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Resumen

Las nuevas dinamicas competitivas del mercado denatruccion en Colombia exigen
todos los dias un mejor nivel de servicio por pakelas comparfias constructoras. En la
actualidad, la construccion de relaciones comesidk largo plazo con los clientes exigen un
acompafamiento a los mismos en el uso de las dagey por tanto una atencién especializada
de las inconformidades que se presenten con elgi@dEl presente plan de empresa estructura
la prestacion de un servicio de atencidon post veartaerizado para constructoras con miras a
potenciar la fidelidad de los compradores de vid&m el mejoramiento del servicio y la

reduccién de costos administrativos.

Mediante la elaboraciéon de entrevistas en profadlidon constructores, se pudo
establecer que existe interés en evaluar la caotéat de un servicio como el que estructura éste
plan de negocio. De igual forma se encontré qustexioca informacion sobre los costos que
representa para las constructoras las atenciorstsvpota sin embargo, el 0.5% del valor de

venta de la vivienda fue bien recibido.

El plan de empresa arroja una tasa interna dene{diR) de 40.69% la cual es superior a
la minima establecida para el analisis de viahldligae fue del 16%. Se requiere una inversion
por parte de los accionistas de 160.000.000 quendskr aportados en el primer afio de

operacion. El periodo de retorno para la invergigia estimado en 6 afos.

Palabras claves: Post-venta, CRM, Constructorap6¥€oszienda, Inmobiliaria

Abstract

The new competitive market dynamics of the consimacsector in Colombia, demand
companies to offer a better customer service ewmy. Currently, building long-term
commercial relationships requires full accompanitrfen customers in the use of their homes
and a customized service in regards to nonconfasnieports. This business plan structures an
outsourcing after-sales service for constructiomganies in order to enhance customer loyalty,

improve the service offered and reduce adminiseatosts.



By making in depth interviews with construction quanies” managers, it was established
that there is an interest in hiring a service saglthe one that is structured in this business plan
Moreover, it was found that there is little infortim@ of the costs that after-sales process
represent for construction companies. However,0886 of the house sales value was well

received.

This business plan shows an internal rate of reftRiR) of 40.69% which is higher
compared to the minimum established for the fekisibtanalysis of 16%. An investment of
160.000.000 is required from shareholders, to bgiged during the first year of operation. The
payback period for the investment is estimatedyadss.

Key words: after-sale service, CRM (Customer Ratship Management), Home
Builder, Housing industry, Real Estate.



Resumen Ejecutivo

La idea de negocio surge a partir de la identiftmade una dificultad en la atencion a
reclamaciones post-venta en la constructora B&eloSAS. Dentro del organigrama de la
empresa no se tiene previsto un departamento efipado para el procesamiento y atencion de
las reclamaciones que presentan los clientes deolastructoras una vez las viviendas le son
entregadas. Lo anterior ocurre por el alto costoiaidtrativo que representa para la empresa
dado que no tiene el suficiente nimero de proyepwrs atomizar el costo de un area
independiente.

El presente plan de empresa estructura la prestdeiwn servicio de atencion post venta
tercerizado para constructoras con miras a potelacfaelidad del usuario, el mejoramiento del
servicio y la reduccién de costos administratiies.costo de la inversién por parte de los
clientes esta valorado en el 0.5% del valor deavdetla vivienda y cubre los costos de mano de
obra y gestién para la atencion post venta deil@ésndas por el tiempo de garantia.

La empresa estara dirigida por un gerente ext@inoyal estard bajo las directrices de la
junta directiva conformada por los creadores dah ple negocio. El gerente tendra a su cargo la
labor comercial para conseguir los proyectos yrienth equipo técnico especializado en la

atencion post venta y un personal de apoyo emafici

El principal reto que se preveé esta relacionadoladabor comercial. La empresa, al ser
una compaiiia de servicios, presenta unos altogscdstoperacion derivados principalmente de
los gastos de personal y ndéminas por lo tantoesee tprevisto realizar una ambiciosa labor
comercial en el primer afio de operacion que peratitanzar el nimero de viviendas manejadas

gue proporciona el punto de equilibrio en la opéraque es de 400 unidades de vivienda (UV).

Se requiere una inversion por parte de los acdamide $160.000.000 COP los cuales
deben ser aportados en el primer afio de operdeginos recursos seran invertidos en su gran
mayoria en gastos de funcionamiento y alrededamd&5% seran destinados para inversiones
en compra de activos fijos de oficina y adecua@dpeativas. El plan de empresa arroja una
tasa interna de retorno del 40.69% y un valor piteseeto de $302.000.000 COP con un

periodo de retorno de la inversion de 6 afios.
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1. Analisis del mercado

Para entender las caracteristicas del mercadozeeuha investigacion exploratoria que
permitié6 conocer los comportamientos y problemasgmtes en el sector, las oportunidades del
segmento, las necesidades de clientes potencialesayios, entre otros, los cuales soportaran
las estrategias del plan de empresa. Se realieatoevistas en profundidad que buscaron hacer
un andlisis de cdmo las constructoras del ValleGdica atienden los servicios postventa en los

proyectos.

1.1.Sector de la construccion en Colombia

Para la puesta en marcha de la empResacionaes necesario estudiar el contexto en el
gue se desenvolveran las actividades con el fiestiblecer las condiciones que influiran en su
dindmica comercial, y comprobar si el entorno arepciones de crecimiento y demanda
favorables. El presente analisis tiene como marmotegtual el sector economico de la
construccion en Colombia y los principales indicadcecondmicos, provenientes de fuentes que
se encargan de realizar los seguimientos correggaed como son CAMACOL, ANIF y
DANE.

En el primer trimestre de 2016, el sector de lsstrancion crecié a ritmos del 5,2% anual.
Lo anterior obedecié en mayor medida al crecimiemtel PIB de edificaciones de 10,9 %, por
su parte obras civiles present6 una variacion ipagitel 0,4%. (CAMACOL, 2016, p.4).

Esta situacion podria explicarse por el debilitartiede las politicas publicas que venian
dinamizando al sector de la construccién colombiapar el empeoramiento de las condiciones
economicas de los hogares.

En el primer trimestre de 2016 el indice de Predm$a Vivienda Nueva (IPVN) tuvo una
variacion de 6,83%, lo que representa una reduc®60,32 puntos porcentuales con respecto al
indice del mismo trimestre del afio anterior. Porparte las casas y apartamentos tuvieron
variaciones de 6,04% y 6,89% en los precios, résacente. (CAMACOL, 2016, p.6)

Al analizar los resultados econdmicos se observeaourportamiento optimista en el sector
construccion, sin embargo es necesario revisarst& auge se prolongara en un tiempo
prudencial bajo el cual el alcance de los servidesPosiciona tenga la posibilidad de

establecimiento y crecimiento.



En el primer trimestre de 2016, se financiaron 29.@iviendas, lo que representé una
variacion del 5,6% respecto al mismo trimestre @52 donde se registraron 28.067 viviendas.
De las unidades financiadas, 20.293 correspondigreiviendas nuevas con una participacion
del 68,5% y 9.351 a usadas con una participacib81g8%. (DANE, 2016).

El Sector de la construccion actualmente albergpedativas satisfactorias que
promoveran el aumento del PIB Nacional provocana neduccion en la tasa de desempleo y

por supuesto estimulara la creacion de proyectdgseempresas constructoras.

1.2. Servicio ofrecido por Posiciona

Con Posicionase busca facilitar a las empresas constructoraselecion integral de las
reclamaciones de post-venta con miras a potenkc@rsecionamiento de marca, la fidelidad de
los usuarios, el mejoramiento del servicio y lauaadn de costos administrativos. Esto se logra
cuandoPosicionabusca atender a través de un servicio tercerigadoalto nivel de servicio, las
reclamaciones post-venta que reciben las constasctbespués de entregar a los usuarios las
viviendas durante el tiempo de garantia, con etiirgarantizar que la necesidad del usuario se
cubra en toda la cadena, es decir, desde recibali@tud, identificar los recursos y condiciones
necesarias para el servicio, realizar la atencidgasantizar la entrega a satisfaccion de la
reclamacion generada. Las constructoras encontemdosiciona un aliado que atienda las
reclamaciones postventa sin que el usuario petsibasubcontratacion del servicio, mitigue los
riesgos presentes en bajos niveles de servicidigmipos elevados para atender solicitudes o
servicios de mala calidad, y adicionalmente atefmeservicios para los que muchas veces no
tienen la capacidad organizacional y operativa iy s&s podran enfocar en las actividades

principales que son la venta y construccion de osi@voyectos.

Como complemento a su estrategia de servRigjcionarealizara un estadistico y analisis
de los servicios prestados con el fin de obtentarnmacion valiosa, que le permitira a la
constructora identificar areas de oportunidad snplmcesos constructivos y administrativos. A
través de esta informacion las constructoras potkaar una claridad en los costos de los
servicios post-venta lo cual les permitira tomarcisienes de seleccion de contratistas,

proveedores, materiales y procesos.



En efecto, con la utilizacién de los serviciosRiEsicionalas constructoras encontraran
una importante mitigacion en las controversiasleggue estan presentes en la relacién con el
usuario una vez entregado el proyecto. Las makagipas de servicios post-venta deterioran la
confianza entre el usuario y la constructora y aoto incentivan el deseo de los usuarios en
presentar reclamaciones por vias judiciales. Uransisatisfecho no encontrara motivos para

emprender acciones legales.

Cada uno de los proyectos de vivienda adjudicaddPosicionapara atender postventas,
requiere de un contrato con la constructora qumaefl alcance y condiciones de negociacion
previamente establecidas, entre los cuales sdaesdltiempo de atencion, el modelo de manejo
de materiales y adicionalmente el conocimiento gdnde la promesa de valor que tiene la

constructora para el proyecto en curso.

Con el fin de cubrir la atencion integral del seivipostventa, es requerido que el servicio

cuente con el desarrollo de las siguientes etapdeshrrollo, asi:

- Alcance del proyecto Definir con la constructora el manejo financigrimgistico respecto a
los materiales de obra que se usaran en las abtescioostventa, para identificar si la
constructora suministra los materiales o $&waicionaquien a través de la figura de libros
abiertos realice la administracion del proceso.

- Estudio del proyecto de vivienda: Analisis del proyecto de ingenieria detallada que
comprende la interpretacion de planos, memoriasitbelo, tipicos de montaje.

- Servicio Postventa:En esta etapa se recibe la solicitud del usuarse yace una visita
diagnéstico para identificar si el requerimientaapicable como garantia; en caso de no ser
aplicable se da respuesta formal al usuario sastdatlas razones bajo las cuales no aplica.
Para el caso positivo, se procede a realizar lzepladn del servicio con el fin de identificar
los recursos y condiciones necesarias, se reaizgencion y se garantizar la entrega a
satisfaccion mediante un acta debidamente firmadalpsuario.

Para la facilidad de la administracion y manejorapenal de los servicios postventa,
Posicionarequiere de una clasificacion de los servicioteader en tres grupos, basado en la
complejidad de la atencidén y la recurrencia deslalcitudes: Atencion basica, atencion

media y atencion especializada, las cuales sdateta el capitulo 3.
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- Andlisis de informacion Posicionarealizara el procesamiento de cada uno de loscs®v
ejecutados y andlisis de la informacion que repifraparte de los usuarios, para realizar un
informe con informacion valiosa, que le permitirdaaconstructora identificar areas de
oportunidad en los procesos constructivos y adtnatigos. A través de esta informacion las
constructoras podran tener una claridad en loosat los servicios post-venta lo cual les

permitira tomar decisiones de seleccion de costestj proveedores, materiales y procesos.

1.3.Clientes

Los clientes globales deosicionason las empresas constructoras de vivienda y&s chg
compensacion familiar con proyectos en el Valle @&luca. Posiciona tendria clientes
potenciales en una porcién aproximada del 50% @etado, la cual cumple con caracteristicas
como no tener area de servicio Post-venta, estaresados en un servicgutsourcingy que

sean conscientes de la importancia y consecuetieiadgvel de servicio al usuario.

a. Segmentacion y analisis de Clientes
Las empresas constructoras estan organizadas pec@uocimiento y nivel de ventas en
el mercado, como medianas y grandes empresas.lieoses dePosicionason las empresas
medianas y pequefias que desarrollan en promed at3 proyectos de vivienda anuales y se
caracterizan por tener empresas familiares, deatagopio, las cuales manifestaron no tener la
infraestructura organizacional para atender de raaoportuna y adecuada las solicitudes de
reclamacion postventa, afectando asi de manerataligeconfianza y prestigio de su marca.
b. Clientes y usuarios
Los clientes ddPosicionason las empresas medianas y pequefias con proyectoslos
los estratos sociales localizados en Cali y su amanfluencia (Jamundi, Yumbo, Rozo,
Palmira, etc.). Los clientes de las constructosals cuales llamaremos de ahora en adelante
usuarios, son las personas y/ familias que rediéeniviendas a las constructoras y generan las

reclamaciones postventa, a los cu#esicionaprestara de manera directa el servicio.

1.4. Competencia
El servicio propuesto a ofrecer es completamenégzmen el mercado Colombiano por lo

tanto no cuenta con una competencia directa erogianto. Sin embargo, en las entrevistas en
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profundidad que hemos realizado hemos encontrasléugntes principales de competencia para

el servicio.
a. Departamento de construccion de empresas pequenas:

De acuerdo con la informacién analizada de seigéstas en profundidad realizadas a
las empresas constructoras mas representativad&alieldel Cauca, y en conjunto con la
informacion estadistica obtenida de las empresaspdgo (Bariloche S.A.S e Ingenia
Construcciones S.A.S), se ha podido evidenciad@giempresas constructoras pequefas
tienen una marcada tendencia a subestimar la relevde las solicitudes de atencion
post-venta y consideran que en su mayoria las midelaen ser atendidas por el personal

de construccion encargado de la ejecucion del ptoye

b. Departamento especializado de atencion post-venta:
Las constructoras grandes cuentan con un departamspecializado para la atencion de
las solicitudes de los usuarios. Se ha podido atide en las entrevistas que dicho
departamento posee relacion con el departamentsenécio al cliente y con el de

construccion.

En este orden de ideas, el departamento de cociginugo especializado de cada empresa
representa un competidor interno, mas no de merqages ellos mismos se encargarian de

atender las solicitudes de manera adecuada y aapéxidad organizacional necesaria.

1.5. Tamafo del mercado global
El mercado global de la empresa se mide en unidddegvienda construidas, y esta
comprendido por la totalidad de unidades de viaeetregadas a los propietarios finales en el

Valle del Cauca.

Tabla 1.Tamafno del mercado global de Unidades de Viviebdg én el Valle del Cauca

item Unidades
Ventas Jun 14 - Mayo 15 18,751
Ventas Jun 15 - Mayo 16 22,674
Lanzamientos Jun 15 - Mayo 16 20,971
Potencial Promedio 2015, 2016 y 2017 20,799

Fuente: Informe actividad edificadora Jul 2016 (CAGOL, 2016)
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De acuerdo con lo expuesto en el estudio de CAMA@@ia julio de 2016, en promedio

se encuentra un potencial de viviendas entregadss lps afios 2015, 2016 y 2017 de

aproximadamente 20.800 unidades, tal como lo nau&sirabla 1.

