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RESUMEN EJECUTIVO

C&A CONSTRUACABADOS S.A.S una empresa que se dedicara al desarrollo de
proyectos de obra gris o también Ilamada terminaciones en construcciones, que crea valor a
nuestros clientes y colabores con pasion y excelencia bajo los estdndares nacionales en calidad,
seguridad industrial y conservacion del medio ambiente. Nos distinguimos por ser visionarios,
innovadores y comprometidos con la calidad del servicio; cimentados en principios éticos y
morales, apoyados en nuestro valioso talento humano.

Lograr que C&A Construacabados SAS sea un modelo de empresa lider en
construcciony  edificacion, aplicando normas de seguridad y cubrimiento con responsabilidad
social, participar en el desarrollo econdmico de nuestra region, consolidandonos como una
empresa constructora en la ciudad; con el mas alto nivel de excelencia en nuestros servicios,

proyectando una imagen de confianza frente a nuestros clientes.



INTRODUCCION

Esta idea estd basada en el actual trabajo el cual desempefiamos entre mas o menos 15
y 6 afios de experiencia laboral junto con mi compafiero y ademas socio Andy Rafael Escorcia,
muy reconocido a nivel regional y con el cual llevo trabajando hace 5 afios y medio; realizamos
trabajos de obra gris, acabados o terminacion en construccion (cimentacién, pinturas, enchapes,
hidraulica, electricidad, aseo acabados en general).

Hemos brindado un excelente servicio, calidad humana, garantia de nuestros
responsabilidad y facilidades de pago para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.
Estamos dispuestos a realizar la creacion oficial de nuestra empresa, pues contamos con nuestra
gran experiencia y muchas ganas de lograr nuestros objetivos.

Nuestro logo esta disefiado en primer lugar con las iniciales de nuestros nombres y
que también hacen parte de dos grandes actividades que realizamos; construcciones y acabados,
en segundo lugar, este cuenta con otro gran indicativo de la parte de construccion que es la forma
de una casa que acompafa nuestros nombres, en tercer lugar, tiene una combinacion de colores
el purpura: poder, lujo y elegancia y el negro: autoridad y prestigio. Por ultimo y no menos
importante nuestro lema “Confianza, solidez y excelencia para nuestros clientes”, que hacen que

nuestra empresa sea aun mas llamativa e interesante.



OBJETIVOS
Posicionar la empresa CONSTRUACABADOS a nivel regional como lideres en

construccion.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
e Trabajar con responsabilidad social
e Ofrecer productos de alta calidad
e Brindar excelencia en nuestros servicios
e Ofrecer confianza a nuestros clientes
e Conservar el medio ambiente

e Proporcionar estabilidad y bienestar a nuestros clientes



CLAVES PARA EL EXITO

C&A CONSTRUACABADOS S.A.S busca ser mas competitiva en el sector
econdmico de obras por lo cual estamos comprometidos en propiciar en el mejoramiento de las
condiciones de trabajo, salud y seguridad de todos los niveles de nuestra organizacion;
trabajadores contratistas y partes interesadas. Mediante el sistema de seguridad y salud en el
trabajo.

Este sistema esta orientado al desarrollo de un proceso légico y por etapas, basado en
la mejora continua, que incluye la politica, la planificacion, la organizacidn, la aplicacion, la
evaluacion, la auditoria y las acciones de mejora con el objetivo de anticipar, reconocer, evaluar
y controlar los riesgos que pueden afectar la seguridad y salud en el trabajo en toda nuestra
cadena de valor. Asume la responsabilidad con lo suscrito en la empresa, para el cumplimiento
de estas politicas y el logro de los objetivos propuestos de la alta direccion, permanentemente
orientaran sus esfuerzos y destinaran los recursos fisicos, economicos y de talento humano
requeridos para la oportuna identificacion, valoracion e intervencion de los peligros que puedan
generar accidentes de trabajo, enfermedades laborales y emergencias, asi como los que requieren
para el desarrollo efectivo de actividades y programas que contribuyen a fortalecer la eficiencia
de los trabajadores, la competitividad y la buena imagen organizacional.

Se realizara constante analisis de trabajo y estudio de tiempo y movimiento, estudio de
la fatiga humana, division de trabajo y especializacion del obrero, cargos y tareas, incentivos
salariales y promedios de produccidn, evaluara las condiciones ambientales de trabajo; permitir
que la empresa tenga una perspectiva mas alta del medio en el cual se desarrolla para asi dar

calidad total en nuestros servicios.



1. ANALISIS DEL ENTORNO Y EL CONTESTO DE LA IDEA DE NEGOCIO
Con base en la temética de la semana, plantee como minimo tres problemas, retos,
oportunidades, o necesidades que percibe en el entorno en el que se desenvuelve. (Puede ser a

nivel social, econdmico, politico o ambiental).

PROBLEMAS:
Competencia calificada
Reconocimiento regional
RETOS:
Innovacion continua
Precios comodos
Inspirar confianza
OPORTUNIDADES:
Contactos favorables
Demanda en el mercado

Adquisicion de nuevas herramientas tecnologicas

NECESIDADES:
Falta de proveedores

Desconocimiento de los empleados de la misidn, vision y objetivos de nuestra empresa.



1.1 OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE

Enuncie de manera resumida a cual (es) de los objetivos de desarrollo sostenible se

puede relacionar el problema, reto, necesidad u oportunidad previamente identificados, o que

aplica a su idea de negocio.

Objetivos de Desarrollo Sostenible de la ONU

v

v

Trabajo decente y crecimiento econémico
Reduccion de las igualdades

Ciudades y comunidades sostenibles
Produccion y Consumos Responsables
Accidn por el Clima

Industria, Innovacion e Infraestructura

Dentro de los objetivos del desarrollo sostenible se puede relacionar y asimilar de tal

manera con nuestra idea de negocio previamente identificada en lo cual se especifica que uno de

nuestros retos se refiere a la innovacion y la infraestructura, ya que es de vital importancia

invertir en este objetivo que nos puede brindar una mayor comodidad

Al momento de prestar un servicio, desarrollar una mejor tecnologia y de esta manera

tener un desarrollo sostenible para generar o impulsar mas ingresos econdémicos para devengar

en la empresa, tener una estabilidad social y brindar desarrollo econémico en la region.



1.2 TEORIA DE VALOR COMPARTIDO
Describa brevemente como desde la teoria del valor compartido, se podria abordar el
problema, necesidad, reto u oportunidad pensado o que aplica a su idea de negocio.
Teoria de Porter

Segun Porter, a cada empresa se le aplicaban un total de 4 fuerzas (amenaza de
competidores, amenaza de nuevos productos, poder de negociacion de proveedores y poder
negociacion de consumidores), dando lugar a una quinta fuerza: la rivalidad entre competidores.
Este modelo permite medir la competencia de una industria, y en el caso de las
empresas, identificar mejores oportunidades. (PLANEEMPREDEDOR, 2018)

v" PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.

v" PODER DE NEGOCIACION CON PROVEEDORES

v AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

v AMENAZA DE ENTRADA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

v" RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Mejorar la calidad de vida humana viviendo dentro de la capacidad de carga o de
sustentacion de los ecosistemas de apoyo. Sostenibilidad ecoldgica: Para el ser humano la
sostenibilidad es tener un medio ambiente vivible, una economia equitativa y procesos viables
con una administracion responsable del manejo de los recursos. Ecoldgicamente, la
sostenibilidad se describe como la permanencia de los sistemas bioldgicos a seguir siendo
diversos y productivos a través del tiempo, condicion necesaria para el bienestar humano y de
otros organismos. La sostenibilidad, no es una moda es una exigencia de los nuevos retos y
reglas globales de competitividad que se estan imponiendo en un entorno mundial de creciente

demanda y escasez de los recursos naturales.



Identificados las necesidades, retos u oportunidades en nuestra idea de negocio, es
buscando nuevos mercados nacionales y creando nuevos productos que favorezcan a la
comunidad en general que va dirigida, un tipo de mercado que puede ser explorado a las
personas en general con ingresos econdmicos bajos y altos a quienes se puede llegar con nuestros
productos que ya existen cuyas caracteristicas lo hagan accesibles en el mercado, como los
microcréditos con esta estrategia se quiere generar nuevos clientes para que nuestra rentabilidad
para nuestra idea de negocio y a la vez las personas beneficiadas elevan su calidad de vida,
contribuyendo al mejoramiento las condiciones laborales de nuestros colaboradores y tratando
negociar con proveedor lo méas cercano posibles a sus instalaciones.

Se crearan programas ambientales en la conservacion del medio ambiente y contar
como proveedores que entreguen insumos de alta calidad, para asi nuestros productos tenerlo
cerca a nuestras instalaciones, los costos por transporte y tiempos de esperar disminuiran, si los
empleados de la empresa tienen buenas condiciones laborales su rendimiento aumentara y la

productividad también, al mismo tiempo que la calidad de vida de ellos y sus familias.

1.3 TECNOLOGIAS DISRUPTIVAS

Adgquisicion de herramientas tecnologicas, entre ellas es las escuadras que nos permiten
realizar cortes y perforaciones precisas en el enchape, el uso de programas para la creacion de
planos en 3D que nos permiten visualizar nuestros proyectos de manera mas real y en conjunto

amoblar de nuestros interiores y exteriores.

1.4 ANALISIS DEL SECTOR ECONOMICO
Se realizd una breve encuesta como investigacion de mercados a un cierto nimero de

personas de diferentes partes de la ciudad, el cual arroja como respuesta muy positiva en algunos



aspectos para nuestra empresa y el cual tendremos en cuenta muy claramente para ser los

primeros en nuestra ciudad.

2. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA, NECESIDAD, RETO U OPORTUNIDAD
Acorde a lo visto en la sesion elabore el anélisis PESTEL: Analisis Politico, Econdmico,
Social, Tecnoldgico, ecoldgico y Legal. Se describe en la guia del proyecto.
POLITICO:

DECRETO 1533 DE 2019 - "Por el cual se modifican algunas disposiciones del
Decreto 1077 de 2015 en relacion con la asignacion del Subsidio Familiar de Vivienda y se
dictan otras disposiciones”.

Articulo 2.5.2. Adquisicion de vivienda usada. Es la modalidad que permite al hogar
adquirir una vivienda usada, entendiéndose por esta aquella que estando terminada ya ha sido
habitada y cuya licencia de construccion ha sido expedida en vigencia del reglamento
colombiano de construccion sismo resistente vigente al momento de expedicion de la misma.

Articulo 2.5.4. Mejoramiento de vivienda. Proceso por el cual el beneficiario del
subsidio supera una o varias de las carencias basicas de una vivienda y tiene por objeto mejorar
las condiciones sanitarias satisfactorias de espacio, servicios publicos y calidad de estructura de
las viviendas de los hogares beneficiarios que cumplan con los requisitos para su asignacion, a
través de intervenciones de tipo estructural que pueden incluir obras de mitigacion de
vulnerabilidad o mejoras locativas que requieren o no la obtencidn de permisos o licencias por
parte de las autoridades competentes. Estas intervenciones o mejoras locativas estan asociadas,
prioritariamente, a la habilitacion o instalacion de bafios; lavaderos; cocinas; redes hidraulicas,

sanitarias y eléctricas; cubiertas; pisos; reforzamiento estructural y otras condiciones



relacionadas con el saneamiento y mejoramiento de la solucién habitacional, con el objeto de
alcanzar progresivamente las condiciones de habitabilidad de la vivienda.

El problema de los impuestos: Uno de los indicadores que méas pes6 negativamente en
la posicion general de Colombia son los impuestos, en especial en dos categorias. El primero 'y
quizés el mas importante es la cantidad de impuestos y el monto de estos. La tributacion
colombiana a la renta exige el 19,9% comparado con el 16,4% de la OCDE y cercano al 20,7%
de América Latina, la cual se llegara a pagar si la empresa se constituyera en el mercado. Entre
los impuestos, la categoria de “otros impuestos” obliga a las empresas del pais a destinar hasta el
28,6% de sus ganancias en tributacion, siendo esta tan alta, que los porcentajes de la OCDE y sus
vecinos en la region son de lejos mas atractivas (1,9% y 12,9% respectivamente). (ECONOMIA,
2017).

TECNOLOGICO:

Un total de herramientas tecnolégicas evaluadas en un promedio de $ 10°000.000 en
un computador, una impresora, pulidoras, cortadoras, taladros, percutores, plumas, niveles laser
entre otros.

El uso de la tecnologia promueve la capacitacion. Para poder aprovechar todos los
dispositivos o equipos disponibles para la ejecucion de vivienda de obra gris, los obreros,
maestros de obra, estudiantes, profesionales; todas las partes presentes en el sector, deben
capacitarse acerca del uso de las mismas. Sin la capacitacién no se pueden aplicar las
herramientas tecnoldgicas de manera apropiada.

El uso de “la nube” ha ido transformando la supervision y control de construccion de
vivienda de obra gris, logrando que la gestién y toma de decisiones sea rapida y oportuna. La

informacion esta a la mano, con tan solo un clic puedes encontrarla y actualizarla; ademas de



obtenerla de manera general o detallada. Poder hacerlo de esta manera, no impide los riesgos que
trae consigo la internet.
ECOLOGICO:

Nuestro proyecto estd basado en la conservacién del medio ambiente, es por eso que
segun como lo estipula la norma Los SGA estan basados en normas de referencia. La méas
extendida de éstas es la norma internacional 1SO 14001, que forma parte de la familia de normas
ISO 14000 y que especifica los requisitos para un sistema de gestién ambiental que le permita a
una organizacion formular una politica y objetivos, teniendo en cuenta los requisitos legales y la
formacion sobre impactos ambientales significativos.

ISO 14001 se aplica a aquellos aspectos ambientales que la organizacion puede
controlar y sobre los cuales se supone gue tiene influencia, aunque no establece en si criterios
especificos de desempefio ambiental.

v Implementar, mantener y mejorar un sistema de gestion ambiental

v Asegurarse de su conformidad con su politica ambiental establecida

v Demostrar esta conformidad a terceros

Solicitar la certificacion/ registro de su sistema de gestion ambiental por parte de una
organizacion externa
Realizar una autoevaluacion y una auto declaracion de conformidad con esta Norma.

Todos los requisitos de esta norma estan destinados a ser incorporados a cualquier
sistema de gestion ambiental, cuyo grado de aplicacion dependera de factores tales como la
politicambiental de a la organizacion, la naturaleza de sus actividades y las condiciones en las
cuales ella opera.

De acuerdo a la norma nuestra organizacion cuenta con:



v El sistema de reciclaje de cartén de envoltura del enchape.

v Reutilizacién de escombros, éstos se llevan se trituran y se usan para
infraestructura vial.

v Correcto manejo de los materiales para evitar pérdidas de los mismos.

v’ Reutilizacién del agua.

v La implementacion de materiales ecol6gicos un ejemplo es la pintura que
utilizamos,

La pintura ecoldgica, la misma que se usa para decorar casas, fincas y hasta empresas, no
contiene toxinas y es libre de compuestos organicos volatiles. En el mercado se puede encontrar
esta pintura a base de plantas vegetales, agua, soja y hasta leche. Es de resaltar que, a diferencia
de la pintura convencional, que contiene sustancias quimicas y toxinas que dafan al aire y
resultan destructivas para el medio ambiente y la salud de las personas, la pintura ecologica no

contiene plomo, agente quimico que puede producir en los humanos crisis de asma.

Legal:

La Vivienda debera cumplir con todos los requerimientos y condiciones que el plan
de ordenamiento territorial de la ciudad de Neiva, Huila, tenga condicionado para el sector y este
tipo de proyectos; ademas cumplira con las reglamentaciones resistencias y servicios publico
domiciliarios.

Resolucién 020 de 1951 Reglamenta los articulos 349 y 359 del Cédigo Sustantivo de
Trabajo.
Resolucién No. 02413 de mayo 22 de 1979 Reglamento de higiene y seguridad para

la industria de la construccion, cuyo contenido es: Aspectos generales de la Construccion,
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Aspectos Médicos y Paramédicos, Habilitacion Ocupacional, Organizacion del programa de
Salud Ocupacional, Obligaciones de los trabajadores, De los Campamentos Provisionales, De las
Excavaciones, De los Andamios, Medidas para disminuir altura de libre caida, Escaleras, De la
Demolicion y Remocion de escombros, Proteccidn para el publico aceras, Explosivos, Medidas
de Seguridad, Quemaduras, Vibraciones, ruido, Maquinaria Pesada, De las Herramientas
Manuales, De la Ergonomia en la Construccion, de los Comités Paritarios de Higiene y
Seguridad, Equipos de Proteccion Personal Cinturones de Seguridad, Herrajes, Cascos de
Seguridad, Otros Elementos de Proteccion Personal: Guantes para Trabajo en General, Botas de
Seguridad, Primeros Auxilios, el trabajador menor en la construccion y Sanciones.

El reconocimiento del derecho a la vivienda por los estados nacionales y organismos
internacionales, incentiva el desarrollo de politicas tendientes a lograr el acceso a la vivienda
digna y el pleno ejercicio del derecho. Asi lo ha entendido

Colombia, cuando consagra la vivienda digna como un derecho fundamental
(Constitucion Politica de Colombia 1991. Art. 51, Cap. 2).

Resolucion 890 de julio 10 del 2002 Se dictan disposiciones sobre la informacion de

afiliacion al SGSSS.

2.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA, NECESIDAD, RETO U OPORTUNIDAD
Llegar a los clientes para cambiar la mentalidad que como puede terminar sus viviendas
propias de obra gris a vivienda terminada.
Bajas compras de vivienda en la poblacion en general. La mayoria de personas en

Colombia no poseen vivienda propia prefieren en pagar arriendos.
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Mala cultura en de la vivienda propias no terminadas por falta de dinero, no se inculca
mediante cultura ni educacién la importancia de mejorar la calidad de vida.
¢qué problema afecta a la comunidad, clientes y entorno al que pertenecen?
Buscamos favorecer a nuestros clientes, brindando oportunidad de aprovechamiento
de beneficios de cambiar sus viviendas propias de obra gris a obra de vivienda terminada.
Generar conciencia y mejoramiento en las viviendas de las personas que tienen

vivienda propia. Debemos valorar y aprovechar el mejoramiento de la calidad de vida.

Inculcar los beneficios de tener una vivienda propia terminada, iniciando desde

nuestros colaborares y mercado en general.

De los tres problemas, necesidades, retos u oportunidades seleccione 1 utilizando el
sistema esquema visto en clase, para determinar qué problema le conviene mas trabajar.
Recuerde que se clasifica de 1 a 5 por criterio. Puede determinar si agregar o quitar algun

criterio. ¢cual obtuvo mayor puntuacion?

Mala cultura en de la vivienda propias no terminadas por falta de dinero, no se inculca

mediante cultura ni educacion la importancia de mejorar la calidad de vida.

Seleccionamos dicha oportunidad ya que con nuestro mecanismo buscaremos favorecer a
nuestros clientes, mejorando el habito de calidad de vida en el cambio de las viviendas en obra

gris. Esto beneficiara la calidad de vida de las familias.



