ESTUDIO DE VIABILIDAD PARA LA APERTURA DE UN NUEVO PUNTO
DE VENTA DE LA EMPRESA DISFLENAL S.A.S EN EL MUNICIPIO DE EL
ROSAL, CUNDINAMARCA.

GRAJALES GARCIA DENNIS PAOLA

VELASCO PUERTO NICOLAS

UNIVERSIDAD EL BOSQUE
FACULTAD DE INGENIERIA

PROGRAMA DE INGENIERIA INDUSTRIAL

BOGOTA D.C, AGOSTO DE 2019



ESTUDIO DE VIABILIDAD PARA LA APERTURA DE UN NUEVO PUNTO
DE VENTA DE LA EMPRESA DISFLENAL S.A.S EN EL MUNICIPIO DE EL
ROSAL, CUNDINAMARCA.

GRAJALES GARCIA DENNIS PAOLA
CODIGO 1014267686
VELASCO PUERTO NICOLAS
CODIGO 1020815600

TRABAJO DE GRADO

DIRECTOR:
M.SC. ING. OSCAR VEGA CAMACHO

UNIVERSIDAD EL BOSQUE
FACULTAD INGENIERIA
INGENIERIA INDUSTRIAL
BOGOTA
2019



Vii

Contenido
RESUMEN ...ttt et e ettt e e et e e e e e ne et e e e e nae e e e e aneeeaeeannseeaeeannes XV
INTRODUGCCION........oeeieeee ettt en e, 1
T PROBLEMATICA. ..ttt e et e e e ettt e e e e mee e e e e enaeeeeeenneeaaans 2
1.1 Descripcion del problema ........ ..o 2
1.2 Planteamiento.........oooooii i 3
2 JUSTIFICACION. ... 4
3 OBUETIVIOS ...ttt ettt et e e e ettt e e e e st e e e e nee e e e e e nne e e e e anneeeaeannes 5
3.1 ODBJetiVO GENEIAL .....ooiiiiiie e 5
3.2 ODbjetivos €SPECITICOS. ..o 5
4 ALCANCE. ... ettt e et e et e e e e n et e e e e e na e e e e e anaeeaeeanaeeas 6
5 ANTECEDENTES. ...ttt ettt e ettt e e e ettt e e e e se e e e e e e neeeaeeaneeeaaeannes 7
6 MARCO TEORICO ... ..ot 10
6.1 Estudio de Mercado..........ooooiiiiiiii i 10
6.2 EStUIO TECNICO ... 21
6.3  Estudio FINGNCIErO.......ccooeiieieeeeeee 29
7 MARCO CONCEPTUAL ..ottt e e e e e e e e e 36
8  MARGCO CONTEXTUAL ...ttt e e e e e e e e e e e e e e nneees 37
9 METODOLOGIA ... 39
0.1 MELOAO ... 39
9.2  TIPOdE €SIUAIO ..o 39
9.3  Fuentes de informacion ...........oooii oo 39
9.4 PODIACION Y MUESEIA ... 39
9.5 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos..............ccccoooiiiiiiiiiiiininee, 40
9.6  Correlacion metodolOgiCa .........coooeeiiiiieeeeeee e 40
10 SITUACION ACTUAL DE LAEMPRESA ..o 42

0] o] Toz= Tt o) g o L= F= =Y 03] o (=T 1- TR 42



11 ESTUDIO DE MERCADO .....coiiiiiiieeeee ettt e e e e e e 48
111 Desarrollo del trabajo de CamPO...........uuuuumiiiiii e 48
11.1.1  Definicidn del problema ..o 48
11.1.2  ODbjJetiVo geNeral ..........ouiiiiiiea s 48
11.1.3 Identificacion de fuentes de informacion.................ooevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee 48
11.1.4 Disefo, recopilacion y tratamiento de datos .........coooeeiiiiiiiiiiiii i 49
11.1.5  PoDbIacion ODJELIVO .......coviiiiiiiiiiiiiieeeeee e 49
11.1.6 Disefio de |2 @NCUESTA .........oeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee e 50
11.1.7 Analisis de los resultados de la encuesta .............cooevvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee 50
11.2 Analisis de la demanda.............oooiiiiiiiiiiiiiiiiiiieee e 63
11.3 ANAIISIS Al SECION ...t 64
114 L070] g a7 oT=1 1o [o] (=T T 66
11.4.1  Amenaza de NUEVOS eNtrantes ............oeviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee e 68
11.4.2 Rivalidad entre competidores ............eiiiii i 68
11.4.3 Poder de negociacion con l0S Proveedores ..............eeeeveeeeeeeeeeeeieeeeeeeeeeeeeeeee. 69
11.4.4 Poder de negociacion con l0s Clientes.............oeveviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee 69
11.4.5 Amenaza de productos o servicios sustitutivos.............cieiiiiiiieen. 69
11.5 Conclusiones de la investigacion de mercados ..., 69
11.6 Estrategias de Mercadeo .......... ... 70

1 LG 0t R o o To 1§ o1 (o PP PPPPPPPPPPPPPPP 70

L LG o = To o B PP PP PP PP PPPPPPPPPPP 70
11.6.3  PlazZa .. 73
11.6.4 Plan de PromMOCION. ..........uuiiii e e e s 73
Objetivos del plan de promoCiON............oooiiiiiiii i 73
INStrumentos de ProMOCION ........uiii ettt e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeennnns 73
L E YT o U= (o T 74

12 ESTUDIO TECNICO ..ottt 79



121 LOCAIZACION ... 79
12.2 Productos OffECIAOS ........uuuuiiiiiii s 81
12.3 Identificacion de [0S PrOCESOS .......uiiii i 83
12.3.1  Diagrama de flUJO .........cooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiei e 85

P T V=T o = W e [ o o Tt =T L R 87
124 =T U =T = USRS 88
12.5 Distribucion de planta..........ooouiiii s 89
12.6 ASPECLOS 1€JAIES ... 93
12.6.1  NOIMM@ TECNICA ..ottt e e eeees 94
12.7 SEGUIAAA ... 98
12.8 OrganiZacCional..........ooouuiiiiiie et 99
12.9 Costos eStudio tECNICO .......coe e 100
13 ESTUDIO FINANCIERO ....coiiiiiiiiieeee ettt e e e 102
13.1 Ventas UNIAAAES .......ooviiiiiiiiiiiiiiie ettt eees 102
13.2 PreCioS COSTO ... 104
13.3 PreCios VENTA ... 108
14 CONCLUSIONES ... .ottt e e e e e e e e e e 117
15 RECOMENDACIONES ...ttt e e e e e e e e e e 119
16 REFERENCIAS. ... .ttt e e e e e e e e e e e 120

17 ANEXOS ettt 123



indice de figuras

Figura 1. Estructura estudio tECTIICO ......ueeitiiiiiiiiiiie ettt 22
Figura 2. Diagrama STPOC ........cooiiiiiiii ettt ettt ettt sttt e e 27
Figura 3. Estructura estudio fINanCIero. ...........c.cieiuieiiiiiiiiieiee ettt 29
Figura 4. Macro 10CaliZACION. .........c.eiiiuiiiiiiieiie et ettt st e e 42
Figura 5. Micro LOCAlIZACION. ......coouiiiiiiiiiiiieiiee ettt ettt et st e e 42
Figura 6. Ferreterias conformes con Su Proveedor ..........ocueieiiieriiieeniie et 51
Figura 7. Factores importantes para €SCOZEr PrOVECAOT ... .....ccereuriieerririeeeerirereereereeeessrreeesssreeasanns 52
Figura 8. DeciSiOn A€ COMPIa......coouiiiiuiiiiiiieiiie ettt ettt ettt et e st e st e e eeaneees 52
Figura 9. Importancia de un proveedor en El Rosal ............cooooiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 53
Figura 10. Ubicacion del Proveedor .........cc.eiiiiiiiiiieiiieeiiee ettt st 53
Figura 11. Frecuencia de pedido...........cueeiuiiiiiiiiiiie ettt 54
Figura 12. Importancia de transportar el material............ooceeviiiiiiiiiiiiiie e 54
FIgura 13, TranSPOTLe. ... .cceiueeeetieeette et ettt ettt ettt ettt e ettt e sttt e e bt e st e e st e e ebeeesabeeeaneeeeaneees 55
Figura 14. ProductOS qUE COMPIAN ......cccccuviiieeiiriieeeiiieeesireeessereeesssraeeessnseeessssaeessnssseesssssseeesnnns 56
Figura 15. Compra de varilla Semanal .............c.cooiiiiiiiiiiiiiiiie e 56
Figura 16. Unidades de fleje semanal............occ.eiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 57
Figura 17.Varilla que COMEICIAliZa. ........oeeouiiiiiiiiiiie ettt 57
Figura 18. Varilla qUe MAS VENAEI .........eeiiiiiiiiiiiiie ettt e 58
Figura 19. Flejes que mas cOMerCialiZan ...........coooeeeiiiiiiiiiiiiiie ettt 59
Figura 20. Fleje que mMAS VENAEN ......ccoiuiiiiiiiiiiie ettt st e e 59
Figura 21. Precio de compra de varilla Y2 ..........coooiiiiiiiiiiii e 60
Figura 22. Precio de compra de varilla 12mm...........coccoiiiiiiiiiiiiiiee e 60
Figura 23. Precio de compra de varilla 9mim ...........coooiiiiiiiiiiiiii e 61
Figura 24. Precio de compra de f1€j€ 9X20.........uviiiiiiiiiiiiiiie ettt ee e srre e e sereeeeenes 61
Figura 25. Precio de compra de fleje 20X20........cceeviiiiieiiiiieeeiiiieeeiieeeerre e e sreeeeseraeeessssreeesenes 62
Figura 26. Precio de compra de fleje 15X 15 . ittt e s e e 62
Figura 27. Precio compra de fleje de 18X 18 ... .oiiiiiiiiiiiii i 63
Figura 28. Tarjeta Disflenal S.A.S.. ..ot 74
Figura 29. AVISO PIINCIPAL......uviiiiiiiiiee ittt ettt e ettt e s ettt e e s treeessnebaaessssseeesssssaeesanes 75
Figura 30. AVISO PATEA.....cocueiiiiiieiiie ettt ettt e st st e e 75
Figura 31. AVISO PAra €] PISO.....ueiiiiciiireiiiiieeeiiiiteeeettteesstreeesstreeessbaeeessssreeessssaeessnssseeesssseeesanes 76

Figura 32.

IMELOAO POT PUNLOS ..eeeevevviieeeiiiiieeeiiieeeestreeeeeereeeesetreeessssraeesassseeesssssaeessssseeesssseeessnssees 80



Xi

Figura 33. Diagrama de bloques ProCESO VENLAS .........cueeerurieeiuiieriieeiieeeiieeeieeeeieee st e st e e saeee e 84
Figura 34. Diagrama bloques proceso Pedidos.........ccviiierriiiieiriiiieeiiiieesrciieeeesireeeessrreeessnreeesenes 85
Figura 35. Diagrama de flujo proceso de VENta...........ceeeiiiiiiiiiiiiiieiiee et 86
Figura 36. Diagrama de flujo proceso de COMPTa..........cccevcuviieereiiieeiiiiieeereeeeeeieeeesrreeessereeeeenes 87
Figura 37. Mapa de procesos Disflenal............ccooiiiiiiiiiiiiiii e 88
Figura 38. P1ano con mMedidas ..........cooouiiiiiiiiiiieiee et 90
Figura 39. Vista lateral 10Cal ..........cooiiiiiiiiiiii e s 91
Figura 40. Vista lateral del 1oCal..........ccueiiiiiiiiiiiiie e 92
Figura 41. Distribucion de planta 10Cal............ceooiiiiiiiiiiiii e 93
Figura 42. Ejemplo para marcado de barras en sistema inglés.............ccoevieeriiiiniiiiieenieienee e, 97
Figura 43. Ejemplo disefio para el marcado de barras en sistema internacional ..............c.ceeceeeneen. 97
Figura 44. Ejemplos de tipos de barras corrugadas ...........c.ceerveeriiiiiiieeiiiee e 98
L e I T 1907 1 SRR 126
Figura 46.. VIa 10Cal L.....coiiiiiiiiiie ettt sttt e 126
L e I A 1907 1 SRR 127
Figura 48. Bahia parqueo Local 2...........ooiiiiiiiiiiiie ettt 127
Figura 49. Via principal Local 2........cooiiiiiiiiiiii ittt e 128
Figura 50. Local .. ..ottt ettt ettt e 128
Figura 51. Interior Local 3 ....cco.iiiiiiiiie ettt 129
Figura 52. Construcciones Municipio de E1 Rosal ...........cccoiiiiiiiiiiiiiii e 129
Figura 53.Conjuntos en proceso de construccion E1 Rosal ...........cccooveiiiiiiiiiiiniiicceeee 130
Figura 54. Planeacion de construccion de apartamentos............eevveeereeeeniieenieeenieesieeesieeesieee e 130
Figura 55. Proyecto apartamentos EI RoSal ..........ccccoooiiiiiiiiiiiiiii e 130
Figura 56. Casas en construccion El Rosal Cundinamarca.............coeveeieiieeniiiiniee e 131

Figura 57. Ferreteria de El Rosal Cundinamarca..............oc.eeviieiiiiiiniiiiiieeeieeeee e 131



xii

Indice de tablas
Tabla 1. Herramientas comunes de investigacion cualitativa............cccceeeveiieeeirciiereercieeeeeieee e 13
Tabla 2. Probabilidades de distribucion normal .............cc.ccoeiiiiiiiiiiiiiiie e 15
Tabla 3. Correlacion MetOdOIOZICA. .........vviieiiiiieeiiiiie et ee ettt e e e e e e e sstreee s eneraeeeenenees 40
Tabla 4. Margen de GananCIaS.............ecccvreeerrcrrereereiereerireeesssraeeesssseeessssseeessssseesssssseeesssssseessnssees 43
Tabla 5. NOmMina sede PrinCipal...........ccccviiiiriiiireiriiiieeciieeeeiieeeertreeesereeessbreeessssreeesensseeessssees 44
Tabla 6. Produccion MENSUAL ..........ccoiiiiiiiiiiiieiice ettt ettt e e 44
TabLa 7. GASLOS TNIES ..c..eveeeiiiieiiiie ettt ettt ettt ettt ettt e ettt e sttt e st e st e e st e e e embeesbteesabeeesnbeeeneeesaneees 44
Tabla 8. Valor final Kilo ProCeSado ...........eeevrviiieiriiiie ettt ee e erre e e sstre e e s enereeeesaenes 45
Tabla 9. Valor unidad producida...........ccueeeeriiiieiriiiie e eieee ettt ee e srre e e sstreee s enereeessnenes 45
Tabla 10. Valor Kilo procesado fleJ€.........uuiivruiiiiiriiiieiiieie ettt ee et ee et e e s tre e e s eereeeeeenes 45
Tabla 11. Ganancia por Kilo de fleJ..........uiiiriiiiiiiciiie et e e e e 46
Tabla 12. Ganancia por cada tipo de Varilla............cceeeeieiiiiiiiiiire e e e 46
Tabla 13. Kilo procesado fle]e..........uuiiiriiiieiiiiiieiiiiieeriete e eieee ettt e e ereee s seteee e ssstreaesensreeessnnnes 47
Tabla 14. Ganancia por unidad de fleJe .........ccueviirciiiiiiiiiiiee e 47
Tabla 15. Analisis de 1a COMPELENCIA ........cceevviiieiriiiie ettt e erree et e e e e etreee s enereeeesenes 67
Tabla 16. Precio promedio COMPELENCIA. .......cuvvireiruriieeriiieeeiiteeerireeeesireeeeserreeessssreeessnsseeessnssees 68
Tabla 17. Costo varilla COn flete..........c.eiiiiiiiiiiiiiie e 70
Tabla 18. Datos para hallar costos NUEVO 10Cal ...........ccoveviiiiiiciiiiiiiiie e 71
Tabla 19. COSLOS fIJOS ..uvviieiiiireiiiiiieeeeitte e et teeerreeessbreeeesbaeeesssssaeesssssaeessssseesasssseeessnsseeessnssees 71
Tabla 20. Costos totales Varilla ...........c.oiiiiiiiiiiiie e 71
Tabla 21. CoStoS tOtAlES TIEJ€ ...viiervriiieieiiie e ittt te et e e et e e s e e e e sta e e e snsreeesensseaessnnnes 71
Tabla 22. Ganancia Varilla ...........ocoiiiiiiiiiiiie et 72
Tabla 23. Ganancia flEJ€ .......cuuuieiririieeiiiiieeerieee et ee et ee e ettt e e s streeeeetraeeesnsaeeesrssraeesensreeesensees 72
Tabla 24. Precio promedio COMPELENCIA. ......ccuvvireireiriieeriiiieeeiiieeeerireeesserreeeserreeessssreeesssseeessnssees 72
Tabla 25. Presupuesto publicidad..........ccuviiiiriiiieiiiiie ettt et e e s e e s eere e e e eeees 74
Tabla 26. MEtOAO POT PUNLOS ...eeeererrireeiiiiieeeiiiteeesetteeeesserreeesssraeeesssseeessssaeesssssseesssssseeesssssseessnssees 79
Tabla 27. Aspectos positivos y negativos 10cal 1..........cocciiiiiiiiiiiiniiiiie e 80
Tabla 28. Aspectos positivos y negativos 10Cal 2..........ccccviiiiiriiiiiiiiiiiie e 80
Tabla 29. Aspectos positivos y negativos 10Cal 3.........ccccviiiiiiiiiiiiiiiiie e 80
Tabla 30. Dimensiones del 10Cal...........cooiiiiiiiiiiiii e 81
Tabla 31. Ficha técnica de 1a varilla. ...........coooiiiiiiiiiiie e 82
Tabla 32. Ficha te€cnica del flEJe. .......ccoveuiiiiiriiiieiiiiie ettt et sstre e e e enereee e enenes 83



xiii

Tabla 33. Numero de designacion de las barras corrugadas y rollos, peso (masa) nominal, dimensiones
nominales y requiSitos de 108 TESAILES ........cceviviiiiiiciiiie et ee e ee e et e e e e e s etr e e e s streeesensbaeesennnees 95

Tabla 34. Numero de designacion de las barras corrugadas y rollos, peso (masa) nominal, dimensiones

nominales y requisitos de los resaltes en unidades del sistema internacional (SI).........ccccevviiiricieniennne. 96
Tabla 35. COSLOS TIJOS ..uviiriiiiiiieiiiiiie e ettt e ettt ee e ettt eeesrtreeesstbeeessssaeeessssaeeesssssaeessnssseeessnsseeennnes 101
TaDbLa 30, EQUIPOS ...tteiiuiiiteiiiiiieeiitee e sttt eestteeesetreeeessstaeeessssseaessssseessssssseesssseeessnsssseessssseeennnes 101
Tabla 37. Unidades de varilla............oocoiiiiiiiiiii et 102
Tabla 38. Unidades de flE]e.......ccccouiiiiiiiiiie ittt ee ettt e e st ee s etre e e s sstraeessnnnaeesenes 102
Tabla 39. Proyeccion ventas unidades anual............cccceevrcuviieiriiiieeiiiiie e erieee e eieeeessereee e 103
Tabla 40. Inflacion UltMOS 5 A0S ....euveieiuiiiiiiieiiee ettt 104
Tabla 41. INflacion PrOMEAIO .........c..vveeirurireiriiieeeectieeeerreeeesbeeeesstreeessstaeeessssreeessnssseeesssseeennnes 104
Tabla 42. CoSto variable afi0.........c.eeeiiiiiiiieiiie ettt ettt 104
Tabla 43. INGIES0S ANUALES .......eeeeiiriieeiiiiiieerciieeeeiteeeertreeessereeeessbeeeessssseeessssraeessnssseeessssseeenanes 108
Tabla 44. Costos fijos Y ZaSt0S VArIables ........c.uuiiiiciiiriiiiiiee et cieee et ereee st ee e s ereee e eaes 113
Tabla 45. ACHVOS f1]0S...uutiiiiiiiieiiiiie ettt ettt ee e et eeesrtreeeestbeeesssseeeessssaeeesssssaeessnssseeessssseeensnes 113
Tabla 46. Estado de resultados €SCenario 1..........cccceerieeriiiiiiiiiiiiie e 113
Tabla 47. Flujo de efectivo €SCENATIO 1 .......covcviiiieiciiiireiiiiieeerieeeesieeeesrreeeeereee s serraeessnnnaeesanes 114
Tabla 48. Costo-beneficio €SCENAIIO 1 ......cueiiiiiiiiiieiiie e 114
Tabla 49. Estados de resultados €SCENnario 2 ...........ceeiieeriuiiiiiieeiiie ettt 114
Tabla 50. Flujo de efectiVo €SCENATIO 2 ......cccvcviiieeiiiiieeeiiiieeerieteestreeesstreeesssreeesssseeeesssnneeessnes 115

Tabla 51. COStO-DENETICIO ESCENATIO 2. .cevvvveeeiieeeeiiiieeee ettt e e e e et e e e e e eeenreaaans 115



Xiv

Indice de ecuaciones

Ecuacion 1. Tamafio de muestra poblacion infinita...........ccceeevecviiieirciieeeiiiiee e eieee e 16

Ecuacion 2.
Ecuacion 3.
Ecuacion 4.
Ecuacion 5.
Ecuacion 6.
Ecuacion 7.
Ecuacion 8.

Ecuacién 9.

Tamaio de muestra poblacion finita...........ccccvevevrciieeiriiiee e 16
COSO tOtAl LANGE.....eeeiiviireiiiiieeciiee e et te e ettt e e e ettt te e eeteeeesstbeeesensbaeessnsnseeesssnsaeesnnes 23
Cantidad econdmica de Pedido..........eeevrviireirciiiieeiiiie ettt ereee e e s sre e 28
Punto de VOIVET @ PEAIT ......cceivcuiiieeiiiiee ettt ettt et e e et e e s eera e e e senraee s 28
Inversion capital de trabajo ........ccvvieerciiieeiiiiie et 31
AMOTTIZACION, PAZO0....ecuevvereerriieeeierieeeeitteeesrtreeesssereeessssssaeessssseeesssssseesssssseeesssssseessnes 32
Punto de @qUILIDIIO. .....cceceviiieieiiiie ettt ettt e et e e st e e s eera e e e ennraee s 33

Valor ACTUAL IETO....ceeiieeeeee et e e e et et e e e e e e e e e e e e eeaenes 34



XV

RESUMEN

Este trabajo de grado tiene como objetivo determinar la viabilidad de ubicar un punto de venta
de la empresa Disflenal S.A.S en el municipio de El Rosal. Para lo anterior, se realiz6 un estudio
de mercado utilizando como herramientas la encuesta y la observacion directa, con el fin de
conocer las frecuencias de compra, el contexto competitivo y las necesidades del publico objetivo.
Posteriormente se elabord el estudio técnico, donde se evaluaron las necesidades de las
instalaciones para la recepcion, almacenamiento, alistamiento y distribucion de los productos,
haciendo uso de herramientas de ingenieria como el método de calificacion por puntos, diagrama
de bloques, mapa de procesos y distribucion en planta. Finalmente se elabor6 el estudio financiero
que permitidé concluir que el proyecto no es rentable, al obtener que la inversion nunca se
recuperard y cada ano las pérdidas irian en aumento. La relacion costo beneficio es menor a uno,
lo que indica que los costos superan los beneficios, por consiguiente, el proyecto no debe ser
considerado. El estudio de mercado y el técnico, arrojaron que hay potencial dentro del municipio,

pero financieramente, no seria buena idea para el propietario ni inversionistas.



INTRODUCCION

Estudiar la viabilidad para la apertura de un punto de venta de la empresa Disflenal S.A.S en
el municipio de El Rosal surgi6 de la necesidad de buscar nuevos mercados de forma responsable
con su inversion.

El objetivo principal de este trabajo es determinar el grado de viabilidad de expandirse a la
zona occidente de la capital, mediante estudios de mercado, técnico y financiero. Para la
realizacion del primer estudio, se utilizaron como herramientas la encuesta y la observacion directa
para la recoleccion de informacion confiable por parte de las ferreterias, que sirviera como base
para la realizacion de los estudios siguientes.

Posteriormente, se ejecutd un analisis técnico en el que se determinaron los elementos,
equipos e instrumentos necesarios para la seleccion y correcto funcionamiento del nuevo local
dentro del municipio.

Por ultimo, se realiz6 un analisis financiero evaluando los costos e ingresos proyectados a
futuro, mostrando si es viable el proyecto para Disflenal S.A.S y dar un parte de tranquilidad a sus

inversionistas.



