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INTRODUCCION

El presente plan de negocio muestra el estudio enfocado a comercializar una solucion de
impermeabilizacién a base de polvo asfaltico para cubrir edificaciones y viviendas, con el

fin proteger la integridad de la misma, exposicion de lluvia y humedad.

Esta idea de negocio surge para el suministro de impermeabilizantes en aquellas
constructoras ubicadas en la Sabana de Bogota, que cuentan con proyectos y tendencias de
crecimiento, expansion en el sector construccion que en los tltimos afios es el de mayor
crecimiento, segun la revista dinero el sector de la construccion se mantendria como el
principal motor de crecimiento en el 2017, con una tasa del 4.2% manifestando una mejora
frente al 2016 conun 2.6%. Fedesarrollo informa que esto puede ser por los proyectos de
infraestructura de cuarta generacion vy a la reactivacion de inversion en zonas territoriales
debido al afio de transiciones de gobernadores, alcaldes y demés, que generar una expansion

del 5.8% en obras civiles.

Encontramos que las edificaciones al pasar los afios sin ningun tipo de proteccién y por
cambios ambientales, fatiga y deterioro de sus propios materiales, falta de mantenimientos
preventivos, se crean condiciones insalubres que demandan productos para su
impermeabilizacion y en la actualidad existen variedades de soluciones orientadas a
proporcionar materiales de alto componente tecnoldgico incorporando requerimientos a la
nuevas edificaciones para evitar filtraciones de aguay humedad que se encuentran presentes

en el medio de las construcciones.



Como resultado de condiciones y percepciones son apropiadas para investigar como puede
generar un impacto importante la comercializacion de un impermeabilizante a base de polvo,
amigable con el medio ambiente, puede ser herramienta importante en la constructoras para
terrazas, balcones y techos de nuevas edificaciones llegando a innovar generando un valor

agregado de proteccién y seguridad al momento de venta ante los impactos del clima.

JUSTIFICACION.

La industria de la construccion en Colombia y en el mundo, crece cada afio en un 15%
aproximadamente, cada vez son mas las obras de infraestructura y las unidades de vivienda que
se construyen para brindar un techo a muchas familias y promover el desarrollo del pais como la
consolidacién de las empresas del sector. Es asi como cada dia el sector de la construccion de
viviendas pide productos de alta tecnologia, novedosos, practicos, amigables con el medio

ambiente sin dejar a parte los parametros de calidad, costos y abastecimiento.

Es necesario resaltar la importancia de resguardarse de los factores climaticos que afectan
directamente nuestras familias teniendo un hogar seguro, es por eso que encontrar la mejor
solucion para brindar un hogar estable capaz mantener nuestra familia a salvo y totalmente

protegida cada vez es mas dificil.

OBJETIVO GENERAL.

Determinar el grado de aceptacion para la comercializacion de un innovador sistema de
impermeabilizacion y proteccion de las nuevas viviendas, que sustituyan los métodos
tradicionales de impermeabilizacién de superficies por medio de la tecnologia de punta, en la

Sabana de Bogota.



Antecedentes.

Desde el comienzo de la civilizacién, los materiales han sido utilizados por el
hombre para mejorar su condicion. Las edades en las que se clasifica nuestra historia llevan sus
nombres de acuerdo al material desarrollado. Ejemplo de ello son la Edad de Piedra con las
primeras herramientas y armas para cazar y la edad de bronce en la que se descubre su
ductilidad. Los productos de los que se ha servido el hombre a lo largo de la historia para
mejorar su nivel de vida son fabricados a base de materiales y se podria decir que estos estan
alrededor de nosotros, estemos donde estemos. De ellos depende parte de nuestra existencia. Hay
muchos mas materiales de los que utilizamos dia a dia, los que vemos en las ciudades o los que
utilizamos en nuestro quehacer diario. De ahi que la principal funcion de la vivienda, y los
materiales constituyentes de la misma, sea ofrecer refugio y habitacion a las personas,

protegiéndoles de las inclemencias climaticas y de otras amenazas.