2.2 ARBOL DE PROBLEMAS

lustracion 1

Arbol de Problemas Construacabados C&A

Posible perdida por imvocacion Daios en las viviendas
Perdida de una oportunidad
renizhle
Deterioro de las viviendss
La (rente no mvierte en viviendas no termimadas
1o tienan recursos econgmicas Dmmmﬂa de Faba de confiansa de Jan
afectarionss sconomicas, lagales amnpreszs de Ja regidn 1o s
¥ tecnicas en viviendas no —
terminadas

Fuente: el Autor



2.3 ARBOL DE OBJETIVOS

lustracion 2

Arbol de Objetivos Construacabados C&A

GEMERACION DE
RIOUCES

SASTISFACCION PERSONAL DEL
DUEAD DE LA PROPIEDAD

APROVECHAMIENTD DE OPCATUINIDAD
DE INVERSIOM RENATARLE
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AFINANCIMIENTO ¥
MEJORAMIENTO DE L&
PROPMICDAD

COMSOLIDACION
DEL SECTOR

DESARROLLO ADCCUADOD A LAS
HORMAS

Canocimisnts total de la necssidad en el

mercado en ks Region

SUFICIERCIA DE
RECURSCE
ECONOMICOS

IRVOLUCRAR
00050
INVEREIONISTAS

FINBRCIACION &
TRAVES PAGDS DL
CUOTAS DE
CREDITOS

Fuente: el Autor

CONCCIMIENTO DE LAS
AFLCTACIONLS
CCOMNOMICAS, LEGALES ¥
EXISTENTES

ESTUDID DEL MERCADD ESTUDIO TECHICD
DEL SCCTOR EXISTENTE EXISTEWTE
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3. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO
Nombre y Descripcién de la Idea de Negocio
La idea de negocio surge a partir de la necesidad de crear algo novedoso que le aporte a
la sociedad y que sea de genere utilidad, se crea gracias estos accionistas aportaran a la nueva
empresa su experiencia, conocimiento, capital y contactos de 11 afios en el sector de
construccién de viviendas y apartamentos su principal negocios han sido, el de arreglo de
viviendas y apartamentos que se encuentran no terminadas, A partir del 2019 los accionistas
plantearon la necesidad de incursionar en el sector de la construccion de vivienda de estratos
medios y altos en la ciudad de Neiva, Huila, Campoalegre y Rivera, ya que este sector hay
empresas posicionadas en el mercado como HOMCENTER, CONSTRUCTOR, donde sus
productos son de altos precios y con nuestra idea de negocio es de tener las mejor calidad en

precios y buena calidad humana para que el cliente quede satisfecho de su inversion.

v Tipo Social
La creacion de Construacabados C&A. busca el desarrollo y la participacion del pais,
generando la oportunidad de empleo, experiencia, y aprendizaje, es importante también el
proceso de mejorar la calidad de vida a través del bienestar econdmico, social, etc., y la creacién
de vivienda que ayuda al desarrollo del pais, al talento humano, sin dejar de lado al medio

ambiente.

v Tecnoldbgico
Sin duda alguna para Construacabados C&A los procesos de disefio que a partir de un

analisis objetivo del entorno (medido, analizado y descrito fisica y funcionalmente con precision)
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responden a este mediante la incorporacion al proyecto de la tecnologia que puede aprovechar o
contrarrestar los efectos naturales adecuados o inadecuados en viviendas residenciales y

apartamentos, para la confortabilidad humana.

v Politico

La construccion es uno de los sectores més fuertes de la economia Colombiana, que se ha
visto afectado por la crisis mundial, a raiz del descenso de la demanda interna y la afectacion
financiera que la crisis produce en este pais, no obstante segin CAMACOL se espera para el
2009, “en cuanto a la actividad edificadora: el desempleo de la construccion no podra sustraerse
de la desaceleracion mundial, del debilitamiento de la demanda internay de la mayor
incertidumbre por el ciclo politico doméstico. Moderacion en el ritmo de crecimiento del PIB del
sector de la construccion (Fedesarrollo estima un crecimiento de 4,4% del PIB del sector de la
construccién). El area licenciada para construccion (vivienda y destinos no residentes) seguira
registrando tasas de crecimiento negativas, aunque el nivel de licenciamiento sera similar al
observado en 2006 (un factor a la baja es la menor confianza de los consumidores,
fundamentalmente, por el mayor desempleo, otro factor adverso es el desempefio a la baja de las
actividades industriales asociadas a la cadena de valor de la construccion de edificaciones).
Compromiso del Gobierno Nacional Central de reactivar la actividad edificadora de vivienda, en
especial, el segmento de interés social. Hay una gran potencia de macro proyectos.”3. El balance
actual de riesgos sobre el desempeno de la actividad constructora, afirma que “el sector
edificador seguira reduciendo su ritmo de expansion a ritmos mas sostenibles, en linea con la
desaceleracion de la economia colombiana, aspectos positivos (actualmente vigentes): ingresos

laborales, ingresos de capitales, politica de seguridad, desembolsos de créditos; negativos
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(potenciales ordenados de mayor a menor probabilidad): disponibilidad de tierras urbanizables,
desempleo, indice de costos de la construccion de vivienda y tasas de interés”. La industria de la
construccion es uno de los sectores de mayor aporte a la economia colombiana, porque
contribuye al desarrollo del pais; sus productos afectan tanto indirectamente como directamente
para el progreso y el desenvolvimiento del pais. Asi mismo este sector es dindmico y por
consiguiente desarrolla diferentes actividades en donde intervienen diferentes actores y se

contrata un nimero importante de mano de obra.

Con el problema u oportunidad identificado aplique y describa una técnica de ideacion,
vista en el encuentro (lluvia de ideas, seis sombreros, relaciones forzadas, matrices
combinatorias, bionicas o analogia).

3.1 Lluvia de Ideas

Es una técnica de grupo para generar ideas originales en un ambiente relajado. Esta
herramienta fue creada en el afio 1941 por Alex Osborn, cuando su busqueda de ideas creativas
resulto en un proceso interactivo de grupo no estructurado que generaba mas y mejores ideas que
las que los individuos podian producir trabajando de forma independiente; dando oportunidad de
sugerir sobre un determinado asunto y aprovechando la capacidad creativa de los participantes.
Ayuda a las personas que tienen diferentes perspectivas para llegar a gran cantidad de ideas en
un corto periodo de tiempo. Esta técnica fue inventada antes que ninguna otra por lo que también
se conoce como "la madre de las técnicas de generacion de ideas™" (Osborn, Rona, Dupont, y

Armand, 1971, citado por Lin et al, 2005).



Realice una autoevaluacion de la idea de negocio con el cuadro interés disposicion

(puesto en la Plataforma).

Tabla 1

Autoevaluacion idea de Negocio

Total, de afirmaciones valoradas
enl

X

Total, de afirmaciones valoradas
en 2

Total, de afirmaciones valoradas
en 3

Total, de afirmaciones valoradas
en4

Total, de afirmaciones valoradas
en5

Fuente: El autor

3.2 ESTRUCRURA DE LA IDEA DE NEGOCIO.

Tabla 2

Estructura idea de Negocio

INTERES/DISPOSICION/
AFIRMACIONES

Escala de
valoracion

La idea de negocio que
tengo se ajusta a lo que yo
stempre he querido hacer.

3

No me incomoda haria decir
a otros que me dedico a esta

actrvidad.

Estoy dispuesto a dedicar el
tiempo que sea Necesario
para desarrollar el negocio.

Considerd que en (6) meses
puedo tener el negocio
funcionando.

N. TOTAL DE
AFTRMACIONES
VAT ORADAS EM.

17



Tabla 3

Idea de Negocio Estructurada
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¢Cuadl es el producto o servicio?

Terminaciones de viviendas residenciales y
apartamentos que no se encuentran terminadas en
su totalidad

¢Quién es el cliente potencial?

¢Cual es la necesidad?

¢{Cémo?

¢Porque lo preferiran?

Personas entre 22 y 54 afios que quieran realizar
remodelaciones en sus casas 0 construir su casa.

Se busca satisfacer la necesidad de las personas en
brindar un buen ambiente de comodidad

Se estableci6 la empresa en el municipio de Neiva,
en el cual se ajustaron las funciones herramientas
con confianza y excelencia para brindar al cliente

una total solidez y eficiencia al momento de
realizar los debidos procedimientos.

Porque se trabaja con responsabilidad para ofrecer
confianza y brindar excelencia en nuestros
Servicios.

Fuente: El autor

3.3 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO.



FOLLETOS, COMPROMISO

CREAR REDES REMODELACIO
SOCIALES N
INNOVACION
SUS CASAS
REALIZANDO

HOMBRES Y HOMBRES Y ACABADOS CON
MUJERES MUJERES CALIDAD EN LOS
ENTRE 22-54 ENTRE 22-54 SERVICIOS PARA
ANOS ANOS LA SATISFACCION
DE LOS USUARIOS.

3.4 ALTERNATIVAS ESTRATEGICAS.

v' Epoca de san pedro, meses entre junio y julio: las personas buscan la temporada
sampedrina para realizar modificaciones en sus hogares.

v' Epoca navidefia, meses diciembre y enero: las personas se deciden por hacer
remodelaciones en sus hogares en esta época navidefia y fin de afio, para pasar
afio nuevo con su hogar como nuevo.

v Buscar proveedores para menor costo de materiales al momento de realizar un
trabajo a todo costo.

v Realizar promociones como por cada 50M2 de estuco se descuenta el 10% del
valor total.

v Contratar a maestro de obra certificados para cumplir con los parametros

establecidos.
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v Difundir de manera constante la publicidad de nuestra empresa por medio de
redes sociales como Instagram, Facebook, WhatsApp también por folletos y
recomendaciones.

4. Innovacion
Seleccidn el factor de innovacion al area donde va aplicar el factor de Innovacion en la

inversion, capital humano y en cultura empresarial.

Desarrolla al menos cuatro alternativas a tu idea de negocio inicial, incluyendo las
estrategias de innovacion.
v Generar un Servicio Nuevo al cliente de innovacion en los trabajos realizados de
remodelacion, en la calidad del producto y en los precios.
v/ Talento Humano con altos estandares de calidad en el servicio orientando un
modelo como se va a ver si vivienda si contrata con nosotros.
v Productos de buenas calidades duraderas, donde no se van identificar con otras

empresas que haya en el mercado que realizan estas mismas actividades.