1.6. Tamarfo del mercado para Posiciona

De acuerdo con la informacion analizada de laseistas en profundidad realizadas a las

empresas constructoras mas representativas ded Wall Cauca, se pudieron identificar los

siguientes hallazgos claves para identificar elcado para Posiciona:

Las postventas surgen de 3 factores claves: MafidjsMateriales defectuosos, mala
ejecucion obra.

Las grandes constructoras poseen un departamenatert®@on postventa desarrollado que se
encarga de atender de manera adecuada las recdaemgi realizar andlisis para establecer
planes de mejora continuos.

Las pequefias y medianas constructoras no cuentaancdepartamento especializado para
atencion de postventas, y requieren disponer deses de baja experiencia para atender
postventas, disminuyendo el impacto en costos ydnto tener a su personal experto
atendiendo la construccién de los nuevos proyectos.

Las pequefias y medianas constructoras no tieneruardificacion del costo de atencién
postventa ni tampoco la oportunidad de ahorro qgaifiea mejorar el proceso. Las
constructoras manifestaron que existe una grantwpdad en poder hacer transmision de
costos a contratistas y cambiar materiales de oadildad si se tuviera un analisis apropiado
de la informacion.

Toda atencidn postventa requiere respuesta oporgarantizar calidad de obra y costos
bajos en atencion postventa

La atencion postventa es directo marcador de laioldedde satisfaccion del cliente, el

aumento de referidos y la tendencia de nuevos ptoslacorde a estilo vida.

En los sondeos y estadisticas del mercado de CAMAZ@n revistas especializadas en

construccion de la region, encontramos que alredaéeld60% de las unidades de vivienda en el

Valle de Cauca son construidas por constructorasdgs. Lo anterior nos permite concluir que
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el tamafo del mercado paRosicionaseria del 50% del mercado total, que equivalesa lo

proyectos de vivienda de las constructoras de [fegquenediano tamario.

Tabla 2. Mercado Total parRosiciona

ftem Unidades
Total Unidades de vivienda 20,799

Unidades Empresas Grandes 10,399
MercadoPosiciona 10,399

En la tabla 2 encontramos que el mercado potedeida empresa es de alrededor de
10.400 unidades de vivienda (UV) ubicadas en ellevalel Cauca, que equivale
aproximadamente a 150 proyectos de vivienda deramexio de 70 unidades de vivienda

construidas.

2. Plan de mercado

2.1.Estrategia de precio

Para la definicion de la estrategia de precioBaigcionalo primero que se tuvo en cuenta
es el mercado en el que se ofrece el servicioctigidad constructora tiene un comportamiento
econdémico en el cual el enfoque principal es etaktos bajos pues las utilidades se generan
como resultado del volumen. Lo anterior lleva auestirar una estrategia lo mas competitiva en

precios posible.

a. Precio del servicio:

- Estudio del proyecto de viviendaSe cobrardn 2 SMMLV como comision por la realiaac
del estudio completo del proyecto y la puesta ercin@adel servicio (Se cobra una sola vez
por proyecto al inicio del contrato). Esto es reuqlee para conocer en profundidad el
proyecto y poder dominar la informacion de ingdaieletallada.

- Costo por atencion Se establece un costo por la prestacion delcerdel 0.5% del valor
de venta de la unidad de vivienda por un afio cample atencion. Este porcentaje se define
con base en los resultados obtenidos las entrewestgprofundidad, conforme al valor que
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estan dispuestos a pagar los clientes debido axperiencia de costos de atencion en
postventas.

- Materiales de obra Los materiales que se utilizaran no hacen paitprécio de servicio, es
decir, los mismos se manejaran bajo la figuraogen booko libros abiertos, en donde
Posicionatendra un costo de administracion del 10% deliprée los mismos debido a la
logistica necesaria para su compra, transporteacanamiento y administracion de

inventarios. También se cuenta con la alternatévguee el cliente suministre los materiales.

b. Andlisis del precio:

En las entrevistas en profundidad realizadas seehaantrado posiciones muy diversas
con respecto al costo que representa para losrootses la atencion de las solicitudes
postventa. Las constructoras mas grandes, tienedepartamento de atencion post venta
desarrollado, no tienen muy claro el costo de epardamento pues lo manejan como un costo

administrativo de la empresa generalmente ligadericio al cliente.

Los constructores que no poseen departamento deiG@iepostventa evidencian un muy
deficiente seguimiento a éste rubro, aunque lo ideren de vital importancia para la
permanencia en el mercado de la compaiiia. Alguminsvestados coinciden y manifiestan que
los costos de la atencién postventa tienen valoeesanos al 0.5% de valor de ventas del
proyecto, esto basado en su experiencia, peroitkeresia no es muy fuerte por la falta de

seguimiento a los costos del servicio.

Posiciona realizara el cobro de los servicios nexido, con pago de contado, debido a
gue corresponden a servicios de mano de obra depbegupuesto. Existiran otras condiciones
de pago negociadas, dependiendo de los beneficamgiciones establecidas por la relacion

comercial.

Se debe considerar que existe un gran reto en pademitir el valor agregado que se
entrega con el servicio, pues el seguimiento que ssta haciendo a éstos costos por parte de las

constructoras es deficiente y por lo tanto la phdéul de realizar la comparacion es baja.

2.2.Estrategia de comunicacion
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En el sector de la construccion la mecanica conngetentre constructoras no es muy
frecuente, trabajan como aliados en el sectoresibargo la competencia se da a nivel de los
proyectos, los cuales compiten entre si al tenerniésmas condiciones de venta hacia los

usuarios.

Los gerentes de las constructoras manejan unaiaelaomercial cercana, todos se
conocen y asisten a las mismas reuniones y agremescpara buscar un beneficio colectivo.
Esta condicion beneficia la comunicacion por reli@sj en dond@osicionatendria una ventaja
competitiva al tener dos aliados comerciales (Behé S.A.S e Ingenia Construcciones S.A.S)

con los cuales promover su portafolio.

La revista especializada es un medio masivo de omacion que asegura dar a conocer el
portafolio de servicio a todo el sector de la castion. Existen dos revistas que dominan el
mercado, Vivendo y Finca Raiz, las cuales serianniedios claves de comunicacion. Estas

revistas son publicadas mensualmente y el costpgmina es de $3.000.000 aproximadamente.

Adicionalmente la tecnologia ha influidlo mucho enfbrma de tomar decisiones de
compra, gracias a esto, es posible optar por umamicacion masiva del servicio a través de
email de fuentes referenciadas en las bases de, dat@nviar informacién detallada del
portafolio, experiencias y alcance a los aliadog’dsicionapara ser promovidos a través del
también conocido comword of Mouth recomendacién Boca a Boca, y con esto los chente

puedan sentir que se toma una decision de compaalb&n hechos reales.

La estrategia de comunicacion adecuada en el samtstruccion es la asesoria comercial
personalizada, a través de las visitas a las difeseconstructoras. También se requiere contar
con unbrochure que detalle los servicios, una pagina web queatdaginformaciéon de la
empresa, los clientes principales e informacioavaaite acerca de los beneficios cualitativos y

las pautas web publicitarias en sitios estratégileosonsultas sobre proyectos de vivienda.

2.3.Estrategia de distribucion
La relacidon con los clientes sera directa, pareukal Posicionaprestara una tercerizacion
del servicio coutsourcing es decir, las constructoras transfieren las idetiles de los servicios

postventa, que no hacen parte del giro principawaegocioPosicionahara parte del equipo
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de las compafias constructoras, sin que el usparmba diferencia de compaiiias en el manejo

y en los servicios ofrecidos.

2.4.Politicas de servicio
a. Constructoras:
Servicio de bajos costos, garantia de confiabilidaglidad en la respuesta, comunicacion
directa y personalizada, ajuste a las necesidadeslignte, construccién de confianza

comercial.

b. Usuarios — Propietarios de las viviendas:

Mediante la tercerizacién del servicio postverRasiciona busca otorgar mayor valor

agregado a los usuarios mediante la agilidad ytopimiad en el manejo de los procesos
transferidos, reduccion de tiempos de procesamigatta informacion e inclusive el nivel

del talento humano. Se garantiza la respuesta aagel la solicitud de los usuarios,
mejorando la calidad en la ejecucion del serviaima informacion amplia y transparente
durante la atencion y flexibilidad en horarios es fiue los usuarios tienen disponibilidad

para recibir el servicio.

2.5.Estrategia de venta

El primer eje director de la estrategia de venatadempresa esta en la explotacion de la
ventaja comparativa que tieResicionaal contar con Bariloche S.A.S e Ingenia Consttes
S.A.S como empresas aliadas que permitiran la puastmarcha del negocio. A través de la
transmision de las experiencias de estas dos eagpees el servicio a los colegas, esperamos
obtener una importante dinamica de ventas basadas eonfiabilidad por comprobacion
directa. Bariloche S.A.S es una empresa de la i&rdi uno de los socios capitalistas de
Posiciong e Ingenia Construcciones es una empresa en damigén se es socio capitalista, lo
cual permite quePosicionarealice la exploracion y curva de aprendizaje kmieio de la

empresa.

Una vez se puedan cerrar negocios con empresagndds, se busca incrementar el
numero de unidades manejadas de esa construct@en(i@nto Vertical). Por ultimo se debe

realizar un esfuerzo para incrementar el nUmeroothstructoras que contratan el servicio. La
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estrategia de venta debe estar orientada a redalcaportancia que tienen el posicionamiento

de la marca a través de la adecuada atencion dedksnaciones postventa en el entorno y

cultura actual de servicio.

2.6.Presupuesto de la estrategia de mercadeo

Tabla 3. Presupuesto para estrategia de mercadeo

Descripcion 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Revista Finca Raiz 3.716.211 4.500.000 5.500.00Q 7.862.231 8.280.00Q 8.280.000
Revista Vivendo 871.641 2.523.430 4.177.870 5.450.00Q 7.790.677 7.790.677
Ferias Inmobiliarias 6.441.336§ 6.900.000 7.500.000 8.500.00Q 9.000.000Q
P&gina web/ Pautas digitales 300.000 350.000 1.532.802 2.822.643 3.211.171 5.259.356
Tarjetas presentacion 50.000 50.000 70.000 100.000 200.000  300.000
Brochurepublicitario 500.000 550.000 2.000.000 2.500.000 3.500.00Q 4.000.000
Total Inversién 5.437.852 14.414.766 20.180.672 26.234.874 31.481.848 34.630.033
2.7.Mercado y Ventas
Tabla 4. Proyeccion para mercado y ventas
Afo 2.017 Total
ITEM Ene | Feb| Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep| Oct| Nov| Dic| 2.07
Mercado Total (Und )| 867 | 867 | 867 | 867 | 867 | 867 | 867 | 867 | 867 | 867 | 867 | 867 |10.399
Volumen de Ventas - 26 25 25 25 25 438 4p 42 b1 5050 403
Fraccion de Mercado | 0,0%| 3,0%| 2,9% | 2,9%| 2,9% | 2,9% 4,9%| 4,8% | 4,8%| 5,9%| 5,8%| 5,8%| 3,9%
Materiales - basica - 15 15 15 15 15 %5  1b 15 15 1515 | 165
Materiales - media - - - - - - 8 8 8 8 8 8 45
Materiales - especial - - - - - - - - - 3 3 3 8
Estudio del proyecto - 1 - - - - 1 - - 1 - - 3
Servicio estrato 3 - 10 10 10 10 10 10 10 10 10 1010 110
Servicio estrato 4 - - - - - - 9 9 9 9 9 9 55
Servicio estrato 5 - - - - - - - - - 6 6 6 18
Afio 2.018 Total
ITEM Ene | Feb| Mar| Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep| Oct| Nov| Dic| 2.08
Mercado Total (Und )| 867 | 867 867 | 867 867| 867 | 867 867 | 867| 867| 867 | 867|10.399
Volumen de Ventas 92 66 66 84 83 83 67 713 /5 6969 69 897
Fraccion de Mercado | 10,6%| 7,6%| 7,6% | 9,7% | 9,6%| 9,6% 7,7%8,4%/|8,7%|8,0%| 8,0%|8,0%| 8,6%
Materiales - basica 35 20 20 20 20 20 20 20 20 2020 20 255
Materiales - media 8 8 8 18 18 18 10 10 10 10 1010 135
Materiales - especial 3 3 3 3 3 3 3 3 G 6 5 6 4
Estudio del proyecto 1 - - 1 - - -1 - - - - 3
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Servicio estrato 3 31 21 21 21 21 21 21 21 1 2121 21 260
Servicio estrato 4 9 9 9 17 17 17 8 8 3 8 8 8 122
Servicio estrato 5 6 6 6 6 6 6 6 11 11 5 5 5 79
ITEM 2.017| 2.018 2.019 2.020 2.021 2.0p2

Mercado Total ( Und )| 10.399) 10.399 10.399) 10.399| 10.399| 10.399

Volumen de Ventas 403 897 | 1.256 1.632| 1.959| 2.155

Fraccién de Mercado | 3,9% | 8,6%| 12,1% 15,7%| 18,8%| 20,7%

Materiales - basica 165 255 357 464 557 613

Materiales - media 45 135 189 246 295 324

Materiales - especial 8 43 61 79 95 104

Estudio del proyecto 3 3 4 5 7 7

Servicio estrato 3 110 260 364 473 568 625

Servicio estrato 4 55 122 170 221 265 292

Servicio estrato 5 18 79 111 144 173 190

En las tablas anteriores se modela el comportamigatlas ventas de la compafiia y el
tamano del mercado. El mercado potencial de la esapesta representado por 10,399 unidades
de vivienda ubicadas en el Valle del Cauca, quévatpuaproximadamente a 150 proyectos de
vivienda de un promedio de 70 unidades de vivieswsstruidas por las empresas medianas y
pequefias del sector. La participacion de mercado payecta la empresa es conservadora
durante el primer afo, esperando llegar a ceremd % en el afio 6 de operacion, que equivale
aproximadamente a 30 proyectos de vivienda anulatesnterior es resultado de la dificultad
gue esperamos encontrar al momento de transmnstipéoeficios del servicio pero es esperable
gue con las experiencias transmitidas entre lentds se vuelva mucho mas dinamica la labor
comercial.

Los items de materiales basico, medio y especiizasi como el estudio de proyecto de
vivienda y los servicios de atencion por estraboresponde a los diferentes paquetes de servicio
en los que Posiciona podra realizar un cobro erfasturacion, los cuales se detallan a

continuacion en el capitulo 3.

3. Analisis técnico

3.1.Andlisis del Servicio
El servicio que presta la empresa como se expfitériarmente, varia considerablemente

dependiendo de la solicitud particular que reatizasuario. Es necesario garantizar previamente
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el estudio del proyecto de vivienda, dominando Vasables y condiciones particulares del
proyecto de vivienda y posterior se hara una agrégale la solicitud por tipo de servicio de la

siguiente manera:

- Servicio de atencion basicaDentro de éste grupo se consideran las atencimeesres
dentro de los apartamentos como lo son fugas d&, &gocionamiento de ventanas, fisuras

menores en muros, humedades, etc.

- Servicio de atencion mediaDentro de éste grupo se consideran las atencamesediana
atencion como lo son goteras en cubiertas, derooksi menores, cambios de pisos,

enchapes, etc.