A medida que las unidades habitacionales iban evolucionando, los materiales con los
cuales se construian también se iban modificando, a conveniencia. Por ejemplo, el bahareque es
un sistema de construccion de viviendas a partir de palos entretejidos con cafias, zarzo o cafiizo,
y barro; y esta técnica ha sido utilizada desde épocas remotas para la construccion de vivienda en
pueblos indigenas de América. “Los antiguos pobladores de la region andina diversificaron
durante generaciones la utilizacién de la guadua, implementando en un principio el "bahareque
rustico”, de guadua y "esterilla” de guadua para un encofrado de diversos materiales compactada
a golpes mediante un "pison™ y techos de paja, técnicas locales anteriormente descartadas

surgiendo, alrededor de 1880, como resultado el "bahareque de tierra y cagajon”
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Asi mismo, El barro es uno de los primeros materiales usados por el hombre para
construir refugios. El barro apilado a mano, en forma de ladrillos (adobe), o compactado (tapial)
es una forma muy barata y poco tecnificada de crear paredes y muros, por lo que ha sido
ampliamente utilizado por las civilizaciones antiguas asi como por las culturas ubicadas en

entornos desérticos, donde escasea la piedra y la madera.

Los ladrillos son utilizados como elemento para la construccién desde hace unos 11.000
afios. Los primeros en utilizarlos fueron los agricultores del neolitico pre-cerdmico del Levante
hacia 9500 a. c., ya que en las areas donde levantaron sus ciudades apenas existia la madera y la
piedra. Los sumerios y babilonios secaban sus ladrillos al sol; sin embargo, para reforzar sus
muros y murallas, en las partes externas, los recubrian con ladrillos cocidos, por ser estos méas
resistentes. En ocasiones también los cubrian con esmaltes para conseguir efectos decorativos.
Las dimensiones de los ladrillos fueron cambiando en el tiempo y segln la zona en la que se

utilizaron.
Desde la antigiiedad se emplearon pastas y morteros elaborado con arcilla, yeso y cal

para unir mamposteria en las edificaciones. En la Antigua Grecia se uso tobas volcanicas
extraidas de la isla de Santorini, los primeros cementos naturales. En el siglo | a. C. se empezé a
utilizar el cemento natural en la Antigua Roma, obtenido en Pozzuoli, cerca del Vesubio. En el
siglo XVI1I John Smeaton construye la cimentacion de un faro en el acantilado de Edystone, en
la costa Cornwall, empleando un mortero de cal calcinada. El siglo XIX, Joseph Aspdin y James
Parker patentaron en 1824 el cemento portland denominado asi por su color gris verdoso oscuro
similar a la piedra de Portland. Isaac Johnson, en 1845, obtiene el prototipo del cemento
moderno, con una mezcla de caliza y arcilla calcinada a alta temperatura. En el siglo XX surge el

auge de la industria del cemento, debido a los experimentos de los quimicos franceses Vicaty Le


http://www.monografias.com/trabajos/roma/roma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/colarq/colarq.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/termodinamica/termodinamica.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/industria-ingenieria/industria-ingenieria.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/cuasi/cuasi.shtml
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Chatelier y el aleman Michaélis, que logran cemento de calidad homogénea; la invencion del
horno rotatorio para calcinacion y el molino tubular y los métodos de transportar

hormigon fresco ideados por Juergen Heinrich Magens que patenta entre 1903 y 1907. (Suarez).

Impermeabilizacion es la combinacion de sistemas que previenen la intrusion de agua en
los elementos estructurales. La sola presencia de agua no genera problemas de humedad; para

que éstos aparezcan debe existir:

e El agua presente en una de sus formas;
e Transporte de ésta gracias a alguna fuerza motriz;

e Una grieta en la superficie que permita el paso del agua (fig 1).