1 PROBLEMATICA

1.1 Descripcion del problema

DISFLENAL S.A.S es una empresa dedicada a la produccion, venta y distribucion de fleje y
varilla. La compaiiia realizé durante el ultimo afio mejoras importantes para ampliar la capacidad
de produccion de su planta ubicada en Soacha (Cundinamarca), por lo que estd buscando nuevos
mercados para utilizar dicha capacidad, pero de forma responsable con su inversion. Inicialmente,
los duefios de la compafiia pensaron en incluir un nuevo punto de distribucion en Bogota que seria
el mercado natural por su cercania a Soacha, pero existe un gran nivel competitivo que haria
necesario importantes inversiones para su posicionamiento. Esta situacion los llevo a considerar
la zona de la sabana de occidente que, con respecto al Producto Interno Bruto, actualmente
representa el 23,32% de la produccion departamental. Esta es una zona de creciente desarrollo en
infraestructura, donde después de la industria manufacturera, que representa el 42% de la
produccion, la construccion de edificaciones aporta el 6% y es de las actividades mas importantes
(Camara de Comercio de Facatativd, 2016). Estas condiciones hacen a esta zona, muy atractiva
para el objeto de la empresa, ya que la construccion, es el eje principal de los negocios.

La empresa ha considerado el municipio El Rosal ubicado en la sabana de occidente como un
punto central de toda la zona que estd conformada por 8 municipios. Estd localizado al
Noroccidente de la Sabana de Bogota, con territorio sobre la Autopista Bogota — Medellin, en el
Valle del Rio Subachoque, y aproximadamente a 20 kilémetros de Bogotd. Limita al nororiente
con el municipio de Subachoque, al noroccidente con el municipio de San Francisco, al sur oriente
con el municipio de Madrid y al sur occidente con el municipio de Facatativd. Este municipio
aporta el 3% del PIB de la zona (DANE, 2018), lo que lo hace una ubicacion propicia para
incursionar un nuevo mercado, al no tener competencia marcada. Adicionalmente, por medio de
observacion directa, se ha evidenciado que hay un gran potencial con el mercado minorista, pues
hay mas de 10 ferreterias de poco tamano. De acuerdo con Monterrosa (2018), para el 2019, se
prevé segin CAMACOL, un crecimiento entre el 3,1% y el 4,1% del sector de la construccion en
Colombia. Cundinamarca y Bogota representan un 40% de la actividad edificadora del pais, por

lo que es un lugar objetivo para seguir trabajando. (Monterrosa, 2018).



1.2 Planteamiento

(Es viable comercial, técnica y financieramente, la apertura de un punto de venta de la

empresa DISFLENAL S.A.S en el municipio de El Rosal, Cundinamarca?



2  JUSTIFICACION

Es importante desarrollar este proyecto ya que, de acuerdo a las mejoras realizadas dentro de
la empresa para ampliar la capacidad de produccion a finales de 2018, la empresa estd buscando
nuevos mercados para utilizar dicha capacidad, pero de forma responsable con su inversion.

Ademas de esto, la empresa actualmente vende aproximadamente al por mayor en un 84% y
al por menor en un 16% para el 100% de ventas, donde el margen de ganancia por varilla es mayor
en las ventas minoristas, lo que justificaria abrir un punto de venta para acercarse a este mercado
en el area. Se entiende como venta minorista, toda venta hecha a una ferreteria que haga pedidos
de 5 toneladas como maximo de varilla y 1 tonelada méximo de fleje.

El municipio de El Rosal es el lugar escogido por los duefios debido a su ubicacion geografica
y estratégica, ya que se encuentra sobre la autopista Bogotd — Medellin y en un punto central de la
sabana de occidente.

Para los propietarios esta es una oportunidad que quieren aprovechar, para generar valor tanto
para la empresa como para la comunidad.

Como estudiantes, este trabajo de grado fortalecera los conocimientos que hemos adquirido
durante la carrera y haremos uso de ellos para contribuir al progreso de una empresa en la sociedad.

Para la Universidad El Bosque, sera una oportunidad més para demostrar que los valores y
conocimientos con los que sus estudiantes han sido formados, impactan de forma positiva a una

empresa que requiere apoyo a la hora de proteger su inversion.
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3.2

3 OBJETIVOS

Objetivo general

Realizar un estudio de viabilidad para la apertura de un punto de venta de la empresa

DISFLENAL S.AS en el municipio de El Rosal, Cundinamarca.

Objetivos especificos

Desarrollar un estudio comercial que permita conocer el mercado objetivo, comprender su
comportamiento y los canales de distribucion, para definir el marketing mix correspondiente
al producto.

Elaborar un estudio técnico que permita identificar las necesidades de las instalaciones para
recepcion, almacenamiento, alistamiento y distribuciéon de productos, que incluya
requerimientos legales, de seguridad y de infraestructura.

Generar un estudio financiero que permita evaluar la rentabilidad y el retorno de la inversion,

considerando las condiciones definidas en los estudios comercial y técnico.



4 ALCANCE

En el presente proyecto se analizard la viabilidad comercial, técnica y financiera para la
apertura de un punto de venta de la empresa DISFLENAL S.A.S en el municipio El Rosal,
Cundinamarca.

En este trabajo de grado se evaluara la viabilidad de invertir en la apertura de un punto de
venta de la empresa Disflenal S.A.S en el municipio de El Rosal, Cundinamarca.

Para evaluar lo anterior, se realizard un estudio comercial, donde se incluye el estado actual
de la organizacion y el marketing mix correspondiente al producto; un estudio técnico en donde se
podran identificar las necesidades de instalacion para recibir, almacenar y distribuir el producto,
donde se incluyan los requerimientos legales, de seguridad y de infraestructura y por ultimo, un
estudio financiero que va a permitir evaluar la rentabilidad y el retorno de la inversion.

Cabe mencionar, que no estad dentro del alcance la implementacion de los estudios aca
descritos. Solo seran presentados de forma detallada y clara para uso a voluntad de los propietarios
de la empresa.

En cuanto a entregables, se presenta un documento en word con lo exigido por la universidad,

junto con las diapositivas en donde se refleja el desarrollo de cada uno de los objetivos.



S ANTECEDENTES

Son numerosas las investigaciones que se han desarrollado en torno al analisis comercial,
técnico y financiero en el que se evaliia la puesta en marcha de una empresa desde el inicio o la
apertura de una nueva sede. A continuacién, se hace un recuento de trabajos encontrados que
aportan a esta investigacion.

Tamayo (2018) en su trabajo “Formulacion y evaluacion de un proyecto para la activacion de
la planta procesadora de yuca del municipio de aguazul” analiza la posibilidad de activar la planta
extractora de almidon de Yuca del municipio de Aguazul con el objetivo de mejorar las
condiciones socioecondmicas de los habitantes de la region. En cuanto a la aplicacion de
herramientas, no se utilizaron encuestas ya que la base del analisis de mercado que se realizo, se
bas6 en la evaluacion de tendencias de los precios, importaciones, exportaciones; considerando de
antemano que los clientes objetivos se asocian con las industrias que usan almidon y harina de
yuca como materia prima. Para la evaluacion de la viabilidad del mercado se evaluaron los
parametros de produccion, exportaciéon y consumo de yuca durante los tltimos afios, a partir de
informacion obtenida del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE).

Las técnicas que utilizadas en el mismo, fueron la revision bibliografica y el analisis
documental. Para evaluar la informacion técnica y de mercado, se tomaron estadisticas de
tendencias de consumo, produccion y consumidores de entidades como el DANE. Para el ambito
técnico, se analizaron proyectos desarrollados en torno a la implementacion de esa clase de
procesadoras; determinando los equipos necesarios para llevar a cabo la reactivacion.

En cuanto al andlisis y evaluacion de la viabilidad del proyecto, se utiliz6 la matriz DOFA y
el diagrama de Ishikawa; junto con el analisis de elementos econdmicos como la TIR, el indice
Beneficio/Costo y la VAN.

Brito (2015) en su trabajo “Estudio de pre-factibilidad de proyecto de apertura de una nueva
sucursal de la empresa inversiones AKME S.A. en la region de Magallanes” evalua la posibilidad
de que la empresa se instale en la region de Magallanes ya que, tiene el deseo de estar mas cerca
de sus potenciales clientes y porque ven como ventaja la expansion territorial donde su demanda
puede aumentar mas. Para determinar la posible demanda, investigaron la cantidad de empresas
que existen en la region, por medio de una base de datos. Los criterios importantes a considerar

fueron el nimero total de empresas y las ventas. Para determinar la oferta, se realiz6 un analisis de



competidores. Era importante conocer cudles son los competidores que existen y el volumen de
servicio que pueden entregar en un mismo periodo ya que una de las dificultades que se podia
presentar para AKME S.A era la existencia de estas empresas que podrian obstaculizar el ingreso
al mercado, evitando que se desarrolle de manera adecuada. Toda esto lo consiguieron de bases de
datos por medio de un levantamiento de informacion.

En cuanto al estudio técnico, para determinar un tamafio 6ptimo de la sucursal, tomaron en
cuenta el estudio de mercado y principalmente los objetivos que tiene la empresa y sus limitaciones
financieras. Los factores que determinan el tamaio de la planta fueron: la demanda; los suministros
e insumos; la tecnologia y equipos; medios de financiamiento; y finalmente, los recursos humanos.
Para determinar el sitio donde se instalara la empresa consideraron 3 opciones: método cualitativo
por puntos, método cuantitativo de Vogel y por politicas de la empresa, donde fue este tltimo, el
que utilizaron. En cuanto al analisis econdmico financiero, determinaron los montos de inversion,
teniendo en cuenta la vida util de los productos. También, definieron los costos fijos y variables
de crear una sucursal, estimaron ingresos del proyecto, realizaron flujo de caja para obtener
indicadores VAN Y TIR, y finalmente, dos anélisis de sensibilidad.

Aguilera y Rubiano (2012) en su trabajo “Estudio de viabilidad para la creaciéon de una
empresa productora de hamburguesas de soya en la ciudad de Bogota” evaluaron con suficientes
elementos de juicio la oportunidad econdmica que representa invertir dentro de la industria de
alimentos. En este trabajo se desarrolld un estudio que permitié establecer la viabilidad de una
empresa productora de hamburguesas a base de soya, haciendo una valoraciéon sobre la
probabilidad de que las dreas administrativas, de mercado, productiva y la financiera, proporcionen
informacion suficiente que sustente el resultado del estudio.

El método que emplearon en la investigacion fue analitico de tipo hipotético deductivo, el tipo
de estudio fue descriptivo y correlacional. En cuanto a fuentes de informacion, utilizaron fuentes
primarias como encuestas y cotizaciones y fuentes secundarias como bases de datos con
estadisticas sobre el sector y el mercado objeto de estudio e informacién bibliografica acerca de
requerimientos administrativos, de personal, maquinaria, que genera la creaciéon de una empresa
de produccion de hamburguesas de soya. Para la recoleccion de informacidon necesaria para
estructurar el estudio de mercado utilizaron cuatro instrumentos: informacion estadistica sobre la
comercializaciéon de hamburguesas de soya en Bogotd, encuestas a consumidores finales que

permitan identificar las caracteristicas actuales de la demanda, encuestas a consumidores



intermedios potenciales del producto, conformado por establecimientos intermediarios de
comercializacion del producto en Bogota y finalmente, encuesta de recoleccion de informacion
sobre las caracteristicas de la oferta actual del producto, dirigida a empresas que producen

actualmente hamburguesas de soya en Bogota.
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6 MARCO TEORICO

En este capitulo se abordan los conceptos bases del desarrollo de la investigacion.

6.1 Estudio de mercado

Es una herramienta que hace uso de multiples disciplinas y ciencias para obtener datos,
transformarlos en informacién y analizarlos de manera que disminuyan el impacto de las variables
inciertas del mercado e incrementa la efectividad de la toma de decisiones. (Camara de Comercio
de Bogota, 2019)

En los proyectos de inversion el estudio de mercados tiene como objetivo el estudio de seis
aspectos importantes: el producto, oferta, demanda, precio, comercializaciéon y promocion.

De acuerdo con Coérdoba (2011), el estudio de mercado es el punto de encuentro entre
oferentes y demandantes de un bien o un servicio, para llegar a acuerdo de calidad, cantidad y
precio, asi mismo se busca estimar la cantidad de bienes y servicios que la comunidad adquiriria a
determinado precio.

El estudio de mercado consta de la determinacion y cuantificacion de la oferta y la demanda,
asi como para prever y analizar una politica adecuada de precios, estudiar la mejor opcion de
comercializacion del producto y finalmente dar respuesta a una pregunta importante del estudio de

mercado, ;Existe un mercado viable para el producto que se pretende elaborar? (Baca, 2010).

Etapas de un estudio de mercado
Para realizar un estudio de mercado es importante aplicar una metodologia cientifica que
permita tomar decisiones adecuadas a partir de los resultados que se obtengan (Angulo, 2016).
Para Angulo (2016) y Baca (2010) se deben seguir los siguientes pasos:
1. Definicion del problema: Para el caso de los proyectos de inversion, el problema a
resolver consiste en la cuantificacion de la demanda potencial insatisfecha que existe
y existird del producto que se estudia. Esa informacion serd 1til para determinar la
capacidad que ha de instalarse en el nuevo lugar de produccion, asi como para estimar
los probables ingresos en cada uno de los afios de la fase operacional del proyecto.
(Angulo,2016).
2. Identificacion de fuentes de informacion: Existen dos tipos de fuentes de

informacion, fuentes primarias y fuentes secundarias.



3.

11

e Fuentes primarias: Consiste en la obtencion de informacion por medio de
investigacion de campo, haciendo uso de encuestas y entrevistas. (Baca,
2010). Se observa, registra o se recoge en forma directa datos de los
consumidores actuales o potenciales. (Angulo, 2016).

e Fuentes Secundarias: Esta informacion son todos los documentos escritos
que tengan relacion con el problema de estudio.

o Las fuentes ajenas a la empresa pueden ser estadisticas,
investigaciones, libros revistas etc.

o Las fuentes provenientes de la empresa, es toda aquella informacion
que se recibe a diario por el solo funcionamiento de la compaiia.
(Angulo, 2016).

Planteamiento de la hipotesis: Busca establecer las lineas de investigacion que van
a ayudar a dar respuesta a las preguntas que forman parte del estudio. De igual forma,
esto va a permitir comprender mejor las decisiones y actividades relacionadas con los
elementos donde es necesario profundizar. (Angulo, 2016).

Diseiio, recopilacion y tratamiento estadistico de la informacién: De acuerdo con
Baca (2010), existen 2 tipos de recoleccion de la informacion:

e Recopilacion de la informacion de fuentes primarias: Es aquella
informacidon que se obtiene del usuario o consumidor del producto, de
manera que, para obtener dicha informacion, hay que entrar en contacto
directo; esta se puede realizar de 3 maneras:

o Observar directamente la conducta del usuario, este método de
observacion no es muy recomendable, pues no permite estudiar los
motivos reales de la conducta. (Baca, 2010).

o El método de experimentacion: Se obtienen informacion directa del
usuario, aplicando y observando métodos de conducta. Este método
trata de descubrir relaciones causa-efecto y el investigador puede
controlar y observar las variables importantes para el estudio. (Baca,
2010).

o Aplicaciéon de un cuestionario al usuario, el cuestionario va a

permitir conocer qué le gustaria al usuario consumir y cuéles son los
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problemas actuales en el abastecimiento de productos similares. Se
considera un buen cuestionario, cuando, al ser aplicado permite
obtener la informacion que se desea para la investigacion. (Baca,
2010).

o Recopilacion de la informacion de fuentes secundarias: Es
aquella informacion obtenida e fuentes secundarias, mencionadas
anteriormente. Este tipo de recopilacion puede solucionar el
problema sin necesidad de obtener informacion de fuentes primarias,
de igual forma, sus costos de busqueda son muy bajos y en caso de
no resolver el problema, ayuda a formular una hipdtesis sobre la
solucién y contribuir a la recoleccién de informaciéon primaria.
(Baca, 2010).

5. Analisis e interpretacion de la informacién: una vez obtenida la informacion, es
recomendable para su mejor interpretacion mostrar la informacion en tablas, graficas
o indices que permitan ver con claridad los resultados obtenidos del medio de
recoleccion de datos. Es importante tener en cuenta, que, esta informacion debe probar
la existencia o no una demanda insatisfecha del producto de estudio. (Angulo, 2016).
Hay que tener en cuenta, que, los datos recopilados deben convertirse en informacion
util que sirva como base en la toma de decisiones. (Baca, 2010).

6. Informe: Es el documento que contienen los resultados mas importantes obtenidos en
el desarrollo de cada uno de las etapas anteriores. Este documento debe ser veraz,

oportuno y no tendencioso. (Baca, 2010).

Métodos de investigacion

Segun la naturaleza de la informacion que se recoge para responder al problema investigativo,
se puede manejar bajo dos paradigmas, la investigacion cualitativa y cuantitativa. En la
investigacion del primer tipo, segin Zikmund & Babin (2009), se interesa mas en la calidad que
en la cantidad. Esta clase de investigacion, atiende sus objetivos de estudio mediante técnicas que
permiten elaborar interpretaciones de los fendémenos de mercado sin depender de su medicion
numérica. El investigador interpreta los datos para extraer su significado y convertirlo en

informacion.
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En la investigacion de mercados cuantitativa, se atiende los objetivos de investigacion

mediante evaluaciones empiricas que requieren enfoques de medicion y analisis numérico

(Zikmund & Babin, 2009). La principal diferencia entre las anteriores investigaciones tratadas, es

que los investigadores cuantitativos miden conceptos con escalas que revelan directa o

indirectamente valores numéricos, que luego se utilizan en célculos estadisticos y pruebas de

hipdtesis; mientras que los investigadores cualitativos se preocupan mas por observar, escuchar e

interpretar, a la vez, que intervienen de manera intima en la construccion de los resultados. Por

estas razones, la investigacion cualitativa es mas subjetiva, lo que significa que los resultados

dependen de quien investiga. Diferentes estudios pueden llegar a conclusiones distintas aun si se

basan en la misma entrevista, mientras que, si el encuestado senala una calificaciéon de compromiso

con una escala cuantitativa, el proceso es mas objetivo porque la cifra sera la misma, sin importar

quién sea el investigador que realizé el analisis (Zikmund & Babin, 2009).

Tabla 1. Herramientas comunes de investigacion cualitativa

Herramienta Descripcion Tipo de enfoque Ventajas clave Desventajas
(categoria) clave
Entrevistas  de Discusiones en Etnografia, -Se  pueden -Los
focus group grupos pequeios | estudios de caso hacer con rapidez resultados
dirigidos por un -Se  obtienen | dependen del
moderador capacitor perspectivas moderador
multiples -Los
-Flexibilidad | resultados no se
generalizan a una
poblacion mayor
-Dificil  de
usar en topicos
delicados
-Costosas
Entrevistas  de Uno a uno, Etnografia, -Se  obtienen -Los
profundidad entrevistas de sondeo | teoria de las causas, | considerables resultados
entre un investigador | estudios de caso elementos de juicio | dependen de la
capacitado 'y un de cada individuo. | interpretacion del
entrevistado -Son  buenas | investigador.
para entender -Los
conductas resultados no son
inusuales. generalizables.
Muy
costosas.
Conversaciones Dialogo no Fenomenologi -Obtener -Facil de
estructurado a, teoria de las | elementos de juicio | desviarse
registrado por un | causas unicos de los -Las
entrevistador. entusiastas interpretaciones
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Herramienta Descripcion Tipo de enfoque Ventajas clave Desventajas
(categoria) clave
-Puede abarcar | dependen mucho
topicos delicados del investigador
-Menos
costosa que las
entrevistas de
profundidad a los
focus group.
Entrevistas Preguntas  de Teoria de las -Puede enfocar -La falta de
semiestructurad | respuesta abierta, a | causas, etnografia | asuntos mas | flexibilidad que
as menudo por escrito, especificos. produce
que requieren -Los explicaciones
respuestas tipo resultados se | realmente
ensayo. pueden interpretar | creativas 0
con facilidad. novedosas
-Tiene
ventajas en costos
sobre los  focus
groups y las
entrevistas de
profundidad
Asociacion  de Registra los Teoria de las -Economica -La falta de
palabras/termina | primeros causas, estudio de -Se puede | flexibilidad que
cion de | pensamientos de un | caso realizar con rapidez | produce
enunciados consumidor en explicaciones
respuesta a  un realmente
estimulo creativas 0
novedosas
Observacion Registro de Etnografia, -No es -Puede  ser
notas que describen | teoria de las causas, | intrusiva muy costosa con
los hechos | estudio de caso. -Revela las  series de
observados patrones de | observador
conducta reales participante
Collages Quien responde Fenomenologi -Lo bastante -Muy
crea cuadros que |a, teoria de las | flexible como para | dependiente de la
representan sus | causas permitir elementos | interpretacion del
pensamientos/sentimi de juicio | collage que el
entos novedosos. observador haga.

Fuente. Zikmund & Babin (2009)

En la Tabla 1, se puede observar una lista de herramientas comunes utilizadas a la hora de

hacer una investigacion cualitativa con una pequeia descripcion de cada una.

Dentro de la investigacion cuantitativa se pueden observar los disefios experimentales donde

se aplican experimentos puros; la encuesta social que es muy utilizada para recoger, procesar y

analizar caracteristicas de personas en un grupo; y finalmente, los estudios cuantitativos con datos

secundarios que abordan andlisis con utilizacion de datos ya existentes.
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Determinacion de la muestra

Muestreo hace referencia a la seleccion de una pequefia parte estadisticamente determinada,
para inferir el valor de una o varias caracteristicas del conjunto. (Baca, 2010).

Por aspectos econdmicos, en la mayoria de los casos es muy dificil entrevistar a todos los
consumidores, por lo cual, primero hay que determinar el tamafio de la muestra y posteriormente
si elegir el método de muestreo. (Angulo, 2016).

Para determinar el tamafno adecuado de la muestra se debe hacer uso de las siguientes
variables y muestras:

o a: Denominada grado de confianza, viene a ser el porcentaje de estimaciones de
intervalo que puede esperarse que contenga el valor real del pardmetro que se estima.
Normalmente el grado de confianza esta entre el 90 al 99%

o Z: Esel valor de la distribucion normal estandar que corresponde al nivel de confianza

elegido.

Teniendo en cuenta esta relacion, se obtiene una tabla de probabilidades mas frecuentes de

una distribucidén normal.

Tabla 2. Probabilidades de distribucién normal

Nivel de confianza Valor Z
90% 1,65
95% 1,96
98% 2,33
99% 2,57

Fuente: Angulo (2016)

O

p: es la proporcion a favor deseada para el producto

q: Es la proporcion de rechazo

O

o E: Es el maximo error tolerable. Por lo general se hace uso de un error tolerable del
5%
o N: Tamaio de la poblacion

o n: Tamafo de la muestra / nimero de encuestas

Para el célculo de la muestra, se tienen dos féormulas que dependeran de la poblacién. Cuando
la poblacion es infinita, es decir, cuando no se conoce o su tamafio se considera infinito, se hara

uso de la siguiente formula.



16

Z’xpxq
n= —EZ
Ecuacién 1.Tamafio de muestra poblacion infinita

Fuente. Angulo (2016).

Pero si la poblacion es finita, es decir el tamafio de esta es conocido, el calculo del tamafio de

la muestra sera con la siguiente formula.

B Z?’xNxpxq
T E2(N-1)+Z%xpxq

Ecuacién 2. Tamafio de muestra poblacion finita

n

Fuente. Angulo (2016).

Producto

Este se define como el resultado natural de un proceso productivo en el cual se debe tener en

cuenta una serie de atributos, los cuales van a influir en la decision de adquirir este, asi mismo se

busca determinar, si el producto a fabricar serd aceptado en el mercado, si este a su vez se puede

mejorar y ser superior que su competencia o si existe alguna demanda insatisfecha. (Angulo, 2016)

Los atributos son aspectos, cualidades o propiedades de un producto que permiten

identificarlos entre otros que son similares. Los principales atributos a estudiarse deben ser:

Caracteristicas del producto: Son factores que distinguen un producto de otro, como lo
es el tamafio, textura, color, peso entre otros.

Servicios de apoyo: Son servicios que se ofrecen como complemento de compra.
Marca: Es lo mas representativo de un producto, ya que esto indica el posicionamiento del
producto en el mercado.

Empaque: Tiene la finalidad de diferenciar el producto de otros, ademas de proteger.
Calidad del producto o servicio: Por lo general las oportunidades de un proyecto radican
en las imperfecciones que un mercado ofrece dando un producto o servicio de mejor o
inferior calidad a la deseada por el consumidor. Para el caso de un producto se tienen en
cuenta aspectos como la resistencia, pureza, precision, durabilidad entre otros.