- Servicio de atencidén especializaddSe consideran las atenciones de mayor complejidad
como son cambios totales o parciales de carpistegia general, aparatos sanitarios,

equipamiento general, etc.

De acuerdo con las entrevistas en profundidad expeeriencia de las empresas aliadas, se
ha podido evidenciar que los servicios de atenci@sica tienen una demanda de
aproximadamente el 60% de los casos, comparadosrc@0% para los servicios de mediana
complejidad y tan solo un 10% para los servicioatéacion especializada. Se debe resaltar, que
dependiendo del estrato del proyecto de vivienddratado, se refleja una diferenciacion en el
costo de los materiales a utilizarse, asi como daarde obra calificada para la atencion del
servicio.

Para realizar un analisis detallado de las espacifines, los costos y el funcionamiento
del servicio se toma como ejemplo el caso de uheitad por una fuga de agua en un tubo que
se encuentra embebido en la losa de concreto dehagento. En la tabla 5 se presenta el flujo
esperado de actividades clave del proceso.

Una vez es recibida la solicitud del usuario, deedadentificar los recursos y condiciones
necesarias para realizar el servicio y garantiaaertrega a satisfaccion de la reclamacion

generada mediante un acta debidamente firmadd povpetario de la vivienda.
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Tabla 5. Diagrama de actividades clave.

. . N , : : Resultados
ltem Flujograma Descripcion Equipos | Materiales Ejeator
Esperados
inicio L, ; Recepcion
Atencion al | Teléfono, cep
. : - solicitud y
cliente y recibg computadof Recepcionista _,. .
1 Recepcion : y; alimentacion del
Sl de informacién vy software
solicitud software
y Coordinacion Teléfono
) dPr\agr.amc’gICIO_n de visita para| -~ o o Recepcionisty €cha y hora de
e Visita tecnica) - giagnosticar ’ P visita usuario
y software
caso
Visita que
Visita técnica evalla si el . .
3 : Transporte Arquitecto Dictamen
caso aplica
__ | como postventa
Programacion o .
A i Coordinacion | Teléfono,
tencion ; - Fecha y hora de
4 de cita para | computador Recepcionista .. .
- visita usuario
solucién y software
Ejecucion Realizacién d¢  Segun Segin | Arquitecto y y
: ) Solucién del
5 las necesidad | acuerdo con cuadrilla . .
' : q licitud TUCtors tencid inconveniente
Registro reparaciones| de solicitud| constructora atencion
informacion de Ingreso al Teléfono, Software
6 la atencion | gqftware de la| computador .
: P alimentado
informacion | y software
Andlisis de
informacion Revision _ .,
vision y Computador Retroalimentacio
7 analisis de .
: : - y software al cliente
Fin informacion

Posiciona desarrolla una metodologia para el pamgiesito y analisis de la informacion

gue reciba por parte de los usuarios, que le peamat la constructora identificar areas de

oportunidad en los procesos constructivos y admnatigos. A través de esta informacion las

constructoras podran tener una claridad en lososod¢ los servicios post-venta lo cual les

permitira tomar decisiones de seleccion de costestj proveedores, materiales y procesos.

Descripcion del Software: Consiste en un aplicatigoe permite que el personal

especializado ingrese cada una de las solicitudesedricio, describiendo atributos como:

Constructora, usuario, prioridad, fecha limite dspuesta, materiales, tipo de servicios,
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costos, entre otros, el cual permite diversas yasitaomo realizar control de tiempos,
planificacion de servicios, escalamiento de said®s, busqueda de solicitudes por filtros
inteligentes; la ventaja del manejo de esta inforGraesta en el valor agregado que ofrece
Posicionaa las constructoras en poder comunicar oportusgldé mejora requeridas en los
procesos actuales, con miras a reducir costos, ranefalidad o incluso buscar nuevos
proveedores, debido a que la herramienta permitgeeracion de reportes configurables,
gue pueden ser filtrados por tipo de servicio,fegia, resumen por departamento, atencién
de solicitudes dentro de los tiempos establecitkrapos de respuestas.

3.2.Facilidades

Para el funcionamiento de la compafia no se rezquiarersiones cuantiosas en equipos y
maquinaria pues la empresa no es una industriagsiagertenece al sector de los servicios. Sin
embargo, se requiere de una inversion en mob#iade oficina, adecuaciones locativas y
herramienta menor para la atencion de las soliegutlos rubros anteriormente mencionados

alcanzan un valor aproximado de inversién de 1800IOCOP.

3.3.Distribucién de espacios
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Figura 1.Esquema propuesta para distribucion de espacios en oficinas
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En la tabla nUmero 6 se muestran los consumos @am@s unitarios para la realizacion de
las atenciones. Los costos que se muestran enadddacorresponden a costos variables que
como su nombre lo indica dependen del nimero deiatges que se programen en un periodo
determinado. El més relevante de los costos eseetgrresponde a las horas hombre profesional
y se refiere al tiempo que se invierte por partarmerofesional para realizar el acompafiamiento
en las atenciones. Como ya se mencioné anterioemlestservicios de atencion estan agrupados
por tipo y para dar un ejemplo un servicio de dtenestrato 3 esta presupuestado para ser

cubierto con 8 horas profesional y 16 horas deatjver.

Tabla 6. Cuadro de consumos y costos unitarios.

Materialeg Materialeg Materialeg Estudio del Servicio| Servicio | Servicio
bésica media | especial | proyecto | estrato 3| estrato 4| estrato 5
H/H Profesional - - - 60,0 8,0 12,0 16,0
H/H operativo - - - - 16,0 16,0 16,0
Materiales - basica 1,0 - - - - - -
Materiales - media - 1,0 - - - - -
Materiales — especial - - 1,0 - - - -
Costo afio | Costo afio| Costo afio | Costo afio| Costo afio| Costo afio
2017 2018 2019 2020 2021 2022
($/Unid) ($/Unid) ($/Unid) ($/Unid) | ($/Unid) | ($/Unid)
H/H Profesional 15.000 15.600 16.224 16.873 17.548 18.250
H/H operativo 4.000 4.160 4.326 4.499 4.679 4.867
Materiales - basica 180.000 187.200 194.688 202.47¢ 210.575 218.9P8
Materiales - media 495.000 | 514.800 535.392 556.804 579.080 602.243
Materiales — especia] 675.000 | 702.000 730.080 759.283 789.655 821.241

En la tabla 7 se muestran las cantidades consampiolacada uno de los componentes
pero valoradas mensual y anualmente. Se proyeetpapa el afio 6 de operacion sea necesario

invertir 11969 horas de profesional y 17701 homgpgerativos lo que a una tasa por persona de

2400 afno nos arrojaria una necesidad de contratdei® profesionales y 8 operarios.

Tabla 7. Presupuesto de consumo de componentes@as)

2.017 Total
ITEM Ene | Feb | Mar | Abr |May |[Jun [Jul |Ago |Sep | Oct | Nov | Dic | 2.017
H/H Profesional - 140 80 80 80 80 250 190 190 3433 P 283| 2.00(
H/H operativo - 160, 160 160 160 160 3p7 3p7 307 40000 | 400| 2.920
Materiales - basica - 15 15 15 15 15 15 15 15 |15 185 | 165
Materiales - media - - - - - - 8 8 8 8 8 3 45
Materiales - especia - - - - - - - - - 3 3 3 g




Total | Total | Total | Total | Total | Total
ITEM 2.017|2.018| 2.019| 2.020 2.021 2.02p
H/H Profesional 2.0004.982| 6.975| 9.067| 10.88[111.969
H/H operativo 2.9207.368| 10.315| 13.410| 16.092| 17.701
Materiales - basica 165 25b 35 464 557 6013
Materiales - media 45 135 189 246 295 324
Materiales - especia 8 43 61 79 95 104

3.5.Plan de consumo

Es importante enfocarse en los rubros que correlgpom las horas hombre pues los

materiales son gastos reembolsables. En ese oedeleas, es muy marcada la preponderancia

en el gasto del personal profesional y operatigtyse representan cerca del 91% de los costos

variables totales y un 36% del costo total parafiel 2017. Este porcentaje de participacion en

los costos de personal crece conforme la proyea#servicios hasta un 64% de los costos

totales para el 6 afio de operacion de la empresa.

Tabla 8. Presupuesto de materias primas e insumos

Primer Semestre 2.017
ITEM Ene Feb Mar Abr May Jun
H/H Profesional - | 2.100.00a.200.004 1.200.004 1.200.004 1.200.000
H/H operativo - 640.000 640.000 640.000 640.000 .G
Materiales - basica -| 2.700.00R.700.00Q 2.700.004 2.700.004 2.700.000
Materiales - media - - - - - -
Materiales - especial - - - - - -
Costo MP e Insumos - | 5.440.000t.540.00Q 4.540.000 4.540.000 4.540.000
IVA o Impuesto al Consumog - 870.400 726.400 726.40026.400| 726.400Q
Iva descontable - 870.400 726.400 726.400 726.40@6.400
Retefuente - 544,000 454.000 454.0p0 454.000 4B4{00
Costo total variables -| 6.310.408.266.400 5.266.400 5.266.400 5.266.400
Egreso Contado -| 5.766.400.812.40Q 4.812.40Q 4.812.40Q 4.812.40(0
CxP Proveedores Periodo . - - - - -
Pago Cuentas Por Pagar - - - - -
Egresos Efectivos -| 5.766.400.812.40Q 4.812.40Q 4.812.40Q 4.812.40(0
Total cuentas por pagar - - - - - -

Segundo Semestre 2.017 Total

ITEM Jul Ago Sep Oct Nov Dic 2.017
H/H Profesional 3.750.000 2.850.000 2.850.000 50@D| 4.250.000 4.250.000 30.000.000
H/H operativo 1.226.667| 1.226.667 1.226.667 1.600.01.600.000 1.600.000 11.680.0p0
Materiales - basica 2.700.00p 2.700.000 2.700.000r0000| 2.700.000 2.700.000 29.700.000
Materiales - media 3.712.500 3.712.500 3.712.50071B500| 3.712.500 3.712.500 22.275.000
Materiales - especial - - - 1.687.500 1.687.300 871.B00| 5.062.500
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Costo MP e Insumos 11.389.16f 10.489.160.489.167 14.850.000 13.950.000 13.950.000 98.717.500
Impuesto al Consumo 1.822.267 1.678.267 1.678{26B762000| 2.232.000 2.232.000 15.794.800
Iva descontable 1.822.26Y 1.678.267 1.678.267 2BV 2.232.000 2.232.000 15.794.800
Retefuente 1.138.917 1.048.917 1.048.917 1.485/0D395.000| 1.395.000 9.871.750
Costo total variables 13.211.433 12.167.483.167.433 17.226.000 16.182.000 16.182.000 114.512.30(
Egreso Contado 12.072.517 11.118.517.118.51715.741.000 14.787.000 14.787.000 104.640.55(
CxP Proveedores Periodo - - - - - - -
Pago Cuentas Por Pagar - - - - - - -
Egresos Efectivos 12.072.517 11.118.5617.118.51715.741.000 14.787.000 14.787.000 104.640.55(
Total cuentas por pagar - - - - - - -
Total
ITEM 2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022
H/H Profesional 30.000.000 74.730.000 104.622|0(B%.008.600163.210.320179.531.352
H/H operativo 11.680.000 29.472.000 41.260.800 IR@I0| 64.366.848 70.803.533
Materiales - basica 29.700.000 45.900.000 64.260({083.538.000f 100.245.60Q210.270.16(
Materiales - media 22.275.000 66.825.000 93.5%5,0121.621.500145.945.800 160.540.38(
Materiales - especial 5.062.500 | 29.250.000( 40.950.000( 53.235.000( 63.882.000 70.270.200
Costo MP e Insumos 98.717.500| 246.177.00344.647.800448.042.14(0537.650.568591.415.621
Impuesto al Consumo 15.794.800 39.388.320 55.183.641.686.742 86.024.091 94.626.500
Iva descontable 15.794.800 39.388.320 55.143/6486881/42| 86.024.091 94.626.500
Retefuente 9.871.750 24.617.700 34.464.Y80 44.8084.253.765.057 59.141.562
Costo total variables 114.512.3085.565.32( 399.791.448519.728.882 623.674.659 686.042.12"5
Egreso Contado 104.640.55260.947.62( 365.326.668 474.924.668 569.909.602 626.900.562
CxP Proveedores Periodo - - - - - -
Pago Cuentas Por Pagar - - - - - -
Egresos Efectivos 104.640.55260.947.62( 365.326.668 474.924.668 569.909.602 626.900.562

Es importante aclarar que el rubro correspondiantes materiales no es significativo

dentro del proceso de Posiciona pues el “corehdgbcio corresponde a la mano de obra para la

atencion de las reclamaciones.

En la tabla 9 se describen los proveedores massemiativos que se utilizarian en el caso

en que el cliente solicite qUrRosicionarealice la compra de los materiales. En caso aoojres

decir, en el que la constructora suministra loseneles, dichos proveedores dependeran de las

bases de datos de la empresa contratante deliservic

Tipos de negociacion: Se establece una relacion comercial mediante daription del

proveedor en la base de datos y se acuerdan dézswmmn base en el volumen de compra

tomando como referencia las listas de precios laliqai

Forma de Pago:Se efectla el pago a crédito a 30 dias.
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Proceso de compra:

1.
2.
3.

Cotizacion de los materiales solicitados.

Realizacion de la orden de compra al proveedor.

Recibo de los materiales con verificacibon de cumigihto de especificaciones,

cantidades y precios acordados en la orden de eompr

Almacenamiento de los materiales en el sitio da.obr

Tabla 9. Principales proveedores de materias pama

item Nombre Descripcion Direccion Asesor Teléfono
Distribuciones Especializado en
1 PVC tuberias y accesorios |Cl 15 11-34 | Daniel Céspedes 310 892 5490
hidrosanitarios.
2 |CeMeNtos ) cemento crig 12-13pMartadel Pilar 391 764 gogo
Argos Marmolejo
RG Cra9 27
3 o Materiales eléctricos |Esq. Barrio |Norberto Botina | 312 843 2180
distribuciones ;
Industria
Materiales varios
4 Ferret_erla el fe_rreterla (punt_llla, Cl 25 84 A- Albeiro 33377 77
Ingenio discos, herramienta, |40
madera, etc.)
5 |SAAC Carpinteria de Calle 23 N 2| picardo Alvarado| 314 630 2081
Aluminio -40
6 Jairo Mamiam| Carpinteria de Madefa Jairo Mamiam 311 387 3820

3.6.Cronograma etapa pre operativa

Para la puesta en marcha del negocio hemos estiomadiiapa pre operativa con una

duracion de 9 meses. En dicho espacio de tiemple\san a cabo todas las actividades de

puesta a punto del negocio para el arranque admaiiv® de la empresa y se desarrollara un

plan piloto con las constructoras aliadas, Bargo&AS e Ingenia Construcciones SAS, que

permita evaluar el modelo inicial. A continuaci@rsuestra un esquema.
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Puesta a punto » Contratacion de personal, acondicionamiento de
oficina, contratacion y desarrollo de software de

(2 meses) control.

Afinado de estimaciones  * Revision general de presupuestos y
(1 mes) analisis de sensibilidad.

