 0 0 45.192 48.627 51.933 55.049 57.912]
Azlcar (Bolsas x 100 unid.) 22.596 0 0 0 0 22.596 0 0 0 0 0 45.192 48.627 51.933 55.049 57.912]
Senilletas (Pag. X 100 unid. 22.596 0 0 0 0 0 0 0 22.596 0 0 0 45.192 48.627 51.933 55.049 57.912]
(Operario por labor 532.082 532.082 532.082 532.082 532.082 532.082 532.082 532.082 532.082 532.082 532.082 532.082 6.384.984 6.870.243 7.337.419 7.777.664 8.182.103
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 1.199.363 1.056.901 1.069.060 1.061.205 1.074.278 1.082.510 1.105.106 1.088.697 1.095.260 1.061.205 1.069.060 1.056.901 13.019.546 14.009.032 14.961.646 15.859.345 16.684.031
Publicidad (Medios impresos) 0 0 32.280 0 0 0 32.280 0 0 0 32.280 0 64.560 69.467 74.190 78.642 82.731)
Publicidad en Prensa 77.760 0 0 0 77.760 0 0 0 77.760 0 0 77.760 233.281 251.010 268.079 284.164 298.940)
TOTAL GASTOS DE VENTAS 77.760 0" 32.280 0" 77.760 0" 32.280 0 77.760 0 32.280 77.760 297.841 320.477 342.269 362.806 381.672]
TOTAL GASTOS DE DEPRECIACION 698.306  698.306  698.306  698.306  698.306  698.306  698.306  698.306  698.306  698.306  698.306  698.306 8.379.667 8.379.667 8.379.667 8.228.000 8.228.000

TOTAL GASTOS DIFERIDOS 692.504 692.504 692504 692.504 692.504 692504 692.504 692.504 692.504 692.504 692.504 692.504 8.310.053 624.080 619.440 614.800 610.160)

TOTAL GASTOS ESTADO DE RESULTADOS 2.667.934 2.447.711 2.492.150 2.452.015 2.542.849 2.473.320 2.528.196 2.479.507 2.563.831 2.452.015 2.492.150 2525.471 30.007.107 23.333.255 24.303.022 25.064.950 25.903.862]

TOTAL GASTOS FLUJO DE CAJA 1277.124 1.056.901 1.101.340 1.061.205 1.152.039 1.082.510 1.137.386 1.088.697 1.173.021 1.061.205 1.101.340 1.134.661 13.317.387 14.329.509 15.303.915 16.222.150 17.065.702
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Fuente: Autores

5.8 NOMINA DE ADMINISTRACION Y PRODUCCION EN PESOS

En las tablas se representa la ndbmina administrativa y de produccién, donde se evidencian los registros financieros y

deducciones que se realizaran mes a mes en un periodo de los primero 5 afios

Cuadro 15 Nomina de administracién en pesos
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[Administrador 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 18.000.000  19.368.000 20.685.024 21.926.125 23.066.284
[Jefe comercial 900.000 900.000 900.000 900.000 900.000 900.000 900.000 900.000 900.000 900.000 900.000 900.000  10.800.000 11.620.800 12.411.014 13.155.675 13.839.770
[Asesor 1 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 9.000.000 9.684.000 10.342.512 10.963.063  11.533.142]
Supeniisor 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 1.080.000 1.162.080 1.241.101 1.315.568 1.383.977
[TOTAL 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 38.880.000 41.834.880 44.679.652  47.360.431  49.823.173]
No. Personas Aux. Transp. 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3

SALARIOS 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 38.880.000 41.834.880 44.679.652 47.360.431  49.823.173
Auxilio de transporte 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 3.009.787 3.238.531 3.458.751 3.666.276 3.856.923
Cesantias 290.901 290.901 290.901 290.901 290.901 290.901 290.901 290.901 290.901 290.901 290.901 290.901 3.490.816 3.756.118 4.011.534 4.252.226 4.473.341]
Intereses a las Cesantias 34.908 34.908 34.908 34.908 34.908 34.908 34.908 34.908 34.908 34.908 34.908 34.908 418.898 450.734 481.384 510.267 536.801]
Primas 290.785 290.785 290.785 290.785 290.785 290.785 290.785 290.785 290.785 290.785 290.785 290.785 3.489.419 3.754.615 4.009.929 4.250.525 4.471.552]
Vacaciones 135.108 135.108 135.108 135.108 135.108 135.108 135.108 135.108 135.108 135.108 135.108 135.108 1.621.296 1.744.514 1.863.141 1.974.930 2.077.626
Pensiones 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 4.665.600 5.020.186 5.361.558 5.683.252 5.978.781]
Salud 0 0 0 0 0] [} 0 0] 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
ARP 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 203.187 218.629 233.496 247.506 260.376
Caja de Compensacion 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 1.555.200 1.673.395 1.787.186 1.894.417 1.992.927
ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 (o] o] 0 (o] o] o] 0 0|
SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 (9
|'-r0TAL 4.777.850 4.777.850 4.777.850 4.777.850 4.777.850 4.777.850 4.777.850 4.777.850 4.777.850 4.777.850 4.777.850 4.777.850 57.334.203 _ 61.691.602  65.886.631  69.839.829  73.471.500)
SALARIOS 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 3.240.000 38.880.000 41.834.880 44.679.652 47.360.431  49.823.173
Auxilio de transporte 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816"  3.009.787 3.238.531 3.458.751 3.666.276 3.856.923]
Cesantias 0 3.490.816 3.756.118 4.011.534 4.252.226
Intereses a las Cesantias 0 418.898 450.734 481.384 510.267
Primas 1.744.710 1.744.710 3.489.419 3.754.615 4.009.929 4.250.525 4.471.552]
\Vacaciones 810.648 810.648 1.621.296 1.744.514 1.863.141 1.974.930 2.077.626
Pensiones 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800 388.800"  4.665.600 5.020.186 5.361.558 5.683.252 5.978.781
Salud 0 0 0 0 0 0 0 0 (0] 0] o] o” (0] 0] o] 0 0|
ARP 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932 16.932" 203.187 218.629 233.496 247.506 260.376
Caja de Compensacion 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600 129.600”  1.555.200 1.673.395 1.787.186 1.894.417 1.992.927
ICBF 0 0 [} [} 0] [} 0 0] 0 0 0 0" 0 0 0 0 0|
SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0" 0 0 0 0 0
[TOTAL 4.026.148 4.026.148 4.026.148 4.026.148 4.026.148  6.581.505 4.026.148 4.026.148 4.026.148 4.026.148 4.026.148  6.581.505  53.424.489  61.394.464  65.600.565  69.570.254  73.223.851

Fuente: Autores

Cuadro 16 Nomina de produccion en pesos
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Jefe produccion 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 14.400.000 15.494.400 16.548.019 17.540.900 18.453.027
TOTAL 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 14.400.000 15.494.400 16.548.019 17.540.900 18.453.027