Grieta

Figura no. 1. El tridngulo de la humedad. Elaboracién propia, basado en KUBAL M. Construction
waterproofing Handbook. En: Waterproofing principles: the bullding envelope. 2 ed. New York: Mc Graw
Hill. p._1.1 - 1.3, 2008

Los sistemas de impermeabilizacion se clasifican en dos grupos (Figura 2):

e Selladores formadores de pelicula y penetradores. Los primeros generan una
barrera en la superficie; los segundos se introducen en el sustrato y reducen la

absorcion de agua.


http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml
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e Membranas: evitan toda entrada de agua en el sustrato y son superiores en todo

sentido a los selladores. Se dividen en sistemas de capa delgada y de capa gruesa.

Estos se usan en las terrazas verdes y son aplicados directamente sobre el soporte.

Asfélticos y membranas son los méas usados pero presentan inconvenientes. Los primeros

no soportan el trafico y requieren mano de obra especializada; las segundas se deterioran con el

paso del tiempo y deben reemplazarse a los pocos afios.

SISTEMAS DE
IMPERMEABILIZACION

Selladores

Membranas

Formadores de pelicula

Penetradores {

Sistemas de capa delgada

Acrilicos

Epoxicos

Uretanos

Silicatos

Cauchos clorados

Co-polimeros gstireno-acrilatos

Alcoxi silanos
Alcoxi siloxanos

Sistemas de capa gruesa { -

Poliuretanos
Neopreno

Estireno butadieno
Cloropreno
Cauchos sintéticos

Mantos asfélticos

Figura 2. Clasificacion de los sistemas de impermeabilizacién. Elaboracién propia, a partir de lo
expuesto por Litvan (2005)
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PLANEACION ESTRATEGICA GENERATIVA.

Descripcion de la empresa.

Umbrella S.A.S, nace como una idea de negocio en la comercializacion de una base de
polvo asfaltico en colores, un impermeabilizante de alto rendimiento y bajo costo, enfocada en
la solucién de necesidades del sector de la construccion, pero también comprometida con las
causas sociales y del medio ambiente. Es asi como quiere ingresar en el mercado de los
impermeabilizantes de Gltima generacion, con productos innovadores, de alta tecnologia y
desarrollo técnico, totalmente sanos para el medio ambiente.

Somos una empresa comercializadora con un nuevo concepto en el tratamiento de
superficies para la industria de la construccion. Ofrecemos una solucién innovadora,
desarrollando productos a base de polvo, de facil uso y con altos indices de rendimiento,

durabilidad, color, pero sobre todo amigables con el medio ambiente.

OBJETIVO GENERAL.
Analizar y determinar el impacto de la introduccion en el mercado de Umbreseal un
innovador impermeabilizante en polvo asfaltico, con el fin de analizar si es viable realizar su
comercializacion y precisar qué porcentaje del mercado esta dispuesto a romper con los métodos

tradicionales en adquirir nuestro producto.
MARCO LEGAL.

Esta basado para cumplir con todas las normatividades dispuestas para la constitucion
legal bajo pardmetros de la Camara de Comercio, normas de seguridad, salud en el trabajo,

Medidas sanitarias. Riesgos laborales y normatividad para la implementacion de techos
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verdes. Apoyados con la Camara de Comercio, Certificaciones de facturacion, Sistemas de

Gestion de la Seguridad y Salud en el Trabajo, Disposiciones sobre Higiene y Vivienda, y

Sistema Ambiental.

Cémara de Comercio

Libro de constitucion, cedulas
integrantes

Formalizar constitucion de
matricula y escritura

Registro Unico
Tributario

Formalizar Escritura.

Inscripcion Dian

Registro de Industria y
Comercio

Formalizar inscripcion

Inscripcion

Registro Mercantil

Matricula Camara y Comercio

Bomberos

Solicitar conceptos cada afo

Sanitarios

Solicitar conceptos cada afio

Cumplir condiciones sanitarias y
reguladas por ley

Proteccion Social
Ministerio de
Ambiente y Desarrollo

Proteccion y Control,
Calidad de Agua

Decreto No. 1575 de 2007

Buro Veritas

Certificacién

Norma Iso 9001-2015

MISION.