Plan Piloto
(6 meses)

Figura 2.Cronograma etapa pre operativa

3.7.Sistemas de control

El control que se debe implementar en la compagiéarelacionado principalmente con la
calidad en la prestacion del servicio y las gassntie seguridad fisica y ocupacional de usuarios
y colaboradores. En ese orden de ideas, se delmaram monitoreo constante de los frentes
principales: las constructoras que contratan Insaes, los usuarios de las unidades de vivienda

y los empleados profesionales y operativos de Posic

El control en los consumos de materiales paradatgcion de los servicios, sera realizado
a través de unos cuadros detallados de consumacpeidad ejecutada, y estara en cabeza del

profesional responsable del proyecto.

a) Control en constructoras.
Se implementara una encuesta trimestral con losriesucon miras a establecer la
satisfaccion del servicio que se le esta prestaBdanalisis de la informacion que arrojen estas
encuestas permitira identificar los principalesdaes que inciden en la calidad del servicio y por

lo tanto permitir4 enfocar los esfuerzos.

b) Control usuarios finales
Se ha establecido que existen cuatro puntos palesplentro del flujo de prestacion del
servicio donde se debe realizar control de calidad. la solicitud del servicio, en la
programacion de la atencién, en la ejecucion dbkjo y en la entrega a satisfaccion.

- Solicitud del servicio
Se realizard una medicion constante en cuantaadador de tiempo de programacion de
la visita de diagndstico para el servicio. En nm@aso y dependiendo de la complejidad del
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requerimiento, el tiempo puede ser superior a & thiabiles contados a partir del dia de
radicacion del servicio, debido a que como projudstvalor en servicid?osicionaestablece
como meta la mitad del tiempo exigido por ley eno@wia que establece 15 dias habiles
contados desde el dia siguiente a la presentaeitamsblicitud para dar una respuesta.

- Programacion de la atencionSe debe realizar un seguimiento en el tiempo para |
programacion del servicio que en ningun caso puatesuperior a 7 dias habiles
contados a partir del dia en que la visita de diafjto emitio la aprobacion para realizar
el servicio. Dependiendo de la complejidad y af@étaal usuarioPosicionatendra en
cuenta la programacion de actividades semanalesldonde priorizar las reclamaciones
generadas.

- Ejecuciéon del servicio:Se realizaran encuestas de satisfaccion a los iosupara
establecer la percepcion de calidad que tiene afelcio prestado. De igual forma, se
monitoreara que los casos en donde las solicitgdas reincidentes sea lo minimo
posible.

- Entrega del servicio realizaddSe realizard una medicion de la calidad y cumphioie
del servicio en donde el usuario realizara una estauque evalla las condiciones

relevantes para la entrega de la atencion.

c) Control de personal profesional y operativo
Se garantiza que a través de la politica de semglrik Posiciona se definen los
lineamientos para velar por la seguridad y salutbslempleados y usuarios, en donde a través
de un acuerdo de aceptacion por parte de los edgideae comprometan a hacer cumplir esta

politica.

4. Andlisis administrativo

Brindar un buen servicio postventa requiere tiemgsfuerzo, recursos y una politica

empresarial orientada al servicio al cliente y ussay a la satisfaccion de los mismos.

Vision: Ser reconocidos como el proveedor integral deigesvPostventa ofreciendo valor y

calidad para que los clientes posicionen su marca.
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Mision: Ofrecer soluciones integrales para los servicmstyenta en unidades de vivienda de
acuerdo con las competencias y habilidades orgaarzaes y junto con los lineamientos de los

clientes.
Valores:

- Fortalecer el valor de marca de los clientes meeliém prestacion de servicios con mayor
valor agregado a los usuarios, mediante la agilidaportunidad en el manejo del proceso,
reduccion de tiempos de respuesta, reduccion des;gsmejorando la calidad en el servicio
al usuario final. Creemos que la ejecucion de @sicios significa ofrecerle al cliente una
herramienta que impulse el crecimiento econémicewempresa de modo que el éxito sea

también pardosiciona

- Cumplir con la palabra sera parte del estilo deamibn. Contribuir al buen nombre de la
empresa manteniendo la promesa de fidelidad dalriasiel mejoramiento del servicio y la
reduccion de costos administrativos de los clientes

- Trabajo en equipo: Conformar un equipo con los eaqgs, proveedores y clientes para
liderar el cambio con el objetivo de descubrir,cagla momento, cOmo ser competitivos

juntos, para dar el siguiente paso a potenciadéhidad de los usuarios.

- Servicio personalizado: Cada servicio y usuariogienas caracteristicas propias que los
hace diferente del restBosicionaofrece el mejor asesoramiento gracias a la expeae

integralidad de los servicios.

- Profesionalismo: Esforzarse por brindar un senagib, productivo y eficaz.

4.1.Grupo empresarial

El grupo empresarial d@osiciona esta conformado por varias unidades gerenciales,
administrativas y operativas que conservan su em#gncia, pero que tienen unos lineamientos
de politicas de grupo enfocadas a la misién y migié la empresa. La premisa del grupo
empresarial es el hecho de crear una concienciaup®, cuya prelacién sera la atencion en el
servicio con un acompafamiento personalizado me@onder a las necesidades del usuario. El

grupo empresarial esta conformado por los ingesikaiherine Ospina y Juan Guillermo Urrea
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Katherine Ospina: Ingeniero Mecatrénico de la Ursidad Autonoma de Occidente.
Experiencia de 11 afos en el area de proyectosfdestructura de la multinacional Unilever.
Fortalezas en el liderazgo del establecimientoadéblienas practicas en todos los niveles de la
Organizacion.

Juan Guillermo Urrea: Ingeniero Civil de la Univdesl de los Andes. Experiencia de 6
afios en la direccion de proyectos de construccida gtencion de post venta dentro de la
constructora Bariloche S.A.S. Aporta conocimiengotipular del negocio y experiencia en el

manejo de las reclamaciones de los usuarios.

4.2.Estructura organizacional

De acuerdo con la cantidad de trabajadores, laatsta definida es organica. La empresa
no es muy formal en la comunicacién entre las gerias establecidas, es flexible en su
estructura. Esto le permite satisfacer las necesglaspecificas de los servicios solicitados en la
etapa temprana de inicio de la empresa, que vaedksd atenciones telefénicas, visitas
domiciliarias, atencion del servicio y hasta ellsmde informacion.

El tipo de estructura organizacional que aplicaréstbasada en una estructura funcional,
es decir de funciones para cada tarea. Bajo estdicidn de trabajo organica, flexible y
funcional, se requiere definir con claridad lae#ar asignadas a cada persona y garantizar los
medios adecuados para poder ejercer la actividid griterios de control adecuados. En un
mediano plazo, se pretende adoptar una politicinckentivos y sanciones que refuerce la
actuacion de quienes ejecutan su labor, apoyadaseresultados de los objetivos fijados al

principio.
Junta Directiva [ Socios Inversionistas
I
: Gerente General y
St e [ Comercial
1
| 1 H
" L Profesional | Asistente Contabilidad
AeBLEEET { Especializado [ Administrativa] [ Financiera

I
Personal Operativg
Especializado

Operaciones [

Figura 3.Organigrama
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4.3.Personal de Gerencia

Gerente general y comercialiLa funcion principal es la del control total deeapresa y las

distintas areas. Responsable de que se llevencalaslmperaciones de venta y adquisicio

n de

servicios, ademas de administrar al personal adecyaecesario para aquella labor. Mantener

una relacion con los clientes de tal manera queubean las necesidades de la forma

adecuada, generando de esta forma un lazo corplesan

Tabla 10. Perfil de cargo para gerente generahyeccial

mas

DESCRIPCION DEL CARGO

GERENTE GENERAL Y COMERCIAL

Proceso: Gerencia | Cargo a quien reporta: | Socios

Fecha actualizacion: Octubre 10 de 2016

OBJETIVO DEL CARGO:

Controlar de manera integral la empresa y lasntistiareas. Responsable de que se lleven a cabo |
operaciones de venta y adquisicion de servicicanad de administrar al personal adecuado y nece
para aquella labor.

sari

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

* Preparar planes y presupuestos de ventas, torm@andoenta los recursos necesarios y disponibtas
llevar a cabo dichos planes.

* Establecer metas y objetivos. Las metas songa lplazo, idealistas, mientras que los objetives so
mas precisos y a plazos mas cortos.

* Calcular la demanda y pronosticar las ventash®jgrondstico debe ser lo mas preciso posible jgor
de esto depende otros compromisos, como la conepmaateria prima, el pago a proveedores o
cualquier otro compromiso con acreedores.

* Reclutamiento, seleccidn y capacitacion del peabadministrativo.

* Establecer las cuotas de ventas de serviciosigides estdndares de desempefio.

* Monitorear las actividades y rendimiento del gmude trabajo.

pa

qu

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Nivel de Educacion: Profesional

Profesion / Carrera: Ingenieria Industrial, Administracion de Empresas
Idiomas: Espaiiol

Experiencia: Experiencia minima de 5 afos en administraciomu@esas
COMPETENCIAS REQUERIDAS DIMENSIONES DEL CARGO
Mentalidad de crecimiento Reportes directos:

Foco en el usuario y el Cliente Director Técnico

Predisposicion a la accion Asistente Administrativa
Administracion del personal Contador y financiero

Resultados financieros del negocio

Salario $3.500.000 + prestaciones sociales
Contrato A término Indefinido

4 .4.Personal de Administracion
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Profesional técnico:La funcién principal es la coordinacién para lalire&ion eficiente y
controlada del servicio, cubrir las necesidadepaiventas, revisiones, y generar soluciones a
las necesidades del usuario. También maneja eldoat proveedores y clientes. Se encarga de la

revision del proceso de cotizaciéon y recepcionrderes de compra.

Tabla 11. Perfil de cargo para Profesional Técnico

DESCRIPCION DEL CARGO

PROFESIONAL TECNICO

Proceso: Administracion | Cargo a quien reporta: | Gerente General

Fecha actualizacion: Octubre 10 de 2016

OBJETIVO DEL CARGO:

Controlar el proceso de implementacion de servigastventa de acuerdo con los lineamientos
corporativos y del cliente constructor en térmidesalidad esperada, materiales y seguridad inalstr
para garantizar el cumplimiento de los objetivagiszidos por la compafiia.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

* Liderar los requerimientos de servicio al usugrdoa ser considerados en la ejecucién del area de
operaciones, velando por el cumplimiento de las@Bpaciones, core desing, normatividad colombiana
gue cumplan con los requerimientos exigidos pddad| seguridad y ambientales.
* Cotizar los trabajos relacionados con el servipie se ofrece, capacidad para seleccionar elnadrsg
adecuado para cada actividad e informar el detadelcada obra incluyendo el control de costos.
* Evaluar los procesos actuales de servicio pala per el cumplimiento de los estéandares,
identificando oportunidades de mejora de los praEegsie permitan mejorar la productividad de los
mismos, asi como también la reduccion de los costos

* Se encarga de la contratacion, seleccion y comenaroductos, materiales e instalaciones, a la
obtencion de autorizaciones y licencias, a lazaeldn de los estudios y programacion, al seguitmien
del cumplimiento del contrato de obras y de logredos de suministro.

* Se encarga de gestionar el proceso de entragmuwslarios (cuando el servicio lo aplique), con el
objetivo de lograr satisfaccion en ellos y asumicdordinacion y supervision de las reparaciones o
arreglos de detalles que estos requieran.

CONOCIM IENTOS REQUERIDOS

Nivel de Educacion: Profesional

Profesion / Carrera: Ingenieria Civil, Mecénica, Mecatronica, Arquitecto

Idiomas: Espaiiol

Experiencia: Experiencia minima de 2 afios en areas de Mantemtionyéo Ingenieria

Conocimientos especificos:

* Requiere conocimientos de estandares constrigctgtbmbianos de calidad, Higiene y Buenas
Practicas, conocimiento de materiales de obrasqufifiaaciones.

* Interpretacidon de planos, conocimiento sisteméubtleria de baja presion, gestion de personal,
cronogramas de trabajo

COMPETENCIAS REQUERIDAS DIMENSIONES DEL CARGO
Project Management Reportes directos:

Foco en el usuario y el Cliente Personal de obra
Accountability y Responsabilidad Reportes indirectos:
Administracion del personal Asistente administiativ
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Resultados financieros del negocio

DECISIONES CONSULTADAS DECISIONES PROPIAS

Retiros y contratacion de personal Asignacion deqgral para trabajos

Inicio de trabajos Adicionales Verificacion deidad en los trabajos
Salario $3.000.000 + prestaciones sociales
Contrato Por obra

Asistente Administrativa: Su funcion principal esfrecer la atencion del servicio a los usuarios
y constructoras. Coordinar los procesos internola @mpafia para garantizar que los usuarios
obtengan el servicio en el momento y lugar adecuasistir a la Gerencia general y a las areas
administrativas, proponiendo y liderando procesadniaistrativos de acuerdo con los

lineamientos corporativos en la busqueda de aligasade ahorro y oportunidades de mejora.

Tabla 12. Perfil de cargo para asistente admatisfr

DESCRIPCION DEL CARGO

ASISTENTE ADMINISTRATIVA

Proceso: Administracion | Cargo a quien reporta: | Gerente General

Fecha actualizacion: Octubre 10 de 2016

OBJETIVO DEL CARGO:

Ejecutar los procesos administrativos del areécapmdo las normas y procedimientos definidos,
elaborando la documentacion necesaria a fin deutaplimiento a cada uno de esos procesos, logra
resultados oportunos y garantizar la prestacioctigéedel servicio.

=

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

* Controlar el proceso de productividad de las tagrgarantizando que el cargo se haga en el mes
correspondiente y elaborando las provisiones ndaegzara que se ajusten a la realidad.

*Las funciones pueden incluir varias tareas adriratisas, como contestar el teléfono, escribir,
archivar, abrir el correo y hacer café.

* Atender y ofrecer a los Clientes informacion solmrs productos.

* Canalizar las necesidades del usuario.

* Manejo de reportes de ventas, administraciéradeformacion y atencién de consultas de la gesenci
* Recibir y tramitar las solicitudes de serviciasmbstventa y reparaciones de las edificaciones.

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Nivel de Educacion: Técnico

Profesién / Carrera: Técnico en Administraciéon

Idiomas: Espaiiol

Experiencia: Un afo de experiencia en procesos administrativos.

Conocimientos especificos:

* Servicio y atencion al cliente y usuario
* Administracién y manejo de informacion

COMPETENCIAS REQUERIDAS

* Manejo y métodos de oficina.

* Computacion
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* Tratar en forma cortés al personal y publico enayal

Salario $900.000 + prestaciones sociales

Contrato A término indefinido

Contador financiero externo: Su funcion es cumplir con todos los procedimiectmgables en

coordinacion con administracion y finanzas en foopartuna, llevando la contabilidad clara y

fidedigna, para una buena toma de decisiones pta ga la gerencia general y en conform

con las disposiciones legales vigentes.

Tabla 13. Perfil de Cargo para contador financiero

idad

DESCRIPCION DEL CARGO

CONTADOR FINANCIERO

Proceso: Administracion | Cargo a quien reporta: | Gerente General

Fecha actualizacion: Octubre 10 de 2016

OBJETIVO DEL CARGO:

Medir los recursos econdmicos y materiales tangiblmtangibles que poseen la empresa.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

* Conducir el andlisis de costo de ventas. Todaifit@cion debe tener incluida un andlisis de casto
Dentro de esos analisis debe estar definida ctial skecosto para alcanzar las ventas deseadas.
*Qrganizar y ejecutar los procesos administrativgsntables de la empresa.