No. Personas Aux. Transp. 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3

SALARIOS 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 14.400.000 15.494.400 16.548.019 17.540.900 18.453.027
Auxilio de transporte 250.816  250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816  250.816  250.816 3.009.787 3.238.531 3.458.751 3.666.276 3.856.923
Cesantias 120.901 120.901 120.901 120.901 120.901 120.901 120.901 120.901 120.901 120.901 120.901 120.901 1.450.816 1.561.078 1.667.231 1.767.265 1.859.162
Intereses a las Cesantias 14508 14508 14508 14508  14.508 14508 14508  14.508 14508 14508  14.508 14508  174.098  187.329  200.068  212.072  223.099
Primas 120.853 120.853 120.853 120.853 120.853 120.853  120.853 120.853 120.853 120.853 120.853 120.853 1.450.235 1.560.453 1.666.564 1.766.558 1.858.419
Vacaciones 50.040  50.040  50.040  50.040  50.040  50.040  50.040  50.040  50.040  50.040  50.040  50.040  600.480  646.116  690.052  731.456  769.491
Pensiones 144000 144.000 144.000 144.000 144.000 144.000 144.000 144.000 144.000 144.000 144.000 144.000 1.728.000 1.859.328 1.985.762 2.104.908 2.214.363
Salud 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ARP 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 75.254 80.974 86.480 91.669 96.436)
Caja de Compensacion 48.000  48.000  48.000  48.000  48.000  48.000  48.000  48.000  48.000  48.000 48000  48.000  576.000  619.776  661.921  701.636  738.121
ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL 1.955.389 1.955.389 1.955.389 1.955.389 1.955.389 1.955.389 1.955.389 1.955.389 1.955.389 1.955.389 1.955.389 1.955.389 23.464.670 25.247.985 26.964.848 28.582.739 30.069.042

e

SALARIOS 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 14.400.000 15.494.400 16.548.019 17.540.900 18.453.027|
Auxilio de transporte 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816 250.816" 3.000.787 3.238.531 3.458.751 3.666.276 3.856.923
Cesantias 0 1450.816 1561.078 1.667.231 1.767.265
Intereses a las Cesantias 0 174.098 187.329 200.068 212.072
Primas 725.118 725118 1.450.235 1.560.453 1.666.564 1.766.558 1.858.419
\Vacaciones 300.240 300.240 600.480 646.116 690.052 731456  769.491
Pensiones 144000 144000 144000 144.000 144000 144000 144.000 144000 144000 144.000 144000 144.0007 1.728.000 1.859.328 1985762 2.104.908 2.214.363
Salud 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0" 0 0 0 0 0
ARP 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 6.271 271"  75.254 80.974 86.480 91.669 96.436]
Caja de Compensacion 48000  48.000  48.000  48.000 48000  48.000  48.000  48.000  48.000 48000  48.000  48.000"  576.000 619.776 661.921  701.636  738.121
ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0" 0 0 0 0 0
SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o’ 0 0 0 0 0
TOTAL 1.649.087 1.649.087 1.649.087 1.649.087 1.649.087 2.674.444 1.649.087 1.649.087 1.649.087 1.649.087 1.649.087 2.674.444 21.839.757 25.124.492 26.845.957 28.470.701 29.966.116)

Fuente: Autores
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5.9 COSTOS DEL PRODUCTO EN PESOS

En las siguientes tablas se determina el valor del costo unitario de cada protector
de pantalla y sus respectivas pulgadas, evidenciando el valor respectivo de

produccion

Cuadro 17 Costos de produccion en pesos

MATERIA PRIMA

Cemento bulto 3 237.000
Tierra camion 0,1 69.000
Piedra triturada camion 0,1 71.567
Ladrillos unid. 200 20.000
Estuco plastico kg 3 5.100
TOTAL MATERIA PRIMA 402.667
Mano de obra directa * Min. 20 162.949
CIF 1.367
TOTAL 566.984

Fuente: Autores

5.10 VENTA Y COSTOS EN PESOS

Se proyecta las cantidades a vender con IVA incluido frente a los costos unitarios
de produccion, los cuales se reflejan en el margen de ganancia, de tal manera
permite tomar decisiones de estas, ya sea para generar un incremento en ventas o
disminuir En el cuadro se puede evidenciar las ventas en el primer afio que
corresponden a $567.087.777 frente al primer afio en costos totales de
$453.670.221, con una venta total de los productos en el primer afio de 594

unidades.
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Cuadro 18 Ventas y costos en pesos

PRODUCTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Senicios de remodelacion de interirores y
exteriores de una casa de 80 mts 2

25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 297 319 341 362 380

PRODUCTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Senicios de remodelacion de interirores y
exteriores de una casa de 80 mts 2

907.174  907.174 ~ 907.174 ~ 907.174  907.174  907.174  907.174  907.174 ~ 907.174  907.174  907.174  907.174 907.174 976.119 1.042.495 1.105.045 1.162.508

PRODUCTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Senicios de remodelacion de interirores y
exteriores de una casa de 80 mts 2

566.984  566.984  566.984  566.984  566.984  566.984  566.984  566.984  566.984  566.984  566.984  566.984 566.984 610.075 651.560 690.653 726.567

PRODUCTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT Nov DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Senicios de remodelacion de inteifOres Y, 46 a5 2 446,538 22446538 22446538 22446538 2246538 226538 224658 246538 224658 2.M658 2246598 200356450 3LLEHTA0 571203 00677200  42.34.365
exteriores de una casa de 80 mts 2

PRODUCTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Senicios de remodelacion de interirores y
exteriores de una casa de 80 mts 2

14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 168.349.032  194.910.468  222.319.558  249.798.255  276.452.728

PRODUCTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Senicios de remodelacion de interirores y
lexteriores de una casa de 80 mts 2

402.667  402.667  402.667  402.667  402.667  402.667  402.667  402.667  402.667  402.667  402.667  402.667 402.667 433.270 466.199 501.630 539.753

PRODUCTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Senicios de remodelaciin de inferfores Y g gcs 13 gop3aas 0063343 0963343 996333 0963343 996333 0963343 00633 0963343 0633 0963343 110560114 138423831 150072237 181431431 205371671
exteriores de una casa de 80 mts 2

Fuente: Autores

109



5.11 IVA, RECAUDOS Y PAGOS EN PESOS

Cuadro 19 IVA, recaudos y pagos en pesos

ITEM ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ARO 6
IVA Cobrado 7.561.170 7.561.170 7.561.170 7.561.170 7.561.170 7.561.170 7.561.170 7.561.170 7.561.170 7.561.170 7.561.170 7.561.170 90.734.044 105.049.699 119.822.208 134.632.233 148.998.030
IVA Pagado 4.735.977 4.735.977 4.735.977 4735977 4.735.977 4.735.977 4.735.977 4.735.977 4.735.977 4.735.977 4.735.977 4.735.977 56.831.723 65.798.405 75.613.422 86.241.644 97.621.401
IVA Causado 2.825.193 2.825.193 2.825.193 2.825.193 2.825.193 2.825.193 2.825.193 2.825.193 2.825.193 2.825.193 2.825.193 2.825.193 33.902.321 39.251.294 44.208.786 48.390.589 51.376.629
IVA al Flujo de Caja 11.300.774 11.300.774 22.601.547 26.167.529 29.472.524 32.260.392 34.251.086
IVA Afio siguiente 0 11.300.774 13.083.765 14.736.262 16.130.196 17.125.543]

Meses Afio 12
IVA pagado por afio 8
IVA por pagar por afio 4

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Contado 47.257.315 47.257.315 47.257.315 47.257.315 47.257.315 47.257.315 47.257.315 47.257.315 47.257.315 47.257.315 47.257.315 47.257.315 567.087.777 656.560.618 748.888.798 841.451.454 931.237.690
Crédito 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Meses Afio 12)
Meses Pagados 11]