Identifica claramente las otras ideas en el mercado
Hoy el sector de construccion demanda una oferta Unica de tecnologia enfocada en
apalancar el crecimiento de este negocio y resolver las principales necesidades de construccion,
infraestructura y vivienda. Solo asi podran mantener sanos indices de competitividad y la
continuidad de su negocio”. Afirma German Borrero, presidente de MQA Colombia.
De esta manera, con tecnologia SAP, sumado a la capacidad de la nube y la hiper-conectividad,

se disefio una solucion tecnologica certificada como: ‘SAP Partner Solution Package’ y que
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tendr& como objetivo atender todos los procesos de este sector bajo los siguientes beneficios:
pre-factibilidad financiera y presupuesto, ejecucion de obra, comercializacion y servicios post-
venta. Lo anterior permitira a las constructoras tener en una sola herramienta todos sus procesos
integrados y automatizados en tiempo real.

Ademas, los procesos de pre-factibilidad financiera, andlisis de escenarios y creacion
de presupuesto estan completamente cubiertos con SAP S/4AHANA que permite integrarse con
plataformas de disefio para asi generar el maestro de materiales y hacer la estimacion de costos y
compras correspondiente, logrando, en la misma plataforma, crear proyectos para tener el control
completo de la obra, materiales, recursos, maquinaria, generacion de actas, seguimiento de
cronograma y contraste de presupuesto ejecutado versus planeado.

5. Fuerza de la Industria
5.1 Contextualizacion de la Empresa
Nombre de la empresa: CONSTRUACABADOS
Actividad Econdmica: Construccion de otras obras de ingenieria civil

Tamafo: Mediana

5.2 Andlisis de la Demanda
La demanda es la cantidad de un bien o servicio que la gente desea adquirir. La
demanda de viviendas depende de un namero significativo de variables, una de las mas
relevantes son las correspondientes al ritmo de crecimiento de la economia, a la intensidad del
proceso de creacion de nuevos hogares, al nivel de precios reales de la vivienda, a las

expectativas de revalorizacion y a los tipos de interés.
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Un alto porcentaje de familias que compran vivienda nueva en los rangos medio y alto
en Bogota remodela. Asi lo revelé el Estudio de Oferta y Demanda de Vivienda de la regional de
la Camara Colombiana de la Construccién (Camacol), que realizé 170 encuestas posventa en el
periodo comprendido entre junio del 2017 y mayo del 2018 con el fin de evaluar esta tendencia.

Segun los resultados, el 72,9 por ciento de los hogares que compraron viviendas esos
rangos invirtieron, por unidad, un valor aproximado de 16,6 millones de pesos en mejoras.

Por rango de precios, el 75 por ciento de quienes adquirieron la oferta con precios
entre 105 y 261 millones de pesos destinaron un promedio de 20,8 millones de pesos para
adecuarla, lo que significé un gasto adicional: 13,5 por ciento del valor de la vivienda. En el caso
de las casas y apartamentos de mas de 261 millones de pesos, el monto por vivienda supero los
11 millones de pesos, es decir, 3,7 por ciento mas del precio total invertido. Sin embargo, la
dinamica no se ve solo en la oferta de los segmentos medio y alto. Los compradores de viviendas
de interés social (V1S) también invierten en adecuaciones al recibir sus viviendas, especialmente
porque muchas de ellas se entregan en obra gris.

El 60 por ciento de nuevos propietarios se inclind por esta oferta, en la que invierten,
en promedio, 16,5 millones de pesos en mejoras, lo que equivale a un gasto extra del 21 por
ciento sobre el valor de la propiedad. Alli, por lo tanto, hay un potencial para el negocio de la
remodelacion. (CAMACOL, 2018).

5.3 Andlisis de la Oferta
El sector de la construccion es un motor de la economia colombiana, el cual presenta
influencias y efectos y en industrias manufactureras como maquinaria y equipos, productos
metélicos, materiales de construccion, industria quimica y productos minerales no metalicos

entre los que se incluye el cemento. A partir del 2016, se ha evidenciado un fenémeno de
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decrecimiento para la construccion; explicado principalmente por los retrasos de los cierres
financieros de las vias de cuarta generacion, la desaceleracion de programas del gobierno que
incentiven la construccion de vivienda. En ese sentido, la presente investigacion buscé definir la
relacion que tiene la construccion con la industria del cemento desde el punto de vista de la
oferta y la demanda del sector y su impacto en la rentabilidad de la industria cementera durante
el periodo comprendido entre los afios 2011-2018. La investigacion fue direccionada de forma
cuantitativa bajo una investigacion de tipo correlacional mediante modelos de regresion maltiple.
A la par con la disminucion en las ventas, la oferta mensual de vivienda tuvo tendencia a

la baja desde octubre del 2007.

Tabla 4

Ventaja competitiva

Servicio
Nombre del Competidor Producto Precio (Ventaja, Ubicacién

Competitiva)

Lleva mas diez

afios en el
Productos de
Realizan ferias mercado ya tiene
construccion

HOMCENTER _ de precios de sus clientes _ _
terminados para Neiva, Huila
manera potenciales, es
arreglos de
trimestral muy reconocido
viviendas

a nivel nacional,

tiene su marca
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posicionada en el

mercado.
Construccion En Innovadores en
$ 7.000.000 de
CONSTRUACABADOS obras no Calidad y en Neiva, Huila
DEL HUILA pesos
Terminadas Servicio

Fuente: El autor
5.4 Anélisis de la Comercializacion
HOMCENTER
El producto es de elementos de construccion donde contratan marcas reconocidas en el
mercado lo que ofrece a sus clientes son los siguientes:
Lavado y descontaminacion de fachadas
Cambio y consolidacion de chapas
Sellamiento y limpieza de ventanas
Hidrofugado e impermeabilizacion de fachadas
Restauracion y revite de fachadas
Pinturas fachadas
Consolidacion en Ladrillo
Impermeabilizacion de lagrimales
Consiste en tener compromiso con sus clientes evidenciar los frutos del trabajo realizado

durante los 20 afios que tiene en el servicio garantizando innovacion en sus trabajos.

Fuente: CONSTRUACABADOS ITP SAS

Los valores afiadidos de la empresa obras realizadas en el condominio, parques, urbanizaciones,

edificaciones
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CONSTRUACABADOS DEL HUILA

La actividad a la que se dedica la empresa SERVICIOS DE CONSTRUACABADOS Y

MANTENIMIENTO S A S es Construccién de edificios residenciales.

5.5 Analisis de los Proveedores
Requisitos generales

o Matricula y/o registro mercantil y certificado de existencia y representacion
expedido por la cAmara de comercio vigente.

o Copia registro tnico tributario RUT actualizado, o0 documento que haga sus
Veces.

o Portafolio de servicios con precios.

o Fotocopia de la cédula del representante legal.

o Estados financieros y fotocopia declaracion de Renta (Vigencia afio anterior) y/o
Ingresos y patrimonio ultima vigencia.

o Referencias comerciales (minimo 2)

o Fotocopia de Certificaciones de Calidad, soportes que evidencien proceso de
certificacion, fotocopia de resultados de evaluaciones de los clientes (si aplica).

o Certificacion bancaria no mayor a dos (2) meses.

o Localizacion Geogréfica en la ciudad de Neiva, Huila.

o Conocimiento en el mercado

o Tener amplio conocimiento con lo que haya tenido relacion comercial
anteriormente en otros proyectos de construccidn, responsabilidad en la entrega
de los materiales en las fechas estipulados en el contrato.

Algunos proveedores de la Ciudad de Neiva
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o Norventas — Materiales y acabados
o Punto de Distribucion ALFA — acabados
Experiencia
Al igual que la reputacion, la experiencia y trayectoria es un indicador de la confiabilidad debe
tener una mayor experiencia de 6 afios en el mercado mayor sera la probabilidad de que las cosas
con él puedan salir bien y de que mejor preparado esté para lidiar con ciertas coyunturas.

Canales de Distribucion del producto y/o servicio

Los canales de distribucion que vamos a ofrecer al cliente son mediante las redes sociales
oficiales de nuestra empresa como lo son Facebook, Instagram, de igual manera en la
herramienta tecnologica de play store la aplicacion donde tendran el catalogo de precios y fotos
de los trabajos realizados a nuestros clientes.

De igual forma de manera presencial nos encontramos ubicados en la direccion calle

84 # 2c-49 barrio Dario Echandia cerca al Centro Comercial Unico.

6. SEGMENTACION DEL MERCADO
Describa 15 bondades de su producto (bien o servicio) que proporciona
1. Confianza, solidez y excelencia para nuestros clientes.
2. Experiencia Calidad del producto y el servicio.
3. Excelente talento humano certificado.
4. Innovacion.
5. Responsabilidad y compromiso.

6. Precios.



7. Confianza.
8. Virtualidad.

9. facilidades de pago.

10. Asesoramiento.

11. Efectividad en el servicio.
12. Credibilidad.

13. Calidad.

14. Buen trato al Cliente.

15.

13.1. Bayer persona

Tabla b

Bayer Persona

Excelentes resultados en el servicio brindado.
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Miedos: no tener el producto
como el cliente lo desea

Frustraciones: no poder lograr
el posicionamiento de la
empresa en el mercado.

Ansiedad: estrés en el trabajo o
preocupaciones continuas por la

situacién financiera

Deseo una empresa solida vy
competitiva en el mercado
ayudar a personas que no tienen
un empleo y poder ayudar a sus
familias, suefio con ayudar a
familias que suefian con tener
sus  viviendas terminadas,
necesito el apoyo de Dios y de
mi  familia para que mis

objetivos sean efectivos.