* Mantener y cuidar los flujos financieros de acleea los estdndares declarados por el Gerente &e
* Programar, controlar y coordinar el uso eficiemiéglos recursos financiero y presupuestario dgriy
de acuerdo con la normativa legal vigente, asedoranos superiores en la materia de su competen
para la toma de decisiones.

* Asegurar la liquidez de la empresa, optimizauss de recursos y/o inversiones financieras y cebri
riesgo de interés y de cambio.

* Recibir los documentos que lleguen para tranmdtmiaistrativo contable

ner

cla

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Nivel de Educacion: Profesional

Profesion / Carrera: Contador, Finanzas

Idiomas: Espaiiol

Experiencia: Dos afios de experiencia en el manejo de la coitathigeneral.

Conocimientos especificos:

* Administracion de recursos econémicos

COMPETENCIAS REQUERIDAS DIMENSIONES DEL CARGO

Resultados financieros del negocio Reportes indirectos:
Asistente Administrativa

Salario $800.000

Contrato Prestacion de servicios
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4.5.Personal de Operaciones
Personal operativo especializadolas competencias identificadas para este grupola®n
destrezas en aplicar los procedimientos de comsfmucasi como aplicar las medidas de

seguridad en cada proceso y procedimiento a realiza

Tabla 14. Perfil de Cargo personal operativo dapeado

DESCRIPCION DEL CARGO

PERSONAL OPERATIVO ESPECIALIZADO

Proceso: Operaciones | Cargo a quien reporta: | Director Técnico

Fecha actualizacion: Octubre 10 de 2016

OBJETIVO DEL CARGO:

Manejo de destrezas en aplicar los procedimiergcgedvicios postventa de edificaciones asi como
aplicar las medidas de seguridad en cada procpsacgdimiento a realizar.

Se vale de apoyos administrativos internos panata trabajo con calidad, la normatividad y
reglamentacion y encaminado al cumplimiento de gotns sustentables.

PRINCIPALES RESPONSABILIDADES:

* Ejecutar las actividades de atencién postvengigciuyen mamposteria, yeso, pisos, grietas nsase
hidraulicos y eléctricos, plomeria, pintura, emtt@s.

* Interpretar los planos y croquis arquitectonicos.

* Limpiar el area de trabajo al término de cadagala y al terminar la obra.

* Dar mantenimiento a las herramientas para suezgasion.

* Solicitar material a utilizar para llevar a calbs trabajos y equipo en tiempo y forma.
* Delegar tareas a los ayudantes y supervisaiabaijt.

* Conciliar con el usuario el seguimiento de l@btjos hasta su terminacién.

* Mantener actualizados los equipos, herramientasitgriales.

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Nivel de Educacion: Bachiller

Profesion / Carrera: Obrero

Idiomas: Espaiiol

Experiencia: Cinco afios de experiencia en obras y trabajos nigromcion.

Conocimientos especificos:

* Albafiiles: mamposteria y afines

* Yeseros, escayolistas y otros recubridores deotey paredes
* Instaladores de pisos, azulejos, mosaicos y lsakslo

* Plomeros, Fontaneros e Instaladores de tuberia

* Pintores de brocha gorda

* Plomeria e instalacion de tuberias

COMPETENCIAS REQUERIDAS

Proponer alternativas de solucion de problemasdgsn

Asumir la responsabilidad en la toma de decisiodesicas.

Trabajar en equipo, Responsabilidad e iniciativa.

Salario 1SMLV + prestaciones sociales

Contrato Por obra
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4.6.Personal de apoyo

Empresas Aliadas
- Bariloche S.A.S: Empresa para la cual trabaja elosduan Guillermo Urrea. Es
fundamental en la puesta en marcha de la empresagaimite realizar un plan piloto
con los proyectos que Bariloche tiene la actualidadca correr el modelo e identificar
ajustes al plan previo a la puesta en marcha.
- Ingenia Construcciones S.A.S: Empresa de la cuaoe® Juan Guillermo Urrea y
aporta unos beneficios analogos a los de BarilScAeS.
Entidades Financieras
- Bancolombia: El socio Juan Guillermo Urrea cuerda rtelaciones comerciales con el
banco relacionado con el manejo de créditos catsirio que facilita la consecucion de
recursos para la sostenibilidad financiera de lpresa.
Agremiaciones
- CAMACOL: Es el gremio que agrupa a los construdoEs importante en la realizacion
de estudios del sector y la lectura de tendenca&snwrcado. De igual forma, es
importante la participacion en los congresos pa@ehpresencia con publicidad y dar a
conocer los servicios de Posiciona.
Revistas y portales especializados
- Finca Raiz: Ofrece pautas publicitarias para losygutos de construccion a nivel
impreso y digital. Es una buena plataforma paragogudar a conocer la empresa.
- Vivendo: Ofrece pautas publicitarias impresas plas proyectos de construccion.

Igualmente es un espacio que se puede aprovedadtsatiggraa conocer la empresa.

4.7.Presupuesto de némina

Para Posiciong los salarios y prestaciones sociales componensienmayoria el
presupuesto de los gastos operacionales, estoat@rse de un servicio de personal. El
presupuesto designado a los salarios y prestacsmuggles puede variar de forma considerable,
dependiendo de una variedad de factores inconteslaue se manejan en el medio de
construccion, como pueden ser las renuncias ingieevio la necesidad urgente de personal

adicional para atender otros servicios demandados.
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Para la etapa inicial de arranque de la empredag sensiderado una sola figura gerencial

para el manejo comercial, un profesional técnica pa atencién del servicio incluyendo dos

operativos para acompafar los servicios, dos agsteadministrativas, un mensajero y un

contador externo, para un total de 8 empleos.

Tabla 15. Presupuesto de ndmina

CARGOS Y CONCEPTOS 2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 oz

Total salarios mensuales 6.067.154 6.309.840 6.562.234 6.824.723 | 7.097.712 | 7.381.621
Total Auxilios de transporte 1.864.80( 1.864.800 939.392 2.016.968 2.097.64p  2.181.5h2
Total salarios anuales 72.805.848 98.182.082 10866 | 118.342.271 123.075.96P27.999.00(
Total prestaciones sociales 16.303.091 21.843.5692.712.312 26.278.434  27.329.571 28.422.754
Total aportes parafiscales 2.912.234 3.927.283 44308 4.733.691 4.923.038  5.119.960
Total seguridad social 15.305.245 20.639.8B87 21485 | 24.877.912| 25.873.029 26.907.950
Total carga prestacional 34.520.571 46.410.690 648127 55.890.037| 58.125.638 60.450.664
Total costo de la némina 109.191.219 146.457.572 2.31%.875| 176.249.276 183.299.24P0.631.216
Prima Junio 3.033.577 4.090.92( 4.254.587 4.930.928%.128.165| 5.333.292
Prima Diciembre 3.033.577 4.090.920 4.254.557 4998 5.128.165| 5.333.292
Vacaciones diciembre 3.033.577 4.090.920 4.254.59574.930.928 5.128.165 5.333.292
Cesantias Febrero 6.067.154 8.181.840 8.509.114 61.8%6 10.256.330 10.666.583
Intereses cesantias febrero 728.058 981.821 1921.0 1.183.423 1.230.76( 1.279.990
Pagos otros meses 93.295.275 125.021/150 130.@21.9%0.411.213| 156.427.66262.684.76§
Pago fijo mensual 7.774.606 10.418.429 10.835.1662.534.268 | 13.035.638 13.557.064

5.1. Aspectos legales

a) Tipo de sociedad

5. Analisis legal, ambiental y social

Posicionasera constituida como una sociedad anénima sicgdiét S.A.S. Después de

realizar el analisis sobre los tipos de socieddedgales en Colombia se encontrd0 que éste

modelo arroja los mayores beneficios como los somfatilidad en el manejo y costos (no

requiere revisoria fiscal), libros de accionist&s Ievan de manera privada, se limita la

responsabilidad de los socios a los aportes dergafnia.Posicionacuenta con dos socios

accionistas, cada una con un aporte de capit&lQdel
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Tabla 16. Gasto de

constitucion de la empresa

Tramite Valor Tiempo
Autenticacion Notaria (3 socios) 10.350,00 1 dia
Registro Camara de comercio 700.000,00 3 dias
Registro Unico Empresarial 4.000,00 3 dias
Derechos de inscripcion 31.000,00 3 dias
Matricula Afio 1 - 3 dias
certificados de existencia y representacion legal 8.600,00 3 dias
Impuesto departamental prodesarrollo 8.700,00 3 dias
Impuesto departamental procultura 8.700,00 3 dias
Impuesto departamental seguridad alimentarja 8.700,00 3 dias
inscripcion de los libros 10.300,00 3 dias
Apertura de cuenta bancaria - 1 dia
Solicitud Pre-RUT - 1 dia
Tramites DIAN - 1 dia
Registro caja compensacion, SENA, ICBF - 1 dia
Registro fondo de Pensiones - 1 dia
Registro sistema de Salud - 1 dia
Registro ARL - 1 dia
Registro Fondo Cesantias - 1 dia
Total 790.350,00
b) Impuestos
Tabla 17. Impuestos para operaciorPdsiciona
IMPUESTO DEFINICION TARIFA
El impuesto de renta es de caracter nacional yagess
. ~ T Impuesto de renta
Impuesto de renta ./.utllldades de la empresa en'el afo de ejercicio. EI_ . 2504
ganancia ocasiona impuesto c_le ganancia ocasional se genera en e_mieﬂc ganancia Ocasiona:
no ordinarias de la empresa y grava Ia_dlferenailmel 10%
valor de venta del activo y el valor en libros
Es un impuesto de caracter nacional que reempdaza |
CREE pagos dg,paraflscgl_es y por lo tanto es un impukssto CREE: 9%
destinacion especifica para apoyar los programas de
SENA, ICBF y el programa de seguridad social endsal
Impuesto IVA Impuesto de caracter nacional indoestibre las ventas. 16%
Impuesto al consumampuesto de caracter nacional que grava las ventas 16%
Impuesto a
transacciones | Grava los movimientos bancarios 0.40%
financieras
Impuesto de Impuesto de caracter municipal y grava la actividad | 1.1% depende de
industria y comercio comercial, industrial y de servicios ingresos
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Impuesto de caracter municipal que grava la pr@gied 0.3% - 3.3%

Impuesto predial | . nuebles

c) Seguridad social

Tabla 18. Resumen de cargas prestacionales

Concepto Tasa
Cesantias 8.33%
Intereses sobre cesantias 1%
Vacaciones 4.17%
Prima Semestral 8.330
Caja de compensacion familiar 4%
Pensiones 12%
E.P.S 8.50%
ARL 0,52%

5.2.Andlisis ambiental

De acuerdo con la norma técnica colombiana NTC48@1:2004 y la normas ISO 9001,
ISO 14001, OHSAS 18001, toda empresa debe tenelanifipar un Sistema de Gestion
Ambiental (SGA), teniendo en cuenta los impactobiantales ocasionados por las actividades
y de acuerdo con todos los temas relacionadosaccalitiad de la construccion, prevencion de la

contaminacion al medio ambiente, la seguridadsalad ocupacional.

Posicionadebe construir un sistema de gestion ambientahgqga parte de su proceso de
gestion de calidad y que incluya todos los aspeeta®ner en cuenta por su estructura
organizativa, las actividades de planificacion delac uno de los servicios a desarrollar, las
responsabilidades para los perfiles de cargo,uUasds practicas y procedimientos, los procesos
y los recursos requeridos para desarrollar, aplialranzar, revisar y mantener la politica

ambiental exigida.

Realizando un diagnéstico preliminar de las achgi&s a desarrollar pétosiciong se
pueden listar los recursos, y las condiciones eattgs que deberan tenerse en cuenta para el
desarrollo del sistema de gestion ambiental. Deaérda prestacion de los servicios postventa
MAs comunes, COMo sSon resanes, mamposteria y asstadraulicos se encuentran diferentes

tipos de aspectos a considerar como lo son:
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Concentracion de gasesSe presenta por accion de maquinaria o0 matergplesgeneren
gases. Se debe garantizar asilar el area de trgbpgrmitir la circulaciéon de aire para
minimizar el riesgo.

Niveles de ruido: Son producto del uso de fuentes de emision deo raa@no taladros,
matrtillos, entre otros. Se debe garantizar el us@mbtectores auditivos e informar a los
usuarios las condiciones de alto nivel de ruido @se& puede generar. Disponer de
protectores desechables para usuarios residenciales

Generacion de olores:Son generadas por emanaciones al aire, debidongutecion de
aguas residuales, y a los productos quimicos aditiz en la construccion. Aislar el area y

utilizar extractores para minimizar impacto de etoa los usuarios.

Dentro del sistema de gestion ambiental se puedesiderar diferentes objetivos

ambientales, alineados con las politicas de last@griora y siempre y cuando cumplan con la

normativa vigente:

Reducir el consumo de recursos utilizados
Disponer adecuadamente los residuos generadosellagrestacion del servicio
Desarrollar capacitaciones para que el personaé toomciencia en el sistema de gestion

ambiental.

5.3. Analisis Seguridad Industrial

La politica de seguridad industrial debe ser didaffzara velar por la seguridad y salud de los

empleados y usuarios, al tiempo que protege el onagtibiente Posicionase compromete a

cumplir y hacer cumplir esta politica bajo las ségites condiciones generales:

Cumplir las normas y estandares Colombianos denatuccion

Establecer un sistema formal de Gestion en Seglriddustrial, Salud en el Trabajo y
Sostenibilidad Ambiental.

Identificar peligros y evaluar riesgos que pued@actar la integridad de las personas o que
generen impactos negativos en el medio ambiente.

Desarrollar estrategias con todas las partes leaar la cabo el “Plan de Vida Sostenible”.
Generar conciencia a través de entrenamientosgygnas.

Garantizar mejores condiciones en los lugaresatajw y promover habitos saludables.
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- Impulsar el reporte de condiciones y actos inseguiliacidentes, accidentes y no
conformidades.

- Fortalecer la cultura del manejo seguro de vehsculo

5.4. Analisis social

Posiciona pretende tener un impacto social positivo de Iaxgsos que realiza como
empresa, garantizando dar empleo a 8 personastel@grimer afio de operacién, brindandoles
una estabilidad econdmica y profesional que semaeto del equipo gerencial en busqueda de
nuevas y mejores oportunidades de servicio quentieea la estabilidad financiera de la

empresa.

Posicionaasegura realizar los procesos bajo los marcotelegdributarios exigidos por la
ley para brindar a su comunidad, empleados, sgcsveedores la transparencia y actitud de
servicio. Sera indispensable tener un capital dbajo establecido para el arranque de la
empresa, con el fin de garantizar el pago de salapago a proveedores y cualquier cuenta por
pagar que acompafie la actividad econ6mica de laesap

Adicionalmente como promesa de valétpsiciona busca potenciar la fidelidad del
usuario, el mejoramiento del servicio y la reduccde costos administrativos y por eso ha
establecido un sistema integral de atencién aligercon el fin de generar una serie de
parametros cuantificables que permitan medir elaictg social a los usuarios, buscando su
desempefio econdmico, medioambiental y de valor decan asi como cualquier otro que,
derivado de nuestras actividades, tenga intergslpsrclientes.