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Contado 29.599.856 29.599.856 29.599.856 29.599.856 29.599.856 29.599.856 29.599.856 29.599.856 29.599.856 29.599.856 29.599.856 29.599.856 355.198.269 411.240.032 472.583.885 539.010.275 610.133.759
Crédito 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Meses Afio 12)
Meses Pagados 11

Fuente: Autores
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5.12 ESTADO DE RESULTADOS SIN Y CON FINANCIACION EN PESOS

Cuadro 20 Estado de resultados sin financiacién en pesos

[ BE  FB MW MR MAY JN  JL AGD  SEP OCT N0V DC AWl  ANO2  ANO3  ANO4  AROS |

INGRESOS

Ventas 2446538 22.446.538 22446538 20446538 22446538 22446538 22.446.538 22446538 22.446.538 22.446.538 22.446.538 22446538 269.358.450 311.856.749 355711293 399.677.209 442.324.369
Costos 14.029.086 14.029.086 14.020.086 14.020.086 14.020.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.020.086 14.020.086 168.349.032 194910468 222.319.558 249.798.255 276.452.728)
DORTA 0 M M M W TR TR IR BT BAIE RTE LE DB [6UR RATS I B
EGRESOS

Nomina ATTT850  ATTI8N0  AT77850 4777850 4777850 4777850 AT77.850 4777850 ATTIES0 ATTIES0 ATTT8N0 4777850 57.334203 61691602 65886631 69.830.820 73471500
(Gastos de administracion %6339 815877 828036 620181 833254 841486 864082 847673 854236  820.081 828036 815877 10127258 10896930 11637921 1233619 12.977.679
(Gastos de \entas 71760 0 32280 0 77760 0 32280 0 77760 0 2280 77760 407881 30477 342269 362806 381672
Depreciacion 698306  698.306 698306 698306 698306 698306 698306 69306 698306 698306 698306 698306 8379667 8379667  8379.667 8228000  8.228.000
Diferidos 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 8310053 624080 666517 706508 743.247
ICA 19753 197530 197530 197530 107530 197530 197530  197.530 197530 197530 197530 197530 2370354 2744339 3130250 3517150 3892454
TOTAL EGRESOS 7402289 7.182.067 7.226506 7.86.371 7277204 7207676 726255 7213863 7.298.186 7.186.371 7.226506 7.259.827 86.929416 84.657.095 90.043265 94990499 99694552

0TROS INGRESOS Y EGRESOS
(Gastos financieros Préstamo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(Gastos financieros Leasing 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

TOTAL OTROS INGRESOS Y EGRESOS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

23791 308846 297737 307770 285062 302444 288725 300897 219816 307770 297737 280406 3520001 8072296 10837117 13722114
91.365 111185 107185 110797 102622 108880 103941 108323 100734 110797  107.185 104186  1267.200 2.906.027 3901362  4.939.91

67000 8153 78602  BLB1 75256 79845 76223 70437 73871 81251 78602 76403 929280 2131086  2860.999 3622638

Fuente: Autores
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Cuadro 21 Estado de resultados con financiacion en pesos

ENE FEB NAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

INGRESOS

Ventas 2.446.538 22446538 22446538 22446538 20.446.538 22446538 22446538 22.446.538 22446538 22446538 22446538 22.446.538 269.358.450 311.856.749 305711293 399.677.209 442.324.365
Costos 14.020.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.020.086 14.029.086 14.020.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 168.349.032 194.910.468 222.319.558 249.798.255 276.452.728
EGRESOS

Nomina 4777850 AT77.850 4777850 AT77850 AT77.850 ATTT80 4777850 4777850 4777850 4777850 4777850 4777850 57.334.203 61.691.602 65.886.631 69.830.829 73471500
(Gastos de administracion 958339 815877 828036 820181 833254 841486 864082  847.673 854236 820181 828036 815877 10.127.258 10896930 11637921 12336196 12.977.679
(Gastos de \entas 11760 0 32280 0 71760 0 32280 0 71760 0 32280 77760 407.881 320477 342269 362806 381672
Depreciacion 698.306  698.306  698.306 698306 698306  698.306 698306 698306  698.306  698.306 698306 698306  8.379.667 8379667  8379.667 8228000  8.228.000
Diferidos 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 692504 8310053 624080 666517 706508  743.247
ICA 197530 197530 197530 197530 197530 197530 197530  197.530 197530 197530  197.530 197530  2370.3%4 2744339 3130259  3517.159  3.892.454
TOTAL EGRESOS 7402280  7.182.067 7226506 7.186.371 7.277.204 7.207.676 7.262552 7.213863 7.298.186 7.186.371 7.226506 7.250.827 86.929.416 84.657.095 90.043.265 94.990.499  99.694.552

OTROS INGRESOS Y EGRESOS
(Gastos financieros Préstamo 300106 296372 292602 288796 284954 281076 277160 273208 260218 265190 261124  257.020 3346.826 2749504 2080444 1331029  491.609
(Gastos financieros Leasing 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

TOTAL OTROS INGRESOS Y EGRESOS 300106 296372 292602  288.796  284.954 281076 277160 273208 269218 265190 261124  257.020 3346826 2749504 2080444 1331029  491.609

178764 234753 224586 235571 213823 232075 219435 232595 212512 241473 232455 225151 2683294  7.384.920 10317.007  13.389.356
64.3% 84511 80851 84806 76976 83583 78997 83734 76504 86930 83684  BL0G4 965986 26585711 371412  4.820.168

47194 6L975 59291 62191 61294 57931 61405 56103  63.749 } 708390 1949619 2723690 3534790

Fuente: Autores
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5.13 FLUJO DE CAJA SIN Y CON FINANCIACION EN PESOS

Cuadro 22 Flujo de caja sin financiacion en pesos

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oct

NOV

DIC

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ARO 4

Recaudos
IVA Cobrado

22.446.538
3.591.446

22446538 22446538 22446538 22.446.538 22446538 22.446.538 22.446.538 22.446.538 22.446.538
3591446 3501446 3501446 3591446 3501446 3501446 3.501.446 3.501.446  3.501.446

N6mina 4026148 4026148 4026148 4026148 4026148 6.581.505 4.026.148 4.026.148 4.026.148 4.026.148
(Gastos de administracion 958.339 815877 828036  820.181 833254 841486  864.082 847673 854236  820.181
(Gastos de \entas 71.760 0 32.280 0 71.760 0 32.280 0 71.760 0
Costos 14020086  14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086
IVA Pagado 1504135 1594135 1594135 1594135 1594135 1594135 1594135 1594135 1594135 1594135
IVA Total al Flujo de Caja 0 0 0 0 7.989.245 0 0 0 7.989.245 0
Seguros

ICA

CREE

Impuesto de Renta

(Gastos financieros Préstamo
(Gastos financieros Leasing

Amortizacion Préstamo
Amortizacion Leasing

22.446.538
3.591.446

4.026.148
828.036
32.280
14.029.086
1.504.135
0

22.446.538
3.591.446

6.581.505
815.877
71.760
14.029.086
1594.135
0

269.358.450
43.097.352

53.424.489
10.127.258
407.881
168.349.032
19.129.618
15.978.489

0
0
0

311.856.749
49.897.080

61.394.464
10.896.930
320471
194.910.468
22.147.813
26.488.756
624.080
2.370.354
1.267.200
3.520.001