Estilo y disefio: El estilo tiende a incrementar el atractivo un producto haciéndolo

llamativo y el disefio es otra forma de aumentar las posibilidades haciéndolo singular.
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Clasificacion de los productos
De acuerdo con Angulo (2016), los productos se pueden clasificar de la siguiente manera:
e Segun su tangibilidad
o Tangibles- Productos que pueden apreciarse con los sentidos.
o Intangibles- En general los servicios.
e Segun su destino o uso
o De consumo final- Son los que consume finalmente la poblacion. Dentro de
estos entramos:
* Productos de compra rapida
* Productos que se adquieren por comparacion
» Productos especializados
* Productos no buscados
o Intermedios- Es la materia prima que junto con los productos sirve para
fabricar los bienes finales.
o De capital- Maquinaria o equipos que sirve para fabricar otros productos o
maquinas.
e Segun su durabilidad
o Duraderos (No perecederos)- Son bienes tangibles que normalmente
sobreviven a muchos usos.
o No duraderos (Perecederos)- Son productos tangibles que se consumen en el
primer momento de uso.
e Segun su frecuencia de uso
o Frecuente- Cuando la utilizacion del producto es cotidiana.
o Poco frecuente- El consumo es espaciado durante un periodo determinado.
o Esporédico- Son productos que se adquieren una sola vez en un periodo de

varios aflos.
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Demanda

De acuerdo con Baca (2010), la demanda hace referencia a la cantidad de bienes y servicios
que los consumidores estan dispuestos a adquirir a un precio determinado y con el fin de satisfacer
una necesidad particular.

Los factores que, segiin Angulo (2016) determinan la demanda son principalmente, saber
cudles son los requerimientos que los consumidores hacen respecto a un bien o servicio y asi
establecer la posibilidad de participacion del producto del proyecto en la satisfaccion de dicha
demanda. Para ellos hay que tener en cuenta:

e El precio del producto: Este debe ser accesible al nivel de ingresos de los
consumidores a los cuales va dirigido el producto.

e El nivel de ingresos de la poblacién: Este se debe tener en cuenta ya que, si las
personas disponen de mayores ingres, tendran la posibilidad de adquirir mayor cantidad
de bienes.

e Necesidad real del bien o servicio: En este aspecto influyen aspectos como:

o Los habitos de consumo, estos van a determinar la frecuencia y cantidad de uso
de los productos por parte de los consumidores.

o Gustos y preferencias de los consumidores, esto determina el consumo de los
productos y pueden influir aspectos tales como: habitos, religion, moda y la
cultura de la sociedad en un momento especifico.

o Expectativas, hace referencia a el aprovechamiento en los precios, es decir, los
consumidores suelen analizar bastante a la hora de realizar una compra, si este,
sabe que el producto esta proximos a bajar, va a esperar a que baje para
comprarlo, pero si ocurre lo contrario, que el precio va a subir, estos prefieren
comprar de inmediato con la expectativa de aprovechar los precios bajos en ese

momento.

Oferta

Es la cantidad de productos que los fabricantes o comerciantes ponen a disposicion del
mercado a un precio determinado. Esta a su vez responde a una demanda del mercado. Mientras
que la demanda estudia el comportamiento de los consumidores, la oferta del mercado hace
referencia a la conducta de los proveedores, es decir, la relacion entre la cantidad ofertada de un

producto y su precio transaccional. (Angulo, 2016).
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Algunos de los factores que determinan la oferta segiin Angulo (2016) son:

Precio

Flexibilidad de la tecnologia: A medida que se accede a nuevas tecnologias, esto va
a permitir producir la misma cantidad, pero con menos recursos o en menor tiempo,
lo cual va a disminuir los costos de producciéon y aumentar los beneficios.

El precio del producto: El precio y la cantidad estan directamente relacionados, es
decir que, si el precio aumenta, la cantidad ofrecida aumentard, pero si por el contrario
el precio disminuye, la cantidad va a disminuir.

Precio al que otros productores venden el articulo en el mercado: El producto debe
ser competitivo en calidad y precio, al menor costo y que este sea similar al de otras
empresas.

Disponibilidad de insumos: la abundancia o escasez de insumos limita la cantidad
que se ofrece al consumidor.

Condiciones meteorologicas: La cantidad de productos que se produzcan dependeran
de las condiciones naturales Optimas para fabricarlo, ya que, ciertos productos deben

tener en cuenta aspectos como temperatura, humedad, entre otros.

El precio hace referencia al valor de los productos, bien sea un bien o un servicio, los cuales

se ofrecen en el mercado y es expresado en dinero.

De acuerdo con Angulo (2016), es importante conocer el precio, ya que, esto va a permitir

calcular los ingresos futuros que se obtendran de la venta de los productos durante el

funcionamiento del proyecto de inversion.

Para Baca (2010), el precio es la cantidad monetaria a la cual los productores estdn dispuestos a

vender y los consumidores a comprar un bien o un servicio, cuando la oferta y la demanda estan

en equilibrio.

Tipos de precios

Para Baca (2010), los precios se tipifican de la siguiente forma:

Internacional: Es aquel que se utiliza para articulos de importacion-exportacion y
normalmente se cotiza en dolares estadounidenses.

Regional externo: El precio vigente en parte de un continente.
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¢ Regional interno: Es el precio vigente en solo una parte del pais. Rigen normalmente
para productos que se producen y consumen en esa region y si se desea consumir en
otra, el precio cambia.

e Local: Precio vigente en una poblacion pequefa y cercana. Fuera de esa localidad el
precio cambia.

e Nacional: Es el precio vigente en todo el pais y normalmente lo tienen productos con

control oficial de precio o articulos industriales especializados.

Como determinar el precio
En cualquier producto, existen diferentes calidades y precios. El precio a su vez estd influido
por la cantidad que se compre. Para tener una base de calculo de ingresos futuros es conveniente
utilizar el precio promedio.
Para fijar precios de venta Angulo (2016) plantea que se pueden emplear varios métodos
numéricos, algunos de ellos son:
o Costos mas utilidades: Consiste en aumentar al costo total un margen estandar que
el empresario considera una adecuada utilidad.
e Anadlisis del punto de equilibrio y fijacién de precios: A partir del punto de
equilibrio que contemple la utilidad.
e Determinacion de los precios a partir del valor percibido: El precio en este caso
se fija de acuerdo del valor percibido por parte de los consumidores.
e Fijacion a partir del nivel actual de precios: Se basa en los precios de la

competencia.

Canales de distribucion
Un canal de distribucion segin Baca (2010), es la ruta que toma un producto para pasar del
productor al consumidor final, aunque se detiene en varios puntos de la trayectoria. En cada uno
de los puntos donde se detenga de la trayectoria, se realiza un pago, ademas de un intercambio de
informacion.
Teniendo en cuenta lo anterior, los canales de distribucion son:
e Productores-consumidores: este canal es la via més corta, sencilla y rdpida. Se

utiliza cuando el consumidor se acerca directamente a la fabrica para adquirir sus
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productos. Aunque por esta via el producto es mas econdémico para el consumidor, no
todos los fabricantes estan dispuestos a practicar esta modalidad.

e Productores-minoristas-consumidores: Es una canal muy comun, y la fuerza se
adquiere al entrar en contacto con mas minoristas que vendan y exhiban los productos.

¢ Productores-mayoristas-minoristas-consumidores: el mayorista entra como
auxiliar al comercializar productos mas especializados.

¢ Productores-agentes-mayoristas-minoristas-consumidores: Es el canal mas
utilizado por empresas que venden productos a una gran distancia de su sitio de origen.
De hecho, el agente en sitios tan lejanos lo entrega en forma similar al canal y en
realidad queda reservado para casi los mismos productos, pero entregado en zonas

muy lejanas.

6.2 Estudio Técnico

El estudio técnico segin Rodriguez (2018), consiste en la seleccion de medios de produccion,
asi como la organizacion de la actividad productiva, e implica requerimientos de materia prima e
insumos. Asi mismo, busca seleccionar la mejor alternativa para abastecer el mercado de acuerdo
con las restricciones de recursos, tecnologias y ubicacion.

Este estudio busca determinar si es fisicamente posible hacer el proyecto (Correa & Lopez,
2007).

Para Baca (2010), el estudio técnico presenta la determinacion del tamafio 6ptimo,
determinacion de la localizacion, la ingenieria del proyecto y el andlisis organizativo,
administrativo y legal.

Sin embargo, Angulo (2016) y Baca (2010), concuerdan en que se deben tener en cuenta tres
aspectos importantes para su realizacion, tamafio optimo de la planta, localizacion y la ingenieria
del proyecto.

Para la correcta obtencion de la informacion, Baca (2010) plantea las partes que conforman

un estudio técnico, la cuales se muestra a continuacion:
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Analisis y determinacion del tamafo 6ptimo del proyecto

NS

Andlisis y determinacion de la localizacion 6ptima del proyecto

NS

Identificacion y descripcion del proceso

NS

Determinacion de la organizacion humana y juridica que se requiere para la
correcta operacion del proyecto

Figura 1. Estructura estudio técnico

Fuente. Baca (2010).

Determinar el tamafio 6ptimo del proyecto

El tamafio hace referencia a la capacidad instalada y se entiende como la capacidad de
producir un determinado volumen por unidad de tiempo. El tamafio ideal resulta de un balanceo
de todos los elementos que intervienen en la produccion de bienes y/o servicios para la produccion,
de tal forma que todas las instalaciones, equipo y personal trabajen al mismo tiempo. (Rodriguez,
2018)

Tipos de capacidad instalada

e Capacidad de disefio: Hace referencia a la tasa de produccion de articulos
estandarizados en condiciones ideales de operacion, por unidad de tiempo.

e Capacidad del sistema: Es la tasa de producciéon maxima de un articulo especifico
que se puede alcanzar con los recursos, humanos, maquinaria y materiales trabajando
de forma integrada.

e Capacidad real: Es la tasa de produccion considerando que la eficiencia de los
trabajadores y las maquinas no son ideales, es decir, se trabaja en condiciones

normales.
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Dada la complejidad de los procesos productivos, asi como de la variedad de los mismos, es
imposible desarrollar un método estandarizado que determine Optimamente la capacidad de una
planta productiva. Dentro del estudio del proyecto de inversion, debe preverse los futuro
crecimientos de la planta. Para determinar el tamafio 6ptimo del proyecto, se tienen una serie de

métodos que nos permiten estimar las dimensiones de la planta (Angulo, 2016):

Método Lange

Lange define un modelo para fijar la capacidad 6ptima de produccion de la nueva planta, este
modelo se sustenta en la hipotesis de que existe una relacién funcional entre el monto de la
inversion y la capacidad productiva del proyecto, lo cual considera a la inversion inicial como
medida directa de la capacidad de produccion (Tamano). (Baca, 2010).

De acuerdo con el modelo habrd que hacer un estudio de un nimero de combinaciones
inversion-costos de produccion, de tal forma que el costo total sea el minimo, de esta manera la

expresion del costo total es la siguiente:
n—-1

C .
Costo total = 1,(C) + ; m = Minimo

Ecuacién 3. Costo total Lange

Fuente. Baca (2010)
Donde:

C: Costo de produccion

10: Inversion inicial

i: Tasa de descuento

t: Periodos considerados en el andlisis

En estas condiciones, el costo total alcanzara su nivel minimo cuando el incremento de la
inversion inicial sea igual a la suma actualizada de los costos de operacion que esa mayor inversion
permite ahorrar.

Determinar la localizacion optima del proyecto

La localizacion que se elija para el proyecto puede ser determinante en su éxito o fracaso, para
ello Baca (2010) plantea que la localizacioén contribuye en mayor medida a que se logre la mayor
rentabilidad sobre el capital, o a obtener el minimo costo unitario. El objetivo general por supuesto

es llegar a determinar el sitio donde se instalard la empresa.
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La ubicacion mas adecuada serd aquella que permita maximizar el cumplimiento del objetivo

del proyecto. Aunque las opciones pueden ser muchas, en la practica estas se reducen a unas pocas,

esto debido a las exigencias y restricciones del proyecto (Sapag, 2011)

La seleccion de la localizacion del proyecto se define en dos ambitos: Macro localizacion,

donde se elige la region o zona y la micro localizacion, que determina el lugar especifico donde se

instalara el proyecto (Sapag, 2011).

Los principales factores que influyen en la ubicacion del proyecto son:

Mercado que se desea atender

Transporte y accesibilidad de los usuarios

Regulaciones legales que pueden restringir la posibilidad de instalar una empresa en
una zona de exclusividad residencial o los planos reguladores municipales que limitan
la construccion en altura.

Aspectos técnicos como las condiciones topograficas, la calidad del suelo, la
disponibilidad de agua de riego, las condiciones climdticas e incluso, la resistencia
estructural de un edificio si se quiere instalar una maquinaria pesada en un piso alto.
Aspectos ambientales como restricciones a la evacuacion de residuos o a la cantidad
maxima de estacionamientos permitidos por las normas de impacto ambiental.

Costo y disponibilidad de terrenos o edificaciones adecuados a las caracteristicas del

proyecto.

Entorno y existencia de sistemas de apoyo.

Existen diversos métodos que ayudan a analizar y seleccionar la mejor alternativa del area

donde debe establecerse el proyecto, entre los cuales estan:

Método cualitativo por puntos

Consiste en asignar valores cuantitativos a una serie de factores que se consideran relevantes

para la localizacion. Esto conduce a una comparacion cuantitativa de diferentes sitios. El método

permite ponderar factores de preferencia para el investigador al tomar la decision. Para realizar

este método se deben seguir los siguientes pasos. (Baca, 2010).

Crear una lista de factores relevantes a evaluar.
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e Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa, estos pesos deben
sumar 1, el valor que se le asigna a cada factor dependera del investigador.

e Asignar una escala comun a cada factor y elegir cualquier minimo (0 a 10).

e (Calificar cada lugar de acuerdo con la escala designada y multiplicar la calificacion
por el peso.

e Sumar la puntuacion de cada sitio y elegir la maxima puntuacion.

Identificacion y descripcion del proceso

La ingenieria del proyecto va a permitir resolver todo lo relacionado a las instalaciones y
funcionamiento. Desde la descripcion del proceso, adquisicion de equipo y maquinaria y
determinar la distribucion dptima de la planta, hasta definir la estructura juridica y de organizacion

que habra de tener la planta productiva. (Baca, 2010).

Un proceso técnico de acuerdo con Angulo (2016), es aquel que, permite transformar insumos
en productos manufacturados, haciendo uso de tecnologia, mano de obra y equipos. Un proceso
productivo bien definido va a permitir determinar los requerimientos de insumos, mano de obra,
equipos entre otros, con el proposito de poder cuantificar monetariamente y asi proyectar los flujos

de caja posibilitando las evaluaciones posteriores.

Para la descripcion de cualquier proceso productivo por mas complejo que sea, se puede
representar por medio de un diagrama para su posterior analisis. Existe un gran numero de

diagramas que permiten identificar el proceso claramente, dentro de estos encontramos:

Diagrama de bloques

Este diagrama es una representacion gréafica del funcionamiento interno de un sistema (Ogata,
2003). Cada una de las operaciones unitarias ejercida sobre la materia prima se encierra en un
rectangulo, estos a su vez se unen entre si mediante flechas que indican la secuencia de las diversas
operaciones que se ejecutan en el proceso de produccion, en los rectdngulos se escribe la operacion
unitaria efectuada sobre el material y la informacion puede ser completada con tiempos y

temperaturas (Angulo, 2016).
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Mapa de procesos

El mapa de procesos es la estructura donde se evidencia la interaccion de los procesos que
posee una empresa para la prestacion de sus servicios. Con esta herramienta se puede analizar la
cadena de entrada-salidas en la cual, la salida de cualquier proceso se convierte en la entrada del
otro.

Para la elaboracion de este diagrama se deben establecer los procesos que garanticen a la
organizacion poder generar una ventaja competitiva, dicho procesos se pueden clasificar de la
siguiente manera:

e Procesos operativos
e Procesos de apoyo
e Procesos de gestion

e Procesos de direccion

Los procesos operativos combinan y transforman recursos para obtener el producto o servicio
conforme a los requisitos del cliente, aportando un valor afadido. Estos procesos también son los
responsables de conseguir los objetivos de la empresa.

En cuanto a los procesos de apoyo estos proporcionan las personas y los recursos fisicos
necesarios por el resto de procesos y conforme a los requisitos de sus clientes internos.

Los procesos de gestion mediante actividades de evaluacion, control, seguimiento y medicion
aseguran el funcionamiento controlado del resto de procesos, ademas de proporcionar la
informacion que se necesita para la toma de decisiones y elaborar planes de mejoras eficaces

Estos procesos funcionan recogiendo datos del resto de los procesos y procesandolos para
convertirlos en informacidn de valor para sus clientes internos.

Finalmente, los procesos de direccion son concebidos con caracter trasversal a todo el resto

de procesos de la empresa.

Diagrama SIPOC

Este diagrama recibe su nombre por las siglas en inglés, Supplier-Input-Process-Output-
Customer, es decir, Proveedor-Insumos-Proceso-Salidas-Cliente. Esta herramienta permite
visualizar el proceso de manera sencilla y general. Este diagrama puede ser aplicado a procesos de

todos los tamafios y todos los niveles. A través de la estructura SIPOC desde un extremo a otro
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dentro de la empresa, podemos identificar la interaccion que tienen los procesos de toda la
organizacion, ya que se puede visualizar coomo el resultado de un proceso se convierte en la
entrada de otro, y asi sucesivamente, de tal manera que, al final se puede visualizar a toda la

compafiia como un conjunto de procesos interrelacionados. (Tovar & Mota, 2007).

Proveedor insumos Proceso Salidas Cliente

Supplier Input Process Output Customer

Figura 2. Diagrama SIPOC

Fuente. Tovar & Mota (2007).

Proveedor: Es cualquier persona o proceso que suministra algin insumo.

Insumo: Es todo aquello que se requiere para llevar a cabo el proceso, puede ser informacion,
materiales, actividades o recursos.

Proceso: Son las actividades basicas para convertir las entradas en salidas.

Salida: Es el resultado del proceso.

Cliente: Es la persona que se ve afectada por el resultado del proceso.

Modelo EOQ
Los modelos de cantidad econdémica de pedido (EOQ), tratan de identificar el punto especifico

en el cual se hard un pedido (siempre es un nimero especifico de unidades), asi como el tamafio

(Q) (Chase, Jacobs & Aquilano, 2009).
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Este modelo supone que los costos relevantes del inventario se pueden dividir en costos de
pedido y costos de mantenimiento. El primero, incluye los costos administrativos fijos de realizar
y recibir pedido, estos disminuyen conforme aumenta el tamafio del pedido y el segundo, hace
referencia a los costos variables de mantener un articulo en inventario durante un periodo
especifico (Gitman, 2003).

El EOQ, analiza el balance entre los costos de pedido y los costos de mantenimiento para
determinar la cantidad de pedido que minimiza el costo total del inventario (Gitman, 2003).

La cantidad de pedido 6ptimo que minimiza los costos totales estd dada por la siguiente

ecuacion:
2DS
Qopt = H
Ecuacion 4. Cantidad econémica de pedido
Fuente. Chase, Jacobs & Aquilano, (2009).
Donde:
D= Demanda

S= Costo de preparacion o costo de hacer un pedido
H= Costos de mantenimiento y almacenamiento por unidad de inventario promedio

Q= Cantidad a pedir (Cantidad econémica de pedido)

De acuerdo a que este método supone una demanda y tiempo constante, el punto de re orden

R, es:

R=dL
Ecuacion 5. Punto de volver a pedir

Fuente. Chase, Jacobs & Aquilano, (2009).

R= Punto de volver a pedir
d= Demanda diaria promedio

L= Tiempo de entrega en dias.
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6.3 Estudio Financiero

Este estudio permite determinar la rentabilidad de la inversidon de un proyecto, teniendo en
cuenta la comparacion entre los costos y beneficios del mismo.

El estudio financiero permite determinar cudl es el monto de los recursos econdmicos
necesarios para la realizacion del proyecto, cudl serd el costo total de operacion de la empresa, asi
como otros aspectos que van a servir para la toma adecuada de decisiones (Baca, 2010).

Para evaluar un proyecto de inversion es necesario utilizar diversos criterios que permitan
conocer las ventajas y desventajas que se obtendrian, en caso de realizarsela inversion en el
proyecto. Estos indicadores o indices sirven para determinar la rentabilidad de un proyecto y asi
tomar o no la decision de invertir. (Angulo, 2016).

A continuacion, se muestra la estructura del estudio financiero, planteada por Baca (2010).

Ingresos

Costos financieros tabla de pago
de la deuda

t —'I Estado de resultados —
Costos totales de produccion,

administracion, ventas, financieros

v

Punto de equilibri

Inversion total fija y diferida
v

Depreciacion y amortizacion

Balance general
4

Capital de trabajo

Costo de capital > Evaluacion econdémica -

Figura 3. Estructura estudio financiero.

Fuente. Baca (2010)
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En la figura 3 se muestra la estructura general del estudio financiero. “Las flechas indican
donde se utiliza la informacion obtenida en ese cuadro. Por ejemplo, los datos de la inversion fija
y diferida son la base para calcular el monto de las depreciaciones y amortizaciones anuales, el
cual, a su vez, es un dato que se utiliza tanto en el balance general como en el punto de equilibrio
y en el estado de resultados. La informacion que no tiene flecha antecedente, como los costos
totales, el capital de trabajo y el costo de capital, indica que esa informacion hay que obtenerla con
investigacion. Como se observa, hay cuadros de informacion, como el balance general y el estado

de resultados, que son sintesis o agrupamientos de informacién de otros cuadros”. (Baca, 2010).
Inversion del proyecto

La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y diferidos
o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con excepcion del capital de
trabajo. Los activos tangibles o fijo son aquellos bienes que son propiedad de la empresa. Se llama
fijo porque son bienes que la empresa no puede desprenderse facilmente sin que ello ocasione

problemas a sus actividades productivas (Baca, 2010).

El activo intangible es el conjunto de bienes propiedad de la empresa, necesarios para su

funcionamiento y que incluyen: marcas, disefio comercial, gastos pre operativo, entre otros.

En la evaluacion de proyectos se acostumbra a presentar la lista de todos los activos tangibles

e intangibles, anotando que se incluye en cada uno de ellos.
Capital de trabajo

EL capital de trabajo hace referencia a “capital necesario para adquirir bienes y servicios que
son utilizados para la actividad y productividad de la empresa y que son devueltos durante el ciclo

productivo de la empresa”.

El proyecto cuenta con un proceso donde hay un periodo de produccion, uno de
comercializacién y otro de cobranza. El capital de trabajo debe estar en la capacidad de financiar

todos los egresos que se ocasionan antes de recibir los. Pagos de los clientes (Angulo, 2016).

Para el calculo del capital de trabajo se tienen en cuenta el siguiente modelo
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El método del periodo de desfase, calcula la inversion de capital de trabajo como la cantidad
de dinero necesaria para pagar los costos y gastos corrientes hasta que la empresa genere su propio
capital de trabajo, el cual se destinara para financiar el periodo de desfase siguiente. Para esto, se

toma el costo promedio diario y lo multiplica por el nimero de dias estimados de desfase:

CA

Inversion en capital de trabajo = 365” Xn

Ecuacion 6. Inversion capital de trabajo

Fuente. Angulo (2016)

Donde CA es el costo anual proyectado para el primer afio de operacion y n es el nimero de

dias de desfase entre la ocurrencia de los egresos y la generacion de ingresos.
Financiamiento del proyecto

Una vez calculado el monto de inversion necesarios para llevarse a cabo el proyecto, es
indispensable establecer como serd financiado, es decir, que fuentes de financiamiento deben
utilizarse, y el costo tanto individual como el costo promedio ponderado de todas las fuentes que

se van a utilizar para financiar el proyecto (Angulo, 2016)

Existen fuentes de financiamiento a largo y mediano plazo, dentro de estas podemos

encontrar:

e Linea de crédito: Es un acuerdo entre el banco y el cliente por medio del cual el banco
le facilitara un crédito permanente al cliente para ser usado en cualquier momento.

Solo se paga intereses sobre el monto que se ha utilizado.

e Préstamo bancario: Consiste en pedir dinero a un banco y este debe ser devuelto en

un determinado numero de cuotas, con una tasa de interés definida por el banco.

e Leasing o arrendamiento financiero: Es un contrato por el cual el arrendador
financiero concede el uso de un bien, normalmente un activo fijo, a una persona o
empresa, la cual se compromete a pagar una renta periddica durante un tiempo

determinado.
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Bonos: Son documentos que representan un titulo de valor a favor de quien lo posea.
La empresa que emita un bono tiene un compromiso de pago incluyendo los intereses

durante un plazo de vencimiento preestablecido.