6. Analisis Econdmico

6.1.Inversién de activos fijos

En este numeral se realiza un andlisis de las idackes de equipo y maquinaria para la
prestacion del servicio. Se tiene en cuenta losedpacios de trabajo de la empresa tanto en la

oficina como en la prestacion del servicio en leaob
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Tabla 19. Cuadro de analisis de Equipo y Maquiaari

ANO 0 2.018
Inversion depreciable | CANT | VR.UUNIT | TOTAL CANT | VR.UNIT |TOTAL
Activos tangibles depreciables a 1 afio
EPPs 4 275.000f 1.100.04¢0 6 275.000 | 1.650.000
Pulidora 2 530.900| 1.061.840 4 530.900 | 2.123.600
Taladro Percutor 2 339.900 679.800 4 339.900 | 1.359.600
Celulares 3 350.000| 1.050.000 5 350.000 | 1.750.000
Total 3.891.600 6.883.200
Activos tangibles depreciables a 3 afios
Computadores Oficina 2 1.200.000 2.400.¢00 0 0 0
Computador portatil 1 1.450.000 1.450.000 0 0 0
Impresora 1 589.000 589.000 0 0 0
Total 4.439.000 0
Activos tangibles depreciables a 5 afios
Muebles (Global) 1 6.000.000 6.000.0p0 0 0 0
Total 6.000.000 0
Activos intangibles amortizables
Software 1 4.000.000 4.000.000 0 0 0
Total 4.000.000 0
Total inversién en activos 18.330.60( 6.883.200

2.019 2.020

Inversion depreciable | CANT | VR.UNIT | TOTAL CANT | VR.UNIT |TOTAL
Activos tangibles depreciables a 1 afio
EPPs 0 0 0 8 275.000 | 2.200.000
Pulidora 0 0 0 6 530.900 | 3.185.400
Taladro Percutor 0 0 0 3 339.900 | 1.019.700
Celulares 0 0 0 5 350.000 | 1.750.000
Total 0 8.155.100
Activos tangibles depreciables a 3 afios
Computadores Oficina 3 1.200.000 3.600.000 0 0 0
Computador portatil 2 1.450.000 2.900.000 0 0 0
Impresora 1 589.000 589.000 0 0 0
Total 7.089.000 0
Activos tangibles depreciables a 5 afios
Muebles 1 2.000.000 2.000.000 0 0 0
Total 2.000.000 0
Activos intangibles amortizables
Software 0 0 0 0 0 0
Total 0 0
Total inversién en activos 9.089.000 8.155.100
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2.021 2.022
Inversion depreciable CANT | VR.UNIT | TOTAL CANT VR.UNIT | TOTAL
Activos tangibles depreciables a 1 afio
EPPs 0 0 0 8 275.000 | 2.200.000
Pulidora 0 0 0 6 530.900 | 3.185.400
Taladro Percutor 0 0 0 3 339.900 | 1.019.700
Celulares 0 0 0 5 350.000 | 1.750.000
Total 0 8.155.100
Activos tangibles depreciables a 3 afios
Computadores Oficina 0 0 0 3 1.200.000| 3.600.000
Computador portatil 0 0 0 2 1.450.000{ 2.900.000
Impresora 0 0 0 1 589.000 589.000
Total 0 7.089.000
Activos tangibles depreciables a 5 afios
Muebles 0 0 0 0 0 0
Total 0 0
Activos intangibles amortizables
Software 0 0 0 0 0 0
Total 0 0
Total inversién en activos 0 15.244.100

6.2. Presupuesto de Ingresos

Se espera un primer afio de operacion con un nuemmeervador de unidades de
viviendas atendidas pero hacia el segundo afio asper obtener crecimientos importantes
como consecuencia de la labor comercial y del isgpgue nos puede aportar el voz a voz entre

constructores que es muy fuerte.

En el primer afilo de operaciones se tiene prev@teaguir el manejo de 3 proyectos que
comprenderian a 300 unidades de vivienda reparéiddss 3 productos (estrato 3, 4 y 5). Se
espera llegar en el quinto afio de operacion al jpaleecerca de 850 unidades de vivienda en un

total de 7 proyectos.

La fuente de ingresos mas relevante y a la cul@ debe realizar el mayor seguimiento es
la correspondiente a los servicios de post venes pepresenta alrededor del 60% de los
ingresos de la compainiia. El otro rubro importanteespondiente a los materiales, no es de gran
rentabilidad para la compafia pues como ya se wmha@nteriormente lo que se realiza con
estos ingresos son recobros a los clientes de dbsriades utilizados en las atenciones con un

valor administrativo del 10% del costo de los mates.
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Tabla 20. Volumen estimado de ventas

Afio 2017

ITEM Ene Feb Mar Abr May Jun Jul
Volumen de ventas
Materiales - basica 0 3.000.000| 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000{0C&000.000
Materiales - media 0 0 0 0 0 0 4.125.000
Materiales - especial 0 0 0 0 0 0 0
Estudio del proyecto 0 1.378.908 0 0 0 0 1.378.908
Servicio estrato 3 0 5.000.000 | 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000{0000.000
Servicio estrato 4 0 0 0 0 0 0 6.875.000
Servicio estrato 5 0 0 0 0 0 0 0
Valor total de ventas ($) 0 9.378.908 | 8.000.000 8.000.000 8.000.000 8.000/020.378.908
IVA o Impuesto al Consumo 0 1.500.625| 1.280.00 1.280.000 1.280.000  1.280)00R260.625
Anticipo Retefuente 0 937.891 800.000 800.000 800.000  800.0p0  2.037.891
Autorretenciones CREE 0 75.031 64.000 64.000 64.000 64.000 163.031
Total ventas con IVA 0 10.879.533| 9.280.000 9.280.000  9.280.000  9.280(023.639.533
Ventas contado sin IVA ni Retefuentg 0 9.378.908| 8.000.000 8.000.000 8.000.000 8.000/020.378.908
Ventas a plazos sin IVA ni Retefuente 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos por ventas de Contado 0 9.866.611| 8.416.000 8.416.000 8.416.000 8.416/000.438.611
Recuperacién de Cartera 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos Efectivos 0 9.866.611| 8.416.000 8.416.000 8.416.000 8.416/020.438.611
Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0 0

Ao 2017 Total
ITEM Ago Sep Oct Nov Dic 2.017
Volumen de ventas
Materiales - basica 3.000.000 | 3.000.000  3.000.00( 3.000.000  3.000.0003.008.000
Materiales - media 4.125.000 | 4.125.000 4.125.00( 4.125.000  4.125.0004.752.000
Materiales - especial 0 0 1.875.000 | 1.875.009 1.875.000  5.625.000
Estudio del proyecto 0 0 1.378.908 0 0 4.136.724
Servicio estrato 3 5.000.000 | 5.000.000  5.000.00( 5.000.0p00  5.000.0005.008.000
Servicio estrato 4 6.875.000 | 6.875.000  6.875.00( 6.875.000  6.875.0001.258.000
Servicio estrato 5 0 0 5.833.333 | 5.833.333  5.833.333  17.500.000
Valor total de ventas ($) 19.000.000| 19.000.000  28.087.241  26.708.333 263388, 181.261.724
IVA o Impuesto al Consumo 3.040.000 | 3.040.000  4.493.95¢ 4.273.383  4.273.3339.002.876
Anticipo Retefuente 1.900.000 | 1.900.000f  2.808.724 2.670.883  2.670.8338.126.172
Autorretenciones CREE 152.000 152.000 224.698 213.661 213.647 1.450.094
Total ventas con IVA 22.040.000| 22.040.000 32.581.200 30.981.667 30631 210.263.600
Ventas contado sin IVA ni Retefuente 19.000.000| 19.000.000  28.087.241  26.708.333 2@&308. 181.261.724
Ventas a plazos sin IVA ni Retefuente 0 0 0 0 0 0
Ingresos por ventas de Contado 19.988.000| 19.988.000  29.547.778  28.097.167 281697, 190.687.334
Recuperacién de Cartera 0 0 0 0 0 0
Ingresos Efectivos 19.988.000| 19.988.000 29.547.778  28.097.167 281697, 190.687.334
Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
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Afio 2018

ITEM Ene Feb Mar Abr May Jun Jul
Volumen de ventas
Materiales - basica 7.280.000 | 4.160.000 4.160.000 4.160.000  4.160,000L604000| 4.160.000
Materiales - media 4.290.000 | 4.290.000  4.290.000  10.010.000 10.01¢.001010.000 5.720.000
Materiales - especial 1.950.000 | 1.950.000 1.950.000 1.950.0p0  1.950,000501000| 1.950.000
Estudio del proyecto 1.434.064 0 0 1.434.064 0 0 0
Servicio estrato 3 16.033.333 | 10.833.333 10.833.3320.833.333| 10.833.33310.833.333 10.833.333
Servicio estrato 4 7.020.000 | 7.020.000 7.020.000 12.870.000 12.870.020870.000 5.850.000
Servicio estrato 5 6.240.000 | 6.240.000 6.240.000  6.240.000  6.240/00(2408000| 6.240.000
Valor total de ventas ($) 44.247.398 | 34.493.333 34.493.3337.497.398| 46.063.33346.063.333 34.753.333
IVA o Impuesto al Consumo 7.079.584 | 5518.933 5518.933 7.599.584  7.370/13B707133| 5.560.533
Anticipo Retefuente 4424740 | 3.449.333 3.449.333 4.749.740 4.606)33306833| 3.475.333
Autorretenciones CREE 353.979 275.947 | 275947 379979 368507  368.07 .0278
Total ventas con IVA 51.326.981 | 40.012.26F 40.012.26%5.096.981| 53.433.46753.433.467 40.313.867
Ventas contado sin IVA ni Retefuentes4.247.398 | 34.493.338 34.493.3337.497.398| 46.063.33316.063.333 34.753.333
Ventas a plazos sin IVA ni Retefuente ¢ 0 0 0 0 0 0
Ingresos por ventas de Contado 46.548.262 | 36.286.987 36.286.9849.967.262| 48.458.62748.458.627 36.560.507
Recuperacion de Cartera 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos Efectivos 46.548.262 | 36.286.987 36.286.9849.967.262| 48.458.62748.458.627 36.560.507
Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0 0

Afio 2018 Total
ITEM Ago Sep Oct Nov Dic 2.018
Volumen de ventas
Materiales - basica 4.160.000 | 4.160.0000  4.160.000  4.160.000  4.160.0003.045.000
Materiales - media 5.720.000 | 5.720.000  5.720.000  5.720.000  5.720.0007.220.000
Materiales - especial 1.950.000 | 4.550.0000  4.550.000  4.550.000  4.550.0)003.808.000
Estudio del proyecto 1.434.064 0 0 0 0 4.302.193
Servicio estrato 3 10.833.333| 10.833.333  10.833.333  10.833.333  1(8833. 135.200.000
Servicio estrato 4 5.850.000 | 5.850.000  5.850.000  5.850.000  5.850.0)004.779.000
Servicio estrato 5 11.440.000] 11.440.000  5.200.00 5.200.000  5.200.0082.160.000
Valor total de ventas ($) 41.387.398| 42.553.338  36.313.333  36.313.333  363333. 480.492.193
IVA o Impuesto al Consumo 6.621.984 | 6.808.533  5.810.133  5.810.183  5.810.1336.878.751
Anticipo Retefuente 4.138.740 | 4.255.333  3.631.333  3.631.333  3.631.3338.048.219
Autorretenciones CREE 331.099 340.427 290.507 290.507 290.507 3.843.938
Total ventas con IVA 48.009.381| 49.361.867  42.123.467  42.123.467 42623, 557.370.944
Ventas contado sin IVA ni Retefuente 41.387.398| 42.553.333  36.313.333  36.313.333 363333, 480.492.193
Ventas a plazos sin IVA ni Retefuente ¢ 0 0 0 0 0
Ingresos por ventas de Contado 43.539.542| 44.766.10  38.201.627 38.201.627 3%201. 505.477.787
Recuperacién de Cartera 0 0 0 0 0 0
Ingresos Efectivos 43.539.542| 44.766.107  38.201.627  38.201.627 3%201|. 505.477.787
Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
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ITEM 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Volumen de ventas

Materiales - basica 33.000.000| 53.040.000 74.256.000  96.532.800 118889 127.423.296
Materiales - media 24.750.000| 77.220.000 108.108.000 140.540.400 488180 | 185.513.329
Materiales - especial 5.625.000 | 33.800.000 47.320.000  61.516.000 73.809.2 81.201.120
Estudio del proyecto 4.136.724 | 4.302.193  6.023.070 7.829.991 9.395.989 0.335.588
Servicio estrato 3 55.000.000| 135.200.000189.280.000| 246.064.00Q0  295.276.800  324.804.480
Servicio estrato 4 41.250.000| 94.770.000 132.678.000 172.481.400 20680 | 227.675.44
Servicio estrato 5 17.500.000| 82.160.000 115.024.000 149.531.200 379140 | 197.381.184
Valor total de ventas ($) 181.261.724 480.492.193 672.689.070)  874.495.791  1.049.394.949154.334.444
IVA o Impuesto al Consumo 29.001.876| 76.878.751 107.630.261 139.919.327 (08792 | 184.693.511
Anticipo Retefuente 18.126.172| 48.049.219 67.268.907  87.449.579 104939 115.433.444]
Autorretenciones CREE 1.450.094 | 3.843.938  5.381.513 6.995.966 8.395.160 .234%576
Total ventas con IVA 210.263.60Q 557.370.944 780.319.321] 1.014.415.118 1.217.298.141339.027.954
Ventas contado sin IVA ni Retefuente181.261.724 480.492.193 672.689.070| 874.495.791  1.049.394.949154.334.444
Ventas a plazos sin IVA ni Retefuente 0 0 0 0 0 0
Ingresos por ventas de Contado 190.687.334 505.477.787 707.668.902  919.969.572  1.103.963.447214.359.834
Recuperacién de Cartera 0 0 0 0 0 0
Ingresos Efectivos 190.687.334 505.477.787 707.668.902 919.969.572  1.103.963.487214.359.83]
Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0

6.3.Inversién en capital de trabajo

Se tiene prevista una inversidn por parte de lodoaistas de la compafia de
160.000.000. La mayor parte de éstos recursosss@ae@n a capital de trabajo para la compaiiia
en el primer afio de operacién pues el efectivo rgeloepor la operacion en estas edades
tempranas del negocio no es suficiente para clasrigastos. De igual forma, se destinaran cerca

de 32.000.000 de pesos para inversion en actijssyfiadecuaciones locativas del negocio.