Geograéfico: Crecimiento en el

mercado en la ciudad de Neiva y

Es importante para ellos la

conformidad y el buen uso de

Para alcanzar las metas no abran

obstaculos porque cuando hay
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posicionamiento y reconocimiento sus recursos de se van a valorar responsabilidad, compromiso y
en el municipio cercano en econdémicamente a un futuro, trabajo enequipo hay beneficios
Campoalegre y Rivera en el también para el beneficio desus tanto personal colectivos e
Departamento del Huila. familias. individuales.
demogréfico: dirigido a las
familias de estratos 2,3,4.
v No tiene valor ético alguno, es simplemente el
nombre que damos a nuestros errores.
Frases que mejor describen sus v Una experiencia nunca es un fracaso, pues siempre
experiencias viene a demostrar algo.
v’ La experiencia no es lo que te sucede, sino lo que
haces con lo que te sucede.

= Organizar el plan de negocio.
= El estudio de mercado.

Existen otros factores que

deberiamos tener en cuenta

Fuente: El Autor

¢En donde se encuentra personas similares a su cliente ideal? Si su negocio B2B, donde

se encuentran las compafiias que son sus clientes.

Existen dos tipos de cliente ideal que pueden encontrar oportunidades de compra en el
mercado de la vivienda: el de lujo y el de compraventa de segunda mano. Entre las
caracteristicas del primero destacan su preferencia por zonas exclusivas, la busqueda del lujo y la
tranquilidad, haber mantenido su poder adquisitivo a pesar de la crisis, asi como requerir un trato

personalizado y especial.



29

el segundo caso, cuyo poder adquisitivo es menor. Asi, en lo que respecta al pablico

que compra vivienda de segunda mano se trata de personas que viven en la ciudad de Neiva pero

que, como consecuencia de los altos precios, deciden irse a vivir fuera de ellas cerca de la ciudad

como son los municipios de Rivera por ser sitio turistico y visitados por mucho y Campoalegre

por la cercania de la Ciudad mencionada. Es por ello que buscan viviendas bien comunicadas

con la capital del Huila, que sean mas grandes que los que hay en la ciudad.

¢Qué valores destacan a su cliente ideal? Escriba minimo 5

v

v

Responsabilidad
Respeto
Compromiso
Buena Actitud

Solidaridad

¢Qué encuentra en el entorno de su cliente durante la semana? Con entorno nos referimos

a como y con quienes se relacionan durante una semana normal.

Se encuentra que con la nueva tecnologia en que estamos es mucho mas facil realizar

cotizaciones con empresas y productos similares que nosotros ofrecemos, no obstante, el cliente

busca las mejores opciones de comodidad y calidad y precios asequibles en que puedan

establecer para realizar y comenzar a organizaciones sus viviendas en obras gris 0 no terminadas.

¢ Cudles cree usted que sean las necesidades mas urgentes que presenta su cliente ideal?

Modelo de negocio B2C
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La empresa Construacabados C&A se quiere posicionar en el mercado sélo a mediados
en el uso de los TIC'S, apenas hasta ahora se esta notando, ser una marca reconocida por la
calidad en el servicio involucrar a sus clientes con la marca como tal mediante el dinamismo y la
interaccion, aunque todavia no ha incursionado muy bien en el comercio electronico, se pueden

adaptar 2 tipologias, pero son indirectas, que se ajustan al negocio electrénico.

Conocer la opinion del cliente: existen clientes que nunca se quejan y, cuando deciden
hacerlo, hay que saber aprovecharlo para conocer en qué estamos fallando y qué debemos

cambiar.

Reforzar la relacion con el cliente: es una oportunidad para que el cliente se sienta
escuchado y le mostremos nuestro interés en atenderlo. Tenemos la oportunidad de satisfacer sus

necesidades e ir méas alla de sus expectativas.

Tome las bondades descritas en el numeral 1y explique cdmo se ajusta a su cliente ideal
descrito en el numeral 2, teniendo muy en cuenta sus anotaciones del numeral 3.

- Confianza, solidez y excelencia para nuestros clientes: buscando la excelencia y
entregando calidad a nuestros clientes garantizando que el servicio brindado cumpla 'y
supere las expectativas de ellos.

- Experiencia Calidad del producto y el servicio: mantener una relacién cercana que te
permita conocer sus inquietudes, quejas, sugerencias que te permita mejorar y ofrecer

servicios de calidad que les satisfagan.
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Excelente talento humano certificado: con esto garantizamos el buen trabajo y la
satisfaccion de los clientes que los trabajo realizados sean de calidad y que se vean al
momento de entregar el producto a tiempo con la responsabilidad y seriedad que nuestro
talento humano.

Innovacién: Generando nuevas tecnologias en concreto, innovacion en arreglos de los
bafios y cocinas.

Responsabilidad y compromiso: cumplir con el desarrollo de su trabajo dentro del tiempo
estipulado para ello”. Al comprometernos, ponemos al maximo nuestras capacidades para
sacar adelante la tarea encomendada.

Precios: precios accesibles al publico empleando créditos a los clientes con bajo interes.
Confianza: Desde el momento en que ingresan a nuestras oficinas nuestros asesores
brindaran la confianza a nuestros clientes con buen trato y asesoramiento lo que cliente
necesita saber.

Virtualidad: se tendra una catalogo virtual donde nuestros clientes no puedan dirigirse a
nuestra oficina pueda observar y tomar decisiones sobre el cambio a las viviendas que
quieran realizar.

facilidades de pago: se realizaran estudios de créditos

Asesoramiento: Asesores altamente capacitados y el buen trato a nuestros clientes donde
se sentirdn confianza en nuestros productos y lo que pueden realizar nuestra mano de
obra en viviendas no terminadas o en ogra gris.

Efectividad en el servicio: Se cumpliran los cronogramas establecidos con la entrega con
los clientes.

Credibilidad: en el trabajo realizado.
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- Calidad: en los buenos productos que nos brindan nuestro proveedor, el buen trabajo de
nuestro talento humanao.

- Buen trato al Cliente: Dando a conocer los beneficios, responder sus inquietudes sobre el
trabajo a realizar.

- Excelentes resultados en el servicio brindado: en las entregas realizadas y en la

terminacion total del producto.

Ahora ya conoce su cliente y sabe como su producto puede suplir la o necesidad del

mismo. Tome nota de los otros actores del mercado que ofrecen cosas similares a su producto

Compainiia
Construacabados del Huila S.A, lleva en el mercado cinco afos, es una empresa que tiene dos
SOCios.

Consumidores

utilizan clientes de viviendas de interés social, tiene un programa de créditos.

Canales de Distribucion

redes sociales, presencial, publicidad por medios radiales
Competidores

Otras organizaciones dedicadas a satisfacer las mismas necesidades de los consumidores.
Cudl es su poblacidn total de las personas o negocios que potencialmente podrian

comprar su producto o sus productos similares al tuyo.
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Nuestros clientes potenciales es la poblacion residente en la ciudad de Neiva, Huilay en
los municipios por la cercania en Campoalegre y Rivera del Departamento de Huila, nuestro
servicio esta orientada a las personas que posee sus viviendas y apartamentos propios que desean
un servicio de remodelacion con buenos precios, calidad, buena atencion al cliente.

Cuantas personas 0 negocios necesariamente se debe suplir la necesidad con un
producto igual.

Con una sola persona que adquiera nuestro servicio va ser multiplicador con los demés
clientes, donde solo al ver el resultado con nuestro servicio.

Cuantas personas 0 negocios presentan un alto potencial de adquirir su producto.

Con las personas que tengan vivienda propia que deseen remodelar sus viviendas o

apartamentos.
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7. Propuesta del Valor

7.1 Perfil del Cliente

llustracion 3

Perfil del Cliente

Fuente: EI Autor



7.2 Productos y Servicios

lustracion 4

Propuesta de Valor
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Creadores de alegrias

Fuente: EI Autor

Saber donde hay

bastante gente
Productos v
Servicios Conseguir un buen

= proveedor que proporcione
Construccion buenos precios
Edificacion
Reformas Tener un sitio fijo que
la gente llegue Crear sucursal en
Acabados en General Campoalegre v en
Obra Blanca (estuco, Rivera
pintura, venecianos)
Enchape / Aliviadores de
(Pisos_cocinas_bafios, frustraciones
fachadas. garajes) Escases de Recursos
Electricidad
Plomeria - Hidraulica Proteger al c_liﬁmte con
buenos precios
Capacitacion
Los proveedores sean empresarial a los
cumplidos trabajadores

Frase: Confianza, Solidez y excelencia para nuestros clientes




llustracion 5

Ficha Técnica

8. Disefio del Producto
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CONSTRUACARATHIG

Ficha Técnica C&A CONSTRUACABADOS S.AS

A. Nombre del Producto y/o
Servicio

C&A CONSTRUACABADOS S.AS

B. Composicion del Producto
(Materias Primas, /lineas de
Servicios o portafolio

Construccion

Edificacion

Reformas

Acabados en General

Obra blanca (estuco, pinturas-
venecianos)

Enchape (pisos, cocina, bafos,
fachadas, garajes)

Electricidad

Plomeria — hidraulica

Aseo detallado

Entre otros
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C. Normas de Calidad

Esta basado en la conservacidn del medio ambiente, es por eso que
segln como lo estipula la nol 9§ SGA estan basados en normas de

5n ambiental que le
bjetivos, teniendo
sobre impactos

re los cuales se
n si criterios

D. Presentacidon comerciales
(litro, Kilo, ml) / combos,
paquetes especiales

PANETE M2
ESTUCO M2
ENCHAPE M2

E. Tipo de empaque o
embalaje

Materiales de Construccién

Pafete

Estuco

Enchape
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Materiales

F. Material del empaque

Cajas depende del contenido

G. Condiciones de
Conservacion

condiciones adecuadas de temperatura.