355.711.293
56.913.807

65.600.565
11.637.921
342.269
222.319.558
25.451.558
30.224.588
666.517
2.744.339
2.906.027
8.072.296

399.677.209
63.948.353

69.570.254
12.336.196
362.806
249.798.255
29.029.029
33.766.966
706.508
3.130.259
3.901.362
10.837.117

73.223.85]]
12.971.679
381.672)
276.452.728
32.859.467
36.914.729
743.247
3.517.159)
4.939.961]
13.722.114

SALDO INICIAL DE CAJA
SALDO FINAL DE CAJA

13.299.790
18.652.305

18652305 24205043 29753342 35321776 32810.132 35801903 41294156 46835.008 44302472 49870906 55.3%0.205° 13.299.790
24225043 29.753.342 35321776 32.810.132 35.801.903 41.294.156 46.835.008 44.302.472 49.870.906 55.399.205 58.338.825 58.338.825

58.338.825

96.152.111 138.811.570 188.998.378)
96.152.111 138.811.570 188.998.378 246.362.036)

Fuente: Autores
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Cuadro 23 Flujo de con financiacién en pesos

ENE

FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC A0 1

A0 2

A0 3

A0 4

ANOS

Recaudos
IVA Cobrado

22.446.538
3.591.446

Nomina 4.026.148
(Gastos de administracion 958.339
(Gastos de ventas 71.760
Costos 14.029.086
IVA Pagado 1594.135
IVA Total al Flujo de Caja 0
Seguros

ICA

CREE

Impuesto de Renta

(Gastos financieros Préstamo 300.106
(Gastos financieros Leasing 0
393.258

Amortizacion Préstamo
Amortizacion Leasing 0

22446538 22.446.538 22446538 22446538 22.446.538 22.446.538 22446538
3591446 3591446 3501446 3591446 3591446 3591446  3.591.446

22446538
3.501.446

22446538
3.501.446

22.446.538
3.591.446

22.446.538
3.591.446

269.358.450
43.097.352

4026148 4026148 4026148 4026148 6581505 4026148 4.026.148 4026148 4026148 4026148 6581505 53.424.489
815877 828036  820.181 833254  B4L486 864082 847673 854236 820181 828036 815877 10.127.258
0 3220 0 71760 0 32280 0 71760 0 3220 77760 407.881
14.020.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.020.086 14.029.086 14.029.086 14.029.086 14.020.086 14.029.086 14.029.086 168.349.032
1594135 1504135 1504135 1594135 1504135 1594135 1594135 1504135 1594135 1504135 1504135 19.129.618
0 0 0 7.989.245 0 0 0 7.989.245 0 0 0 15.978.489

0

0

296372 292602 288796 264954 281076  277.160 273208 269218 265190 261124  257.00  3.346.826
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
396.992  400.762 404568 408410 412288 416203 420056 424146 428174 432240 436344 4973540
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

r

311.856.749
49.897.080

61.394.464
10.896.930
320417
194.910.468
2.141.813
26.488.756
624.080
2.310.354
965.986
2.683.294

2.749.504
0
5.570.863
0

355.711.293
56.913.807

65.600.565
11.637.921
342.269
222.319.558
25.451.558
30.224.588
£66.517
2.744.339
2,658,571
7.384.920

2.080.444
0
6.239.923
0

399.677.209
£3.948.353

69.570.254
12.336.19%
362.806
249.798.255
29.029.029
33.766.966
706.508
3.130.259
3714122
10.317.007

1.331.029
0
6.989.338
0

73.223.851
12.977.679
381672
216.452.728
32.859.467)
36.914.729
T43.247)
3.517.159
4.820.168
13.389.356

SALDO INICIAL DE CAJA
SALDO FINAL DE CAJA

13.299.790

17958941 22638315 27673250 32548321 29343312 3L6ALT20 36440600 41288.187 38062197 42.937.267 47772202 13299790

50.018.458

80.649.298 115.923.222 158.497.015)
17.958.941  22.838.315 27.673.251 32548321 20343312 31641720 36.440.609 41.288.187 38.062.197 42.937.267 47.772.202 50.018.458 50.018.458 80.649.298 115.923.222 158.497.015 207.992.856]

Fuente: Autores
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5.14 BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN Y CON FINANCIACION EN
PESOS

Cuadro 24 Balance general proyectado sin financiacion en pesos

Caja Bancos 13.299.790  58.338.825  96.152.111 138.811.570 188.998.378 246.362.036
CxC 0 0 0 0 0 0
Inventario 0 0 0 0 0 0

Muebles y Enseres 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000 455.000

Equipos de Computo y Comunicacion 3.520.000 3.520.000 3.520.000 3.520.000 3.520.000 3.520.000
Magquinaria y equipos 37.620.000  37.620.000  37.620.000  37.620.000  37.620.000  37.620.000
-) Depreciacién Acumulada 8.379.667  16.759.333  25.139.000  33.367.000  41.595.000|

Diferidos 8.310.053 0 0 0 0 0

CxP 0 0 0 0 0 0
Cesantias x pagar 0 3.490.816 3.756.118 4.011.534 4.252.226 4.473.341
Interés a las cesantias x pagar 0 418.898 450.734 481.384 510.267 536.801
Impuesto de Renta x pagar 0 3.520.001 8.072.296  10.837.117  13.722.114  16.544.271
IVA x pagar 0 7.989.245 9.249.756  10.487.416  11.639.775  12.637.477
CREE x pagar 0 1.267.200 2.906.027 3.901.362 4.939.961 5.955.938
ICA x pagar 0 2.370.354 2.744.339 3.130.259 3.517.159 3.892.454
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Leasing Financiero 0 0 0 0 0 0

Capital Social 63.204.843  63.204.843  63.204.843  63.204.843  63.204.843  63.204.843

Utilidad Acumulada 0 8.363.522  27.543.298  53.292.289  85.896.031 125.205.220
Reserva Legal Acumulada 0 929.280 3.060.366 5.921.365 9.544.003  13.911.691

Fuente: Autores
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Cuadro 25 Balance general proyectado con financiacion en pesos

Caja Bancos
CxC
Inventario

Muebles y Enseres

Equipos de Coémputo y Comunicacion
Maquinaria y equipos

-) Depreciacion Acumulada

13.299.790  50.018.458

0 0
0 0

455.000 455.000
3.520.000 3.520.000
37.620.000  37.620.000

8.379.667

80.649.298 115.923.222 158.497.015 207.992.856

0 0 0 0
0 0 0 0

455.000 455.000 455.000 455.000
3.520.000 3.520.000 3.520.000 3.520.000
37.620.000  37.620.000  37.620.000  37.620.000

16.759.333

25.139.000  33.367.000  41.595.000

Diferidos 8.310.053 0 0 0 0 0

CxP

Cesantias x pagar

Interés a las cesantias x pagar
Impuesto de Renta x pagar
IVA x pagar

CREE x pagar

ICA x pagar

Obligaciones Financieras
Leasing Financiero

Capital Social

Utilidad Acumulada
Resena Legal Acumulada

Fuente: Autores

0
3.490.816
418.898
2.683.294
7.989.245
965.986
2.370.354

[N eNelNoNeNoNoel

31.602.421  26.628.881
0 0

31.602.421  31.602.421
0 6.375.507
0 708.390

116

0 0 0 0
3.756.118 4.011.534 4.252.226 4.473.341
450.734 481.384 510.267 536.801
7.384.920  10.317.007  13.389.356  16.421.369
9.249.756  10.487.416  11.639.775  12.637.477
2.658.571 3.714.122 4.820.168 5.911.693
2.744.339 3.130.259 3.517.159 3.892.454
21.058.018  14.818.095 7.828.757 0
0 0 0 0