Prestamos de fomento: Son préstamos para personas juridicas que cumplen con las
politicas establecidas por organizaciones cuyo objetivo es apoyar a los diferentes

sectores de la economia por medio de financiamiento de inversion

Una vez se escoge la fuente de financiamiento del proyecto, esto exige la elaboracion de una

tabla de amortizacion y el conocimiento de este método para calcular este tipo de pagos

La tabla de amortizacion es un calendario de pagos que en ocasiones es proporcionado por las

instituciones financieras, sin embargo, el encargado del proyecto puede elaborarlo con los datos

del financiamiento.

Las tablas de amortizacidon contienen los siguientes elementos:

Saldo inicial del periodo

Intereses, que son el pago por el uso del dinero, y que son calculados multiplicando

la tasa de interés del periodo por el saldo inicial del periodo.

Amortizacion, que es la devolucion del valor que ha sido objeto del préstamo en pago

a plazos.

Pago por periodo.

Otros pagos: seguros, portes y diferentes gastos administrativos bancarios.
Saldo final del periodo

Pago = intereses + amortizacién + otros pagos

Ecuacién 7. Amortizacion, pago

Fuente. Angulo (2016)
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Para la realizacion de esta tabla, primero se debe calcular el monto de pago, para eso se puede
hacer uso de la formula PAGO de excel, segundo, los intereses se calculan multiplicando el saldo
inicial por la tasa, tercero, la amortizacion se realiza restando el pago menos los intereses. Una vez

se tengan todos estos datos, la tabla de amortizacion quedaria hecha. (Angulo, 2016)
Punto de equilibrio

El analisis del punto de equilibrio es una técnica util para estudiar las relaciones entre los
costos fijos, los costos variables y los ingresos. El punto de equilibrio es en el nivel de produccion

en el que los ingresos por ventas son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y variables.

(Baca, 2010)

El punto de equilibrio puede ser calculado matematicamente de la siguiente forma, los
ingresos estan calculados como el producto del volumen vendido por su precio, ingresos = P X Q.
Se designa por costos fijos a CF, y los costos variables se designan por CV. En el punto de

equilibrio, los ingresos se igualan a los costos totales (Baca,2010):
PXQ=CF+CV

Pero los costos variables siempre son un porcentaje constante de las ventas, entonces el punto

de equilibrio se define matematicamente como:

costos fijos totales

( Costos variable totales )
Volumen total de ventas

Punto de equilibrio (Volumen de ventas) =

CF
v
l-px0

Punto de equilibrio =

Ecuacioén 8. Punto de equilibrio

Fuente. Angulo (2016)

Evaluacion financiera

Para evaluar un proyecto es necesario utilizar diversos criterios que permitan conocer las

ventajas y desventajas que se obtendrian de realizarse la inversion. Estos criterios son los
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indicadores o indices de rentabilidad, que sirven para determinar la rentabilidad del proyecto a

partir de un flujo de caja proyectado (Angulo, 2016)

Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Este método consiste en determinar el nimero de periodos, generalmente en afnos requeridos
para recuperar la inversion inicial emitida, es decir, en cuantos afios los flujos de efectivo igualaran
el monto de la inversion inicial.

Este se calcula sumando los flujos de efectivo desde el primer hasta el Giltimo afio, y se registra
en una columna que normalmente se denomina “acumulador”. El afio en el que el acumulado de
los flujos de efectivo sea igual al monto de la inversion es el numero de afios o tiempo que se

requiere para recuperar la inversion (Angulo, 2016)

Valor actual neto (VAN)

Este método mide el excedente resultante después de obtener la rentabilidad deseada y
después de recuperar toda la inversion. Para ello, calcula el valor actual de todos los flujos futuros
de caja, proyectados a partir del primer periodo de operacion y se le resta la inversion total
expresada en el momento cero (Sapag, 2011)

La férmula matematica que se utiliza para calcular el valor actual neto es:
n
FNE,
VAN = -1, + z (—
t=1

Ecuacion 9. Valor actual neto

Fuente. Angulo (2016)
Donde:

VAN: Valor actual neto

FNE: Flujo neto de efectivo del periodo t

I: Inversion inicial en el periodo 0

i: Tasa de interés a la que se descuentan los flujos de efectivo

n: Vida util del proyecto

Después de calcular el VAN, las situaciones que se pueden presentar se muestran a

continuacion:
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e VAN > 0 Este resultado representa el importe de dinero que se logra como ganancia
adicional después de recuperar la inversion y la tasa minima de rendimiento y la decision
que se debe tomar es la de aceptar la inversion

e VAN = 0 En este momento solo la inversion y la tasa minima de rendimiento que se
estableci6 desde el inicio y la decision es indiferente

e VAN <0 Finalmente cuando se presenta este resultado, el importe de dinero faltante para
cumplir con la recuperacion del monto de la inversion inicial neta y de la tasa minima de

rendimiento que se establecid al principio y en este caso se debe rechazar la inversion.

DOFA

El andlisis DOFA es una herramienta que esta disefiada para ayudar a guiar al estratega a
encontrar el mejor acoplamiento entre las tendencias externas, oportunidades y amenazas y las
capacidades internas de la organizacion, fortalezas y debilidades. Este analisis le va a permitir a la
compafiia formular estrategias para aprovechar sus fortalezas, prevenir el efecto de sus debilidades,
utilizar a tiempos sus oportunidades y anticiparse al efecto de sus amenazas. (Serna, 2008). De
acuerdo con Correa & Lopez (2007), la clave de esta herramienta esta en la capacidad de observar

los factores internos y externos de la empresa, a partir de juicios solidos
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7 MARCO CONCEPTUAL

Proyecto de inversion

Conjunto de planes detallados que tiene como objetivo aumentar la productividad de una
empresa para incrementar las utilidades, mediante el uso adecuado de los fondos en un plazo
razonable (Gitman & Zutter, 2012).

Los proyectos de inversion para Angulo (2016), son importantes porque constituyen un
instrumento basico de informacion para la toma de decisiones de inversion y, también, por los
efectos de ejecucion y operacion (ya sea la solucion de los problemas existentes o el desarrollo
econdmico y social de una region o pais), asi como, en especial, por los beneficios que le pueden
generar a un inversionista.

Sucursal

De acuerdo con la Camara de Comercio de Bogotd, una sucursal es un establecimiento de
comercio abierto por una sociedad comercial constituida bajo cualquiera de las formas asociativas
existentes en la legislacion colombiana, dentro o fuera de su domicilio principal de la sociedad,
para el desarrollo de negocios sociales o parte de ellos, administrados por mandatarios con
facultades para representar legalmente a la sociedad.

Barras Corrugadas

Barras de acero provista de resaltes; barra destinada para usarla como refuerzo en
construcciones de concreto y en construcciones relacionadas. (NTC, 2289).

Barras de acero con nucleo de seccion circular, longitud continua en cuya superficie existen
resaltos salientes denominadas corrugas, obtenidos por medio de laminacién en caliente. (Gerdau

Diaco, 2019)
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8 MARCO CONTEXTUAL

PROVINCIA DE SABANA OCCIDENTE
SUBACHOQUE
EL ROSAL
FACATATIVA
MADRID
ZIPACON
FUNZA
BOJACA J v
¥z 4
CEPARTAMENTO

Figura 3. Mapa provincia de sabana de occidente

El municipio de El Rosal forma parte de la provincia Cundinamarquesa Sabana de Occidente,
Localizado al Noroccidente de la Sabana de Bogotd, con territorio sobre la Autopista Bogota —
Medellin, en el Valle del Rio Subachoque, y aproximadamente a 20 kilometros de Bogota. El
municipio limita al nororiente con el municipio de Subachoque, al noroccidente con el municipio
de San Francisco, al sur oriente con el municipio de Madrid y al sur occidente con el municipio de

Facatativa.
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El municipio estd dividido en 12 veredas de acuerdo al Esquema de Ordenamiento Territorial
Acuerdo 03 de 2011 Municipio de El Rosal Cundinamarca: Puerta de Cuero, San Antonio, El
Rosal, Santa Barbara, Cruz Verde, Buenavista, El Caucho, El Rodeo, La Pifiuela, La porquera,
Tibagota, Hondura Chingafrio, Hondura Tibagota.

Las principales actividades socioecondmicas del municipio son la floricultura, la ganaderia,
la agricultura tradicional. En cuanto al cultivo de flores, entre las veredas de El Rosal se pueden
encontrar 43 empresas.

Basados en los estudios de la Corporacion Autonoma Regional de 1995, las tierras se dividen
en: tierras cultivables, tierras para pastos, tierras para sistemas, tierras agroforestales, tierras
forestales. Estos suelos son la base de la economia del municipio cuya vocacion es agroindustrial.

En épocas como diciembre, agosto y febrero las caracteristicas climaticas del municipio como
temperatura promedio de trece grados con variaciones hasta los cero grados (heladas), afectan los

cultivos y el adecuado desarrollo econdmico de los habitantes.
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9 METODOLOGIA

9.1 Meétodo

El método a emplear en la investigacion es el analitico, en el cual se distinguen los elementos
de un fenémeno y se procede a estudiar ordenadamente cada uno en forma individual, este método

se desarrolla con precision y en forma detallada. (Rodriguez, 2005).

9.2 Tipo de estudio

La investigacion es de tipo descriptiva porque se muestran las caracteristicas de la situacion
a estudiar que, en este caso, son los elementos que componen al municipio de El Rosal que lo
postula como un buen lugar para colocar un punto de venta y la situacioén actual de la empresa

DISFLENAL S.A'S.

9.3 Fuentes de informacion

Para realizar el proyecto es necesario utilizar fuentes primarias y secundarias de informacion.
Entre las fuentes de tipo secundario se encuentran medios bibliograficos como libros, trabajos de
grado, revistas especializadas, etc. para la construccion del marco tedrico. Como fuentes de

informacidn primaria se utilizan encuestas a ferreterias y cotizaciones realizadas a las mismas.

9.4 Poblacion y muestra

La poblacion objeto de estudio corresponde a las ferreterias que dedican su actividad
econoémica a la compra y venta de varilla y fleje. En este caso, se seleccionan las ferreterias
ubicadas en el municipio de El Rosal. Se tom6 como muestra las 10 ferreterias que se encuentran
en el municipio; muestra de tipo aleatoria simple, ya que, como procedimiento es intuitivo y sus
formulas son simples (Vivanco, 2005). En cuanto a la aplicacion de herramientas, se realizaran

encuestas a la muestra seleccionada, debido a que actiian como clientes potenciales.
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9.5 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Una de las técnicas que se utilizaran serd la observacion directa y visitas al municipio de El
Rosal para conocer de cerca el contexto en el que se va a desenvolver el nuevo punto de venta. Se
realizaran encuestas a las ferreterias que actuan como clientes potenciales para evaluar la
posibilidad de convertirse en su proveedor. Se utilizara el largo recorrido y experiencia que tienen
los duefios de la empresa para saber lo que se requiere a la hora de poner un punto de venta y
recibir el producto, almacenarlo y ofrecerlo.

Para el estudio de mercados y financiero, se utilizara como guia otros trabajos de grado que
ayuden a comprender los pasos y herramientas para llevar a cabo un proyecto de viabilidad para

la apertura de un punto de venta.

9.6 Correlacion metodoldgica

Tabla 3. Correlacion metodologica

Objetivo Estrategia Actividades Herramientas

Desarrollar  un Andlisis de la Recoleccion de Encuestas
estudio  comercial | demanda y oferta. | datos. Andlisis
que permita conocer | Analizar el Procesamiento | estadistico
el mercado objetivo, | producto, poblacion | de la informacion.
comprender su | objetivo, Realizar
comportamiento y | competidores y | encuestas a
los  canales  de | precio a partir de los | ferreterias ubicadas
distribucion,  para | resultados en el municipio de El
definir el marketing | obtenidos de las | Rosal,

mix correspondiente | encuestas. Cundinamarca

al producto. Descripcion de
los  canales de
comercializacion 'y
distribucion.

Elaborar un Caracterizar el Recoleccion de Diagrama
estudio técnico que | local y los equipos | datos. de bloques
permita  identificar | necesarios para la Procesamiento Meétodo
las necesidades de las | venta de wvarilla y | de la informacion. cualitativo  por
instalaciones  para | fleje;  definiendo Caracterizacion | puntos
recepcion, aspectos legales, de | del proceso de venta Mapa  de
almacenamiento, seguridad e | desde la recepcion | procesos
alistamiento y | infraestructura para | del producto. Distribucion
distribucion de | la recepcion, Determinacion | en planta
productos, que | almacenamiento, de las caracteristicas




técnico.

de costos variables.

Objetivo Estrategia Actividades Herramientas
incluya alistamiento y | principales que
requerimientos distribucion del | requiere el local.
legales, de seguridad | producto. Visitas a El
y de infraestructura. Rosal  para  ver

locales.

Generar Evaluar la Recoleccion de Capital de
estudio  financiero | viabilidad datos. trabajo
que permita evaluar | financiera del Procesamiento Flujo de
la rentabilidad y el | proyecto mediante | de la informacion. efectivo
retorno de la determinacion del Determinacion Periodo de
inversion, flujo de efectivo, | de costos operativos. | recuperacion de
considerando considerando gastos Célculo de | la inversion
condiciones de funcionamiento | costos de | (PRI)
definidas en de la nueva sucursal | adecuacion. Valor actual
estudios comercial y | e ingresos. Determinacion | neto (VAN)

Fuente. Construccidn autores.
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10 SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

Ubicacion de la empresa

La empresa se encuentra ubicada en Compartir, que es la comuna uno en Soacha. La actividad
se desarrolla desde aproximadamente 3 afos.

Direccion: Autopista sur, carrera 4 #9-03

Vias de acceso: Autopista sur

D Gvgelon
Irivee  Bham Yo St Slede e
s s e 4 8 $<3

] 1K ¥ S ele @l & |

h

Figura 4. Macro localizacion.

Fuente Google Earth.

Figura 5. Micro localizacion.

Fuente: Google Earth
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Produccion

El afio pasado DISFLENAL S.A.S realizd mejoras en su proceso, reduciendo tiempos y
ayudando a la empresa a aumentar su nivel de produccion. Antes, de las 16 horas que se trabajaban
diariamente, 10 (62.5%) eran cargando y calentando el material, lo cual indicaba que realmente
solo 6 horas (37.5%) eran de trabajo real. Ahora, solo utilizan 6 horas (37.5%) aproximadamente
para cargar y calentar el material.

En cuanto a la produccion de flejes, por medio de la compra de una flejadora neumatica, ahora
se pueden producir 120.439 kilos al mes y no 30.000 como se podia antes. Esos datos basados en

un escenario en donde toda la varilla producida de 9 mm se utilizaré para la produccion de flejes.

Margen de ganancias

Actualmente, la mayor parte de ventas se obtiene de los negocios al por mayor.

Tabla 4. Margen de ganancias

Mes Ventas x mayor Ventas Minoristas Total % mayorista % minorista
Marzo $ 570.245.100 § 112.530.000 $ 682.775.100 84% 16%
Abril $ 581.432.980 § 120.034.523  $ 701.467.503 83% 17%

Fuente. Construccion autores con base a datos brindados por Disflenal

En la anterior tabla, se toma como referencia dos meses del presente afio para entender un
poco la forma en que las ventas al por mayor y por menor se reparten el total de las ventas en la
empresa. La venta al por menor es un mercado al que la organizacion le ha dado poca atencion,
pero, aun asi, los nimeros demuestran que mensualmente se venden méas de 100 millones de pesos

por lo que significa que puede haber potencial.

Uno de los puntos que soporta la idea de ubicar un nuevo punto de venta en El Rosal, es el
margen de ganancia que se puede aprovechar de la venta al por menor en este sector. En las
siguientes tablas se detallara por tipos de varilla y fleje, las ganancias que se obtienen y el potencial

que hay en este mercado.
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Tabla 5. Némina sede principal

Nomina
20-may $17.091.737
5-jun $ 18.825.400
$35.917.137

Fuente. Construccion autores con base a datos brindados por Disflenal S.A.S

En la tabla anterior se muestra la ndmina correspondiente al mes comprendiendo entre el 5 de

mayo al 5 de junio.

Tabla 6. Produccion mensual

Producccion mensual
20-may 61813 kilos
5-jun 75597 kilos
137410

Fuente. Construccion autores con base a datos brindados por Disflenal S.A.S

Para el mes de referencia comprendiendo entre el 5 de mayo al 5 de junio, la empresa tuvo

una produccion de 137.410 kilos como se muestra en la tabla anterior.

Tabla 7. Gastos mes

5 Mayo - 5 Junio Pesos x kilo
Luz $ 4.709.410 $ 34
Almacén $15.968.660 $ 116
Arriendo $ 3.960.000 $ 29
Nomina $35917.137 $ 261
Mantenimiento $10.000.000 $ 73
Valor Kilo procesado $ 513

Fuente. Construccion autores con base a datos brindados por Disflenal S.A.S

Para obtener el valor del kilo procesado, hay que tener en cuenta una serie de aspectos que

participan del proceso productivo de la varilla y fleje, dentro de estos encontramos, la luz, arriendo,

ndmina, los servicios de mantenimiento y finalmente los gastos de almacén, dentro de los cuales
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se encuentra, el CO2, aceite, gas propano, oxigeno y gastos generales como repuestos, tonillos
entre otros.

Para calcular el valor por kilo, se toma el gasto del mes de cada uno de los servicios
involucrados en el proceso y se divide en la produccion del mes, de esta manera arroja el calculo

del valor por kilo de cada uno, para finalmente sumarlos.
Tabla 8. Valor final kilo procesado

Valor Mp 1350
Merma 10%
Serv, Mo, Arriendo $ 513
Valor kilo procesado 1998

Fuente. Construccion autores con base a datos brindados por Disflenal S.A.S

En la tabla anterior, se muestra como se calcula el valor de kilo procesado que es de $1998.

Se toma el valor de la materia prima que es de $1350.
Tabla 9. Valor unidad producida

Producto Peso kg :3;3{13:;; Pli\e;[c;goarl X Ganancia
Varilla 1/2 5,5 $ 10.989 $ 12.300 $ 1.311
Varilla 12mm 4,5 $ 8.991 $ 10.500 $ 1.509
Varilla 9mm 2,7 $ 5395 $  5.800 $ 405
Varilla 8.5 2,4 § 4795 $  5.800 $ 1.005
Varilla 1/4 1,5 $ 2997 $  3.900 $ 903
Varilla 11mm 4,2 $ 8.392 $ 9.500 $ 1.108
Varilla 3/8 3 $§ 5994 $  7.200 $ 1.206

Fuente. Construccion autores con base a datos brindados por Disflenal S.A.S

Cada tipo de varilla tiene un peso que se debe multiplicar por el valor de kilo procesado y asi
determinar el valor por unidad. Actualmente en la empresa, tomando como punto de referencia
este valor por unidad producida, se fija un valor para vender a ferreterias al por mayor, es decir,
que compran mas de 5 toneladas en cada pedido. Al costado derecho de la tabla, por diferencia, se

puede obtener el margen de ganancia por tipo de varilla.

Tabla 10. Valor kilo procesado fleje



Valor Mp 1350
Merma 10%
Serv, Mo, Arriendo $ 513
Valor kilo procesado 1998
MO Fleje 160
Valor kilo fleje 2158

Fuente. Construccion autores con base a datos brindados por Disflenal S.A.S

Tabla 11. Ganancia por kilo de fleje

Valor x kilo

Precio x mayor

Ganancia

Fleje

§ 2158

$

2300 S

142

Fuente. Construccion autores con base a datos brindados por Disflenal S.A.S
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En cuanto a los flejes, el margen de ganancia es de $142 por kilogramo, lo que es bastante

inferior a los margenes que ofrece la varilla. Para calcular este margen, se toma el valor de kilo

procesado normal de una varilla, $1.998, que es con lo que se hace un fleje y se le suman $160

pesos de mano de obra, para un total de $2.158. Este valor se le resta a los $2.300 del precio que

se ofrece al por mayor y da el margen de ganancia.

Minorista

Tabla 12. Ganancia por cada tipo de varilla

Valor und

Precio al x

Producto Peso kg producida Mayor Ganancia
Varilla 1/2 5,5 $ 10989 § 13500 $ 2.511
Varilla 12mm 4,5 $ 8991 § 12500 § 3.509
Varilla 9mm 2,7 $ 5395 % 7.500 $ 2.105
Varilla 8.5 2,4 § 4795 § 6.600 $ 1.805
Varilla 1/4 1,5 $ 2997 § 4000 $ 1.003
Varilla 11mm 4,2 $ 8392 § 11.500 § 3.108
Varilla 3/8 3 $ 5994 § 8.000 § 2.006

Fuente. Construccion autores con base a datos brindados por Disflenal S.A.S
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En cuanto al mercado al por menor, como los pedidos son de 5 toneladas o menos, se ofrecen

a precios mayores y la ganancia como se ve en la tabla anterior, es mucho mayor que al por mayor.

Tabla 13. Kilo procesado fleje

Valor Mp 1350
Merma 10%
Serv, Mo, Arriendo $ 513
Valor kilo procesado 1998
MO Fleje 160
Valor kilo fleje 2158

Fuente. Construccion autores con base a datos brindados por Disflenal S.A.S

Tabla 14. Ganancia por unidad de fleje

Fleje Cantidad Peso Valor producido l.’recio Precio Ganancia
minorista final
15x20 1 0,35 $ 755 °$ 1.200 $ 1.200 $ 445
8x18 1 0,26 $ 561 § 936 $ 936 § 375
8x15 1 0,23 $ 496 § 830 $ 830 § 334
20x20 1 0,4 $ 863 § 1.440 $ 1.440 $ 577
18x18 1 0,36 $ 777 $ 1.350 $ 1.350 § 573
10x20 1 0,3 $ 647 $ 1.100 § 1.100 $ 453

Fuente. Construccion autores con base a datos brindados por Disflenal S.A.S

La politica de la empresa, es que cuando hay un pedido de 1 tonelada o menos de fleje, se
venden por unidad. En la tabla anterior se ve que hay un gran margen de ganancia de este modo.
Para calcular el valor producido por unidad, se toma el peso de 1 fleje y se multiplica por el valor
por kilogramo que es $2.158. Y para obtener la ganancia por unidad, se resta el valor que se ofrece

al por menor con el valor producido por unidad.
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11 ESTUDIO DE MERCADO

11.1 Desarrollo del trabajo de campo

Para tener un conocimiento del sector y de los clientes potenciales, se hizo un estudio de
mercado para este tipo de negocio por medio de un trabajo de campo basado en visitas y en una
encuesta formulada para entender motivos por los cuéles las ferreterias escogen su proveedor, sus
habitos de compra y la demanda que podria tener el nuevo punto. Para la empresa es muy
importante este proceso, ya que, ayuda a entender el mercado al que se va a enfrentar en el

municipio y a realizar prondsticos de ventas.

11.1.1 Definicion del problema
No se tiene informacion confiable para establecer la viabilidad de un punto de venta de la

empresa Disflenal S.A.S en el municipio de El Rosal, Cundinamarca.

11.1.2 Objetivo general
Obtener informacion confiable para establecer la viabilidad de un punto de venta de la

empresa Disflenal S.A.S en el municipio de El Rosal, Cundinamarca.

Objetivos especificos
1. Determinar las principales necesidades del publico objetivo y sus caracteristicas de
compra.
2. Analizar el contexto competitivo.

3. Establecer la viabilidad de la idea de negocio

11.1.3 Identificacion de fuentes de informacion

De acuerdo con la investigacion a realizar, se hard uso de fuentes primarias, como de fuentes
secundarias. Para la primera opcion se contempla la aplicacion de una encuesta que permita
identificar aspectos como, preferencias, frecuencia de compra, necesidades; y observacion directa
para la identificacion de la competencia y de los clientes. Se utilizaran fuentes secundarias, con el

fin de identificar aspectos como importacidon y exportacion de acero en Colombia, comportamiento
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del sector ferretero en Colombia, ubicacion y ventajas de colocar el punto de venta en El Rosal,

crecimiento del municipio, etc.

11.1.4 Disefio, recopilacion y tratamiento de datos

Durante esta etapa, inicialmente se debe realizar un censo, esto con el fin de saber exactamente
cuantas encuestas hay que realizar, una vez sepa con exactitud este dato, se disefia el cuestionario
para aplicar y finamente se realizan las encuetas necesarias para su posterior analisis.

Se realizara, ademas de la encuesta, observacion directa por medio de visitas, con el fin de
recopilar informacion confiable.

El tipo de estudio sera descriptivo ya que se quiere estudiar las caracteristicas del

comportamiento natural del mercado y tener una vision mas clara del mismo.