6.4. Presupuesto de otros gastos

En la siguiente tabla se presentan los gastos adbsniniciales o pre operativos de la
empresa. El costo mas relevante se relaciona soadecuaciones locativas para la oficina que
representan el 74% del total de los gastos preatipes. Si bien éstos son muy representativos
dentro del rubro, a primera vista podrian pareegmsopero la operacién de la empresa se tiene
prevista en unas instalaciones de oficina que tdnemn funcionamiento y en las cuales existe

espacio disponible para la empresa.
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Tabla 21. Presupuesto de gastos pre-operativdsr{dos)

Gastos preoperativos (diferidos) ANO 0 2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 2.02p
Gastos de constitucién 1.500.000

Disefio Pagina Web 2.000.000

Adecuaciones oficina 10.000.000

Total gastos preoperativos 13.500.000

Total inversién 31.830.6000 O 6.883.200 9.089.00p 8.155.100 (0 d

El componente de los gastos operativos de la esane el primer afio de operacion esta

dominado por los costos fijos lo cual es razonables la capacidad instalada de la empresa es

poco flexible con bajos niveles de ventas. A paltik segundo afio, la empresa alcanza niveles

de ventas satisfactorios (por encima del puntogadibrio) y en éste punto los costos variables

entran a jugar un papel mas preponderante dentiosdeostos lo que evidencia una buena

flexibilidad en los gastos para la compafia y wecaada estructura de costos.

Tabla 22. Presupuesto de gastos operativos

GASTOS OPERACION MES 2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022
Arriendo 800.000 9.600.000 9.984.000 10.383.360 10.798.6941.230.642 11.679.868
Servicios publicos 350.000 4.200.000 4.368.000 4.542.720 4.724.429 13496 5.109.942
Bomberos 0 0 0 0 0 0
Impuestos Locales 0 1.993.879 5.285.414 7.399.580 9.619.4%4 11.543.3412.697.679
Gastos de Mantenimiento 1.812.617 4.804.922 6.726.89] 8.744.958 10.493.9491.543.344
Registro Mercantil 0 0 0 0 0 0 0
Depreciacion Equipos 0 1.200.000 1.200.0p0  1.2@0.p01.600.000| 1.600.00C 1.600.00
Amortizacion 1.333.333  1.333.338  1.333.383 0 0 0
Total gastos de operacion 20.139.830| 26.975.66p 31.585.884 35.487.535 3B421. 42.630.833
Gastos operacion fijos 16.333.333| 16.885.333 17.459.413 17.123.123 170484. 18.389.81(Q
Gastos operacién variables 3.806.496 | 10.090.336 14.126.4Y0 18.364.412 22.037.224.241.023

En cuanto a los gastos de administracion y vestaentos un comportamiento muy similar

a los de operacion. Inicialmente estan dominado@stos fijos como lo son el arrendamiento,

servicios publicos y contador pero, una vez la agén se dinamiza pasan a ser mas variables

en donde el costo por publicidad y software esfiza@do son muy relevantes.
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Tabla 23. Presupuesto de gastos de admon y ventas

GTO DE ADMON Y VENTAS MES 2.017 2.018 2.019 2.020 @21 2.022
Gastos de Publicidad 5.437.852 | 14.414.766 20.180.672 26.234.874 31.481.834.630.033
Gastos de Comisiones 0 0 0 0 0 0
Gastos de Capacitacion 290.019 4.804.922| 6.726.89L  8.744.958 10.493/949.54B1344
Contador 800.000 9.600.000 9.984.000 10.383,3607980694| 11.230.642 11.679.868
Plan celular 300.000 3.600.000 3.744.0p0  3.893.760.049.510 | 4.211.491  4.379.950
Viaticos y transporte 200.000 2.400.000 2.496.000.592840 | 2.699.674  2.807.66[1L  2.919.967
Software especializado 700.000 8.400.0p0 8.736.008.085.440 | 9.448.858 9.826.812 10.219.884
Depreciacion Muebles y Enseres 5.371.267 | 1.479.667  8.362.867 2.363.0p0 10.518|1@0363.000
Total gastos de admon y vtas 35.099.137| 45.659.354 61.228.829 64.339.568 8®BB3(J. 77.736.047
Gastos de administrativos fijos 29.371.267| 26.439.66f 34.321.267 29.359.Y36 38/894. 31.562.670
Gastos administrativos variables 5.727.870 | 19.219.688 26.907.563 34.979.832 41.985.746.173.378

6.5. Analisis de costos

a. Punto de Equilibrio

El cuadro de punto de equilibrio representa elisisalealizado para establecer cual es el

nivel de ventas minimo para poder cubrir los cost@imos de operacion de la empresa. Se ha

podido establecer que se requiere como minimorarastracion de 461 unidades de vivienda

(UV), discriminadas en 260 UV estrato 3 con praet@aeferencia de 100 millones de pesos, 122

UV estrato 4 de 150 millones de pesos y 79 UV &sttade 200 millones de pesos. Es

importante resaltar que dentro de la explicacion pdeto de equilibrio que se expuso

anteriormente, no se tiene en cuenta el rubro sienkateriales y es por eso que los nimeros no

coinciden con los de la tabla.

Tabla 24. Punto de Equilibrio

Costos/Gastos Fijos 2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 .022
Némina 109.191.219 146.457.572 152.315.875 176.249.276 183.299.247 190.631.214
Gastos de operacion 16.333.333 16.885.333 17.459.413 17.123.123 17.744.04§ 18.389.81(
Gastos de administracion y ventas 29.371.2671 26.439.667 34.321.267 29.359.73§ 38.594.705 31.562.67(
Gastos preoperativos (Diferidos 1 afio) | 13.500.00( 0 0 0 0 0
Total Costos/Gastos fijos 168.395.819 189.782.572 204.096.553 222.732.135 239.638.000 240.583.694
Costos Variables

Costos variables (sin impuestos) 98.717.50Q 246.177.000 344.647.800 448.042.140 537.650.568 591.415.625
Gastos de operacion 3.806.499 10.090.336 14.126.47Q 18.364.4127 22.037.294 24.241.023
Gastos de administracion y ventas 5.727.870 19.219.68§ 26.907.563 34.979.832 41.975.79§ 46.173.378
Total costos variables 108.251.867 275.487.024 385.681.833 501.386.383 601.663.660 661.830.024
Costo total 276.647.685 465.269.595 589.778.388 724.118.518 841.301.660 902.413.721
Numero productos o servicios 403 897 1.256 1.632 1.959 2.155
Costo Prom. producto o servicio promedio  686.471 518.792 469.731 443.636 429.524 418.840
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Costo variable unitario promedio 268.615 307.178 307.178 307.178 307.178 307.178
Precio Promedio Unitario (Sin Iva) 449.781 535.765 535.765) 535.765 535.765 535.765
Margen Unitario Promedio 181.166 228.588 228.588 228.588 228.588 228.588
Punto de Equilibrio 930 831 893 975 1.049 1.053
Costo total desembolsable 255.243.085 461.256.595 578.882.188 720.155.51§ 829.183.560 898.450.727
Costo promedio desembolsable 633.358 514.317 461.053 441.208 423.337 417.001
Cumplimiento del punto de equilibrio 43% 108% 141% 167% 187% 205%

Colchén de Efectivo (Regla de caja) 14.032.985 15.815.214 17.008.046 18.561.011 19.969.833 20.048.641

b. Margen de utilidad:

Se tiene previsto un Tasa Interna de retorno TIR48¢69% de acuerdo con las

proyecciones de venta en el ejercicio financiera gaafios de operacion.

7.1.Flujo de caja

7. Anadlisis Financiero

En el cuadro de andlisis del flujo de caja de lpreisa se evidencia que la misma tiene

unos niveles de liquidez adecuados a lo largo de6laafios de operacion analizados. La

estructura de financiacion de la operacion est&gun para ser cubierta en su totalidad por

aportes de capital de los socios. La politica dériducion de dividendos de la compafiia solo

permite iniciar a reintegrar recursos a partirgiehto afio de operacion.

Tabla 25. Flujo de caja

Primer Semestre 2017
ITEM Afio 0 Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio
Caja Inicial 0 68.169.400| 56.616.420 48.619.651 40.216.270 21880 | 21.672.084
Ingresos Netos 0 0.866.611| 8.416.000 8.416.000 8.416.0p0  8.416.000
TOTAL DISPONIBLE 68.169.400| 66.483.031 57.035.651 48.632.270 4(8228. 30.088.083
Inversiones en activos 18.330.600 0 0 0 0 0 0
Egresos x compra de MP 0 insumos 0 0 5.766.400| 4.812.400  4.812.400  4.812.400  4.802.4
Egresos x nbmina 0 7.774.606 | 7.774.604  7.774.606  7.774.6D6  7.774.608).808.183
Egresos x gastos de operacion 1.301.051| 1.301.051 1.301.051  1.301.051  1.301.051.3011051
Egresos x gastos de admon y ventas 2477323 | 2477323 2477.323 2477.323  2.477.323.4772323
Egresos x gastos preoperativos diferidpsl3.500.000 0 0 0 0 0 0
Egresos iva 0 0 0 0 0 1.737.425 0
Egresos retefuente 0 0 544.000 454.000 454.000 454.000 454.000
Egresos por gastos financieros 0 0 0 0 0 0
Egresos por pagos de Capital 0 0 0 0 0 0
Egresos impuestos locales 0 0 0 0 0 0 0
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Egresos impuesto de renta 0 0 0 0 0 0 0
Egresos impuesto para la equidad CREE 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL EGRESOS 31.830.600 | 11.552.980 17.863.330 16.819.380 163809 18.556.806 19.852.95
NETO DISPONIBLE -31.830.600| 56.616.420 48.619.651 40.216.270 318802 21.672.085 10.235.12
Aporte de Socios 100.000.000 - - - 30.000.000
Préstamo 0 0
Distribucién de Excedentes
CAJA FINAL 68.169.400 | 56.616.420 48.619.651 40.216.270 3BO02. 21.672.085 40.235.12
Segundo Semestre 2017
ITEM Julio Agosto Sep Oct Nov Dic 2.017
Caja Inicial 40.235.127| 36.909.325 33.176.911 25.537.206 260886, 56.668.190  68.169.40
Ingresos Netos 21.438.611| 19.988.000 19.988.000 29.547.778 281697 28.097.167 190.687.33
TOTAL DISPONIBLE 61.673.739| 56.897.325 53.164.911 55.084.984 541703 84.765.357 258.856.73
Inversiones en activos 0 0 0 0 0 0 0
Egresos x compra de MP o insumos | 12.072.517| 11.11851f 11.118.517 15.741.000 14087, 14.787.000 104.640.55
Egresos x némina 7.774.606 | 7.774.606  7.774.60p  7.774.606  7.774.6063.841.760| 102.396.00
Egresos x gastos de operacion 1.301.051 | 1.301.051 1.301.051  1.301.051  1.301.051.3011051 | 15.612.617
Egresos x gastos de admon y ventas | 2.477.323 | 2.477.323  2.477.328 2477323  2.477.323.4772323 | 29.727.870
Egresos x gastos preoperativos diferidps 0 0 0 0 0 0 0
Egresos iva 0 0 3.907.292 0 0 0 5.644.717
Egresos retefuente 1.138.917 | 1.048.917  1.048.91F  1.485.000  1.395.000.3951000 | 9.871.750
Egresos por gastos financieros 0 0 0 0 0 0 0
Egresos por pagos de Capital 0 0 0 0 0 0 0
Egresos impuestos locales 0 0 0 0 0 0 0
Egresos impuesto de renta 0 0 0 0 0 0 0
Egresos impuesto para la equidad CREE 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL EGRESOS 24.764.414| 23.720.414 27.627.706 28.778.980 2W884. 33.802.134 267.893.51
NETO DISPONIBLE 36.909.325| 33.176.911 25537.206 26.306.004 261668, 50.963.222 -9.036.774
Aporte de Socios - - - 30.000.000 - 60.000.000
Préstamo 0
Distribucién de Excedentes 0
CAJA FINAL 36.909.325 33.176.911 25.537.206 26.306.004 561668 50.963.222] 50.963.222
ITEM 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Caja Inicial 68.169.400| 50.963.222| 20.877.848 41.563.797 102.287.031 18%33
Ingresos Netos 190.687.334 505.477.787 707.668.902 919.969.574 1.103.963.487 1.214.359.83"
TOTAL DISPONIBLE 258.856.734 556.441.009 728.546.75( 961.533.370 1.206.250.517 1.402.134.47(
Inversiones en activos 0 6.883.200 | 9.089.000  8.155.10D 0 15.244.1p0
Egresos x compra de MP 0 insumos | 104.640.550 260.947.62( 365.326.668 474.924.668 569.909.602| 626.900.562
Egresos x nomina 102.396.009 144.089.123 151.949.328 174.734.204 182.857.435| 190.171.738
Egresos x gastos de operacion 15.612.617| 19.156.922| 21.652.971 24.268.081  26.637.998  28333.
Egresos x gastos de admon y ventas | 29.727.870| 44.179.688| 52.865.963 61.976.568  70.052.4D3  79a73.
Egresos x gastos preoperativos diferidps 0 0 0 0 0 0
Egresos iva 5.644.717 | 33.695.029| 46.348.820 62.983.924  77.330.262  87I087.
Egresos retefuente 9.871.750 | 24.617.700| 34.464.780 44.804.214 53.765.067  5%621.
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Egresos por gastos financieros 0 0 0 0 0 0
Egresos por pagos de Capital 0 0 0 0 0 0
Egresos impuestos locales 0 1.993.879 | 5.285.414  7.399.580  9.619.454 11.543.344
Egresos impuesto de renta 0 0 0 0 0 0
Egresos impuesto para la equidad CREE 0 0 0 0 4.694.440 10.333.236
TOTAL EGRESOS 267.893.511 535 563.161 686.982.953 859.246.339 994.866.651| 1.104.378.448
NETO DISPONIBLE -9.036.778| 20.877.848| 41.563.79] 102.287.03211.383.867| 297.756.02%
Aporte de Socios 60.000.000 0 0 0 0
Préstamo 0 0

Distribucién de Excedentes 0 0 0 0 23.609.232|  45.104.22
CAJA FINAL 50.963.222| 20.877.848| 41.563.797 102.287.03187.774.635| 252.651.802

7.2.Estado de resultados

El estado de resultados de la compafiia muestmsénitios como la estructura inicial de

costos de la misma dificulta su operacion en lawgnos afios. En el primer afilo de operacion,

los gastos de ndmina representan el 60.2% deldetkds ventas de la compafiia lo cual pone de

relieve la necesidad de repensar en el iniciottaigsira de costos de forma que permita hacerla

mas variable. Para el afio 5 de operacion, los €estitables pasan a ser el 51% de los ingresos

y el andlisis vertical de la compafiia pasa a teneomportamiento mas eficiente.