Comercializamos soluciones més eficaces para el tratamiento, proteccion e

impermeabilizacion de superficies en el ramo de la construccion, con un producto novedoso,

practico y amigable con el medio ambiente, capacidad técnica y asesoria permanente al usuario

en el sitio de la obra, enfocando el servicio como valor y objetivo de nuestra empresa,

garantizando asi los resultados objetivos.

VISION.

Consolidarse y ser reconocida para el 2022 como empresa lider de comercializacion,

en la solucién de problemas relacionados en el sector de la construccion, desarrollados bajo los

principios de excelente calidad, honestidad, trabajo en equipo Y espiritu de servicio acordes a la

necesidad del cliente.
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VALORES.

Responsabilidad social: Nuestro producto esta hecho a base de quimicos amigables con
el medio ambiente, ya que no lo perjudican de ninguna manera, contribuyendo con el bienestar y

la salud de la comunidad.

Innovacién: Nuestra comercializacion va enfocada a un producto que tiene la
particularidad de brindar un valor agregado al mercado puesto que es el Gnico que viene en

presentacion en polvo y no liquido como el resto de los impermeabilizantes.

Responsabilidad: La empresa comprometida con sus clientes y con los trabajadores de la
misma velara por que sean cumplidas todas sus obligaciones, brindando de manera eficaz las
respuestas a las necesidades que surjan en el transcurso tanto de evolucion como de la

permanencia de la empresa en el mercado.

Honestidad: Orientados en generar confianza y credibilidad para la empresa, la misma
buscara que tanto los trabajadores como los clientes promuevan transparencia y la verdad al

tratarse entre si.

Calidad: La empresa se enfocara en brindar excelencia en sus productos para lograr
satisfacer completamente las necesidades de los clientes buscando el posicionamiento y

reconocimiento de la marca a través de su comercializacion.

Politica ambiental: Involucrar nuestro talento humano, clientes y proveedores en los
procesos de la compafiia donde participe de manera activa involucrandolos con el medio

ambiente enfocado al mejoramiento continuo.



16
OBJETIVOS ESPECIFICOS.
e Analizar e identificar la mejor manera de introducir el producto en la mente de los

consumidores, para romper el esquema de los métodos tradicionales.

e Determinar el nivel de aceptacion del producto en el segmento de la construccién para su

respectiva comercializacion.

e Evaluar y analizar si el sector de la construccion esta dispuesto a invertir en nuestro

producto sustituyendo marcas reconocidas en el sector actualmente.

e Determinar si la comercializacion de Umbreseal, satisface completamente la necesidad

de los clientes comparado con las marcas mas representativas del mercado.
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ANALISIS PESTEL.

POLITICO

—_— P FACTORES
LEGAL UMBRELLA SAS < ECONOMICOS
| \ -
ECOLOGIA TECNOLOGIA FACTORES SOCIO CULTURALES

FACTORES
Factores Socio — Cultural.

La industria de la construccion en Colombia y en el mundo, crece cada afio, mas y
mejores obras de infraestructura, mas y mejores unidades de vivienda se construyen para

implementar los planes de desarrollo de la nacién, asi como la consolidacion de las empresas del
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sector. Es asi como cada dia el sector pide a la industria productos de alta tecnologia, novedosos,
practicos y que cumplan con las normas vigentes y futuras sobre conservacion del medio

ambiente, sin descuidar los pardmetros de calidad, costos y abastecimiento.

La construccion se ha incrementado en el pais por cuenta del impulso que le han dado las
obras civiles, que han crecido a una mayor tasa la construccién de edificaciones y obras

novedosas.

Un ejemplo muy claro que podemos mencionar es la biblioteca Espafia construida en
Medellin, en esta ciudad también se construyd un centro cultural llamado Moravia, estas son
construcciones muy modernas que ha venido evolucionado a partir de los afios. En Bogota se
piensa construir un centro internacional de convenciones, con esta obra nuestra capital se
posiciona como unas de las primeras ciudades destino para realizar eventos en América Latina.
Con este proyecto se busca que personas de otros paises nos visiten y se logre aumentar las

relaciones comerciales a nivel mundial.