31.602.421
23.922.078
2.658.009

31.602.421
48.435.285
5.381.698

31.602.421  31.602.421
80.248.396  119.265.569
8.916.488  13.251.730



5.15 ANALISIS VERTICAL DEL BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN Y CON FINANCIACION EN PESOS

Cuadro 26 Analisis vertical del balance general proyectado sin financiacion en pesos

ANALISIS N ANALISIS N ANALISIS N ANALISIS < ANALISIS N ANALISIS
VERTICAL VERTICAL VERTICAL VERTICAL VERTICAL VERTICAL

Caja Bancos 13.299.790 21,04% 58.338.825 63,72% 96.152.111 79,47% 138.811.570 89,40% 188.998.378 95,83% 246.362.036 100,00%
Cx C o 0,00% o 0,00% o 0,00% o 0,00% (o] 0,00% (o] 0,00%
Inventario (0] 0,00% (0] 0,00% o 0,00% (0] 0,00% [0 0,00% [0 0,00%

Muebles y Enseres 455.000 0,72% 455.000 0,50% 455.000 0,38% 455.000 0,29% 455.000 0,23% 455.000 0,18%
Equipos de Cémputo y Comunicacion 3.520.000 5,57% 3.520.000 3,84% 3.520.000 2,91% 3.520.000 2,27% 3.520.000 1,78% 3.520.000 1,43%
Magquinaria y Equipos 37.620.000 59,52% 37.620.000 41,09% 37.620.000 31,09% 37.620.000 24,23% 37.620.000 19,07% 37.620.000 15,27%
-) Depreciaciéon Acumulada (0] 0,00% 8.379.667 9,15% 16.759.333 13,85% 25.139.000 16,19% 33.367.000 16,92% 41.595.000 16,88%

8.310.053 13,15% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Cx P 0,00% o 0,00% o 0,00% [0} 0,00% o 0,00% o
Cesantias x pagar 0,00% 3.490.816 3,81% 3.756.118 3,10% 4.011.534 2,58% 4.252.226 2,16% 4.473.341
Interés a las cesantias x pagar 0,00% 418.898 0,46% 450.734 0,37% 481.384 0,31% 510.267 0,26% 536.801
Impuesto de Renta x pagar 0,00% 3.520.001 3,84% 8.072.296 6,67% 10.837.117 6,98% 13.722.114 6,96% 16.544.271
0,00% 7.989.245 8,73% 9.249.756 7,65% 10.487.416 6,75% 11.639.775 5,90% 12.637.477
0,00% 1.267.200 1,38% 2.906.027 2,40% 3.901.362 2,51% 4.939.961 2,50% 5.955.938
0,00% 2.370.354 2,59% 2.744.339 2,27% 3.130.259 2,02% 3.517.159 1,78% 3.892.454

Obligaciones Financieras 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Leasing Financiero 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Capital Social 63.204.843 100,00% 63.204.843 69,04% 63.204.843 52,24% 63.204.843 40,71% 63.204.843 32,05% 63.204.843 25,66%
Utilidad Acumulada [0} 0,00% 8.363.522 (9,14%) 27.543.298 (22,77%) 53.292.289 34,32% 85.896.031 43,55% 125.205.220 50,82%
Resena Legal Acumulada (0] 0,00% 929.280 1,02% 3.060.366 2,53% 5.921.365 3,81% 9.544.003 4,84% 13.911.691 5,65%

Fuente: Autores
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Cuadro 27 Analisis vertical del balance general proyectado con financiacion en pesos

ARO 0

. ANALISIS ... ANALISIS ,.__  ANALISIS ,._ .  ANALISIS .~ ANALISIS ,._ .  ANALISIS|
VERTICAL

ARO 1

ANALISIS
VERTICAL

ARO 2

ANALISIS
VERTICAL

ARO 3

ANALISIS
VERTICAL

ARO 4

ANALISIS
VERTICAL

ANO 5

ANALISIS
VERTICAL

Caja Bancos
CxC
Inventario

Muebles y Enseres
Equipos de Cémputo y Comunicacion
Maqumana y Equipos

Dep

CxP

Cesantias x pagar

Interés a las cesantias x pagar
Impuesto de Renta x pagar

Obligaciones Financieras
Leasing Financiero

Capital Social
Utilidad Acumulada
Resena Legal Acumulada

Fuente: Autores

13.299. 790

455.000
3.520.000
37.620.000

8.310.053

31.602.421
0

31.602.421
(0]
0

21,04%
0,00%
0,00%

0,72%
5,57%
59,52%
0,00%

13,15%

0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%

100,00%
0,00%

100,00%
0,00%
0,00%

50.018. 458

455.000
3.520.000
37.620.000
8.379.667

0
3.490.816
418.898
2.683.294
7.989.245
965.986
2.370.354

26.628.881
0

31.602.421
6.375.507
708.390

60,09%
0,00%
0,00%

0,55%
4,23%
45,20%
10,07%

0,00%

0,00%
4,19%
0,50%
3,22%
9,60%
1,16%
2,85%

31,99%
0,00%

37,97%
(7,66%)
0,85%

80.649. 298

455.000
3.520.000
37.620.000
16.759.333

(0]
3.756.118
450.734
7.384.920
9.249.756
2.658.571
2.744.339

21.058.018

0

31.602.421
23.922.078
2.658.009

118

76,46%
0,00%
0,00%

0,43%
3,34%
35,66%
15,89%

0,00%

0,00%
3,56%
0,43%
7,00%
8,77%
2,52%
2,60%

19,96%
0,00%

29,96%
(22,68%)
2,52%

115.923. 222

455.000
3.520.000
37.620.000
25.139.000

(0]
4.011.534
481.384
10.317.007
10.487.416
3.714.122
3.130.259

14.818.095
0

31.602.421
48.435.285
5.381.698

87,57%
0,00%
0,00%

0,34%

2,66%
28,42%
18,99%

0,00%

0,00%
3,03%
0,36%
7,79%
7,92%
2,81%
2,36%

11,19%
0,00%

23,87%
36,59%
4,07%

158.497. 015

455.000
3.520.000
37.620.000
33.367.000

0
4.252.226
510.267
13.389.356
11.639.775
4.820.168
3.517.159

7.828.757
0

31.602.421
80.248.396
8.916.488

95,06%
0,00%
0,00%

0,27%
2,11%
22,56%
20,01%

0,00%

0,00%
2,55%
0,31%
8,03%
6,98%
2,89%
2,11%

4,70%
0,00%

18,95%
48,13%
5,35%

207.992. 856

455.000
3.520.000
37.620.000
41.595.000

0]
4.473.341
536.801
16.421.369
12.637.477
5.911.693
3.892.454

31.602.421
119.265.569
13.251.730

100,00%
0,00%
0,00%

0,22%
1,69%
18,09%
20,00%

0,00%

0,00%

15,19%
57,34%
6,37%!