11.1.5 Poblacion objetivo
La poblacion objeto de estudio corresponde a las ferreterias y depdsitos que dedican su

actividad economica a la venta de materiales para construccion. Para este trabajo, se toma como
punto central el municipio de El Rosal y las 10 ferreterias que dentro de ¢l operan. Dentro de ellas
encontramos:

o Hipercentro de la construccion El Rosal: Cadena de ferreterias de gran recorrido
en el mercado, maneja marcas como Paz del rio, Sidenal, Cemex, entre otras, lo que indica que
manejan productos certificados. Ofrece a sus clientes precios acorde a las marcas manejadas,
los cuales son elevados, pero ofrece distintos medios de pago. Esta se encuentra ubicada sobre
la via principal de El Rosal.

o Cementos de la sabana Ltda: Cadena de ferreterias con méas de 310 puntos
alrededor del pais, brinda a sus clientes un amplio portafolio de productos y de marcas. Cuenta
con alrededor de 10 empleados y los productos ofrecidos son puestos en el lugar que se deseen.
Ofrece diversos medios de pago para beneficio de sus clientes.

o Ferrepili: Ferreteria que se encuentra ubicada en B. Bolonia en El Rosal, es una
ferreteria que comercializa pequefias cantidades de productos, sin embargo, ofrece distintos
materiales para la construccion, tales como, cemento, varilla, fleje, puntilla entre otros.

o Deposito mayorista de la sabana SAS: Deposito y ferreteria de gran tamaiio, que

se caracteriza por brindar a sus clientes opciones de productos y precios, cuenta con 4
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empleados y 2 vehiculos propios para llevar el material. Este depdsito se encuentra sobre la
via principal de El Rosal.

o Ferreteria la Gran Piramide: Esta ferreteria se encuentra ubicada en la parte
central de El Rosal. Comercializa productos en pequenas cantidades, pero aun asi ofrece gran
variedad de productos.

o Ferreteria Santana: Ferreteria que maneja diversos productos para la
construccion, cuenta con vehiculo propio para llevar el material, comercializa productos para
la construccion de diferentes marcas como Diaco, Sidenal, Fortecem, entre otros.

o Ferreteria Arévalo: Se encuentra ubicada sobre la via principal del municipio, pese
a que su tamafo es pequeio frente a las demés ferreterias, aun asi, ofrece a sus clientes la
facilidad de poner el material donde se desee, asi como diversos precios.

o Ferreteria El Cruce: Franquicia de Disensa, ubicada sobre la autopista Bogota-
Medellin en el Rosal, Cundinamarca. Brinda a sus clientes una gran variedad de productos,
entre ellos varilla, fleje, cemento, herramientas, entre otros. Sus productos son de marcas de
gran recorrido en el sector de la construccién como lo son Paz del Rio, Cemex, Pavco etc.
Cuenta con vehiculo propio para llevar el material y asi brindarles mayor facilidad a sus
clientes.

o Ferreteria construir futuro: Ofrece a sus clientes diversas opciones de productos
y precios acorde a lo que desee, cuenta con vehiculo propio.

o Juan José G Ferreteria: Comercializa productos tales como varilla, fleje,
cuadrado, cemento etc., a precios de facil acceso para sus clientes y cuenta con vehiculo propio

para llevar el material.

11.1.6 Disefio de la encuesta
En los anexos, se observa el modelo de cuestionario a aplicar a las ferreterias del municipio

de El Rosal, Cundinamarca.

11.1.7 Analisis de los resultados de la encuesta
La encuesta se les aplico a las 10 ferreterias que operan en el municipio de El Rosal y a

continuacion se muestran los resultados con su respectivo analisis.
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(Esta conforme con su proveedor actual?

® si
® No

Figura 6. Ferreterias conformes con su proveedor

Fuente. Construccidn autores.

El 80% de las ferreterias encuestadas, expresaron estar conformes actualmente con su

proveedor.

(Qué razones lo harian cambiar de proveedor por uno nuevo?

Que me dé mejor precio

Ninguno, estoy conforme.

Que haya otro mas cerca

Ninguna, estoy bien

Que me den mejor precio para ganar mas
Precios mas econémicos

Que pongan un negocio aca en el municipio

Que esté cerca porque me tocar enviar el camion y me demoro trayendo el material. Seria mejor que estuviera
cerca

Mejor precio

Que no me tome tanto tiempo ir a recoger el material y sean cumplidos

Por medio de esta pregunta, se encontré que a pesar de la conformidad que se tenia con los
proveedores, habria alguna razén que los hiciera cambiar de proveedor. El 40% de las respuestas
hicieron alusidn a que la cercania era un factor que seria atractivo para este cambio. Otro 40%, se
ve mas atraido por el precio. E1 20% dijo que estaban totalmente conformes con el proveedor con

el que estan trabajando.
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(Qué factor es mas importante a la hora de escoger su proveedor?

@ Cercania
@ Precio
© Calidad
@ Marca

Figura 7. Factores importantes para escoger proveedor

Fuente. Construccion autores.

Esta grafica confirm6 mas las razones que expresaron en la pregunta anterior. Los porcentajes
son los mismos. Al 40% de las ferreterias, la cercania seria un factor atractivo para trabajar. Para

otro 40%, seria el precio. Para el 20% restante la marca.

(Usted definitivamente nos compraria si abriéramos un punto de venta dentro de El Rosal y

ofreciéramos los productos a un mejor precio?

® si
® No

Figura 8. Decision de compra

Fuente. Construccion autores.

Esta grafica ayudard a identificar la demanda correctamente, ya que el 20% de las ferreterias

totales fueron claras al decir que no estaban interesadas en cambiar de proveedor.
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(Qué tan importante es para usted que su proveedor se encuentre en El Rosal? Siendo 1 nada

importante y 5 extremadamente importante.

Figura 9. Importancia de un proveedor en El Rosal

Fuente. Construccion autores.

Con esta pregunta se identificé qué tan atractivo e importante seria para las ferreterias tener
un proveedor ubicado en el municipio de El Rosal. Podemos ver que para el 50% es importante y
extremadamente importante por los tiempos que reducen por la cercania y por la facilidad de
conseguir pequefias cantidades. A las ferreterias que les da igual o no les dan tan importancia a la
ubicacion, lo que les importa es el precio que les ofrecen y la marca que los hace estar conformes

con el proveedor que tienen.

(En donde se encuentra ubicado su proveedor?

La punta Madrid Mosquera

Figura 10. Ubicacion del proveedor

Fuente. Construccion autores.
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El 50% de las ferreterias, trabajan con un proveedor ubicado en La Punta, el 20% en Madrid

y el 30% restante en Mosquera.

(Cada cuanto realiza pedido a su proveedor?
10,0

75

5,0

2,5

0,0

Diario

Figura 11. Frecuencia de pedido

Fuente. Construccion autores.

El 100% de las ferreterias hace pedidos a diario, tanto de pequefias como de grandes

cantidades. Esto demuestra que hay un mercado, que esta en constante movimiento.

(Qué tan importante es para usted que su proveedor le transporte el material? Siendo 1 nada

importante y 5 muy importante.

Figura 12. Importancia de transportar el material

Fuente. Construccion autores.
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Los resultados de la pregunta anterior son contundentes. A las ferreterias no les importa que
les lleven el material puesto que todas tienen su propio vehiculo. Tener vehiculo, no seria de

ventaja competitiva para el local de Disflenal S.A.S.

(Tiene vehiculo para transportar el material?

® si
® No

Figura 13. Transporte

Fuente. Construccidn autores.

Esta pregunta es complemento de la anterior. EI 100% de las ferreterias del municipio tienen
su propio vehiculo para transportar el producto. Por medio de observacion directa se ve que los
tiempos de entrega no son para nada un problema puesto que todos tienen su vehiculo para recoger
el material y se hace de inmediato. Las ferreterias cuando reciben un pedido, por lo general no
tienen varilla y fleje en stock, asi que envian su vehiculo con otros productos al sitio donde
compran varilla y fleje, cargan lo que necesitan y lo llevan directamente a su cliente. El anterior

proceso es el que realiza cada uno de los clientes y es por esto que compran a diario.
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(Qué producto compra?

@ Solo Varilla
@ Solo Fleje
@ Varilla y Fleje

Figura 14. Productos que compran

Fuente. Construccion autores.

El 100% de las ferreterias compra varilla y fleje que son los dos productos que ofrece Disflenal

S.A.S. Esta es una noticia totalmente positiva para la empresa.

En promedio, ;Cuantas unidades de varilla compra semanalmente?

@ 0-100 unidades
@ 101- 200 unidades
@ 201- 300 unidades
@ Mas de 300

Y

Figura 15. Compra de varilla semanal

Fuente. Construccion autores.

El 50% de las ferreterias compra de 101 a 200 unidades de varilla semanales. El 40% compra
de 201 a 300 unidades de varilla semanales. Y el 10% restante, compra en menores cantidades, de
0 a 100 unidades semanales. Con esta pregunta, lo que se queria conocer era la demanda
aproximada semanal y mensual de varilla en El Rosal, sumando los promedios de compra de cada
ferreteria. Con estos datos y teniendo en cuenta que interesa el 80% de los clientes, la demanda

semanal de varilla seria de 920 y 3680 unidades mensuales.
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En promedio, /Cuantas unidades de fleje compra semanalmente?

@ 0-100 unidades
@ 101-200 unidades
@ 201-300 unidades
@ Mas de 300

Figura 16. Unidades de fleje semanal

Fuente. Construccion autores.

El 40% de las ferreterias compra de 101 a 200 unidades semanales de fleje. El otro 40% de 0
a 100 unidades. Y finalmente, el 20% restante de 101 a 200 unidades de fleje. Con esta pregunta,
lo que se queria conocer era la demanda aproximada semanal y mensual de fleje en El Rosal,
sumando los promedios de compra de cada ferreteria. Con estos datos y teniendo en cuenta que
interesa el 80% de los clientes, la demanda semanal de fleje seria de 800 y 3200 unidades

mensuales.

(Qué tipos de varilla comercializa? Escoja las opciones que considere.

Varilla 9mm
Varilla 12mm
Varilla 1/2
Varilla 1/4
Varilla 11mm
Varilla 8.5

5/8

Figura 17.Varilla que comercializa

Fuente. Construccion autores.
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Es importante conocer qué tipos de varilla comercializan, para saber cudles son los que se
necesitan y toca darle mayor grado de importancia. De acuerdo a las respuestas, se puede ver
claramente que hay 3 tipos que siempre piden y unos que se piden en menor grado. Con esta
informacion, la empresa puede llegar a concluir que no seria necesario llevar de todos los tipos,

sino solo de 9 mm, 12 mmy Y.

De las varillas que comercializa, ;Cual es la que mas vende?

@ Varilla 9mm
@ Varilla 12mm
Varilla 1/2

@ Varilla 1/4
@ Varilla 11mm
® Varilla 8.5

Figura 18. Varilla que mas venden

Fuente. Construccidn autores.

Ademas de saber cudles son las varillas que mas se comercializan, habia que conocer cudles
se compran mas, con el fin de determinar las cantidades de cada una, los margenes de cada una y
hacer una proyeccion de ventas mucho mas precisa. De acuerdo a la demanda de varilla mensual
de 3680 unidades y los porcentajes de la grafica anterior, la demanda por tipo de varilla

mensualmente seria de la siguiente manera: 2576 de Y4, 736 de 9 mm y 368 de 12 mm.
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(Qué tipos de flejes comercializa? Escoja las opciones que considere.

20X20
16X15
18X18

8X20
16X20
10X15
10X10

8X18
25X25

9X20

Figura 19. Flejes que mas comercializan

Fuente. Construccion autores.

Al igual que con la varilla, se quiso saber qué tipos de fleje son los que mas se comercializa
en el municipio. Con los resultados, se concluye que hay 4 tipos que son los que predominan. Los
flejes 20X20, 15X15, 18X18 y los 9X20. Esos serian los que deben vender en el nuevo local para

tener mejor provecho.

De los flejes que comercializa, ;Cual es la que mas vende?

@ 20X20
® 15X15
18X18
® 8x20
@ 15X20
® 10X15
® 10X10
® 8x18

12V

Figura 20. Fleje que mas venden

Fuente. Construccion autores.

Ademas de saber cuéles son los flejes que mas se comercializan, habia que conocer cudles se
compran mas, con el fin de determinar las cantidades de cada uno, ver los margenes de cada uno
y hacer una proyeccion de ventas mucho mas precisa. De acuerdo a la demanda de fleje mensual

de 3200 unidades y los porcentajes de la grafica anterior, la demanda por tipo de fleje



60

mensualmente seria de la siguiente manera: 1280 unidades de 9X20, 1280 de 20X20, 320 unidades
de 15X15 y 320 unidades de 18X18.

(A qué precio compran la varilla de 1/2?

2(20 %
)
! 1(10% 1(10% 1(10% 1(10%
) ) ) )
0
16000 16050 16100 16120 16400 16500 16600 16800

Figura 21. Precio de compra de varilla 2

Fuente. Construccion autores.

Estos datos muestran las cantidades de dinero por las que compran cada varilla de /2 y dan un
panorama sobre cudnto deberia ser el precio de venta para poder capturar la atencién de los

clientes. La demanda mensual de este tipo de varilla seria de 2576 unidades.

(A qué precio compran la varilla de 12mm?

3(30 %)

2 (20 %) 2 (20 %)

1(10 %) 1(10 %) 1(10 %)

14170 14250 14300 14470 14500 14550

Figura 22. Precio de compra de varilla 12mm

Fuente. Construccion autores.
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Estos datos muestran las cantidades de dinero por las que compran cada varilla de 12 mm y
dan un panorama sobre cuanto deberia ser el precio de venta para poder capturar la atencion de los

clientes. La demanda mensual de este tipo de varilla seria de 368 unidades.

(A qué precio compran la varilla de 9mm?

2 (20 %)

1(10 %) 1(10 %) 1(10 %) 1(10 %) 1(10 %)

8100 8150 8200 8240 8500 8580 8620

Figura 23. Precio de compra de varilla 9mm

Fuente. Construccion autores.

Estos datos muestran las cantidades de dinero por las que compran cada varilla de 9 mm y
dan un panorama sobre cuanto deberia ser el precio de venta para poder capturar la atencion de los

clientes. La demanda mensual de este tipo de varilla seria de 736 unidades.

(A qué precio compran la el fleje de 9X20?

3 (30 %)

2 (20 %) 2 (20 %) 2 (20 %)

1(10 %)

1150 1200 1230 1250 No compro

Figura 24. Precio de compra de fleje 9X20

Fuente. Construccion autores.
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Estos datos muestran las cantidades de dinero por las que compran cada fleje de 9X20 y dan
un panorama sobre cuanto deberia ser el precio de venta para poder capturar la atencion de los

clientes. La demanda mensual de este tipo de fleje seria de 1280 unidades.

(A qué precio compran la el fleje de 20X20?

4 (40 %)

3 (30 %)

1(10 %) 1(10 %) 1(10 %)

1420 1430 1450 1460 1500

Figura 25. Precio de compra de fleje 20X20

Fuente. Construccion autores.

Estos datos muestran las cantidades de dinero por las que compran cada fleje de 20X20 y dan
un panorama sobre cuanto deberia ser el precio de venta para poder capturar la atencion de los

clientes. La demanda mensual de este tipo de fleje seria de 1280 unidades.

(A qué precio compran la el fleje de 15X15?

4 (40 %)

3(30 %)

1(10 %) 1(10 %) 1(10 %)

1150 1170 1200 1300 No compro

Figura 26. Precio de compra de fleje 15X15

Fuente. Construccion autores.
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Estos datos muestran las cantidades de dinero por las que compran cada fleje de 15X15 y dan
un panorama sobre cuanto deberia ser el precio de venta para poder capturar la atencion de los

clientes. La demanda mensual de este tipo de fleje seria de 320 unidades.

(A qué precio compran la el fleje de 18X18?

2 (20 %) 2 (20 %) 2 (20 %)

1(10 %) 1(10 %) 1(10 %) 1(10 %)

1100 1250 1260 1280 1300 1310 1330

Figura 27. Precio compra de fleje de 18X18

Fuente. Construccidn autores.

Estos datos muestran las cantidades de dinero por las que compran cada fleje de 18X18 y dan
un panorama sobre cuanto deberia ser el precio de venta para poder capturar la atencion de los

clientes. La demanda mensual de este tipo de fleje seria de 320 unidades.

11.2 Analisis de la demanda

Disflenal S.A.S tiene pensado vender en el nuevo local varilla y fleje, pero cada uno de los
productos tiene varios tipos, por lo que es importante saber cuales son mas demandados. Con la
encuesta, se obtuvo cudntas cantidades en promedio vende cada ferreteria con el fin de obtener la
demanda total del nuevo punto de venta. Para la varilla, se sumaron los 10 promedios y dieron
1150 unidades semanales y 4600 mensuales, que al sacar el 80% de los clientes que aseguraron
comprar en un futuro, se obtuvo el nimero de 920 semanal y 3680 mensual. Para el fleje, se realizo
el mismo proceso, donde serian 1000 flejes semanales y 4000 mensuales, que al sacar el 80%,
serian 800 unidades semanales y 3200 mensuales. Ademads de lo anterior, habia que conocer qué

tipos de varillas y flejes hay que tener en el inventario para responder correctamente.
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De acuerdo a las respuestas, se puede ver claramente que hay 3 tipos de varilla que siempre
piden y unos que se piden en mucho menor grado. Con esta informacion, la empresa puede llegar
a concluir que no seria necesario llevar de todos los tipos, sino solo de 9 mm, 12 mm y %. En el
caso de las varillas, la encuesta arrojé que el 70% de las ferreterias tienen a la varilla de %2 como
la més vendida, el 20% tiene la de 9 mm y el 10% la de 12 mm. Para obtener las cantidades de
varilla por cada tipo, se sacé el porcentaje en unidades de cada una para que al sumarlas den el
100% de las cantidades semanales y mensuales de varilla. Para los flejes se realiz el mismo
procedimiento, donde el fleje de 9X20 representa el 40%, de 20X20 el 40%, de 15X15 el 10% y
el de 18X18 el 10%: Para obtener las cantidades de fleje por cada tipo, se sacé el porcentaje en
unidades de cada uno para que al sumarlos den el 100% de las cantidades semanales y mensuales
de fleje.

Teniendo en cuenta lo anteriormente mencionado, aproximadamente la demanda semanal por
tipo de varilla seria 644 varillas de Y2 (70%), 184 varillas de 9 mm (20%) y 92 varillas de 12 mm
(10%). Mensualmente serian 2576 varillas de /2, 736 varillas de 9 mm y 368 varillas de 12 mm.

En cuanto a los flejes, se calculd una demanda de aproximadamente 800 unidades semanales
y 3200 mensuales y con los resultados, se ve que hay 4 tipos que son los que predominan. Los
flejes 20X20, 15X15, 18X18 y los 9X20. Asi que aproximadamente la demanda semanal por tipo
de fleje seria 320 unidades de 9X20 (40%), 320 unidades de 20X20 (40%), 80 flejes de 15X15
(10%) y 80 flejes de 18X18 (10%). Mensualmente serian 1280 unidades de 9X20, 1280 unidades
de 20X20, 320 unidades de 15X15 y 320 unidades de 18X18.

11.3 Analisis del sector

De acuerdo con Editor fierros (2018), dice Manuel Lesmes Patifo, director ejecutivo de la
camara Fedemetal de la ANDI, que en el pais se desconocen los alcances que tiene el acero, es
casi un error cultural y que, ademas, considera que hay mucho mercado por explorar, ya que
Colombia tiene un consumo per capita de 69 kilos de acero, pero hay paises como México que esta
por encima de los 100 kilos y Japdn, por encima de los 700. El sector del acero en Colombia
representa el 14% del PIB industrial nacional y el 2,5% del PIB es generado por el subsector de
las industrias metalicas (Polania, 2016). De acuerdo con Polonia (2016), cifras de la Camara

Colombiana del Acero (CAMACERO), el mercado nacional logra autoabastecer el 45% de la
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demanda, el 55% restante es importado de paises como China (243.760 ton), Japon (383.804 ton),
Brasil (341.899 ton), Espafia (57.655 ton), entre otros.

De acuerdo con CAMACERO, en 2014 mas de 2 millones 750 mil toneladas de acero fueron
importadas y las 10 empresas mas grandes del sector facturaron mas de 6 billones de pesos, lo cual
fue un aumento con respecto al afio anterior, debido a que se facturaron 5 billones y con el precio
del dolar mas bajo que el actual. (Polania, 2016).

En 2014, Acesco importd 260.728 toneladas de acero plano, un aumento del 46,02% con
respecto al 2013. Lo anterior se debe al auge en la construccion de metros cuadrados de bodegas.
Los laminados se encuentran en alza por el incremento de reforzamientos estructurales en acero.

En cuanto al sector ferretero, hay varios datos que demuestran el crecimiento que estan
teniendo en Colombia. Segiin Editor fierros (2018) el grupo Orbis dijo en el 2017 que el sector
ferretero ha crecido un 10% en los ultimos 5 afos. Luis Manuel Faviani, gerente comercial de
Servinformacion, en el ano 2017 las ventas anuales del sector fueron de 1,7 billones de pesos y el

rango de ventas diarias fue de $100.000 a $1.000.000. (Editor fierros, 2018)

CONCENTRACION DE LAS FERRETERIAS EN LAS
PRINCIPALES CIUDADES DE COLOMBIA

2%
%
S Ma"ta B/quilla

Gartagena 6%

B/manga
12 K
Medelin —7 L

149,

tal—7
%
V/cencio

Fuente: Servinformacion
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En la figura anterior se ve como se encuentran repartidas en porcentaje, las ferreterias dentro
del territorio nacional, donde se ve que Bogota tiene el 51% lo que muestra que hay una gran
cantidad acumulada en este sector, ayudando en cuanto a las distancias.

Segtin Confecamaras, hay 40.021 ferreterias en Colombia la cual se distribuyen de la siguiente
manera: 8.755 establecimientos de comercio al por mayor o mayoristas y 31.266 establecimientos
de comercio al por menor o minoristas (Editor Fierros, 2019).

Para el 2019, en Bogota se lanz6 una estrategia que busca fortalecer la integracion de la sabana
con Bogota. Es el Observatorio de Dinamicas Urbano Regionales, que consolida la informacion
de Bogotd y 37 municipios de Cundinamarca, para la toma de decisiones de gobiernos locales y
regionales. El alcalde de la ciudad destacé lo importante de esta herramienta ya que Bogota se esta
expandiendo hacia la sabana, principalmente por necesidades de vivienda. (Redaccion Bogota,
2019)

En El Rosal trabajan 10 ferreterias y ninguna empresa del corte de Disflenal. Con la expansion
debido a necesidades de vivienda, su ubicacion estratégica y la falta de competencia ubicada dentro
del municipio, hacen pensarlo como un lugar con buenas caracteristicas para poner un punto de

venta con futuro.

11.4 Competidores

De acuerdo al buscador de empresas que tiene la revista Portafolio en su pagina web y a la
observacion directa realizada por medio de visitas que se han realizado para confirmar dicha
informacidn, no hay competencia dentro del municipio. Lo anterior, puede ser tomado como una
oportunidad tinica para hacer expandir la empresa y aportar a la economia de la region, brindandole
mas soluciones a los negocios minoristas que alli operan.

Aunque no haya competencia ubicada directamente dentro del municipio de acuerdo con las
encuestas, se evidencid que existe competencia en pueblos cercanos, donde actualmente las

ferreterias realizan sus compras.
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Tabla 15. Analisis de la competencia

Distribuidora Ubicacion Dlsti;l:;:la El Comentarios

Esta distribuidora maneja un gran
portafolio de productos que ofrece a
sus clientes del sector de Ia
Distribuidora La La punta- 113 km construcciéon.  Maneja  diferentes

Punta LTDA Tenjo ’ marcas de varilla asi como de calibre y
ofrece precios elevados, lo que no
garantiza un amplio porcentaje de
ganancia.

Esta cadena de almacenes maneja
grandes volimenes de mercancias
para la construccién, asi como
diversos productos, dentro de ellos
varilla Paz del rio, sidenal, entre otros.
De igual forma maneja precios bajos a
empresas y en cuanto a flejes, estos
venden por caja de 40 o 60..

Homecenter Mosquera 30,1 km

Distribuidora mayorista con un
amplio portafolio que incluye perfiles,
varillas corrugadas, tuberias entre
otros.

Hierros Mosquera Mosquera 29,6 km

Empresa de acero con gran
recorrido en el sector de la
construccion, comercializa barras
corrugadas, platina, malla
G&1J Madrid 17,4 km electrosoldada y una gran variedad de
productos. Esta empresa cuenta con 48
puntos a lo largo de todo el pais y se
caracterizan por brindar materiales de
calidad.