El Gobierno esta comprometido con la mitigacion de déficit habitacional, en ese sentido

tiene como meta completar la entrega de un millén de viviendas de interés social desde el 2014.

Por medio de las ayudas que plantean el gobierno, el fondo nacional del ahorro y varias
constructoras el gremio constructor ha evolucionado en gran escala porque muchas personas
quieren adquirir sus propias viviendas, invertir en finca raiz y esto genera que la economia del

pais se aumente gracias a este gremio.

Factores Econdmicos —Politicos.

La industria de construccion de Colombia es la tercera de mayor tamafio en América

Latina y el Caribe. (Business Monitor International, 2013) y el gobierno espera duplicar el
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presupuesto de inversion para infraestructura en 2014, para cumplir este objetivo el presidente
Juan Manuel Santos tiene previsto en su plan de gobierno construir 100.000 viviendas para las
personas mas pobres y estas seran entregadas totalmente gratis a sus beneficiarios los cuales son
los hogares en condicién de extrema pobreza, en situacion de desplazamiento o afectados por la

ola invernal o con necesidades basicas insatisfechas.

Para este novedoso programa, que cuenta con recursos por 4,2 billones de pesos, 475
municipios, de 30 departamentos del pais, presentaron un total de 921 lotes." A la fecha, se ha
firmado un convenio con la ciudad de Medellin para la construccién de 10 mil viviendas y se ha
dado apertura oficial a las subastas, que permitiran la seleccion de constructores, en los
departamentos de Cesar, Valle, Atlantico, Bolivar y Santander, en los cuales se construiran 22

mil casas gratis en total.

Por tal motivo el sector de la construccion es uno de los grandes generadores de empleo,
ya que existen, en el pais aproximadamente 1.250.000 personas que se encuentran vinculadas a
esta actividad. Segun datos otorgados por Camacol (Camara Colombiana de la Construccién) el
35% de la remuneracidn total de las personas asalariadas en el pais se genera en los 27 sectores

que tiene la actividad edificadora y que hasta la fecha se encuentran en esta Feria.

Las expectativas favorables de los constructores estan soportadas en la evolucion del
sector, pues sélo en el segundo trimestre del afio 2012 registrd el mayor nimero de viviendas
iniciadas en los Ultimos cinco afios, especificamente en soluciones habitacionales diferentes a
VIS (viviendas de interés social), pero, ademas, con un buen crecimiento en interés social. El
primer semestre del afio 2012 ha sido bueno en cuanto a licencias de construccion, lo que indica
que se mantendra la dinamica constructora, impulsada por los proyectos residenciales, y con

estabilidad en otras clases de edificaciones. El dltimo informe de la Camara de Propiedad Raiz
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revela que el despegue del sector de la construccién no solamente se da en Bogota, sino en otras
regiones. Por ejemplo, en Antioquia, las licencias aprobadas entre enero y julio del 211 llegaron
a 1'144.126 metros cuadrados, mientras que en todo el 2009 fueron de 1'484.446 metros. En el
Valle del Cauca sucede algo similar. En los 12 meses del 2009 fueron aprobadas licencias para
1'347.834 metros cuadrados, entre enero y julio del afio 2010, ya habia sido aprobada la
construccién de 1'098.004 metros cuadrados. Otros departamentos con aumento en las licencias
son Risaralda, Narifio y Tolima. Por el contrario, muestran un crecimiento lento Atlantico, Meta

y Norte de Santander.

No todo es positivo para el sector de la construccion uno de los principales cuellos de
botella de la actividad edificadora, son los costos de las materias primas y la mano de obra, han
permanecido relativamente estables este afio, o al menos a un ritmo similar al de la inflacién.
Segun la presidenta de Camacol, en lo corrido de 2010 el indice de Costos de la Construccion de
Vivienda ha crecido alrededor del 2 por ciento en términos anuales. "Durante los dos ultimos
afios el componente de mano de obra que esta indexado a la inflacion local, mientras que los
rubros de materiales, equipos y maquinaria decrecieron, pues su dinamica esta asociada a los

ciclos de los precios internacionales de los comodities™.