5.16 ANALISIS VERTICAL DEL ESTADO DE RESULTADOS SIN Y CON FINANCIACION EN PESOS

Cuadro 28 Andlisis vertical del estado de resultados sin financiacion en pesos

N ANALISIS < ANALISIS < ANALISIS < ANALISIS < ANALISIS
ANOL VERTICAL ANO 2 VERTICAL ANO3 VERTICAL ANO 4 VERTICAL ANOS VERTICAL

269.358.450  100,00% 311.856.749  100,00% 355.711.293  100,00% 399.677.209  100,00% 442.324.365  100,00%
168.349.032 62,50% 194.910.468 62,50% 222.319.558 62,50% 249.798.255 62,50% 276.452.728 62,50%

57.334.203 21,29%  61.691.602 19,78%  65.886.631 18,52%  69.839.829 17,47%  73.471.500 16,61%

Gastos de administracion 10.127.258 3,76%  10.896.930 3,49%  11.637.921 3,27%  12.336.196 3,09%  12.977.679 2,93%
Gastos de ventas 407.881 0,15% 320.477 0,10% 342.269 0,10% 362.806 0,09% 381.672
iaci 8.379.667 3,11% 8.379.667 2,69% 8.379.667 2,36% 8.228.000 2,06% 8.228.000
8.310.053 3,09% 624.080 0,20% 666.517 0,19% 706.508 0,18% 743.247
2.370.354 0,88% 2.744.339 0,88% 3.130.259 0,88% 3.517.159 0,88% 3.892.454

Gastos financieros Préstamo
Gastos financieros Leasing

Impuesto de Renta 3.520.001 8.072.296 2,59%  10.837.117 3,06%  13.722.114 3,43%  16.544.271
1.267.200 2.906.027 0,93% 3.901.362 1,10% 4.939.961 1,24% 5.955.938

929.280 2.131.086 0,68% 2.860.999 0,80% 3.622.638 0,91% 4.367.688
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Fuente: Autores

Cuadro 29 Analisis vertical del estado de resultados con financiacién en pesos

ANALISIS ANALISIS ANALISIS ANALISIS ANALISIS
ANO 1 VERTICAL ANO 2 VERTICAL ANO 3 VERTICAL ANO 4 VERTICAL ANO 'S VERTICAL

269.358.450 100,00% 311.856.749 100,00%  355.711.293 100,00% 399.677.209 100,00% 442.324.365
168.349.032 62,50% 194.910.468 62,50% 222.319.558 62,50%  249.798.255 62,50% 276.452.728

57.334.203 21,29%  61.691.602 19,78%  65.886.631 18,52%  69.839.829 17,47%  73.471.500
Gastos de administracion 10.127.258 3,76%  10.896.930 3,49%  11.637.921 3,27%  12.336.196 3,09%  12.977.679 2,93%
Gastos de ventas 407.881 0,15% 320.477 0,10% 342.269 0,10% 362.806 0,09% 381.672 0,09%
Depreciacion 8.379.667 3,11% 8.379.667 2,69% 8.379.667 2,36% 8.228.000 2,06% 8.228.000 1,86%
Diferidos 8.310.053 3,09% 624.080 0,20% 666.517 0,19% 706.508 0,18% 743.247
ICA 2.370.354 0,88% 2.744.339 0,88% 3.130.259 0,88% 3.517.159 0,88% 3.892.454

Gastos financieros Préstamo 3.346.826 1,24% 2.749.504 0,88% 2.080.444 0,58% 1.331.029 0,33% 491.609 0,11%
Gastos financieros Leasing 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0

Impuesto de Renta 2.683.294 1,00% 7.384.920 2,37%  10.317.007 2,90%  13.389.356 3,35%  16.421.369
CREE 965.986 0,36% 2.658.571 0,85% 3.714.122 1,04% 4.820.168 1,21% 5.911.693

708.390 0,26% 1.949.619 0,63% 2.723.690 0,77% 3.534.790 0,88% 4.335.241

Fuente: Autores
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5.17 ANALISIS HORIZONTAL BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN Y CON FINANCIACION EN PESOS

Cuadro 30 Andlisis horizontal balance general proyectado sin financiacion en pesos

VARIACION  VARIACION N VARIACION VARIACION N VARIACION VARIACION N VARIACION VARIACION N VARIACION  VARIACION
ANOO Ao 1 ABSOLUTA RELATIVA ANO 2 ABSOLUTA RELATIVA ANO'3 ABSOLUTA RELATIVA ANO 4 ABSOLUTA RELATIVA ANO'S ABSOLUTA RELATIVA

Caja Bancos 13.299. 790 58.338.. 825 45.039. 034 338,64%  96.152. 111 37.813. 286 64,82% 138.811. 570 42.659. 460 44,37% 188.998. 378 50.186.: 808 36,15% 246.362. 036 57.363. 658 30,35%)
CxC 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%)
Inventario 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%)
Muebles y Enseres 455.000 455.000 0,00% 455.000 0,00% 455.000 0,00% 455.000 0,00% 455.000 0,00%)
Equipos de Cémputo y Comunicacion 3.520.000 3.520.000 0 0,00% 3.520.000 O 0,00% 3.520.000 0 0,00% 3.520.000 0 0,00% 3.520.000 0 0,00%
Maguinaria y equipo 37.620.000  37.620.000 0 0,00%  37.620.000 0 0,00%  37.620.000 0 0,00%  37.620.000 0 0,00%  37.620.000 0 0,00%

-) Depreciacion Acumulada 0 8.379.667 .379. 0,00%  16.759.333 8.379.667 100,00%  25.139.000 .379. 50,00%  33.367.000 .228.! 32,73%  41.595.000

8.310.053 .310. 3 3 0,00%

Cx P 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0
Cesantias x pagar 3.490.816 3.490.816 0,00% 3.756.118 265.302 7,60% 4.011.534 255.416 4.252.226 . 4.473.341
Interés a las cesantias x pagar 418.898 418.898 0,00% 450.734 31.836 7,60% 481.384 30.650 510.267 . 536.801
Impuesto de Renta x pagar 3.520.001 3.520.001 0,00% 8.072.296 4.552.296 129,33%  10.837.117 2.764.821 13.722.114 .884. 16.544.271
IVA x pagar 7.989.245 7.989.245 0,00% 9.249.756 1.260.511 15,78%  10.487.416 1.237.661 11.639.775 .152.. 12.637.477
ICREE x pagar 1.267.200 1.267.200 0,00% 2.906.027 1.638.826 129,33% 3.901.362 995.336 4.939.961 .038.! 5.955.938
ICA x pagar 2.370.354 2.370.354 0,00% 2.744.339 373.985 15,78% 3.130.259 385.920 3 3.517.159 3 3.892.454

Obligaciones Financieras
Leasing Financiero

Capital Social 63.204.843  63.204.843 0 0,00%  63.204.843 0 0,00%  63.204.843 0 0,00%  63.204.843 0 0,00%  63.204.843 0 0,00%
Utilidad Acumulada 0 8.363.522 8.363.522 0,00% 27.543.298  19.179.776 229,33%  53.292.289  25.748.991 93,49%  85.896.031  32.603.742 61,18% 125.205.220  39.309.189 45,76%
Resena Legal Acumulada 0 929.280 929.280 0,00% 3.060.366 2.131.086 229,33% 5.921.365 2.860.999 93,49% 9.544.003 3.622.638 61,18%  13.911.691 4.367.688