Fuente. Construccidn autores.

Con las encuestas, se pudo identificar los precios promedios a los que vende la competencia

por tipo de producto para tomar como punto de referencia.



68

Tabla 16. Precio promedio competencia

Producto Precio promedio

1/2 $16.267

12 mm $14.347

9 mm $8.289

9X20 $1.210

20X20 $1.461

15X15 $1.185

18X18 $1.266

Fuente. Construccidn autores con base en visitas

Se realizd un analisis competitivo tomando como modelo las cinco fuerzas de Porter:

11.4.1 Amenaza de nuevos entrantes

En cuanto a las barreras de entrada a las que se enfrentara, Disflenal se encuentra en muy
buena posicion. Sobre el know how o experiencia en el tema, los propietarios de la compaiiia tienen
afios de conocimiento sobre el sector ferretero que sera de gran ayuda para saber lo que se tiene
que hacer. Ademas, ya llevan un poco mas de 3 afos con la sede principal, lo que puede dar a
entender, que no sera muy dificil la adaptacion.

Otra barrera de entrada es el acceso a canales de distribucion, que tampoco seria un problema.
De acuerdo a las encuestas realizadas a las ferreterias, todas poseen vehiculo de transporte, por lo
que los mismos clientes recogerian sus productos, ahorrandole el trabajo a Disflenal.

En cuanto a diferenciacion del producto, en varilla y fleje se puede reflejar por medio de la
calidad del servicio prestado al cliente. Si se trata mal al consumidor, no se transmite confianza o
no se sabe vender, el cliente preferird comprarle a otro proveedor asi se encuentre mas lejos o
venda mas costoso. Hablando exclusivamente del producto, lo importante son las caracteristicas
técnicas que ya estan definidas como el diametro, los materiales y la calidad con la que se fabrican.

La empresa cumplira con todo lo requerido para ser tenido en cuenta y reconocido entre las marcas

de calidad.

11.4.2 Rivalidad entre competidores
Dentro del municipio de El Rosal, no se encuentra alguna empresa que haga lo que pretende

Disflenal. Lo anterior viene a ser una ventaja competitiva ya que el 40% de las ferreterias, estan
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insatisfechas por la lejania de su proveedor actual. Con las encuestas, se identifico competencia en

La Punta, Madrid y Mosquera.

11.4.3 Poder de negociacion con los proveedores
Es de gran ventaja para el nuevo punto de Disflenal, tener como proveedor la sede principal

de Soacha, puesto que el costo de adquisicion de productos es menor a tener que conseguirlos por
medio de un tercero. Es importante también que, al ser del mismo grupo, la calidad y los tiempos
de entrega de los proveedores dependen totalmente de la misma empresa, sin tener que depender

de otras compaiiias.

11.4.4 Poder de negociacion con los clientes
Para este tipo de negocio existen tres tipos de variables a la hora de negociar con los clientes.

La primera es el precio, donde Disflenal puede ser bastante competitivo al realizar todo el proceso
de produccion, venta y distribucion del producto. La segunda variable es la cercania, que, al
momento de ubicar el punto de venta dentro del municipio de El Rosal, serd una variable aliada
para la captacion de clientes. Y finalmente, la tercera variable es la marca, la cual es dificil de

enfrentar.

11.4.5 Amenaza de productos o servicios sustitutos
En cuanto a venta de varilla y fleje, no hay problemas de productos sustitutos que amenacen

el de Disflenal. La idea es vender un producto certificado y de calidad que compita en

caracteristicas con cualquier otro.

11.5 Conclusiones de la investigacion de mercados

El estudio arrojé que un 80% de las ferreterias encuestadas quisiera trabajar con la empresa
DISFENAL, si se les ofrece un mejor precio al que pagan actualmente o cercania, que fueron las
dos variables de negociacion mas valoradas por los clientes, pero la aleatoriedad en algunas
respuestas debe ser tenida en cuenta, de otro lado el estudio de mercados detectd que el 20% de
las 10 ferreterias ubicadas en el municipio, estaban totalmente inconformes con su proveedor; si
se relacionan estas dos variables, se puede concluir que el 16% de las ferreterias serian clientes
seguros debido a su inconformidad con el proveedor y la mejora de precios, en este sentido el
grupo investigador define un 15% para ser responsables con la inversion. En El Rosal hay un
mercado en constante movimiento, que se refleja en la compra diaria de productos, e insatisfecho

en un 40% por la lejania actual con proveedores ubicados en otros municipios y un 40% por la
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busqueda de precios mas bajos. Dentro de El Rosal, no hay una empresa que realice el mismo
trabajo que Disflenal.

De acuerdo a las encuestas, se deberia vender tres tipos de varilla como son las de /2, 9 mm y
12 mm; y cuatro tipos de fleje que son 9X20, 18X18, 15X15 y 20X20. No es necesaria la compra
de un vehiculo para transportar los productos a los clientes, puesto que no es un factor relevante a
la hora de vender, ya que todos los clientes tienen su propio transporte. Por lo anteriormente
mencionado, los tiempos de entrega no son un problema, se cargan los vehiculos del cliente de

forma inmediata.

11.6 Estrategias de mercadeo

11.6.1 Producto
La empresa centra sus ventas en dos productos principales, que son varilla y fleje. Estos

productos se realizan a base de material reciclado que se saca de estructuras demolidas, donde cabe
aclarar, debe tener ciertas caracteristicas para que el material sea aceptado. Actualmente la empresa
estd afrontando un proceso de certificacion de la varilla, con el fin de atraer mas clientes y mantener
los que se tienen, haciéndola mas competitiva y confiable.

En cuanto a los productos que se venderdn en el nuevo local ubicado en El Rosal, de acuerdo
a los resultados de las encuestas, se recomiendan dos cosas. Primero, en cuanto a la varilla, que se
venda solo de 9 mm, 12 mm y 2 ya que son los 3 productos que siempre se comercializa. Y
segundo, en cuanto a los flejes, que se venda de 9X20, 20X20, 15X15 y 18X18 que son los 4 tipos

que mas piden las ferreterias.

11.6.2 Precio
Para determinar el precio de venta de la varilla y fleje certificado que se vendera en el local

de El Rosal, se siguid un largo proceso. Inicialmente se habld con los duefios para determinar qué
porcentaje de la demanda pronostican satisfacer de acuerdo a su experiencia en el campo, a los
datos que se obtuvieron de la encuesta y a la capacidad de inversion de los inversionistas. Se tomo
la decision de ir por el 15%, que en unidades mensuales de varilla son 550 y 480 de fleje. Después

se calcul6 el costo de producir ambos productos certificados y se le sumo el flete de hacerlo llegar

a El Rosal (208 por kg).

Tabla 17. Costo varilla con flete
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Producto Und mensuales  Peso kg Total Kg Precio Flete Valor con flete

Varilla 1/2 368 6 2208 S 14300 § 5.262.400 § 44.160 § 14.420
Varilla 9mm 112 3 336 S 7.400 §  828.800 § 6.720 § 7.460
Varilla 12Zmm 56 53 296,8 S 12.800 § 716800 § 5936 § 12.906

Fuente. Construccidn autores.

Luego de calcular los costos con flete, se multiplico por las cantidades de cada tipo de varilla
y fleje para pronosticar lo que se venderia en un mes, sin obtener ganancia, con el fin de hallar los

costos fijos del nuevo local.

Tabla 18. Datos para hallar costos nuevo local

Producto Cantidad Precio Rosal
Varilla 1/2 368 S 14420 § 5.306.560
Varilla 9mm 112 S 7460 § 835.520
Varilla 12mm 56 S 12906 § 722.736

Fuente. Construccidn autores.

Después de lo anterior, se tomaron los costos fijos del nuevo local y al dividirlo con las ventas

de la tabla anterior, se hallaron los costos de cada tipo de producto.
Tabla 19. Costos fijos

LOCAL 12 9mm 12Zmm 9X20 20X20 15X15 18X18
Arriendo $ 750.000 | § 0,14 § 090 § 104§ 2134 § 2063 § 6877 § 6189
Servicios Plblicos $ 50.000 | § 001 § 006 § 007 |8 142 § 138§ 458 § 4,13
Internet $ 60.000 | § 001 § 007 § 0,08 |§ 1L71 § 1,65 § 550 § 495
Telefonia $ 59.000 | § 001 § 007 § 0,08 |§ 1,68 § 1,62 § 541 § 4,87
Salario. $ 1.000.000 | § 0,19 § 120§ 13818 2846 § 2751 § 9169 § 8252
Total $ 1.919.000 | § 036 § 230 § 266 |S 5461 S 52,79 § 17596 S 15836

Fuente. Construccidn autores.

Posteriormente, se sumaron todos los costos al producto y se obtuvo el costo total que tendria

el producto en El Rosal.

Tabla 20. Costos totales varilla

Producto Peso kg Valor und producida Costo con Flete Costo Total

Varilla 1/2 6 S 13638 § 14420 ( § 14.420
Varilla 9mm 3 S 6.819 § 7460 (S 7.462
Varilla 12Zmm 53 S 12.047 § 12.906 | § 12.909

Fuente. Construccidn autores.

Tabla 21. Costos totales fleje
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Fleje Cantidad Peso Valor producido Costo con flete Costo Total

9x20 48 0,29 $ 706 | $§ 748 | § 803,07
15x15 12 03 $ 730 | S 774 | S 827,06
18x18 12 0,36 N 876 | S 929 | § 1.105,09
20x20 48 0.4 $ 973 | § 1.032 | § 1.190,73

Fuente. Construccidn autores.

Finalmente, de acuerdo con las encuestas se determinaron los precios de venta para obtener

la atencion de los clientes y aun asi, tener margen de ganancia por producto.

Tabla 22. Ganancia varilla

Producto Costo Total Precio venta Ganancia

Varilla 1/2 ) 14420 § 15900 § 1.480
Varilla9mm § 7462 § 8.050 § 588
Varilla IZmm § 12909 § 14000 § 1.091

Fuente. Construccidn autores.

Tabla 23. Ganancia fleje

Medida Flejes  Costo Total Precio venta  Ganancia
9X20 S 803,07 § 1.100 § 296,93
20X20 S 82706 § 1.050 § 22294
15X15 S 1.105,09 § 1.200 § 9491
18X 18 S 1.190,73 § 1400 § 209,27

Fuente. Construccidn autores.

A continuacidn, se encuentra una tabla con los precios promedio de cada tipo de producto, con el
fin de tener un punto de referencia para los precios de venta del nuevo local. Las ferreterias
compran a esos precios, lo que permitio conocer los precios a los que vende la competencia en La
Punta, Madrid y Mosquera. Los datos fueron hallados por medio de las encuestas hechas en el

estudio de mercados.

Tabla 24. Precio promedio competencia

Producto Precio promedio

1/2 $16.267

12 mm $14.347

9 mm $8.289

9X20 $1.210

20X20 $1.461

15X15 $1.185

18X18 $1.266

Fuente. Construccidn autores con base en visitas
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11.6.3 Plaza
La distribucion del producto se hard directamente en el local que se eligié por medio del

analisis de las opciones que se hizo con la herramienta de calificacion por puntos, que se encuentra
en el estudio técnico, bajo el nombre de DISFLENAL S.A.S. Este local funcionara bajo los mismos
niveles de cuidado y servicio que en el centro principal para mantener la identidad de la empresa.
La distribucion de los productos se hara directamente desde la sede principal al local.

Con el nuevo punto de venta, lo que se busca es llegar al mercado minorista. El punto de
partida del canal de distribucion sera la empresa actual que funcionard como productor de varilla
y fleje. La nueva sucursal operando desde el municipio de El Rosal, trabajara como una extension
de la empresa y buscara venderle producto a las ferreterias o depdsitos. Y finalmente, que estos

negocios le ofrezcan el producto al consumidor final.

11.6.4 Plan de promocion

Objetivos del plan de promocion

1. Informar de la existencia del nuevo punto de venta.

2. Persuadir a las ferreterias para que vean a Disflenal S.A.S como su mejor opcion.

Instrumentos de promocion

Se utilizaran tarjetas de presentacion que se les entregard a los clientes cada vez que compren
en la sede principal para mantenerlos al tanto, en caso de necesidad, de la existencia del punto de

venta en El Rosal.
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7 DISFLENAL

VENTA DE HIERRO Y PERFILERIA
COMPRA DE MATERIA PRIMA

Cel: 350 658 19 33 - Jorge Grajales . s x g 0a
: 310 250 98 91 - Stella Garcia e ﬂ"‘"

Figura 28. Tarjeta Disflenal S.A.S

Fuente. Disflenal S.A.S

La anterior imagen, es la tarjeta que Disflenal S.A.S utiliza actualmente para su punto de venta
en Soacha. Para el nuevo punto de El Rosal se utilizaria el mismo disefio, pero con la nueva
direccion y nimeros de contacto.

Presupuesto

De acuerdo a los instrumentos de promocion, se tiene presupuestado invertir $165.000 pesos,
dentro de los cuales estdn las tarjetas para dar a cada una de las ferreterias y asi conozcan la

empresa; y los avisos que se pondran fuera del local.

Tabla 25. Presupuesto publicidad

Concepto Precio
Tarjetas $50.000
Avisos $115.000

Camiseta $24.000
Folletos $180.000

Fuente. Construccion autores.
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@ DISFLENAL

DISTRIBUIDORA DE FLEJES NACIONALES SAS
PUNTO DE VENTA- PRECIOS DE FABRICA CEL:3506581933

Figura 29. Aviso principal

Fuente. Construccidn autores

Figura 30. Aviso pared

Fuente. Construccidn autores
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Figura 31. Aviso para el piso

Fuente. Construccidn autores

Las anteriores imagenes, corresponden a los avisos que se tendrian en el local. El primero de
ellos, tiene la ubicacion y los nimeros de contacto; el segundo, para colgar en la pared o en un
poste, con el fin de indicar la ubicacién del local; y el tercero, para ponerlo sobre la calle y lograr

mayor visibilidad.
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Disflenal@hotmail.com
Dennis Grajales
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Para darse a conocer entre las ferreterias, se realizaran visitas donde el vendedor tendra una
camiseta representativa de la empresa y se repartira un folleto con la presentacion de la empresa,
datos y productos con sus respectivos precios. La idea del folleto es presentar la ventaja de trabajar

con la empresa y mostrar que el producto es totalmente certificado.
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12 ESTUDIO TECNICO

12.1 Localizacion

Para la eleccion correcta de la ubicacion del nuevo local, se realizé una visita previa a la
empresa principal para hablar con los duefios sobre las necesidades que puede llegar a tener un
local de este tipo segun su experiencia, y se tuvieron en cuenta datos encontrados en la encuesta
para finalmente, implementar el método cualitativo por puntos. De acuerdo con este método, se
deben seleccionar una serie de factores a evaluar, dandoles un valor de peso a cada uno de ellos y
luego se debe llevar a cabo la calificacion correspondiente evaluando las ventajas y desventajas de
cada aspecto (Angulo, 2016).

Se escogid el método cualitativo por puntos como herramienta, ya que para Disflenal S.A.S
no es de utilidad la cantidad de personas por unidad de tiempo. Su publico objetivo es reducido y
especial, puesto que no se busca vender a personas naturales sino directamente a empresas a las
que la promocién se hace por medio de visitas en el local del cliente. Mediante el estudio de
mercado y lo hablado directamente con sus propietarios, Disflenal S.A.S tiene unas necesidades
especificas que requieren ser evaluadas. Teniendo en cuenta lo anterior, se plantearon unos factores
que se consideran que son los primordiales a la hora de encontrar un local:

e Que el local se encuentre ubicado sobre una via principal.

e Que sea amplio debido a la longitud de las varillas.

e De acuerdo con el producto (varilla y fleje), es importante tener un lugar de
estacionamiento, donde se pueda hacer el despacho del producto sin obstaculizar el
paso.

e Valor del arriendo que la empresa est4 a dispuesta a pagar.

o Este lugar debe contar con los servicios basicos de agua y luz.

Tabla 26. Método por puntos

Factor Peso Local 1 Local 2 Local 3

Calificacion Ponderacion| Calificacion Ponderacién|Calificacion Ponderacion
Ubicacion sobre vias principales 0,25 2 0,5 10 25 10 25
Espacio de estacionamiento 0,25 1 0,25 10 25 10 25
Espacio acorde para el producto 0.2 10 2 7 1.4 3 0,6
Valor del arriendo 0,15 10 1,5 10 1,5 4 0,6
Servicios basicos 0,15 10 1,5 10 1,5 10 1,5
TOTALES 1 5,75 9.4 7.7

Fuente. Construccidn autores
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En la tabla anterior se ve como a cada factor se le asignd un peso de importancia que sumara
1 entre ellos, ademas se le dio una calificacion sobre 10 de acuerdo a los intereses de los duenos,
donde 1 es que les sirve muy poco y 10 es de gran utilidad. Después, se multiplico cada calificacion

con su peso para tener un valor ponderado y asi tener una calificacion global de cada local.

Tabla 27. Aspectos positivos y negativos local 1

Local 1

Positivos

Negativos

Lugar con suficiente espacio para el
almacenamiento del producto, maquinas y
para la comodidad del trabajador. Tiene
ademds servicios bdsicos y cuesta
$450.000 de arriendo lo que seria bastante

No esta ubicado sobre via principal,
por lo que es un poco dificil que llame la
atencion. La via donde se ubica, es
bastante estrecha, lo que dificultaria que
camiones de empresas que compren

coémodo. El local es de 5 m x 10 m. material, se puedan estacionar para
transportarlo.
Fuente. Construccion autores
Tabla 28. Aspectos positivos y negativos local 2
Local 2

Positivos

Negativos

Tiene ademds servicios bdasicos y
cuesta $750.000 de arriendo lo que seria
bastante comodo. Se encuentra sobre via
principal haciéndolo visible para todo tipo
de ferreteria o deposito interesado. Tiene
espacio  para  estacionamiento  de
vehiculos. El local esde 3m x 12 m.

El espacio para las maquinas,
almacenamiento de producto y comodidad
del trabajador seria menor al que ofrecen
los otros 2 locales.

Fuente. Construccidn autores

Tabla 29. Aspectos positivos y negativos local 3

Local 3

Positivos

Negativos

Lugar con servicios bdasicos. Se
encuentra ubicado sobre via principal
haciéndolo visible para todo tipo de
ferreteria o depdsito interesado. Tiene
espacio  para  estacionamiento  de
vehiculos. El local es de 10 m x 20 m

El lugar es demasiado grande para el
producto. Cuesta $3.000.000 el arriendo

Fuente. Construccidn autores

Figura 32. Método por puntos
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Valor del arriendo Servicios basicos TOTALES

Espacio de estacionamiento  Espa

@ELlocall Ponderacion Local 2 Ponderaciér

Fuente. Construccidn autores

Después de haber realizado el analisis anterior, se le presentd a los duefios de la empresa y
tomaron la decision de que el local que mas se adapta a lo que necesitan es el nimero 2.
El terreno escogido tiene una dimension de 3 metros de frente por 12 metros de fondo, dando

un area total de 30 metros cuadrados. Este local tiene un costo total de arriendo de $750.000 pesos.

Tabla 30. Dimensiones del local

Dimension ] Precio
Terreno (m) Area m”2 unitario Total Arriendo
3X12 36 m"™2 25.000 $ 750.000

Fuente. Construccidn autores

12.2 Productos ofrecidos

La empresa centra sus ventas en dos productos principales que son varilla y fleje. Estos
productos se realizan a base de material reciclado que se saca de estructuras demolidas, donde cabe
aclarar, debe tener ciertas caracteristicas para que el material sea aceptado. A continuacion, se

presenta la ficha técnica del producto varilla.



Tabla 31. Ficha técnica de la varilla.

Se produce en barras de 12 metros de
longitud y en los siguientes didmetros:
12mm, 9mm y 1/2. Cada una de las varillas
viene corrugada y con el marcado de
acuerdo a la norma.

Se suministra en paquetes de 10 y 20
unidades dependiendo el calibre y se
comercializa a una medida de 6 metros de
longitud.

FICHA TECNICA
CARACTERISTICAS
DIMENSIONALES
NUMERO DE PESO KG
DESIGNACION
OMM 3.0
12MM 5.3
Vs 6.0
PRESENTACION USOS

Se utiliza para refuerzos de concreto en
la construccion de: Edificios, viviendas,
puentes, entre otros.

Fuente. Construccion autores con base a informacion de la empresa.

El fleje como producto secundario se puede ver en la siguiente ficha técnica.

82
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Tabla 32. Ficha técnica del fleje.

FICHA TECNICA
‘ iy o |} Caracteristicas dimensionales
I\ Numero Peso KG
designacion
9mm 3.0

Flejes mas utilizados
Las medidas aplican para ambos
tipos de varilla.

Fleje Medida
20X20 84cm
15X15 64cm
18X18 76cm

9X20 62cm

Cualquier otra medida que no
sea comercial se puede realizar bajo
pedido.

PRESENTACION USOS

La produccion se realiza en cortes de varilla Se utiliza en la construccion de
segun la medida que se va a sacar. Solo se realiza | edificios, viviendas, puentes, entre
en varilla de 9mm y viene en paquetes de 50 | otros, y se utiliza como amarre o
unidades con 9mm. soporte para las columnas.

Fuente. Construccion autores con base a informacion de la empresa.

12.3 Identificacion de los procesos

Para representar graficamente el funcionamiento del nuevo local desde el momento de recibir
el pedido del cliente hasta que se entrega, se utilizo un diagrama de bloques donde se pudiera ver

claramente todo el proceso.
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, . Hoja 1de 1
Titulo: Diagrama de bloques —
DISFLENAL proceso de ventas. ggiga' Julio Version: 1
S.AS . . Elaboro: Dennis Grajales Garcia-
Empresa: Distribuidora de flejes L
nacionales S A S Nicoléas Velasco Puerto
T Aprobd: Disflenal S.A.S

Proceso ventas

NS

Tomar pedido

NS

Realizar factura

4

Alistar material

N/

Cargar material al
camion

NS

Entregar material

Figura 33. Diagrama de bloques proceso ventas

Fuente. Construccidn autores

El proceso de realizar pedidos a la sede principal se puede ver desglosado de forma clara en

el siguiente diagrama de bloques.
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, . Hoja 1de 1
Titulo: Diagrama de bloques —
DISFLENAL proceso de compra. gg?ga' Julio Version: 1
S.AS . . Elaboro: Dennis Grajales Garcia-
Empresa: Distribuidora de flejes i cols )
nacionales S.A S Nicolas Velasco Puerto
T Aprobd: Disflenal S.A.S

Proceso de pedidos

4

Realizar pedido a la
empresa

NS

Esperar el despacho de la
empresa

NS

Recibir material

4

Descargar material

NS

Almacenar material en
sus repectivos lugares

Figura 34. Diagrama bloques proceso pedidos

Fuente. Construccidn autores

12.3.1 Diagrama de flujo
En el diagrama de flujo a continuacion, se puede ver el proceso de venta a realizar en el local

ubicado en El Rosal, Cundinamarca.



Titulo: Diagrama de flujo proceso
de venta.

DISFLENAL

Hoja 1de 1

Fecha: Julio

2019 Version: 1

S.AS

Empresa: Distribuidora de flejes
nacionales S.A.S

Elaboro: Dennis Grajales Garcia-
Nicolas Velasco Puerto

Aprobd: Disflenal S.A.S

Atender cliente
v
Realizar cotizacion

v
Consultar disponibilidad de
material

(Productos No

en stock?
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(Cliente
aprueba
cotizacién?
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v
Verificar pago
v

Entregar material

¥

T >

Proceso de compra

v

Simbolo

Nombre

Inicio/Final

Procesos

Decision

Figura 35. Diagrama de flujo proceso de venta

Fuente. Construccidn autores
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En el diagrama que se muestra a continuacion, se detalla el proceso de realizar pedido a la

empresa de los productos faltantes.



DISFLENAL
S.AS

Titulo: Diagrama de flujo proceso
de compra.

Hoja 1de 1

Fecha: Julio
2019

Version: 1

Empresa: Distribuidora de flejes
nacionales S.A.S

Elaboro: Dennis Grajales Garcia-
Nicolas Velasco Puerto

Aprobd: Disflenal S.A.S

Realizar pedido a la empresa

(Productos
disponibles?