H. Vida util estimada

1 afio de garantia

Porcion Recomendada,
Servicios adicionales

Innovacidn, Buen Servicio al Cliente y Responsabilidad

Elaboro:

JUAN DAVID OSORIO GRACIA

Reviso:

JUAN DAVID OSORIO GRACIA

Aprobé:

JUAN DAVID OSORIO GRACIA

8.1 Ciclo de Vida del Producto:

Identifica la fase que se encuentra el producto para conocer las posibilidades de

comercializacion:

La fase que se encuentra el producto es la en fase de Madurez, ya que la marca se

posicionando en el mercado local y regional donde se esta dando a conocer el trabajo la

responsabilidad de nuestra labor.

9. Desarrolle la siguiente actividad en donde ira conformando el proyecto empresarial

Semana a semana.

9.1 Definicién Estratégica

Investigue y describe minimo 4 leyes, decretos 0 normas colombianas e internacionales

que vigilan o se requieren para poner en marcha la idea de negocio.
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9.1.1 Decreto 600 del 93 Se reglamenta la expedicion de licencias y permisos de
urbanizacion y construccién y se dictan otras disposiciones.

9.1.2 Decreto 564 -097 Reglamenta las disposiciones relativas a las licencias
urbanisticas; al reconocimiento de edificaciones; a la funcion pablica que
desempefian los curadores urbanos; a la legalizacion de asentamientos humanos
constituidos por viviendas de Interés Social. Define la licencia de intervencion y
ocupacion del espacio publico, sefiala sus modalidades, y determina que su
vigencia sera de 24 meses para la ejecucion total de las obras autorizadas.

9.1.3 Resolucién 0462 de 2017 Ministerio de Vivienda, Ciudad y Territorio Se
establecen los documentos que deberan acompaniar las solicitudes de licencias
urbanisticas y de modificacion de las licencias vigentes. Asi mismo, sefialan los
documentos adicionales para la solicitud de licencias de intervencion y
ocupacion del espacio publico.

9.1.4 Normas Sismo resistente colombiana del 2010 (NSR10).

9.2 Disefio Concepto
Realice una lista de los materiales y la maquinaria que requiere para la elaboracion del
producto y/o Servicio
Recursos Materiales: Un promedio de $2°000.000 en Palas, zarandas, bateas, canecas
para recoleccién de agua, escobas, codales o boquilleras, escuadras y niveles.
Recursos Tecnologicos: Un total de herramientas tecnoldgicas evaluadas en un

promedio de $ 10°000.000 en un computador, una impresora, pulidoras, cortadoras, taladros,


https://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=70073&dt=S

percutores, plumas, niveles laser entre otros. En total un capital evaluado en $16°000.000

aproximadamente.

9.3 Diseno en Detalle

llustracion 6

Diagrama de Bloques

Como se va atender al cliente

Fuente: el Autor

Determine los costos de produccion y el precio de venta

Tabla 6

Refaccion Bafio
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PRODUCTO PRECIO COSTO PRECIO PUBLICO
Griferias, artefactos, ceramicas $76.000 $80.000
Instalacién sanitaria (cada Material) $30.000 45.000
Mano de obra, colocacion
o $27.000 $30.000
revestimientos
Instalacion eléctrica (cada Material) $10.000 $20.000
Pintura $880.000 920.000
Total 1.023.000 1.095.000

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 7

Refaccion Bafio
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PRODUCTO

PRECIO COSTO

PRECIO PUBLICO

Griferias, artefactos, ceramicas
Instalacion sanitaria (cada Material)
Mano de obra, colocacion
revestimientos
Instalacion eléctrica (cada Material)
Pintura

Total

$64.000

$44.000

$33.000

$8.000
$780.000

929.000

$70.000

50.000

$40.000

$15.000
820.000

995.000

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8

Costos Varios

PRUDUCTO PRECIO COSTO PRECIO PUBLICO
Pariete M? $ 10.000 $ 16.000
Estuco M? $8.000 $11.000

Enchape M? $ 37.000 $ 45.000

Pulido, plastificado $570 M2 570
Pintura General dos
$120.000 $120.000

Habitaciones y sala

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 9

Costos Fijos
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Descripcion Cantidad $ Unidad $ Total
Plataforma web 50 3.500 175.000
Ingeniero 1 2.000.000 2.000.000
mantenimiento
Internet 1 75.000 75.000
Computador 1 40.000 40.000
BackOffice 1 300.000 300.000
Total 2.418.500 2.590.000
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10
Costos Variables
Descripcion Cantidad $ Unidad $ Total
Alquiler Herramienta 1 150.000 150.000
Transporte y viaticos 1 200.000 200.000
fuera de area
Transporte y viaticos 1 50.000 50.000
dentro de area
Total 400.000 400.000

Fuente: Elaboracion propia

9.4 Validacion y Verificacion

Redacte 10 indicadores de calidad que evallen el producto antes de salir al mercado

1. Capacidad de Buenos resultados
2. Cortesia

3. Fiabilidad

4. Accesibilidad

5. Satisfaccion del Cliente

6. Eficacia

7. Competitividad

8. Calidad en el trabajo
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9. Responsabilidad en el tiempo pactado con el cliente

10. Seguridad

9.5 Produccion
Dibuja el empaque y etiqueta del producto. En caso ser de servicio, realice un brochare

con la descripcion como funciona

[lustracion 7
Empaque y etiqueta
: 1
C&A CONSTRUACABADOS
e S.A.S

“Confianza, solidez y excelencia para nuestros

clientes”™
Construccidn
Edificacidn
Reformas
Acabados En General
Obra Blanca (Estuco-Pintura-Venecianos)
Enchape (Pisos-Cocina-Banos-Fachadas-Garajes)
Electricidad
Plomeria-Hidrdulica
Aseo Detallado
Enire otros

(O
(XX

(R
X4 0.0 X

&

U . .,
o “0 W o

Rafael Escorcia

Cel: 3118214826
3209639108

Neiva-Huila




llustracion 8

Etiqueta

44

ENCHAPE $ 13.000 m*

ESTUCO $ 7.000 m®

PANETE $ 9.000 m*

o >
LY N
“ S
Q@M
¥3502Y EMPRENDIMIENTO

CLARA YULIETH CUENCA
SANDRA MILENA ORTIZ

INSTITUTU COLOMBIANO
DE EDUCACION PARA EL
TRABAJO 'INCET'
ASISTENTE ADMINISTRATIVO
SECRETARIADO EJECUTIVO
NEIVA - HUILA
2019

C&A CONSTRUACABADOS

S.A.S

e ——)
CONSTRUACARBADOS

CONFIANZA, SOLIDEZ VY

EXCELENCIA PARA
NUESTROS CLIENTES

Calle 84 2c - 09

Dario Echandia
Cel.3209639108
3118214826

10. Precio de Venta

Define los precios mas convenientes para la idea de negocio. Para esto es importante

definir los costos de produccion

llustracion 9

Costos de Produccion

Costos de Produccion

Costos Unitario de Materiales

Costos Unitario mano de Obra

Costo unitario de CIF (Costos indirectos de fabricacion)

Costo Total Unitario

72.000

42.000

1°080.000.00

1.194.000
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11. Prototipo

11.1 Caracteristica del producto o servicio

MISION

Somos una empresa, dedicada al desarrollo de proyectos de obra gris o también llamada
terminaciones en construcciones, que crea valor a nuestros clientes y colabores con pasion y
excelencia bajo los estandares nacionales en calidad, seguridad industrial y conservacion del
medio ambiente.

Nos distinguimos por ser visionarios, innovadores y comprometidos con la calidad del

servicio; cimentados en principios éticos y morales, apoyados en nuestro valioso talento humano.

Vision

Hacer que C&A CONSTRUACABADOS S.A.S, para el 2022, sea un modelo de empresa
lider en construccion y edificacion, aplicando normas de seguridad y cubrimiento con
responsabilidad social.

Participar en el desarrollo econdmico de nuestra region, consolidandonos como una
empresa constructora en el Huila; con el mas alto nivel de excelencia en nuestros servicios,
proyectando una imagen de confianza frente a nuestros clientes.

Clientes

Satisfacer las necesidades de nuestro cliente, basado en los valores de honestidad y

responsabilidad, aunados a nuestro mejor esfuerzo por cumplir todos sus requerimientos.

Proveedores
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Mantener las mejores relaciones con nuestros proveedores ya que ellos van de la mano
con nuestro crecimiento exigiéndoles cumplimiento y calidad, asi como también cumpliéndoles

puntualmente con nuestras obligaciones.

Gente

Brindar a nuestro grupo humano respeto por sus derechos y su dignidad, asi como una

estabilidad laboral.

Nuestros Servicios

e Construccion

e Edificacién

e Reformas

e Acabados en General

Servicios

e Obra blanca (estuco, pinturas-venecianos)

e Enchape (pisos, cocina, bafios, fachadas, garajes)
e Electricidad

e Plomeria — hidraulica

e Aseo detallado

e Entre otros

Catalogos de Precios
Enchape m2 $ 13.000
Estucom2 $ 7000
Pafiete m2 $ 9000
Servicios de Electricidad

Instalaciones domiciliarias S 45.000
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Instalacién de Motores S 25.000
Lineas de Trabajo
e Apartamentos

e Viviendas residenciales

Lineas de Servicio

o Construacabados C&A

3144892879

Ubicacion geografica:
Nuestra empresa C&A CONSTRUACABADOS S.A.S estara ubicada en la direccion con

direccion: calle 84 # 2c-09 barrio Dario Echandia cerca al centro comercial Unico.



11.2 Caracteristicas del Prototipo

Client Satisfa las

idad de stro
cliente, basado en los
valores de honestidad y
responsabilidad, aunados

a o /] zo
por cumplir todos sus
requerimientos.