Fuente: Autores
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Cuadro 31 Analisis horizontal balance general proyectado con financiacion en pesos

ARO 0 ARO 1 VARIACION VARIACION ARO 2 VARIACION VARIACION ARO 3 VARIACION VARIACION ARO 4 VARIACION VARIACION ARO 5 VARIACION VARIACION

ABSOLUTA RELATIVA ABSOLUTA RELATIVA ABSOLUTA RELATIVA ABSOLUTA RELATIVA ABSOLUTA RELATIVA

13.299.790  50.018.458  36.718.668 276,08%  80.649.298  30.630.840 61,24% 115.923.222  35.273.924 43,74% 158.497.015  42.573.792 36,73% 207.992.856  49.495.841 31,23%)
0 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 [ 0,00% 0 0 0,00%

0 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0,00%)

Muebles y Enseres 455.000 455.000 0 0,00% 455.000 0 0,00% 455.000 0 0,00% 455.000 0 0,00% 455.000 0 0,00%
Equipos de Cémputo y Comunicacién 3.520.000 3.520.000 0 0,00% 3.520.000 0 0,00% 3.520.000 0 0,00% 3.520.000 0 0,00% 3.520.000 0 0,00%
Maguinaria y equipo 37.620.000  37.620.000 0 0,00%  37.620.000 0 0,00%  37.620.000 0 0,00%  37.620.000 0 0,00%  37.620.000 0 0,00%
-) Depreciacion Acumulada 0 8.379.667 8.379.667 16.759.333 8.379.667 100,00%  25.139.000 8.379.667 50,00%  33.367.000 8.228.000 32,73%  41.595.000 8.228.000 24,66%|

8.310.053

Cx P 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0
Cesantias x pagar 3.490.816 3.490.816 0,00% 3.756.118 265.302 7,60% 4.011.534 255.416 6,80% 4.252.226 240.692 6,00% 4.473.341 221.116
Interés a las cesantias x pagar 418.898 418.898 0,00% 450.734 31.836 7,60% 481.384 30.650 6,80% 510.267 28.883 6,00% 536.801 26.534
Impuesto de Renta x pagar 2.683.294 2.683.294 0,00% 7.384.920 4.701.626 175,22%  10.317.007 2.932.086 0,00%  13.389.356 3.072.350 0,00%  16.421.369 3.032.013
7.989.245 7.989.245 0,00% 9.249.756 1.260.511 (15,78%)  10.487.416 1.237.661 13,38%  11.639.775 1.152.359 10,99%  12.637.477 997.702

965.986 965.986 0,00% 2.658.571 1.692.585 175,22% 3.714.122 1.055.551 0,00% 4.820.168 1.106.046 0,00% 5.911.693 1.091.525

2.370.354 2.370.354 0,00% 2.744.339 373.985 15,78% 3.130.259 385.920 14,06% 3.517.159 386.900 12,36% 3.892.454 375.295

Obligaciones Financieras 31.602.421 26.628.881 (4.973.540)  (15,74%) 21.058.018 (5.570.863)  (20,92%) 14.818.095 (6.239.923)  (29,63%)  7.828.757 (6.989.338)  (47,17%) 0 (7.828.757)
Leasing Financiero 0 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0

Capital Social 31.602.421  31.602.421 0 0,00%  31.602.421 0 0,00%  31.602.421 0 0,00%  31.602.421 0 0,00%  31.602.421 0 0,00%
Utilidad Acumulada 0 6.375.507 6.375.507 0,00%  23.922.078  17.546.571 (275,22%)  48.435.285  24.513.207 (102,47%)  80.248.396  31.813.111 65,68% 119.265.569  39.017.173 48,62%
Resena Legal Acumulada 0 708.390 708.390 0,00% 2.658.009 1.949.619 275,22% 5.381.698 2.723.690 102,47% 8.916.488 3.534.790 65,68%  13.251.730 4.335.241 48,62%)

Fuente: Autores
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5.18 ANALISIS HORIZONTAL DEL ESTADO DE RESULTADO SIN Y CON FINANCIACION EN PESOS

Cuadro 32 Andlisis horizontal del estado de resultados sin financiacién en pesos

ARO 1 ARO 2 VARIACION VARIACION < VARIACION VARIACION < VARIACION VARIACION o VARIACION VARIACION

ABOLUTA  RELATIVA ABOLUTA  RELATIVA ABOLUTA  RELATIVA ABOLUTA  RELATIVA
mesess
Ventas 269.358.450 311.856.749  42.498.299 15,78% 355.711.293  43.854.544 14,06% 399.677.209  43.965.916 12,36% 442.324.365  42.647.157 10,67%
Costos 168.349.032  194.910.468  26.561.437 15,78% 222.319.558  27.409.090 14,06% 249.798.255  27.478.697 12,36% 276.452.728  26.654.473 10,67%
Nomina 57.334.203  61.691.602  4.357.399 7,60%  65.886.631  4.195.029 6,80%  69.839.829  3.953.198 6,00% 73471500  3.63L.671 5,20%
Gastos de administracién 10.127.258  10.896.930 769.672 7,60%  11.637.921 740.991 6,80%  12.336.196 698.275 6,00%  12.977.679 641.482 5,20%
Gastos de ventas 407.881 320.477 -87.404  (21,43%) 342.269 21.792 6,80% 362.806 20.536 6,00% 381.672 18.866 5,20%
Depreciacion 8.379.667  8.379.667 0 0,00%  8.379.667 0 0,00% 8228000  (151.667) (1,81%)  8.228.000 0 0,00%
Diferidos 8.310.053 624.080 -7.685.973  (92,49%) 666.517 42.437 0,00% 706.508 39.991 0,00% 743.247 36.738 0,00%
ICA 2.370.354 2744339 373.985 15,78%  3.130.259 385.920 14,06%  3.517.159 386.900 12,36%  3.892.454 375.295 10,67%

Gastos financieros Préstamo
(Gastos financieros Leasing

3520.001  8.072.296 4552296  129,33%  10.837.117  2.764.821 3425% 13722114 2.884.996 000% 16.544.271  2.822.158
1267200  2.906.027 1638826  12933%  3.901.362 995.336 34,25%  4.930.961  1.038.599 000% 5955938 1015977

929.280  2.131.086  1.201.806  129,33%  2.860.999 729.913 34,25%  3.622.638 761.639 0,00%  4.367.688 745.050

Fuente: Autores
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Cuadro 33 Analisis horizontal del estado de resultados con financiacién en pesos

N < VARIACION VARACION . . VARIACION VARACION . VARIACION VARACION . _  VARIACION VARIACION

AOL A0z poruma meamva MO aporura reamva MOf goua meamva M0 asoLura ReLATIVA
Ventas 260358450 311856749 42498299  1578% 355711203 43854544  1406% 399.677.200 43965916  1236% 442324365 42647.157  1067%
Costos 163.349.032 104910468 26561437  1578% 222319558 27409000  1406% 240798255 27AT8697  123G% 276452728 26654473 1067%
Nomina 5733203 61691602 4357399  760% 65886631 4195029  680% 69.839820 3953198  600% 7347L500 3.63L671  5.20%
Gastos de administracion 1012758 10896930 769672 760% 11637921 740991  680% 12336196 698275 600% 12077679 641482  520%
Gastos de \entas 47881 30477 (T4 (L43%) 342260 20792 680% 362806 2053  600% 381672 1886 520%
Depreciacion 8.379.667  8.379.667 0 000%  B8379.667 0 000% 8208000 (151667  (181%)  8.228.000 0 00%
Diferidos 8310053 624080 (7.685973)  (9249%) 666517 42437 000% 706508 30.991  000% 743247 3678 000%
ICA 237035 2744339 373985 1578% 3130250 385920 1406% 3517150 386900  1236% 3892454 375295 1067%