Los constructores sostienen que una condicion clave para mantener la buena dindmica
edificadora es que el Gobierno les dé continuidad a las medidas anti ciclicas, y especificamente a

los subsidios a la tasa de interés hipotecaria.

Por Gltimo el Dane nos informa que el producto interno bruto para este segundo
trimestre se encuentra en el 1.3% , permiten conocer el comportamiento y evolucion del
sector, ademas el potencial de la actividad financiera, se resalta que en el afio anterior en

América Latina, sobresale el comportamiento de crecimiento en México, Pert, Colombia
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(3.0%, 2.4%y 1.3%) ycomo valor agregado de construccion se destaca México y Colombia

conel 0.4% vy .03% respectivamente, favoreciendo unavez mas nuestro sector.
Factores Tecnologicos - Ecoldgico.

Una de las preocupaciones aun con los avances tecnolégicos es el agua, un factor
determinante a la hora de aplicar sistemas de impermeabilizacion y que se integren evitando
dichas filtraciones, se encuentran dentro de las condiciones de impermeabilizacion siendo la
mas catalogada en frecuencia de reclamaciones, no hay sistema de mejoramiento o
estandarizacién en la cual basar esas mejoras, no hay opciones de basar todos los componentes
juntos, las constructoras carecen de supervision para supervisar y detallar temas de trancision en
obras, lo mismo que para programar mantenimientos efectivos , enfocandose en el mismo
Unicamente cuando aparecen. Desde un albafiil hasta un instalador debe contar con habilidades y
capacitaciones para la aplicacién de impermeabilizantes deben ser conscientes en los
requisitos para impermeabilizaciones y su deber en mantener la eficacia de la hermeticidad al

agua de la construccién que esté realizando.

Desde los albores de la humanidad hemos necesitado protegernos de los elementos.
Fuego, tierra, aire y agua confabulados en franca lid contra la integridad de las estructuras que

nos dan cobijo, atn con los adelantos tecnoldgicos aplicados a la construccion.

Segun el arquitecto mexicano Senosian (1998), por ejemplo, “la casa, por su parte es la
barrera protectora entre el hombre y el peligro: es el espacio magico donde el temor se deja
afuera de la guarida. La casa debe ser nuestra segunda piel, el refugio acogedor que nos acoja

dia tras dia” (tdx.cat)



22

Tales de Mileto se equivocaban al postular que el agua era el principio de todas las cosas.
También es el fin de las mismas sin la proteccion adecuada. De hecho, es el agente
meteoroldgico que mas afecta las estructuras. Su poder degradante es tal, que superaria los dafios
ocasionados por guerras y desastres naturales juntos. Asi, es vital emplear técnicas de

impermeabilizacion que ayuden a preservar la integridad de las estructuras de las edificaciones.

En 1930, parecia normal el querer aplicar los planteamientos del Movimiento Moderno
en el disefio y construccion de viviendas. Le Corbusier, en sus primeras casas, mantuvo las ideas
empleadas en el pabellon “Esprit Nouveau”, que luego se conoceria como el Movimiento
Moderno, el cual llegaria a ser aceptado como el estilo del mundo libre y de una vida moderna,
aunque se podria afirmar que, a pesar de sostener que la casa es una maquina, vemos que en sus
disefios no habia una incorporacién de los sistemas mecéanicos o de aparatos domésticos. Asi
también, es importante destacar que dentro de sus ideas y las de las ingenierias domesticas
existian grandes diferencias, ya que aunque él parecia concebir la casa como un producto, como
una maquina, que se podria construir en serie y que las necesidades, mas que particulares a una
familia, eran universales, ellas comparaban la casa con una prenda de vestir que debia quedar a la
medida de las necesidades de las personas que las habitaban y donde debia haber una real
incorporacion de mecanismos Yy sistemas que permitieran facilitar a las amas de casa el desarrollo

eficaz de sus tareas domésticas, ademas de contar con espacios mas confortables. (tdx.cat)