Enviar productos al local

v

Esperar productD

v

Recibir material

v

Descargar material

v

Almacenar material en los
respectivos lugares

D

Figura 36. Diagrama de flujo proceso de compra

Y

Esperar disponibilidaD
de productos

Simbolo

Nombre

Inicio/Final

Procesos

Decision

Espera o retrasos

Fuente. Construccidn autores

12.3.2 Mapa de procesos
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Teniendo en cuenta, que el local solo es comercializacion de productos, sus procesos

operativos son de vital importancia ya que son estos los que se encuentran en contacto directo con
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los clientes. Dependiendo de como se llevan a cabo estos procesos, se verd beneficiado o
perjudicado el local.

Los procesos estratégicos van a permitir a Disflenal S.A, S ver opciones que permitan
satisfacer las necesidades de los clientes, y finalmente, los procesos de apoyo, son aquellos que

van a proveer a la organizacion los recursos necesarios para el funcionamiento.

Hoja 1l de 1
DISFLENAL Titulo: Mapa de procesos Fecha: Julio Version: 1
2019
S.AS . . Elabor6: Dennis Grajales Garcia-
Empresa: Distribuidora de flejes Nicolas Vel P
nacionales S.A.S icolds Velasco Puerto
U Aprobd: Disflenal S.A.S

ESTRATEGICOS
or . Disefio de
Gestion de la Atencién al

3 lidad cliente nuevos
b=l cat productos
5
2
B)
v
(=]
g > 2
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£ p— =

5 g . Nl on €rvicio post
g Abastecimiento Almacenamiento Ventas Distribucion PO S
51 venta @
[ 2
s =
> =
@ Q
3 o
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Q
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Compras Contabilidad hmgcn Y

comunicacion

Figura 37. Mapa de procesos Disflenal

Fuente. Construccidn autores

12.4 Maquinaria

Por medio de las visitas realizadas a la empresa, se realiz6 una lista de la posible maquinaria
que se utilizara en el punto de venta para su correcto funcionamiento, esto podra verse en la tabla

8.



Tabla 8. Maquinaria necesaria.

Maquinaria

Cantidad

Palé o Pallet
Cizalla

Escritorio
Vitrina

Silla

Soporte para varilla

Computador portatil
Cémara de seguridad

7

— = = = = O\

Equipos

Descripcion

Palé o Pallet

Plataforma de tablas para almacenar y
transportar mercancias (Real Academia
espafiola)

Soporte para varilla

Mecanismo realizado a base de angulos
con el fin de soportar grandes pesos.

Cizalla Instrumento a modo de tijeras grandes,
con el cual se corta en frio las planchas de
metal, en algunos modelos una de las hojas
es fija.

Escritorio Mueble cerrado, con divisiones en su
parte inferior para guardar papeles.

Vitrina Mueble acristalado y con estantes para
exponer y proteger productos.

Computador Portatil Utilizado para llevar las cuentas del

local y visualizar las cdmaras de seguridad.

Cémara de seguridad

Encargadas de captar lo que suceda
dentro del negocio para brindar seguridad
tanto al trabajador como al producto.

Silla

Mueble que utilizara el trabajador para
evitar estar de pie todo el dia de trabajo.

Fuente. Construccion autores con base a informacion de la empresa.

12.5 Distribucion de planta

89

De acuerdo al local que se escogid, los requerimientos en cuanto a maquinaria y las

necesidades del trabajador para operar con normalidad y comodidad, se realizo una distribucion

de la planta como propuesta a la empresa.
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Figura 38. Plano con medidas

Fuente. Construccidn autores
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Figura 39. Vista lateral local

Fuente. Construccion autores
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Fuente. Construccidn autores
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Figura 41. Distribucion de planta local

Fuente. Construccion autores

12.6 Aspectos legales

De acuerdo con Camara de Comercio de Bogotd, para registrar una sucursal de sociedad
nacional, se debe presentar una solicitud de matricula de registro de los documentos de apertura
en la Camara y Comercio con jurisdiccion donde se va a desarrollar la actividad y se debe realizar
el mes siguiente a la fecha de apertura, una vez esta se encuentre en funcionamiento se debera

renovar la matricula cada afio entre los meses de enero a marzo.

Presente el acta respectiva en donde conste la decision de apertura de la sucursal, dicha
decision debe ser aprobada por el 6rgano determinado para ello en los estatutos, puede ser la
asamblea de accionistas, la junta de socios, la junta directiva o el representante legal. Si la decision
consta en un acta, es necesario que se presente con todos los requisitos para su elaboracion.
Recuerde que se debe nombrar al representante legal (mandatario) de la sucursal (indique nombre,
apellidos e identificacion y la aceptacion al cargo), se deben indicar ademas las facultades de

representacion legal asignadas a este. Cuando en los estatutos no se determinen las facultades de
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los administradores de las sucursales, deberan otorgarsele mediante un poder por escritura publica
o documento legalmente reconocido, que se inscribira en el registro mercantil. A falta de dicho

poder se presumird que tendran las mismas atribuciones de los administradores de la principal.

Presente el formulario RUES, el cual puede adquirir en forma impresa cualquiera de las sedes
de atencion al publico de la Camara de Comercio de Bogota o en www. ccb.org.co Servicios en
linea, Formularios en Linea, en la opcion: /Inscripciones-y- renovaciones/Descargue-formularios-
en-linea.

Si la sociedad abre la sucursal en una Ciudad diferente a la jurisdiccion del domicilio principal
de la sociedad, es necesario que adjunte:

e Certificacion de existencia y representacion legal de la sociedad propietaria o casa
principal

e Copia de la escritura o documento privado de constitucion.

e Copia de cada una de las escrituras o documentos de reformas.

e Cuando las personas designadas no suscriben el documento de apertura debe anexarse

una carta donde se indique el cargo aceptado.

Para el diligenciamiento del formulario tenga en cuenta:
e Nombre completo de la entidad propietaria de la sucursal, de acuerdo como figura en
certificado de existencia y representacion legal de la sociedad propietaria
e Informacion de la direccion comercial.
e Informacion de la direccion de notificacion judicial.
e Actividad mercantil.
e Informacion correcta de los codigos CIIU.

e Valor de los activos de la sucursal.

12.6.1 Norma técnica
Dentro de la Norma Técnica Colombiana (NTC 2289) encontramos los requisitos necesarios

para la certificacion de barras corrugadas, alli se puede ver la informacion que debe contener la
orden de compra. De igual forma, incluye los ensayos necesarios solicitados para la certificacion.
Por otro lado, se puede ver la composicion quimica que debe cumplir la varilla, asi como los pesos

correspondientes de cada uno de los calibres y su respectiva designacion.
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Tabla 33. Nimero de designacion de las barras corrugadas y rollos, peso (masa) nominal, dimensiones nominales y requisitos
de los resaltes

. . . Requisitos de los resaltes,
Dimensiones nominales®
mm (pulgadas)
Numero Separacion
e Peso (masa) Area de | entre los
desig- i o= cade'a . " . xtremos de
nacion nominal Diametro seccion Perimetro Promedio Promedio T
de la kg/m (Ib/pie) mm transversal mm maximodel | minimo de o(:nr;x':t:s
barra* (pulgada) mm? (pulgadas) | espaciamiento | altura 12,5 % del
(pulgadas?) pe,n'metro
nominal)
2 0,249 (0,167) 6,35 (0,250) | 31,67 (0,049) | 19,95(0,785) 4.45(0,175) 0,25(0,010) | 2,49 (0,098)
3 0,560 (0,376) 9,5 (0,375) 71(0,11) 299 (1,178) 6.7 (0,262) 0,38 (0,015) | 3,6(0,143)
4 0,994 (0,668) 12,7 (0,500) | 129(0,20) 399(1,571) 8.9 (0,350) 0,51(0,020) | 49(0,191)
5 1,552 (1,043) 15,9 (0.625) | 199(0,31) 499 (1,963) 11,1 (0,437) 0,71(0,028) | 6,1(0,239)
6 2,235(1,502) | 19,1(0.750) | 284 (0,44) 59.8 (2,356) 13,3 (0,525) 0,97 (0,038) | 7.3(0,286)
7 3,042 (2,044) 222 (0,875) | 387 (0,60) 69.8 (2,749) 15,5(0,612) 1,12(0,044) | 8.5(0,334)
8 3,973 (2,670) 25,4 (1,000) | 510(0,79) 79.8 (3,142) 17.8 (0,700) 1,27 (0,050) | 9.7 (0,383)
9 5,060 (3,400) | 287 (1,128) | 645 (1,00) 90,0 (3,544) | 20.1(0,790) 1,42 (0,056) | 10.9 (0,431)
10 6,404 (4,303) 32,3(1,270) | 819(1,27) 101,3 (3,990) 226 (0,889) 1,63 (0,064) | 12.4(0,487)
1" 7,907 (5,313) 35,8 (1,410) | 1006 (1,56) 112,5(4,430) 25.1(0,987) 1,80 (0,071) | 13.7 (0,540)
14 11,38 (7.65) 43,0 (1,693) | 1452 (2,25) 135,1(5,32) 30.1(1,185) 2,16 (0,085) | 16.5(0,648)
18 20,24 (13,60) 57,3 (2,257) | 2581 (4,00) 180,1 (7,09) 40,1 (1,58) 259(0,102) | 21.9(0,864)
A Los nimeros de las barras estan basados en octavos de pulgada y corresponden al diametro nominal de
las barras.
&  Las dimensiones nominales de las barras corrugadas son equivalentes a las de las barras lisas que tengan
el mismo peso (masa) nominal por metro (pie) de longitud.
NOTA 1 Para otros diametros véase la Tabla A.1.
NOTA 2 La barra numero 9 tiene un drea de seccion transversal equivalente al area de la seccion transversal
de un cuadrado de 1 pulgada; nimero 10, al rea de la seccion transversal de un cuadrado de 1 1/8 de pulgada;
numero 11, al drea de la seccion transversal de un cuadrado de 1 1/4 de pulgada; nimero 14, al area de la
seccion transversal de un cuadrado de 1 1/2 de pulgada y la nimero 18, al drea de la seccion transversal de un
cuadrado de 2 pulgadas.

Fuente. Norma Técnica Colombiana (2015)
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Tabla 34. Ntimero de designacion de las barras corrugadas y rollos, peso (masa) nominal, dimensiones nominales y requisitos
de los resaltes en unidades del sistema internacional (SI)

dimensiones nominales & requisitos de los resaltes
i . ] Separacion entre
numero de mﬂg?n'i'.?;a : diametro| areadela . promedio | o omedio |los g:tremos de los
designacion A ; seccion Perimetro | maximo del e
g kg/m nominal Sansvorsal mm espaciamiento minimo de .rgsaltes mm
mm mm? . la altura mm (ma;umo 12,5 % del
perimetro nominal)
6M 0,222 6,0 28,27 18,8 42 0,24 2,36
™ 0,302 7,0 38,48 220 49 0,28 275
75M 0,347 7,5 4418 236 53 0,30 2,95
8M 0,395 8,0 50,27 251 56 0,32 3,14
85M 0,446 8,5 56,75 26,7 6,0 0,34 3,34
9M 0,500 9.0 63,62 283 6,3 0,36 3,53
95M 0,557 9,5 70,88 298 6,7 0,38 3,73
10M 0,617 10,0 78,54 314 7.0 0,40 3,93
105M 0,680 10,5 86,59 33,0 7.4 0,42 412
1M 0,747 11,0 95,03 346 7.7 0,44 432
115M 0,816 11,5 103,87 36,1 8,1 0,46 452
12M 0,888 12,0 113,10 377 8.4 0,48 471
13M 1,043 13,0 132,73 40,8 9.1 0,52 5,11
15M 1,388 15,0 176,72 471 10,5 0,68 5,89
16M 1,580 16,0 201,06 50,3 11,2 0,72 6,28
19M 2,227 19,0 283,53 59,7 13,3 0,95 7,46
2M 2,986 22,0 380,13 69,1 15,4 1,10 8,64
25M 3,856 25,0 490,88 78,5 17,5 1,25 9,82
29M 5,189 29,0 660,52 91,1 20,3 1,45 11,39
32M 6,318 32,0 804,25 100,5 22,4 1,60 12,57
36 M 7,996 36,0 1017,88 113,1 252 1,80 14,14
43M 11,408 430 145220 1351 30,1 2,15 16,89
57 M 20,046 57,0 255176 1791 399 2,57 22,38
A Los numeros de designacion de las barras estan basados en el didmetro nominal en milimetros seguido de la
letra M como indicacion de unidades correspondientes al Sistema Internacional (SI).
& Las dimensiones nominales de las barras y rollos corrugados son equivalentes a las de las barras y rollos lisos
que tengan el mismo peso (masa) nominal por metro de longitud.

Fuente. Norma Técnica Colombiana (2015)

Finalmente, la norma muestra algunos ejemplos de como debe ir marcada la varilla, asi como
los tipos de corrugado, que a pesar de que se especifica que no hacen parte de la norma, se muestran

a manera de informacion.
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Tipo de acero

Pais de origen
(opcional)
Namero de Designacion de la
designacion [Iuencia minima grado

Nombre o logotipo
del fabricante

Figura 42. Ejemplo para marcado de barras en sistema inglés

Fuente. Norma Técnica Colombiana (2015)
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Tipo de acero

Pais de origen
(opcional)
Numero de Designacion de la
designacion Lluencia minima grado

Nombre o logotipo
del fabricante

Figura 43. Ejemplo disefio para el marcado de barras en sistema internacional

Fuente. Norma Técnica Colombiana (2015)
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Figura 44. Ejemplos de tipos de barras corrugadas

Fuente. Norma Técnica Colombiana (2015)

12.7 Seguridad

De acuerdo con el trabajo que se llevara a cabo en el punto de venta de El Rosal, el cual
consiste en descargar y cargar elementos pesados, es necesario cumplir con una serie de requisitos
basicos de seguridad que van a permitir que el trabajador esté y se sienta seguro. Para la proteccion
correcta del trabajador es de vital importancia hacer uso de casco, guantes de seguridad, botas

punta de acero y gafas, con el objetivo de evitar accidentes.
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Los guantes de seguridad, a pesar de que en el local no se maneja maquinaria, si se manipulan
productos pesados y con sobresaltos que pueden cortar, raspar o golpear las manos. Para la
manipulacion de las varillas y los flejes, ademés de los guantes es importante usar botas punta de

acero, casco y gafas por los bordes filosos y el peso de cada uno de los productos.

Debido a que en el local se mantendran los productos a vender, lo cual tiene un alto valor
monetario, es importante adoptar medidas que permitan preservar y vigilar la seguridad del local.
Para ello, no basta con ponerle candado a la puerta, por esto se quiere instalar una camara 360° de
seguridad que funcionara por medio de wifi y se podrd monitorear desde cualquier dispositivo

movil, con el fin de evitar estar al tanto de cualquier irregularidad de ocurra en el local.

12.8 Organizacional

Mision

Somos una empresa familiar que tiene como mision transformar el hierro reciclado en
varilla y fleje nuevos para su comercializacion y uso a nivel industrial y construccion.
Buscamos proporcionarle al cliente un producto de calidad, econdmicamente accesible y en
el menor tiempo posible.

Vision

Ser en el 2021 una empresa productora de fleje y varilla certificada que garantice calidad

y sea la primera opcion de constructoras.

Valores

Respeto: Escuchamos y valoramos a cada uno de nuestros clientes tanto externos como
internos.

Solidez: Trabajamos con seriedad y responsabilidad para permanecer en el mercado en
un alto nivel de calidad.

Etica: Vendemos y garantizamos productos de calidad que le brinden seguridad a

nuestros clientes.

Descripcion del cargo para vendedor
Para el correcto funcionamiento del local, se va a requerir de una persona que cumpla

con todas las funciones descritas en el cargo solicitado.
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Cargo: Ventas

Jefe inmediato: Propietarios.

Personas a cargo: Ninguna.

Objetivo del cargo:

Realizar las diferentes actividades comerciales y de mercadeo e informar oportunamente a los

clientes sobre los servicios y productos ofrecidos por la empresa.

Funciones
e Promocionar las ventas de productos y servicios ofrecidos por la empresa.
e Identificar las necesidades de los clientes y requisitos explicitos e implicitos relacionados
con el producto.

e Las demaés que le sean asignadas.

Perfil

Formacion: Formacion en atencion al cliente conocimiento del sector.
Experiencia laboral: Tiempo: Minimo 1 afio
Competencias: Habilidades de liderazgo, pro actividad, orientado al logro y a resultados,

creatividad, agilidad para realizar sus actividades, disposicion para atender reclamos, adaptabilidad,

eficiencia, iniciativa, asistencia y puntualidad.

Contratacion y salarios
Con los propietarios se pactara un contrato de prestacion de servicios a 1 ano. En este, el
trabajador se comprometera a trabajar un numero de horas, cumpliendo con las funciones

asignadas.

12.9 Costos estudio técnico

A continuacidn, se muestran los costos fijos asociados al local escogido en El Rosal. Los datos

son aproximados de acuerdo a lo que se le pregunto en las visitas al propietario del inmueble.
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Tabla 35. Costos fijos

Costos fijos Valor
Arriendo S 750.000
Servicios Publicos S 50.000
Internet ) 60.000
Telefonia S 59.000
Salario. S 1.000.000
Total S 1.919.000

Fuente. Construccidn autores

Para la compra de los equipos necesarios para la operacion del local, se realizaron

cotizaciones.

Tabla 36. Equipos

Equipos Cantidad Valor
Silla 158 89.900
Paléo pallet 75 42.000
Soporte paravarilla 6 $ 1.200.000
Cizalla 15 252.800
Escritorio 15 95.000
Vitrina 15 30.000
Computador portatil 1 S 2.499.000
Camara deseguridad 15 99.900
TOTAL $ 4.308.600

Fuente. Construccidn autores
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13 ESTUDIO FINANCIERO

Con base al crecimiento de los ultimos 5 afios del sector ferretero, se sacaron los porcentajes

correspondientes, promediandolos para obtener el crecimiento anual de las unidades.

13.1 Ventas unidades

Las unidades de las tablas a continuacidn, son el resultado de hallar el 15% de la demanda
total. La demanda de varilla semanal es de 644 unidades de /2, 184 de 9 mm y 92 de 12 mm. En
cuanto a fleje, semanalmente es de 320 de 9X20, 320 de 20X20, 80 de 15X15 y 80 de 18X18. Para
el primer afio, se tiene pensado los primeros 6 meses captar el 10% del mercado, al tratarse de un

negocio nuevo, y a partir del mes 7, se busca captar el 15%.

Tabla 37. Unidades de varilla

Producto Und semanales Und mensuales
Varilla 1/2 97 388
Varilla 9mm 28 112
Varilla 12Zmm 14 56

Fuente. Construccidn autores

Tabla 38. Unidades de fleje

MedidaFlejes Und semanales Und mensuales
9X20 48 192
20X20 48 192
15X15 12 48
18X 18 12 48

Fuente. Construccidn autores



Tabla 39. Proyeccion ventas unidades anual

258 258 388 388 388 388 388 388 3.876
74 74 112 112 112 112 112 112 1.116
37 37 56 56 56 56 56 56 558

128 128 192 192 192 192 192 192 1.920

128 128 192 192 192 192 192 192 1.920
32 32 48 48 48 48 48 48 480
32 32 48 48 48 48 48 48 480

396 396 396 396 396 396 396 396 4.749

114 114 114 114 114 114 114 114 1371
57 57 57 57 57 57 57 57 685

196 196 196 196 1396 196 196 196 2.350

196 196 196 196 196 196 196 196 2.350
49 49 49 49 49 49 49 49 588
49 49 49 49 49 49 49 49 588

404 404 404 404 404 404 404 404 4.844

117 117 117 117 117 117 117 117 1.398
58 58 58 58 58 58 58 58 699

200 200 200 200 200 200 200 200 2.397

200 200 200 200 200 200 200 200 2.397
50 50 50 50 50 50 50 50 599
50 50 50 50 50 50 50 50 599

412 412 412 412 412 412 412 412 4.941

119 119 119 119 119 119 119 119 1.426
59 59 59 59 59 59 59 59 713

204 204 204 204 204 204 204 204 2.445

204 204 204 204 204 204 204 204 2.445
51 51 51 51 51 51 51 51 611
51 51 51 51 51 51 51 51 611

420 420 420 420 420 420 420 420 5.040

121 121 121 121 121 121 121 121 1.455
61 61 61 61 61 61 61 61 727

208 208 208 208 208 208 208 208 2.494

208 208 208 208 208 208 208 208 2.494
52 52 52 52 52 52 52 52 623
52 52 52 52 52 52 52 52 623

428 428 428 428 428 428 428 428 5.141

124 124 124 124 124 124 124 124 1.484
62 62 62 62 62 62 62 62 742

212 212 212 212 212 212 212 212 2.544

212 212 212 212 212 212 212 212 2.544
53 53 53 53 53 53 53 53 636
53 53 53 53 53 53 53 53 636

437 437 437 437 437 437 437 437 5.243

126 126 126 126 126 126 126 126 1514
63 63 63 63 63 63 63 63 757

216 216 216 216 216 216 216 216 2.595

216 216 216 216 216 216 216 216 2.595
54 54 54 54 54 54 54 54 649
54 54 54 54 54 54 54 54 649

446 446 446 446 446 446 446 446 5.348

129 129 129 129 129 129 129 129 1.544
64 64 64 64 64 64 64 64 772

221 221 221 221 221 221 221 221 2.647

221 221 221 221 221 221 221 221 2.647
55 55 55 55 55 55 55 55 662
55 55 55 55 55 55 55 55 662

455 455 455 455 455 455 455 455 5.455

131 131 131 131 131 131 131 131 1.575
66 66 66 66 66 66 66 66 787

225 225 225 225 225 225 225 225 2.700

225 225 225 225 225 225 225 225 2.700
56 56 56 56 56 56 56 56 675
56 56 56 56 56 56 56 56 675

464 464 464 464 464 464 464 464 5.564

134 134 134 134 134 134 134 134 1.606
67 67 67 67 67 67 67 67 803

229 229 229 229 229 229 229 229 2.753

229 229 229 229 229 229 229 229 2.753
57 57 57 57 57 57 57 57 688
57 57 57 57 57 57 57 57 688

103
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Fuente. Construccion autores

13.2 Precio de costo

Para determinar la variacion del precio de costo por afo, se tomo6 como referencia el promedio

de los porcentajes de inflacion de los ultimos 5 afios.

Tabla 40. Inflacion Gltimos 5 afios

Fuente. Construccion autores con base a inflacion anual

Tabla 41. Inflacioén promedio

Fuente. Construccion autores

El costo promedio anual por producto se multiplico con la suma de las unidades vendidas al
afio para obtener el costo total por producto al afo. A partir del segundo afio, se ve afectado el

costo por el porcentaje de inflacion (4,69%).

Tabla 42. Costo variable afio

55.891.920
8.325.360
7.201.548
1.405.680
1.454.152

436.245

484.717

ol Rl Rl R R R R
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71.694.131
10.706.400
9.261.180
1.801.246
1.863.358
559.007
621.119

Ll Rl R R R R R

76.557.717
11.432.701
9.889.439
1.923.439
1.989.764
596.929
524.961
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81.751.240
12.208.272
10.560.319
2.053.921
2.124.746
637.424

560.573

87.297.080
13.036.457
11.276.710

2.193.255

2.268.885
680.665
598.601

93.219.140
13.920.824
12.041.700

2.342.041

2.422.801
726.840
639.209
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18.984 18.984 18.984 18.984

9.821 9.821 9.821 9.821 9.821 9.821 9.821 9.821 9.821 9.821 9.821 9.821 9.821
16.991 16.991 16.991 16.991 16.991 16.991 16.991 16.991 16.991 16.991 16.991 16.991 16.991
964 964 964 964 964 964 964 964 964 964 964 964 964
997 997 997 997 997 997 997 997 997 997 997 997 997
1.197 1.197 1.197 1.197 1.197 1.197 1.197 1.197 1.197 1.197 1.197 1.197 1.197
1.052 1.052 1.052 1.052 1.052 1.052 1.052 1.052 1.052 1.052 1.052 1.052 1.052

99.542.940

14.865.185

12.858.585

2.500.921

2.587.159

776.148

682.572

19.875 19.875 19.875 19.875

10.282 10.282 10.282 10.282 10.282 10.282 10.282 10.282 10.282 10.282 10.282 10.282 10.282
17.788 17.788 17.788 17.788 17.788 17.788 17.788 17.788 17.788 17.788 17.788 17.788 17.788
1.009 1.009 1.009 1.009 1.009 1.009 1.009 1.009 1.009 1.009 1.009 1.009 1.009
1.044 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044
1.253 1.253 1.253 1.253 1.253 1.253 1.253 1.253 1.253 1.253 1.253 1.253 1.253
1.102 1.102 1.102 1.102 1.102 1.102 1.102 1.102 1.102 1.102 1.102 1.102 1.102

106.295.733

15.873.610

13.730.885

2.670.578

2.762.667

828.800

728.876
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113.506.623
16.950.444
14.662.361

2.851.745
2.950.081
885.024

778.322

121.206.686
18.100.328
15.657.026
3.045.201
3.150.208
945.062

831.122

Fuente. Construccion autores

13.3 Precio de venta

El precio de venta promedio anual por producto se multiplico por la suma de las unidades
vendidas al afio para obtener las ventas ($) por producto al afio. A partir del segundo afio, se ve

afectado el precio de venta por el porcentaje de inflacion (4,69%).