(Gastos financieros Préstamo 3.346.826 2749504  (597.322)  (17,85%)  2.080.444  (669.061)  (24,33%) 1331029  (749.415  (36,02%) 491609  (839.419) 0,00%

(Gastos financieros Leasing 0 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0,00% 0 0 0,00%

Impuesto de Renta 2683204 7384920 4701626  17522% 10.317.007  2.932.086 000% 13389.35%6  3.072.350 000% 16421369  3.032.013 0,00%
CREE 965.986  2.658.571  1.692585  17520% 3714122  1.055.551 0,00% 4820168  1.106.046 0,00% 5911693 1091525 0,00%

708.390  1.949.619 1241229  17522%  2.723.690 774.071 0,00%  3.534.790 811.100 0,00%  4.335.241 800.451 0,00%

Fuente: Autores
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5.19

Cuadro 34 Indicadores financieros sin financiaciéon

INDICADORES FINANCIEROS SIN Y CON FINANCIACION

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capital de Trabajo Neto 39.282.311  68.972.841 105.962.497 150.416.877 202.321.754
Razon Corriente 3,06 3,54 4,23 4,90 5,59
Prueba Acida 3,06 3,54 4,23 4,90 559
Endeudamiento 20,81% 22,46% 21,16% 19,56% 17,88%
Rendimiento sobre Activos (9,14%) 15,85% 16,58% 16,53% 15,96%
Rendimiento sobre Patrimonio (11,54%) 20,45% 21,03% 20,55% 19,43%
Margen Bruto 37,50% 37,50% 37,50% 37,50% 37,50%
Margen Operacional (5,23%) 10,35% 12,19% 13,73% 14,96%
Margen Neto (3,45%) 6,83% 8,04% 9,06% 9,87%

Fuente: Autores

Cuadro 35 Indicadores financieros con financiacion

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capital de Trabajo Neto 32.099.866 54.404.860 83.781.500 120.368.063 164.119.720
Razon Corriente 2,79 3,07 3,61 416 474
Prueba Acida 2,79 3,07 3,61 4,16 474
Endeudamiento 53,52% 44, 84% 35,47% 27,56% 21,09%
Rendimiento sobre Activos (7,66%) 16,63% 18,52% 19,08% 18,76%
Rendimiento sobre Patrimonio (16,48%) 30,16% 28,70% 26,34% 23,77%
Margen Bruto 37,50% 37,50% 37,50% 37,50% 37,50%
Margen Operacional (5,23%) 10,35% 12,19% 13,73% 14,96%
Margen Neto (2,63%) 6,25% 7,66% 8,84% 9,80%

Fuente: Autores
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Cuadro 36 Andlisis de los indicadores financieros

Capital de trabajo

Es el activo comente que la empresa posee para poder operar, requiere de recursos para cubrir

necesidades de insumos, materia prima, mano de obra, Etc. (Lawrence, 2003, p. 317)

Razon corriente

Prueba acida

Endeudamiento

Rendimiento sobre

los activos

Rendimiento sobre el
patrimonio
Margen bruto

Margen operacional

Margen neto

Es el indicador que mide las posibilidades de una empresa para afrontar compromisos financieros

en el corto plazo. (Fuentes, 2012, p. 25)

Es el indicador de liquidez que mide la capacidad de la empresa para cancelar sus obligaciones

comentes. (Home & Wachowicz, 2002, p. 58)

Indicador de endeudamiento es un referente financiero cuyo objetivo es evaluar el grado y la

modalidad de participacion de los acreedores de una empresa. (Monzdn, 2012, p. 64)

Elrendimiento sobre los activos es considera la cantidad de recursos necesarios para respaldar las

operaciones. (Lawrence, 2003, p. 317)

El rendimiento del patrimonio mide el rendimiento para los accionistas de la empresa al relacionar

las utilidades con el capital invertido. (Lawrence, 2003, p. 317)
Mide el porcentaje que queda de las ventas frente a su costo (Lawrence, 2003, p. 318)

Mide el marguen bruto después de que se dedujeron todos los costos y gastos, excluyendo los

intereses, impuestos y dividendos de acciones preferentes,. (Lawrence, 2003, p. 319)

Mide el marguen operacional frente a la deduccién de impuestos, dividendos y apalancamientos

financieros de la empresa. (Lawrence, 2003, p. 320)

Fuente: Autores

5.20 PUNTO DE EQUILIBRIO

Cuadro 37 Punto de equilibrio

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

Punto de equilibrio ERSF
Punto de equilibrio ERCF

19 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19

221 237
227 242

245
248

253
255

260
260

Fuente: Autores
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5.21 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Cuadro 38 Andlisis de sensibilidad

FLUJO DE CAJA SIN FIN. FLUJO CAJA CON FIN.
VALOR ORIGINAL VALOR MODIFICADO |VALOR ORIGINAL VALOR MODIFICADO

VP ($) 105.123.374 (9.034.875) 108.511.086 (2.818.418)
TIR (%) 63,71% 9,21% 110,14% 10,12%
B/C (Veces 2,66 0,94 4,43 0,96

Fuente: Autores
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6 CONCLUSIONES

El estudio realizado en el mercado para la prestacion de servicios de
remodelacion los diferentes ciudadanos de la ciudad Santiago de Cali, tendra
muy buena aceptacion en el mercado de construccion, debido a que en la
actualidad no hay garantia de un servicio prestado a un precio competitivo
frente al de la empresa.

El estudio técnico permite determinar las caracteristicas mas importantes de
la prestacion de servicios de remodelacion y calcular la cantidad de ahorro
necesario para ejecutar las actividades con tiempos determinados debido a
su proceso de produccion. De igual forma, determino la materia prima e
insumos requeridos mas optimos para la ejecuciéon de la actividad comercial
de la empresa.

El estudio organizacional permite establecer el organigrama mas adecuado
para la constitucion de la empresa y su debido proceso de seleccion,
reclutamiento y contratacion. De igual forma, se determiné segun la ley
Colombia constituir la empresa por el tipo de sociedad mas acorde al tamafio
y facilidad de tramites.

El estudio financiero brinda la informacién necesaria para determinar la
rentabilidad y sostenimiento en el mercado competitivo de la construccion.
Por medio de sus estados financieros, se determina los picos de pérdidas y

ganancias en periodos determinados.
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7 RECOMENDACIONES

Se recomienda ampliar la gama de servicios con garantia en el mercado de
remodelacion y acabados de construccién a los diferentes clientes de la ciudad,
para asi generar mayores ingresos a la empresa por su calidad de los servicios
ofrecidos en el mercado y precios bajos, debido a su proceso de produccion que
consta en la reduccién de servicios publicos como agua y anergia. Ademas, brinda
beneficios al consumidor final de las prendas por sus procesos ecolégicos de

produccion.
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