Proveedores: Mantener las
jores relaci con
proveedores ya que ellos van de
1a con tro cr t
exigiéndol plimient y
calidad, asi como también
pliéndol p . o

Gente:
Brindar a nuestro grupo
humano respeto por sus
derechos y su dignidad, asi
como una estabilidad laboral.

L de Trab

< Apartamentos
<4 Viviendas
residenciales

Lineas de Servicio

o Construacabados CSA

O

21448392879

P

Ubi T 2 geogra
calle 84 # 2c-09 barrio
Dario Echandia cerca al

- jal Unico,

eiva, Huila

Mision: Someos una empresa,
dedicada al desarrollo de proyecteos
de obra gris o también llamada
terminaciones en construcciones,
gue crea valor a nuestros clientes y
colabores con pasion y excelencia
kajo los estandares nacionales en
calidad, seguridad industrial y
conservacion del medio ambiente.

Vision: Hacer que CsA
CONSTRUACABADOS S.A.S, para el
2022, sea un modelo de empresa
lider en construccion y edificacion,
aplicando normas de seguridad y
cubrimiente con responsabilidad
social.
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CONSTRUACADADOS

CONSTRUACABADOS

CE&A
BROCHURE 2020




Tabla 11

Running Lean

12 Modelo Running lean

49

Problema
Disponibilidad

Incumplimiento,
fechas, calidad,
personal

Malos
diagndsticos

Falta de
capacitacion del
personal de
empleados

Solucion

Diagnostico
experto en
construccioén

Informes y
andlisis de
variable por
empleado de
la empresa

Métricas
Clave

Visita a las
redes
sociales

Actividades
en las redes
sociales

Descargas de
archivos en
los
dispositivos
moéviles

Propuesta de
Valor Unica

Ahorro gracias
a un menor
tiempo de
parada por
diagnosticos
acertados

Mejores
ingresos por
una mayor de
disponibilidad
gracias ala
atencion
oportuna de
los trabajos
realizados

Ventaja injusta

Este
dispositivo esta
a cargo de la
empresa para
cualquier
sistema
operativo

Accesibilidad al
cliente para
cualquier tipo
de dispositivos
maviles de
manera gratuita

Segmento de

clientes

Personas que
posean vivienday
apartamentos
propios y que su
infraestructura que
requiera
remodelacion

Canales

Redes sociales/
email

Publicidad

Gestion de
contactos

Estructura de costos

Contratacién de personal

Publicidad

Mantenimiento de aplicacioén

Costo de fabricacién de los dispositivos

Fuentes de ingresos

Ventas del servicio
Actualizaciones de la aplicacién
Publicidad
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13. Validacion de Ideas de Negocio
Realice el test del prototipo del producto o servicio desarrollado
13.1 Define el objetivo de la investigacion
Objetivo General
Somos una empresa de construccion con mano de obra calificada con el fin de analizar
las necesidades y las posibles preocupaciones de nuestros clientes.
Obijetivos especificos
e ldentificar a los clientes que poseen viviendas propias y contar con los servicios de
nuestras empresas.
e Dar a conocer a la empresa como empresa de construccion
e Orientar a los clientes la importancia de remodelar las viviendas y apartamentos con

personal altamente calificado por parte de nuestra empresa.

Determine el tipo de investigacion a realizar (Cuantitativa o Cualitativa)

Realizaremos investigacion cuantitativa donde realizaremos una encuesta a una parte de
la poblacion de la ciudad de Neiva, Huila, con el fin dar a conocer nuestra empresa y conocer las
perspectivas de nuestros clientes por parte de las encuestas que realizaremos y sacar las

conclusiones adecuadas para nuestros clientes.

Disefie el formulario de la encuesta, entrevista o focus grupal

C&A CONSTRUACABADOS S.A.S

Somos una empresa de construccién con mano de obra calificada y estamos haciendo una
encuesta para conocer las necesidades y posibles preocupaciones de nuestros clientes.

1. ¢Tiene conocimiento sobre la empresa c&a construacabados S.A.S?
a.Si
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b. No
2. ¢Tiene casa propia?
a.Si
b. No
3. ¢Ha contratado alguna vez servicio de construccion?
a.Si
b. No
4. ¢Ha tenido una mala experiencia a la hora de contratar un servicio de construccion?
a.Si
b. No
5. ¢Esta de acuerdo con la mano de obra calificada en el momento de adquirir un servicio?
a.Si
b. No
6. ¢Qué tan importante es para usted la responsabilidad al momento de contratar un maestro
de construccion?
a. Importante
b. Muy importante
¢. No me preocupa
7. ¢Le gustaria adquirir un servicio con mano de obra calificada y a un buen precio?
a.Si
b. No
8. ¢Le gustaria contar con el servicio de facilidad de pago?
a.Si
b. No
9. ¢Como le gustaria contratar con nosotros legalmente?
a. Firmando contrato de obra o labor
b. Contrato verbal
c.No me preocupa la parte de contratacion
10. ¢ Qué servicio es el que usualmente solicita para su hogar?
a. Obra gris
b. Obra blanca
c.Plomeria o electricidad
d. Otros

NOMBRE:
DIRECCION:
TELEFONO:

13.2 Determine el tamafio de la muestra
14 Para desarrollar la metodologia del presente proyecto, se recurrio al mercadeo y su

contenido como apoyo en las actividades realizadas. Se opto por emplear una investigacion
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por emplear una investigacion de mercado actual llevara al resultado més indicado en esta
investigacion. En consecuencia, para llevar a cabo esta investigacion de marcado se analiz6
que uno de los medios mas adecuados para identificar las particularidades del segmento
objetivo es por medio de encuestas. Este tipo de actividades se llevaron a cabo de la
siguiente forma: Se tomaron 100 personas aleatorios de los diferentes barrios de la ciudad de

Neiva, Huila y algunos residentes en el municipio de Rivera, Huila.

14. Tabulacion y Analisis de la Informacion

Grafica 1

Pregunta 1

GARAFICA 1

1 2 3 4 5

M (Tiene conocimiento sobre la empresa C&A CONSTRUACABADOS? mS| NO



Grafica 2

Pregunta 2

GRAFICA 2

= iTiene casa propia? =Sl = NO

Grafica 3

Pregunta 3

GRAFICA 3

70
60
50
40
30
20 NO

10 Sl
¢Ha contratado alguna vez servicio de construccion?

1 2 3

M (Ha contratado alguna vez servicio de construccién?  H S| NO
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Grafica 4
Pregunta 4
GRAFICA 4
51
50,5
50
49,5
49
NO
48,5 SI
18 ¢Ha tenido una mala experiencia a la hora de contratar...
1 2 3
H ¢Ha tenido una mala experiencia a la hora de contratar un servicio de construccion? S| ENO
Grafica 5
Pregunta 5

GRAFICO 5

2 —
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B NO mS| M (Esta de acuerdo con la mano de obra calificada en el momento de adquirir un servicio?

100
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Grafica 6

Pregunta 6
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IMPORTANTE MUY IMPORTANTE NO ME PREOCUPA

Grafica 7

Pregunta 7

GRAFICA 7
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B ¢Le gustaria adquirir un servicio con mano de obra calificada y a un buen precio? S| NO



Grafica 8

Prequnta 8
GRAFICA 8
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M ¢ Le gustaria contar con el serviciode facilidad de pago? mSI ENO

Grafica 9

Preaunta 9
GRAFICA 9

0 10 20 30 40

NO ME PREOCUPA LA PARTE DE CONTRATACION B CONTRATO VERVAL

M FIRMANDO UN CONTRATO DE OBRA O LABOR W (Cémo le gustaria contar con nosatros legalmente?
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Grafica 10

Prequnta 10

GRAFICA 10

60

40

OTROS
PLOMERIAY ELECTRICIDAD
20 OBRA BLANCA
OBRA GRIS
0 ¢Qué servicio es el que usualmente solicita para su hogar?

1 2 3

B (Qué servicio es el que usualmente solicita para su hogar?
OBRA GRIS

B OBRA BLANCA

B PLOMERIAY ELECTRICIDAD
OTROS

Tabulacion y analisis de la informacion

1. ¢Tiene conocimiento sobre la empresa C&A CONSTRUACABADOS?
Se llego a la conclusidn de que nuestra empresa no tiene reconocimiento de las personas
naturales.

2. ¢Tiene casa propia?
Un 50% de las personas cuentan con casa propia lo que es una gran posibilidad de adquirir
contratos en un futuro.

3. ¢Ha contratado alguna vez servicio de construccion?
La mayoria de las personas han contratado servicios de construccidn, lo cual puede ser positivo
0 negativo.

4. ¢Hatenido una mala experiencia a la hora de contratar un servicio de construccion?
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Se encontrd casi una igualdad en las malas experiencias al momento de contratar lo cual es
negativo para nosotros porque las personas desconfian al contratar.

¢ Esté de acuerdo con la mano de obra calificada en el momento de adquirir un servicio?
Esta fue una buena noticia ya que podemos posicionar nuestra empresa a nivel regional.

¢Qué tan importante es para usted la responsabilidad al momento de contratar un maestro
de construccion?

Para las personas es muy importante la responsabilidad en el momento de contratar, otro punto
a favor para nosotros ya que somos responsables al momento de prestar nuestro servicio.

¢Le gustaria adquirir un servicio con mano de obra calificada y a un buen precio?

Gran oportunidad para demostrar que estamos a nivel de calidad en nuestro servicio y
productos.

¢Le gustaria contar con el servicio de facilidad de pago?

A la mayoria de las personas les gustaria contar con facilidad de pago cuando adquieren los
servicios de construccidn.

¢Coémo le gustaria contar con nosotros legalmente?

A la gran mayoria de personas les gustaria contratar con nosotros firmando un contrato de
obra o labor para mayor seguridad, las demas personas o no tienen conocimiento de
contratos o no les preocupa la contratacion legal.