Tabla 43. Ingresos anuales
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S 61.628.400
S 8.983.800
S 7.812.000
S 2.112.000
S
S
S

2.016.000
576.000
672.000

79.052.474
11.553.153
10.046.220

2.706.329

2.583.314
738.090
861.105

A R RV RV R RV RV RV

84.415.236
12.336.896
10.727.735

2.889.921

2.758.561
788.160
919.520

wvinninininin
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90.141.797
13.173.806
11.455.483

3.085.967

2.945.696
841.627
981.899

A RV RV VR RV RV RV

96.256.836
14.067.491
12.232.601
3.295.313
3.145.526
898.722
1.048.509

A RV RV AV R RV RV RV




$102.786.707
$ 15.021.801
S 13.062.436
S 3.518.860
s
s
s

3.358.912
959.689
1.119.637

111

$109.759.552
$ 16.040.850
S 13.948.565
S 3.757.573
S 3.586.774
S
S

1.024.793
1.195.591

$117.205.420
$ 17.129.029
S 14.894.808
S 4.012.479
s
s
S

3.830.093
1.094.312
1.276.698
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$125.156.402
18.291.028
15.905.242

4.284.677

4.089.919
1.168.548
1.363.306

S
$
S
$
S
$

$133.646.762
19.531.855
16.984.222

4.575.341

4.367.371
1.247.820
1.455.790

$
$
$
$
$
$

Fuente. Construccion autores

Los costos fijos y los gastos variables también se ven afectados por el 4,69% de inflacion.



Tabla 44. Costos fijos y gastos variables
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Mes Afio 1 Afio 2 Afio3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio9 Afio 10
Arriendo 750.000 9.000.000 9.422.100 9.863.996 10.326.618 10.810.936 11.317.969 11.848.782 12.404.490 12.986.260 13.595.316
Servicios Publicos 50.000 600.000 628.140 657.600 688.441 720.729 754.531 789.919 826.966 865.751 906.354
Internet 60.000 720.000 753.768 789.120 826.129 864.875 905.438 947.903 992.359 1.038.901 1.087.625
lef 59.000 708.000 741.205 775.968 812.361 850.460 890.347 932.104 975.820 1.021.586 1.069.498
Salario. 1.000.000 12.000.000 12.562.800 13.151.995 13.768.824 14.414.582 15.090.626 15.798.376 16.539.320 17.315.014 18.127.088
Total 1.919.000 23.028.000 24.108.013 25.238.679 26.422.373 27.661.582 28.958.911 30.317.083 31.738.955 33.227.512 34.785.882
Gastos Variables
Mes Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Papeleria 165.000 990.000 1.036.431 1.085.040 1.135.928 1.189.203 1.244.977 1.303.366 1.364.494 1.428.489 1.495.485
Publicidad 369.000 254.000 265.913 278.384 291.440 305.109 319.418 334.399 350.082 366.501 383.690
Total 534.000 1.244.000 1.302.344 1.363.424 1.427.368 1.494.312 1.564.395 1.637.765 1.714.576 1.794.990 1.879.175
-y
Fuente. Construccion autores
Tabla 45. Activos fijos
" "
Equipos Cantidad Valor
Silla 15 89.900
4
Palé o pallet 75 42.000
Soporte paravarilla 6 S 1.200.000
Cizalla 158 252.800
Escritorio 18 95.000
Vitrina 158 30.000
Computador portatil 1 S 2.499.000
Camara de seguridad 15 99.900
TOTAL $ 4.308.600
-y
Fuente. Construccion autores
Tabla 46. Estado de resultados escenario 1
Perdidas
Ao 1 Afio2 Afo3 Afio 4 Afio 5 Ao 6 Afio 7 Afio8 Afio9 Afio 10
|\ngresos 83.800.200 107.540.684 114.836.028 122.626.275 130.944.996 139.828.043 149.313.698 159.442.840 170.259.124 181.809.162
|Ccs(as 75.199.622 - 96.506.441 - 102.914.951 - 109.896.496 |- 117.351.654 |- 125.312.556 |- 133.813.509 |- 142.891.150 - 152.584.599 |- 162.935.633
| Mar, 8.600.578 11.034.242 11.921.077 12.729.779 13.593.342 14.515.487 15.500.189 16.551.691 17.674.524 18.873.529
| Gastos Fijos 23.028.000 |- 24.108.013 |- 25.238.679 |- 26.422373 |- 27.661.582 |- 28.958.911 |- 30.317.083 |- 31.738.955 |- 33.227.512 |- 34.785.882
|Arriendos 9.000.000 |- 9.422.100 |- 9.863.996 |- 10.326.618 |- 10.810.936 |- 11.317.969 |- 11.848.782 |- 12.404.490 |- 12.986.260 |- 13.595.316
|Servimos 2.028.000 |- 2.123.113 |- 2.222.687 |- 2.326.931 |- 2.436.064 |- 2.550.316 |- 2.669.926 |- 2.795.145 |- 2.926.237 |- 3.063.478
|Gas(asde Personal 12.000.000 |- 12.562.800 |- 13.151.995 |- 13.768.824 |- 14.414.582 |- 15.090.626 |- 15.798.376 |- 16.539.320 |- 17.315.014 |- 18.127.088
14.427.422 |- 13.073.771 |- 13.317.602 |- 13.692.594 |- 14.068.240 |- 14.443.423 |- 14.816.895 |- 15.187.264 |- 15.552.987 |- 15.912.353
| Gastos Variables 1.244.000 |- 1.302.344 |- 1.363.424 |- 1.427.368 |- 1494312 |- 1.564.395 |- 1.637.765 |- 1.714.576 |- 1.794.990 |- 1.879.175
Publicidad 990.000 |- 1.036.431 |- 1.085.040 |- 1.135.928 |- 1.189.203 |- 1.244.977 |- 1.303.366 |- 1.364.494 |- 1.428.489 |- 1.495.485
Papeleria 254.000 |- 265.913 |- 278.384 |- 291.440 |- 305.109 |- 319.418 |- 334.399 |- 350.082 |- 366.501 |- 383.690
 Uilide 15.671.422 |- 14.376.114 |- 14.681.025 |- 15.119.962 |- 15.562.552 |- 16.007.818 |- 16.454.660 |- 16.901.840 |- 17.347.977 |- 17.791.528

Fuente. Construccidn autores

Para el proyecto, se tomo una inversion en capital de trabajo y activos fijos por parte de los

inversionistas (50%-50%). En este escenario se tomaron todos los datos necesarios para la apertura
del punto de venta.
La tasa del inversionista se tomd como el 15% ya que se espera que sea el doble de la

rentabilidad que se puede obtener en un CDT, debido al riesgo que se tiene al invertir en un
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proyecto. Vega (2018) del periddico la republica, informa que el mejor CDT del mercado tiene

una tasa del 7,47% a 360 dias. La tasa de oportunidad del sector es del 20%.

Tabla 47. Flujo de efectivo escenario 1

[rasa rsionista | 15%|
Flujo De Efectivo

Afio 1 Ao 2 Afio3 Afio4 Afio 5 Afio6 Afio7 Afio8 Afio 9 Ao 10
Ingresos 83.800.200 107.540.684 114.836.028 122.626.275 130.944.996 139.828.043 149.313.698 159.442.840 170.259.124 181.809.162
Costo Variable Total - 75.199.622 (- 96.506.441 |- 102.914.951 |- 109.896.496 |- 117.351.654 |- 125.312.556 |- 133.813.509 |- 142.891.150 (- 152.584.599 (- 162.935.633
Costos Fijos - 23.028.000 (- 24.108.013 |- 25.238.679 |- 26.422.373 |- 27.661.582 |- 28.958.911 |- 30.317.083 |- 31.738.955 |- 33.227.512 |- 34.785.882
Depreciacién de actuvos fijos - 618.110 |- 618.110 |- 618.110 |- 618.110 |- 618.110 |- 98.330 |- 98.330 |- 98.330 |- 98.330 |- 98.330
Arriendos - 9.000.000 |- 9.422.100 |- 9.863.996 |- 10.326.618 |- 10.810.936 |- 11.317.969 |- 11.848.782 |- 12.404.490 |- 12.986.260 |- 13.595.316
Servicios - 2.028.000 |- 2.123.113 |- 2.222.687 |- 2.326.931 |- 2.436.064 |- 2.550.316 |- 2.669.926 |- 2.795.145 |- 2.926.237 |- 3.063.478
Gastos de Personal - 12.000.000 |- 12.562.800 |- 13.151.995 |- 13.768.824 |- 14.414.582 |- 15.090.626 |- 15.798.376 |- 16.539.320 |- 17.315.014 |- 18.127.088
Gastos Variables - 1.244.000 |- 1302344 |- 1.363.424 |- 1427368 |- 1494312 |- 1564395 |- 1.637.765 |- 1.714.576 |- 1794990 |- 1.879.175
Publicidad - 990.000 |- 1.036.431 |- 1.085.040 |- 1135928 |- 1.189.203 |- 1.244.977 |- 1.303.366 |- 1.364.494 |- 1.428.489 |- 1.495.485
Papeleria - 254.000 |- 265.913 |- 278.384 |- 291.440 |- 305.109 |- 319.418 |- 334399 |- 350.082 |- 366.501 |- 383.690
Utilidad despues de Impuestos - 16.289.532 |- 14.994224 |- 15.299.135 |- 15.738.072 |- 16.180.662 |- 16.106.148 |- 16.552.990 |-  17.000.170 |- 17.446.307 |- 17.889.858

ion en activos fijos - 4.308.600 - - - - - - - - - -

en Capital de Trabajo - 16.694.768 - - - - - - - - - -
i6n de j 618.110 618.110 618.110 618.110 618.110 98.330 98.330 98.330 98.330 98.330
Flujo de Fondos Puro = 21.003.368 |- 15.671.422 |- 14.376.114 |- 14.681.025 |- 15.119.962 |- 15.562.552 |- 16.007.818 |- 16.454.660 |- 16.901.840 |- 17.347.977 |- 17.791.528
HE&EM& - 21.003.368 |- 36.674.790 |- 51.050.904 |- 65.731.930 |- 80.851.891 |- 96.414.443 |- 112.422.261 |- 128.876.921 |- 145.778.761 |- 163.126.738 |- 180.918.266

VNA -$99.497.288,28

Fuente. Construccidn autores

Se puede ver mediante la tabla anterior que las pérdidas irdn en aumento afio a afio. Los costos
superan los beneficios al empezar captando el 15% del mercado. No hay forma de recuperar la

inversion con la apertura del nuevo local.

Tabla 48. Costo-beneficio escenario 1

Tasa Inversionista 15%
o i 2 3 a 5 6 7 8 9 10
Beneficios - 83.800.200 | 107.540.684 | 114.836.028 | 122.626.275 | 130.944.996 139.828.043 149.313.698 159.442.840 | 170.259.124 181.809.162
Costos 21.003.368 99.471.622 | 121916798 | 129.517.054 | 137.746.237 | 146.507.548 155.835.861 165.768.357 176.344.680 | 187.607.101 199.600.690
Relacién Costo Beneficio
'VALOR PRESENTE NETO
626.952.207
726.449.495 B/C>1indicaque los beneficios superan los
costes, por consiguiente el proyecto debe ser
0,86 considerado.

Fuente. Construccidn autores

ESCENARIO 2

Al concluir que financieramente el proyecto no es viable, es el deber del ingeniero dar una
recomendacion al propietario. Es por lo anterior, que se realizaron unas proyecciones sin abrir un
local en El Rosal y operando desde el punto principal en Soacha. Los unicos gastos serian de
publicidad para hacerse conocer en el lugar. Al querer obtener el 15% del mercado, el porcentaje
no seria un problema ya que, al eliminar los interesados por la cercania, atin quedaria un 40% de

ferreterias insatisfechas por el precio.

Tabla 49. Estados de resultados escenario 2
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[ingresos 83.800.200 107.540.684 114.836.028 122.626.275 130.944.996 139.828.043 149.313.698 159.442.840 170.259.124 181.809.162
Costos - 75.199.622 |- 96.506.441 |- 102.914.951 |- 109.896.496 |- 117.351.654 |- 125.312.556 |- 133.813.509 |- 142.891.150 |- 152.584.599 |- 162.935.633

Arriendos - 9.000.000 |- 9.422.100 |- X - 10.326.618 |- 10.810.936 |- 11.317.969 |- - - 12.986.260 |- 13.595.316

|servicios - 2.028.000 |- 2.123.113 |- . - 2.326.931 |- 2.436.064 |- 2. 6 |- 2.6 6 |- 2.926.237 |- 3.063.478
Gastos de Personal - 12.000.000 |- 12.562.800 |- .151.995 |- 13.768.824 |- 14.414.582 |- 15.090.626 |- 15.798.376 |- 16.539.320 |- 17.315.014 |- 18.127.088

Publicidad - 990.000 |- 1.036.431 |- 1.085.040 |- 1.135.928 |- 1.189.203 |- 1.244.977 |- 1.303.366 |- 1.364.494 |- 1.428.489 |- 1.495.485
Papeleria B - B . - - 3 B 3 B

Fuente. Construccion autores

Ingresos 83.800.200 107.540.684 114.836.028 122.626.275 130.944.996 139.828.043 149.313.698 159.442.840 170.259.124 181.809.162
Costo Variable Total - 75.199.622 |- 96.506.441 |- 102.914.951 |- 109.896.496 |- 117.351.654 |- 125.312.556 |- 133.813.509 |- - 152.584.599 |- 162.935.633
Costos Fijos - - - - - - - -
Depreciacion de activos fijos - - - - - - - - - -
Arriendos - 9.000.000 |- 9.422.100 |- 9.863.996 |- 10.326.618 (- 10.810.936 (- 11.317.969 |- 11.848.782 |- 12.404.490 |- 12.986.260 |- 13.595.316
Servicios - 2.028.000 |- 2.123.113 |- 2.222.687 |- 2.326.931 |- 2.436.064 |- 2.550.316 |- 2.669.926 |- 2.795.145 |- 2.926.237 |- 3.063.478
Gastos de Personal - 12.000.000 |- 12.562.800 |- 13.151.995 |- 13.768.824 |- 14.414.582 |- 15.090.626 |- 15.798.376 |- 16.539.320 |- 17.315.014 |- 18.127.088
Gastos Variables - 990.000 |- 1.036.431 |- 1.085.040 |- 1.135.928 |- 1.189.203 |- 1.244.977 |- 1.303.366 |- 1.364.494 |- 1.428.489 |- 1.495.485
Publicidad - 990.000 |- 1.036.431 |- 1.085.040 |- 1.135928 |- 1.189.203 |- 1.244.977 |- 1.303.366 |- 1364.494 (- 1428489 |- 1.495.485
Papeleria - - - - - - - - - -
Capital de Trabajo
Depreciacion de activos fijos
VNA $59.051.182,96

abla 50. Flyjo de efectivo escenario 2

Fuente. Construccion autores

Al no tener que abrirse un nuevo punto, no se debe realizar ningln tipo de inversion ni gasto en
papeleria, solo en publicidad. Los precios de venta incluyen el costo de envio hacia El Rosal.

Desde el primer afo se verian los beneficios de explotar un lugar con mucho potencial.

Tabla 51. Costo-beneficio escenario 2

83.800.200 | 107.540.684 | 114.836.028 | 122.626.275 | 130.944.996 | 139.828.043 149.313.698 159.442.840 | 170.259.124 181.809.162
| 76.189.622 | 97.542.872 | 103.999.991 | 111.032.424 | 118.540.857 | 126.557.532 | 135.116.875 |  144.255.643 | 154.013.088 164.431.118

626.952.207
B/C>1indicaque los beneficios superan los

costes, por consiguiente el proyecto debe ser

Fuente. Construccion autores
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Para que el proyecto sea viable financieramente, es necesario captar el 40% del mercado como se

puede observar en la tabla a continuacion.

Tasa Del Inversionista 15%|
Flujo De Efectivo
Afio 1 Afio2 Afio3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio7 Afio 8 Afio9 Afio 10
Ingresos 266.920.200 285.027.533 304.363.230 325.010.623 347.058.694 370.602.461 395.743.391 422.589.831 451.257.480 481.869.885
Costo Variable Total - 239.504.325 |- 255.751.820 |- 272.732.728 |- 291.234.370 |- 310.991.128 |- 332.088.144 |- 354.616.339 |- 378.672.802 |- 404.361.208 |- 431.792.264
CostosFijos - 23.028.000 |- 24.108.013 |- 25.238.679 |- 26.422.373 |- 27.661.582 |- 28.958.911 |- 30.317.083 |- 31.738.955 |- 33.227.512 |- 34.785.882
Depreciacién de actuvos fijos - 618.110 |- 618.110 |- 618.110 |- 618.110 |- 618.110 |- 98.330 |- 98.330 |- 98.330 |- 98.330 |- 98.330
Arriendos - 9.000.000 |- 9.422.100 |- 9.863.996 |- 10.326.618 |- 10.810.936 |- 11.317.969 (- 11.848.782 |- 12.404.490 |- 12.986.260 |- 13.595.316
Servicios - 2.028.000 |- 2.123.113 |- 2.222.687 |- 2.326.931 |- 2.436.064 |- 2.550.316 |- 2.669.926 |- 2.795.145 |- 2.926.237 |- 3.063.478
Gastos de Personal - 12.000.000 |- 12.562.800 |- 13.151.995 |- 13.768.824 |- 14.414.582 |- 15.090.626 |- 15.798.376 |- 16.539.320 |- 17.315.014 |- 18.127.088
Gastos Variables - 1.244.000 |- 1302344 |- 1363424 |- 1.427.368 |- 1494312 |- 1.564.395 |- 1.637.765 |- 1.714.576 |- 1.794.990 |- 1.879.175
Publicidad - 990.000 |- 1.036.431 |- 1.085040 |- 1135928 |- 1.189.203 |- 1.244977 |- 1.303.366 |- 1.364.494 |- 1428489 |- 1.495.485
Papeleria - 254.000 |- 265.913 |- 278.384 |- 291.440 |- 305.109 |- 319.418 |- 334.399 |- 350.082 |- 366.501 |- 383.690
Utilidad despues de Impuestos 2.525.765 3.247.246 4.410.290 5.308.402 6.293.562 7.892.682 9.073.874 10.365.168 11.775.441 13.314.235
Inversion en activos fijos - 4.308.600 - - - - - - - - - -
Inversion en Capital de Trabajo - 16.694.768 - - - - - - - - - -
Depreciacién de actuvos fijos 618.110 618.110 618.110 618.110 618.110 98.330 98.330 98.330 98.330 98.330
Flujo de Fondos Puro - 21.003.368 3.143.875 3.865.356 5.028.400 5.926.512 6.911.672 7.991.012 9.172.204 10.463.498 11.873.771 13.412.565
Flujo de Caja Acumulado - 21.003.368 |- 17.859.493 |- 13.994.137 |- 8.965.737 |- 3.039.225 3.872.447 11.863.459 21.035.663 31.499.161 43.372.932 56.785.496
VNA $11.798.370,23
TIR 25%
PRI 4,56
o 1 2 3 a 5 6 7 8 9 10
Beneficios - 266.920.200 285.027.533 304.363.230 325.010.623 347.058.694 370.602.461 395.743.391 422.589.831 451.257.480 481.869.885
Costos 21.003.368 263.776.325 281.162.176 299.334.830 319.084.112 340.147.022 362.611.449 386.571.188 412.126.333 439.383.709 468.457.320
Relacién Costo Beneficio
'VALOR PRESENTE NETO
1.700.653.478
1.688.855.108 B/C>1indicaque losbeneficios superan los

costes, por consiguiente el proyecto debe ser
considerado.




117

14 CONCLUSIONES

Se realizd una investigacion de mercados basada en una encuesta y observacion directa
realizadas por medio de las visitas a las 10 ferreterias que operan dentro del municipio de El Rosal.
Con base a los resultados obtenidos, se conocieron frecuencias y preferencias de compra que
permitieron la realizacion de un estudio técnico y financiero acorde a las necesidades tanto del
mercado como de la empresa en cuestion. Del 100%, el 80% son clientes potenciales que
aseguraron querer trabajar con el nuevo punto y de ese porcentaje, Disflenal S.A.S quiere tener el
15%, porcentaje razonable por ser un nuevo negocio y al ser el porcentaje maximo que los
inversionistas estan dispuestos a invertir para el inicio del proyecto. En El Rosal hay un mercado
en constante movimiento, que se refleja en la compra diaria de productos, e insatisfecho en un 40%
por la lejania actual con proveedores ubicados en otros municipios y un 40% por la busqueda de
precios mas bajos. Dentro de El Rosal, no hay una empresa que realice el mismo trabajo que

Disflenal.

No es necesaria la compra de un vehiculo para transportar los productos a los clientes, puesto
que no es un factor relevante a la hora de vender, ya que todos los clientes tienen su propio

transporte.

Para la realizacion del estudio técnico, se tomod en cuenta lo obtenido en el estudio anterior.
Se utilizé el método de calificacion por puntos para escoger el nuevo local debido a los
requerimientos necesarios para un negocio de este tipo y a la experiencia que tienen los
propietarios. Se calificaron 3 locales con diferentes caracteristicas y finalmente se escogio el de
mayor calificacion. Para facilidad de Disflenal S.A.S se propuso una distribucién de planta
demostrando la comodidad y funcionamiento que puede tener el local escogido. Se detall6 toda la

maquinaria necesaria para que el local opere de manera correcta y segura.

En cuanto al estudio financiero, se concluyé que colocar un nuevo punto de venta no es viable.
La inversioén nunca se recuperaria ya que los costos superan los beneficios, es decir, que a medida
que pasen los afos, las pérdidas serdn mayores. Por otro lado, el B/C <1 confirma lo anteriormente
sefialado, y como los costos superan los beneficios, el proyecto no debe ser considerado. Para

poder ser considerado el proyecto, seria necesario captar minimo el 40% del mercado.
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Existe un mercado potencial que aceptaria trabajar con una nueva empresa que cumpla con
sus expectativas pero los margenes de ganancia por producto son reducidos. El porcentaje de

participacion de mercado debe ser bajo al inicio para no ser irresponsables con la inversion.

La ubicacion de un punto de venta fomentaria el crecimiento de Disflenal S.A.S al expandir
la marca de la empresa a la sabana de occidente, y a El Rosal al tener empresas de este tipo que
abastezcan a las ferreterias del sector sin depender de otros municipios, pero financieramente, no

es la mejor opcion.

En este negocio es de vital importancia vender grandes cantidades, puesto que los margenes
de ganancia por producto son pequenios. Con el 15% no seria suficiente y es por esto que la
empresa, aun teniendo un mercado potencial en El Rosal, deberia buscar expandirse desde el punto

principal en Soacha y no arriesgar su dinero.

Es de gran orgullo poder aplicar los conceptos adquiridos a través de los afos, aportarle
directamente al emprendimiento familiar y poder cuidar de su patrimonio, recomendandoles no
abrir el punto de venta y seguir trabajando desde el punto principal pero explotar el mercado al por

menor que se presenta en El Rosal.
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15 RECOMENDACIONES

Para Disflenal S.A.S es importante utilizar de manera responsable su dinero y analizar muy
bien cada paso que dan para construir una empresa fuerte y con futuro. Se aconseja firmemente
tener en cuenta este proyecto, ya que, al haberse realizado de manera conjunta con los propietarios,
se tuvieron en cuenta las variables que un negocio de este tipo requiere, soportando todo con

herramientas de ingenieria que brindaran confiabilidad a los resultados.

Se recomienda no abrir un nuevo punto de venta y visitar nuevamente las ferreterias
ofreciendo los servicios desde el punto principal en Soacha. El Rosal tiene un mercado potencial
inconforme en varios aspectos, que se podrian aprovechar sin la necesidad de tener tantos costos
que la apertura de una sucursal requiere. Para esto, tener en cuenta el escenario dos planteado en

el estudio financiero, donde se reflejan las ventajas.

Se recomienda en el caso de no abrir el punto y querer tener el mercado de El Rosal, realizar
un plan logistico para abastecer las ferreterias semanalmente y evitar los costos de transportes

diarios, facilitandole la vida a los clientes y a Disflenal.
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