Tabla 26. Estado de Pérdidas y Ganancias (PYG)

ITEM 2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022
Ventas netas 181.261.724 480.492.11832.689.07(0874.495.791 1.049.394.9491.154.334.444
Costos variables 98.717.500 246.177.0804.647.800448.042.140 537.650.568| 591.415.62H
Costo nomina 109.191.219 146.457.5182.315.875176.249.276 183.299.247| 190.631.21p
Gastos de Operacion 20.139.830 26.975.669 31.585.8%5.487.535 39.781.347 42.630.833
Gastos de Admon y Ventas 35.099.187 45.659,354 281829 64.339.564 80.570.508 77.736.047
Gastos preoperativos 13.500.000 0 0 0 0 0
Gastos financieros 0 0 0 0 0 0
Utilidad gravable -95.385.961| 15.222.598 82.910.682 150.377{2288.093.289| 251.920.72p
Impuesto de Renta 0 0 5.181.918 18.797.159 39.9274 62.980.181
Impuesto a la Equidad (CRER) 0 1.370.084  7.461.9613.533.955| 18.728.396 22.672.865
Utilidad neta -95.385.961| 13.852.56¢4 70.266.803 118.046{1%90.347.402| 166.267.67]
Reserva legal 0 0 0 0 0 0
Utilidad del periodo -95.385.961| 13.852.56¢4 70.266.803 118.046{1%90.347.402| 166.267.67]
ANALISIS VERTICAL DEL ESTADO DE RESULTADOS

Costos variables 54,5% 51,2% 51,2% 51,2% 51,2% %1,2
Costo nomina 60,2% 30,5% 22,6% 20,29 17,5% 16,5%
Gastos de Operacion 11,1% 5,6% 4,7% 4,19 3,8% 3,7%
Gastos de Admon y Ventas 19,4% 9,5% 9,1% 7,4% 7,79 6,7%
Gastos preoperativos 7,4% 0,0% 0,0% 0,09 0,0% 0,0%
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Gastos financieros 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Utilidad gravable -52,6% 3,2% 12,3% 17,2% 19,8% 21,8%
Impuesto de Renta 0,0% 0,0% 0,8% 2,1% 3,7% 5,5%
Impuesto a la Equidad (CRER) 0,0% 0,3% 1,1% 1,5% 8%1, 2,0%

Utilidad neta -52,6% 2,9% 10,4% 13,5% 14,3% 14,4%
Reserva legal 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Utilidad del periodo -52,6% 2,9% 10,4% 13,5% 14,3% 14,4%

7.3.Balance general

El balance general muestra la situacion globabdempafia en los 6 afios de operacion.

Como es natural en una empresa de servicios, bgsae la compaiia estan gobernados

principalmente por los corrientes lo cual es unanbusefal en cuanto a la flexibilidad de la

compafia y a su estabilidad econdmica por el ieggo de flujos de caja negativos.

Tabla 27. Balance general

ACTIVO Ano O 2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022
ACTIVO
CORRIENTE
Caja y Bancos 68.169.400 | 50963224 20877.848 41.563.197 1020387 187.774.635 252.651.802
Cl_Jentas por Cobrar- 0 0 0 0 0 0 0
Clientes
Anticipo Impuesto a la
equidad (CREE) 0 1.450.094 | 5.294.031| 9.305510  8.839.515  8.395.1609.234.676
Anticipo Impuesto de 0 18.126.172| 66.175.392 133.444.209 215.711/060 .8381296| 378.270.249
Renta (retefuente)
TOTAL ACTIVOS i

g 5 2
CORRIENTES 68.169.400 | 70.539.489 92.347.2711 184.313.606 38668 | 498.024.090 640.156.726
ACTIVO FIJO
Activos depreciables | 14.330.600| 14.330.604 21.213.840  30.302.800  38067| 38.457.900| 53.702.000
Depreciacion acumulada 0 6.571.267 9.250.933 18.813.800  22.776.800 34894 38.857.900
Activos amortizables | 4.000.000 | 4.000.000]  4.000.000  4.000.000  4.000.400 .0004000 | 4.000.000
Amortizacion 0 1333333 | 2.666.667| 4.000.000  4.000.000  4.000.0004.000.000
acumulada
Gastos diferibles 13.500.000 0 0 0 0 0 0
ES(T)@L ACTIVOS 31.830.600 | 10.426.000 13.296.200 11.489.00  151681| 3.563.000 | 14.844.100
TOTAL ACTIVOS 100.000.000] 80.965.489 105.643.471 195.802)606 538506| 501.587.090 655.000.826
PASIVO +
PATRIMONIO
PASIVO
g:g%ar‘ Prestacional por 0 6.795212 | 0.163.661] 9.530.20f  11.045.279  11.987.0 11.946.573
Cuentas por pagar- 0 0 0 0 0 0 0
Proveedores
Impuesto de Renta 0 0 0 5.181.918 18.797.159  39.017.492  62.980.181

52



Impuesto CREE 0 1.370.034 | 7.461.961] 13533.995 18.728.396 228682
:Drgg;fsms locales por 0 1.993.879 | 5.285.414] 7.399.580  9.619.454  11.543.8412.697.679
Iva por pagar 0 7562359 | 11.357.760 17.495534 22744195 270283 30.022.337
Obligaciones financieras 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 0 16.351.450| 27.176.869 47.069.201  75.740.041 60&66| 140.319.63%
PATRIMONIO
Capital 100.000.000] 160.000.000 160.000.000 160.000]000 .006(M00| 160.000.000 160.000.000
Resultados de Ejercicigs 0 -95.385.961 -81.533.398 -11.266.504  83.170.33B88.413.514
Anteriores
Utilidades o Pérdidas 0 -95.385.961| 13.852.564  70.266.803 118.046/159 .3830402| 166.267.677
del Ejercicio
Reserva Legal 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL 100.000.000| 64.614.039  78.466.602 148.7334406 Z66585| 393.517.735 514.681.191
PATRIMONIO e LTSN 0D S P e
TOTAL PASIVO +

¢ D
PATRIMONIO 100.000.000| 80.965.489 105.643.471 195.802/06 538B06| 501.587.090 655.000.826
Prueba de balance 0 0 0 0 0 0 0

8. ANALISIS DE RIESGOS

Para el estudio de factibilidad se establecié uizbote de analisis de 6 afos con el fin de

obtener una perspectiva amplia y claraRtssiciona a través del tiempo. El criterio que se

utilizara para evaluar la factibilidad de la empres determinar la cantidad de Unidades de

Vivienda (UV) que requiere el proyecto para que ei@ble, es decir, qué ingresos serian

necesarios para la que TIR fuera representativargigerior a las tasa de oportunidad. Esta

condicion implica unos riesgos, los cuales sonritesa continuacion:

8.1.Condiciones del entorno

Las empresas constructoras se mueven en un emerpmyectos a largo plazo, en donde

los beneficios intangibles y cuantificables de Issrvicios postventa pueden no estar

identificados como condiciones de su plan estratediste es el principal reto @®sicionaen

Su equipo comercial.

Posicionadebe identificar posibles debilidades en las tgjras de productos o servicios

de las constructoras, reorientar los beneficiososmlanes a largo plazo para el desarrollo de

productos, y reorientar su actuar como agentesaresco iniciadores del cambio.
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Manejo o Mitigacion: Posiciona hard un esfuerzo comercial agresivo que permita
visibilizar a los clientes potenciales los beneficde la tercerizacion de las post ventas. En
primer lugar, se presentara un analisis de costales de un proceso de atencidn post venta
adecuado y se comparara con el monto de la inved®dla contratacién de los servicios de
Posiciona. En segundo lugar, con la puesta en makehplan piloto con las empresas Bariloche
e Ingenia, se hara una presentacion con testimaheodos gerentes de ambas empresas
enfatizando los beneficios que se ha obtenido aaohtratacion con Posiciona. Por ultimo, se
debe hacer un estudio con el cual se pueda estaleleitnpacto que tiene sobre la marca de una
compafia una deficiente prestacion del servicid ypesta de forma que el cliente pueda realizar

un analisis de costo beneficio mas claro.

8.2.Riesgos de mercado

La planificacion adecuada para cada uno de los eptog recibidos, tendra un
comportamiento volatil en dond@sicionadebera determinar el esquema de los productos que
deben perseguir para asegurar el crecimiento ereslado: Servicio de rapida respuesta (bajos
costos), servicio de reparacién con exactitud darses asignados, materiales adecuados y sin
reprocesos (never fail). Cumplir a cabalidad lanpgsa de venta evita que se puedan revelar

riesgos, tales como:

- Lafiabilidad no es lo suficientemente alta panaostar una siguiente contratacion;
- Los costos son demasiado altos para al menos rgoalaostos actuales dentro de las
constructoras sin ningun beneficio intangible.
- El esquema logistico planteado sea incapaz déagastidas demandas del segmento de
respuesta rapida.
Manejo o Mitigacion: El seguimiento continuo y laedicion en la satisfaccion del usuario
permiten controlar la calidad de los trabajos. &alizaran encuestas de satisfaccion con el
servicio no solo con las constructoras sino con dospradores de vivienda finales para
establecer oportunidades de mejora. En éste sewm de los indicadores mas importantes es
el de la rapidez con la que se atienden las addiest y por esto se estableceran indicadores a los

colaboradores que los midan en el rubro de cumeifitai
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8.3. Riesgos técnicos

La evolucion de las expectativas de los usuarios gambios tecnoldgicos determinan las
caracteristicas de los segmentos de serviciossdtleena, materiales y metodologia de trabajo
gue se usO para las proyecciones de viabilidadrigmodener que adoptar estrategias para el
segmento en cambio tecnoldgico. Por otra partetananventajas de respuesta rapida requiere
la capacidad para mejorar el rendimiento totabg#ema: disefio, fabricacion y servicio.

Adicionalmente el segmento de la construccion nzanej mercado laboral artesanal, en
donde la retencion de personal es una condiciOroriigaipte para garantizar la prestacion del
servicio; se deben garantizar estrategias y plaeesontingencia que permitan garantizar la
politica de servicio ante los usuarios.

Manejo o Mitigacion: Para enfrentar las condiciormmmbiantes de los mercados
globalizados la estrategia mas adecuada consistenen empresas livianas que sean de facil
adaptacion y migracion a otras alternativas. EnciRos se pretende contar con un esquema de
personal variable que permite hacer ajustes rapdbs condiciones cambiantes del entorno.
Adicionalmente, dentro de los valores corporatiglebe estar presente la mentalidad abierta al

cambio y la seleccién de personal debe incluirrdes los filtros ésta caracteristica.

8.4.Riesgos econdmicos

Al analizar el comportamiento de la economia eprieher trimestre de 2016 por grandes
ramas de actividad, se observa que la construgegsento el segundo mayor crecimiento entre
los sectores de la economia, La colocacion detoetipotecarios para adquisicion de vivienda
en el dltimo afio (May 2015 — Abr 2016) present@ratimiento del 27,7% anual. Esta situacion
manifiesta una estabilidad del mercado en térmidels crecimiento que aun proyecta la

construccion de vivienda en Colombia.

Existe un riesgo econdmico en términos que ladndh proyecta un leve incremento y se
plantea una reforma tributaria que puede implicstas elevados de materias primas vy tributos
gue debemos contemplar, y adicionalmente provogquedecrecimiento de las intenciones de

compra de las constructoras debido a los planeseceedores para estabilizar costos.
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Manejo o Mitigacion: Estas condiciones exdgenasnoetcado son dificiles de mitigar

pero en Posiciona se plantea el manejo de un aoldadfectivo de 30 dias de los costos fijos

gue permite la continuidad en la operacién anteredaccion en el ingreso.

8.5.Riesgos financieros

Los costos de ndmina y los costos fijos represesrasu totalidad el ingreso proyectado en

ventas para el primer afio de operacion, lo cualisampn riesgo alto para la continuidad y

sostenimiento de la empresa. Se requiere garaedizlajo de caja con el aporte de los socios y

buscar una tendencia creciente de la proyeccidasdeentas para acortar el tiempopadgback

del proyecto.

La sensibilidad financiera ante los cambios enviastas es muy alta, es por eso que la

tendencia debe ser en un incremento de las verda®ea en volumen o precio, debido a que el

riesgo de disminuir estas condiciones cambia saatifamente la TIR del proyecto.

9. Evaluacion Integral Del Proyecto

9.1.Flujo de caja totalmente neto

La compafia alcanza una TIR de 40,69% la cual peerigun a la tasa minima de retorno
requerida por los accionistas lo que permite canglie el proyecto es viable.
Tabla 28. Flujo de caja neto
Afio 0 2.017 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022

Utilidad Neta (Utilidad operativa) -95.385.961  13.852.564  70.266.803 118.046.159 150.347.402 166.267.677
Total Depreciacion 13.142.533  5.359.333  19.125.733  7.926.000 24.236.200  7.926.000
Pagos de capital 0 0 0 0 0 0
Total Amortizacion 0 1.333.333 1.333.333 1.333.333 0 0 0
EBITDA -80.910.095  20.545.230  90.725.870 125.972.159 174.583.602 174.193.677
1. Flujo de fondos neto del periodo -80.910.09  20.545.230  90.725.87Q 125.972.159 174.583.602 174.193.677
Inversiones de socios 100.000.000  60.000.000 0 0 0 0 0
Préstamo 0 0 0 0 0 0 0
2. Inversiones netas del periodo | 100.000.000  60.000.000 0 0 0 0 0
3. Liquidacion de la empresa 550.000.00p
4. Flujos de caja totalmente neto§ -100.000.00Q -140.910.095 20.545.230  90.725.870 125.972.159 174.583.604 724.193.677
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Balance de proyecto -100.000.00( —256.910.095‘ —277.470.48d -231.139.884 -142.150.104 9.689.476| 735.433.46é
Periodo de pago descontado 4,94
Tasa interna de retorno 40,69%
Valor presente neto 301.852.971
Tasa minima de retorno 16,00%

9.2. Andlisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad permite revisar la euébilidad de la empresa ante cambios en
los rubros relevantes. La empresa es capaz detappoa variacion del 35% en los volumenes
de venta y tan solo un 15% en cuanto a los niddgzrecio de venta. En cuanto a los precios de
compra, la empresa tiene la capacidad de resp@nder 30% de incremento en el precio de

compra de los insumos.

Tabla 29. Andlisis de sensibilidad

Factor variacion voliumenes de venta 100%  65% 100% 100%
Factor variacion precios de venta 100% 100% 85% 100%
Factor variacidn precios de compra 100% 100% 100%  309%d
Periodo de pago descontado 4,94 5,94 5,87 5,99
Tasa interna de retorno 40,69% 17,13% 18,38% 16,20%
Valor presente neto 301.852.971] 14.043.41529.479.232 2.494.376
Tasa minima de retorno 16,00% 16,00% 16,00% 16,00%
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10.Conclusiones

El plan de empresa obtiene una tasa interna dencefdR de 40.69% la cual es superior

a la tasa interna minima de retorno requeridagsmiversionistas por lo tanto es viable.

El punto de equilibrio de la compafiia se obtienelesegundo afio de operacion con el
manejo de 461 unidades de vivienda (UV), discrimi@saen 260 UV estrato 3 con precio
de referencia de 100 millones de pesos, 122 U\atestr de 150 millones de pesos y 79

UV estrato 5 de 200 millones de pesos.

La empresa requiere un capital por parte de lagsae ciento sesenta millones de pesos
que se deben aportar a lo largo del primer afigpdeacion.

El mercado potencial deosicionacomprende alrededor de 10.000 unidades de vivienda
al afo lo que permite concluir que el potenciakvdeta de la compafiia es considerable
pues en el presente andlisis tan solo se llegaréjm de 1106 unidades de vivienda en el

6 aflo de operacion.

El reto més importante de la compafiia est4 reladmrcon la labor comercial en los
primeros aflos de operacion para conseguir el pdetaequilibrio y disminuir las
necesidades de caja de los inversionistas.

Se pudo constatar mediante la elaboracién de éstasven profundidad con clientes
objetivo la existencia del problema operativo gepresenta para las constructoras la
atencion de las reclamaciones de atencion posavBat igual forma, se evidencié que
los constructores consideran que la buena prestald@destos servicios redunda en una

mejor posicion competitiva en el mercado.
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