¢Qué servicio es el que usualmente solicita para su hogar?

La mayoria de las personas solicitan otros servicios como acabados, pintura o reformas en

general, lo que significa que debemos apuntar a mejorar nuestro servicio en estas actividades.
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BASE DE DATOS ENCUESTA
NOMBRE APELLIDO DIRECCION CELULAR
BRAYAN ALEXIS TRUJILLO MURCIA CARRRA 31A 72A 23 3132139221
DAYANNA RAMIREZ LA ULLOA 3107691971
ANA MARIA PACHECO LOZADA RIVERA HUILA 3172376240
JOHANNA GALINDO NO APUNTO 3202115369
LISETH TAFUR CARRERA 26A SUR 11 15 3225162122
NATALIA SOTO CALLE 16 50 13 3112806150
GUILLERMO CANO CALLE 125 25 3188919979
BRAYAN BILLALVA CARRERA 25 SUR 28 54 3215882522
JINETH MEDINA CALLE 25A SUR 21B 19 3156112349
YUREIDY R CARRERA 2 8A 101 3107691971
JULIETH MENDOZA CALLE 24B 16 31 3212331470
YEISY MONTES ROJAS CARRERA 51 26B 40 3114227187
ALEXANDER VANEGAS CALLE 24 26 SUR 48 3105120743
VIOLETA ORTIZ AVENIDA MAX DUQUE 24 88 3177415636
KAREN MATEUS CARRERA1C3923 3173732084
FERNANDO SERRANO CALLE 102 22 3157831590
CARMEN CHILATRA RIVERITA 3209927735
PAULA ANDREA TRUJILLO BARAYA 3113198006
INGRID GUTIERREZ SUAREZ CARRERA 5833 3045632840
MARCELA LLANOS R CALLE 5023 40 3142676377
SAMUEL HERNANDEZ CALLE 1973 15 BARRIO EL CEIBO 3152803102
MARLIO TRUJILLO CARRERA 1H 10 36 3209619353
MARIA CAMILA RODRIGUEZ CALLE 131939 3212516793
CARLOS ANDRES BUESAQUILLO CARRERA 2812 16 3112456698
MARIA LIDA TORREZ CALLE 25A1021 13 54 3209461302
CAMILO VARGAS CARRERA 2 75 46 3212326652
PEDRO GOMEZ CARRERA 4 8 45 3127232863
SANDRA NAVARRO CALLE 712 35 3178776410
IVAN GONZALEZ CARRERA 55B 29 06 3132753570
RONALD RESTREPO AVENIDA 26 64 23 3139015464
CARLOS ALBERTO MONGE CARRERA 2 20 65 3144796539
ALDEMAR MURCIA CALLE 9 CON CARRERA 56 3118594812
VICENTE ZANABRIA CALLE 25 20 56 3144106300
JUAN MIGEL CALLE 2812 16 3006121822
LIZETH KATHERINNE MORA HERNANDEZ | CALLE 16 15B 84 3204424705
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MARINETH CUELLAR DRUJILLO NO APUNTO NO APUNTO
CARDINA CIFUENTES CARRERA 50 18 37 3143086675
GUSTAVO BARREIRO EDIFICIO LA TOMA APTO 402 3189754624
CRISTINA OSORIO CALLE 38 SUR 3 29 3213121262
EMMANUEL ORTIZ ZONA INDUSTRIAL NORTE 78 3156198426
ERIKA RICO CALLE 28 6A 74 3115975396
ASDRUBAL ARANA CARRERA 58113 3144591414
JEAN MANUEL GUERRERO MARTINEZ CALLE 13B43A 77 3013418486
GERARDO CASTRILLON CALLE 258 10 3154702953
LUIS VARGAS NARVAEZ CARRERA 5902 3114569624
DANIELA DIAZ MENDEZ CARRERA 7A 8 26 3107775278
DAVID LOZADA CALLE 25 21A 16 3215839701
NATALIA MARIA ZABI CUARTO CENTENARIO BLOQUE 10 3215603224
MARITZA GARCIA CARRERA 7411 3209151179
ROSA LILIANA RIVAS CARRERA 2 23 45 8755862
EMMA HERNANDEZ ESTADIO URDANETA 3208641786
CARLOS EDUARDO MUNOZ CARRERA 25 CENTRO 1 27 3157806700
EVA SANDRID CARDENAS NATAGAIMA TOLIMA 3222594623
WENDY KATHERINE TAPIAS CALLE3 644 3175860381
ALCIRA QUINONES AVENIDA CIRCUMBALAR 17 48 3185921123
FLOR TAPIERO AVENIDA MAX DUQUE CON 10 14 3183898375
DILIA MENDEZ CALLE 15B10C4 3229462375
JORGE RIOS CARRERA 81032 3107269867
ANYELA RAMOS CALLE 24 50 25 3155784781
ANGELICA MARTINEZ PEREZ CALLE 63213 3217688856
MARIA ALEJANDRA TAMAYO CARRERA 57 11 TERUEL HUILA 3106690069
JEIMY ALEXANDRA LEYTON CALLE 1941 83 3182796366
CINDI JOHANA TOVAR ORTIZ CALLE 40 17 47 GUALANDAI 3222166073
KARELIS RINCON CALLE 25A SUR 21B 21 3202030703
BOSQUES DE SAN LUIS TORRE 10
DIEGO ALEXANDER DELGADO APTO 3 3163910012
LEUDY C BUITRON ESPANA CARRERA 25A 2A 33 SUR 3123808425
MIREYA CASTANO CARRERA 22 25 19 CANAIMA 8705171
IVAN DAVIN CARDOZO CHARRY AVENIDA LA TOMA 18B 17 3156336182
JUAN PABLO ZAPATA CALLE 27 SUR 21 16 3114603131
JUAN SEBASTIAN CHACON BARRAGAN CARRERA 27A SUR 11 06 3201259044
GLORIA POLANIA CALLE 25 21B 03 3203677620
NAER COQUECO CALLE 84 2C 33 3202189383
CENTRO COMERCIAL SANPEDRO
CHRISTHOPER RESTREPO PLAZA 203 11 20 3017164948
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CARLOS ALARCON CARRERA 36 10 54 3013902771
KARINA ALZATE KILOMETRO 7 VIA FORTALECILLAS 3107534093
SERAFIN DURAN CALLE 25A SUR 21B 16 3204444158
MADELAINE BAHAMON TRANSVERSAL 8D 130 02 3154489110
ANDY ESCORCIA CALLE 84 2C 09 3118214826
ANYI RAMIREZ CALLE 25 SUR 21A 56 3133931400
FRANK CORREDOR C CALLE 18 23 45 3228862664
FABIO GRISALES CARRERA 3510 54 3132199940
HERNANDO BAUTISTA CALLE 201518 3132109475
HUMBERTO FALLA CARRERA 2124 3203145722
ARNOBY MATEUS AVENIDA CIRCUMBALAR 20 32 3126424550
IGNACIO MENDEZ AVENIDA 89 DIAGONAL 60 3203217668
CAMILO PENA CALLE 2078 90 3223023110
MAURICIO CASTRO CARRERA 23016 3174543311
ARNOVIS VALENCIA CARRE 79 15 CENTRO 3185563361
OSCAR VANEGAS CALLE 58 10 58 3203448732
ARCESIO YARA CARRERA 2370 12 3213022277
RODRIGO DELGADO CALLE 20 23 20 3102630033
ALEJANDRA LOSADA AVENIDA PA 301155 3203050718
MARIA DE LOS ANGELES MONIJE TRANSVERSAL 851011 3138993225
JIMMY CASTRO ZONA INDUSTRIAL SUR 201 42 3214073736
DIANA BARRERA AVENIDA 26W 15 3163977185
HUMBERTO TRUJILLO CENTRO CARRERA 2 816 3158337674
ALVEIRO PUENTES CARRERA 31833 3225335061
EDUARDO HERRERA CARRERA 5 CON 68 DIAGONAL 3016275544
SERGIO DURAN CALLE 25A SUR 21B 16 3134015464
JULIAN VELEZ CALLE 2018 90 3204084817




62

CONCLUSIONES.

De esta manera se puede ver con claridad cdmo podemos realizar la adaptacion de
estas estrategias en nuestra idea de negocio induciendo paso a paso las opciones personalizadas
de nuestro grupo conformado en lo cual nos basamos en llevar el mejor servicio a los usuarios
brindandole una mejor satisfaccion con eficacia y solidez manteniendo un nivel de presupuesto
una empresa y adquiriendo méas reconocimiento en el municipio de Neiva y sus alrededores.

Se lleg6 a la conclusion de que nuestra empresa no tiene ain el reconocimiento de las
personas naturales por ser una empresa aun no legalmente creada, que un 50% de las personas
cuentan con casa propia lo que es una gran posibilidad de adquirir contratos en un futuro, la
mayoria de las personas han contratado servicios de construccion, lo cual puede ser positivo 0
negativo, se encontro casi una igualdad en las malas experiencias al momento de contratar lo
cual es negativo para nosotros porque las personas desconfian al contratar, esta fue una buena
noticia ya que podemos posicionar nuestra empresa a nivel regional, que para las personas es
muy importante la responsabilidad en el momento de contratar, otro punto a favor para nosotros
ya gue somos responsables al momento de prestar nuestro servicio, una gran oportunidad para
demostrar que estamos a nivel de calidad en nuestro servicio y productos, a la mayoria de las
personas les gustaria contar con facilidad de pago cuando adquieren los servicios de
construccién, a la gran mayoria de personas les gustaria contratar con nosotros firmando un
contrato de obra o labor para mayor seguridad, las demas personas 0 no tienen conocimiento de
contratos o no les preocupa la contratacion legal, la mayoria de las personas solicitan otros
servicios como acabados, pintura o reformas en general, lo que significa que debemos apuntar a

mejorar nuestro servicio en estas actividades.
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