El agua en forma liquida o en forma de vapor es el elemento meteorolégico méas
destructivo para las edificaciones y los elementos constitutivos de éstas — concreto, bloques de
ladrillo y estructura de piedra natural. Las técnicas de impermeabilizacion permiten preservar la
integridad, la funcionalidad y la utilidad a lo largo de su vida entera. Para prevenir cualquier

intrusion de agua, el exterior de la edificacion debe protegerse de arriba abajo con materiales
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impermeables. Todos los materiales impermeables deber formar parte de un sistema completo y
deben interactuar integralmente para garantizar una completa efectividad y evitar la infiltracion
de agua. Si algunos de estos integrantes del sistema de impermeabilizacién llegan a fallar, o no
se integra con los otros sistemas de proteccion, los problemas de humedad apareceran. El
adecuado control de las aguas subterraneas, el agua lluvia y el agua superficial, asi como el
transporte de humedad en forma de vapor, evitaran reparaciones innecesarias del exterior de la

edificacion, e incluso, su posible dafio y destruccion.

En este orden de ideas, es frecuente encontrar zdcalos interiores y exteriores afectados
por manchas de humedad y eflorescencias de sales, donde los revestimientos y el soporte se
hallan completamente degradados. A menudo los muros absorben el agua del terreno a través de
la cimentacion. A este fendmeno se le denomina remonte capilar y es analogo a lo que ocurre

cuando se pone una servilleta en contacto con el café (figura 3).

Figura 3. Remonte capilar en una servilleta.
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El agua ascendente se dirige hacia el exterior buscando la evaporacion. Esta agua arrastra
consigo sales provenientes del subsuelo que, como consecuencia, se van depositando en el muro.
Estas sales al cristalizar aumentan su volumen, provocando con el tiempo la rotura interna del
muro y sus revestimientos. Estéticamente en el exterior nos encontramos degradados,
revestimientos desconchados y eflorescencias de sales. Este fendmeno es mas rapido cuanto més

agua y sales lleguen a ascender (figura 4):

Figura 4. Dafos en la mamposteria y en la pintura causados por la humedad por remonte capilar.

Por otro lado, el agua de lluvia que cae sobre las terrazas o azoteas de los edificios que no
estan correctamente impermeabilizados penetra hacia el interior, provocando la degradacion de
las cubiertas y de los revestimientos interiores. Los materiales que componen la terrazas no son
impermeables por si mismos, Por ejemplo, si la terraza es enchapada, las juntas absorben agua
con facilidad, y las telas asfalticas tampoco son insensibles y con el tiempo se rigidizan y
rompen. La accion constante del agua altera todos los componentes de la cubierta provocando
goteras que degradan y destruyen el yeso y la pintura de los interiores (figura 5): Figura 5.

Problemas de humedad por agua lluvia.
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Este fendmeno favorece la proliferacién de microorganismos perjudiciales para la salud,

afectando el confort en el interior de la edificacion y la estética.

Los principales dafios causados en los edificios se deben a la humedad y a la penetracion
del agua en la estructura del edificio. Los problemas de humedad se manifiestan cuando: hay
olor a humedad, paredes himedas, revoque (pafiete) deteriorado, manchas de color oscuro
(hongos), revoque con ampollas y agrietado.

Los materiales de construccién absorben agua proveniente de la lluvia, de filtraciones, de
instalaciones sanitarias rotas, de condensacion de humedad ambiente o de la humedad del terreno
que asciende por zonas sin impermeabilizar o con impermeabilizacion deficiente. (Watertec)
Asfalticos y membranas son los mas usados, pero presentan inconvenientes. Los primeros no
soportan el trafico y requieren mano de obra especializada; las segundas se deterioran con el

paso del tiempo y deben reemplazarse a los pocos arios.
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Las membranas en polvo son la solucién mas eficiente para la impermeabilizacion en

vivienda multifamiliar, ya que no requieren mano de obra especializada para su instalacion,

generan una barrera efectiva frente al agua y su durabilidad es mayor. (Pulido, 2012).

ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER.

Lo que se busca es valorar e identificar entre los diferentes agentes que participanenel, su

comportamiento actual de comercializacion, proyeccion de negocio, evaluar su atractivo e

intensidad de la competencia, asi como tendencias crecimiento entre otros.

Amenaza de los nuevos

competidores

Se pueden lograr ingresar con facilidad al sector debido a que no
existen barreras o economias de escala, pero pueden manejar
algunas empresas exclusividad por lo que puede ser barrera de
entrada, podemos llegar a lograr competir en el mercado
ofreciendo buen servicio, calidad, alto nivel de inventario,

recursos de mercadeo importantes y servicio posventa.

Poder de negociacion de los

clientes

Los compradores tienen alto nivel de negociacidn, esto tambien a
sus picos altos y bajos de compra, que afectan la intensidad de la
competencia dentro del sector, esto puede afectar con empresas

rivales quines ofrecen exclusividad, precio, calidad de acuerdo al

mismo poder de negociacion que logren tener.

Es alto y puede afectar la intensidad de la competencia en la

industria, al existir la comercializacién de impermeabilizantes
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Poder de negociacion de los

proveedores

en polvo podemos llegar a marcar la diferencia al imponerlo
como sustituto, pero los proveedores ya establecios empiezan a
jugar con terminos favorables en desarrollo de nuevo servicio,

estrategias de precios o0 entregas a tiempo.

Amenaza de productos

sustitutos

La comercializacién de productos es alta, pero existen productos
sustitutos de impermeabilizacion que no son tan determinates y
recursivos a la hora del tema ecologico, son atractivos por otros

beneficios que puedan tener.

Rivalidad entre competidores

Hay un alto porcentaje de constructoras de tamafio grande y
mediano que buscan comercializadoras de impermeabilizantes

con innumerables beneficios, por lo tanto la rivalidad es alta.

Se puede evidenciar en las cinco fuerzas que hay atractivos determinantes en esta

industria de alto potencial, las barreras de ingreso son determinantes, los proveedores cuentan

con recompra Y recordacion; aunque pueden fallar a la hora de brindar el mejor servicio, pero

aun asi generar beneficios con sus clientes; Tomando todo esto la comercializacion del

producto sustituto puede llegar a ser importante y relevante porque no existe barrera de

ingreso, las constructoras puede que no sean leales a una marca y tengan diferentes

alternativas en impermeabilizacion, pueden tener mucha fuerza en la creacion de estrategias de

cooperacion en las industrias generando ventaja competitiva. Asimismo se pueden llegar

ofrecer servicios de instalacion no contemplados o asesorias técnicas como valor agregado,

completando un mundo de posibilidades en la insatisfaccion que pueda tener dicha

competencia en el mercado.
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ANILISIS FUERZAS INDUCTORAS -OPOSITORAS.

o Elramo d la construccidn havenido presentanto un crecimiento sigifcativa, i Proveedores "peguefos” como Branco han tomado pert signifiativa defa
sabre todo &1 a sabana de Bogotdy arededores. torts de particpacidn.
) B L entrada de productos sin ranceles, fabricados en os pafses qua tenen
(02 £l mercado constructor puede ser atendido por comercializadorss. N o o
convenios comerciales vigentes con Colombia TLCY]
Los techos verdes s¢ han transformado en una operacidn recurrentz dentro de o
, o L5 cementeras han empezado a incursionsr en €l mercado con productos
03 los proyectos actuzles que buscan ser compatibles con el medio ambiente, N
) o N similares 2 los desarrolladas,
donde se requiere materiales impermeabilizantes,
Centroamérica y el caribe estan demandando materiles de construceion, los
CUislesno se comercilizan en estas regiones,
" Poder particpar en €l mercado ferretero para poder tener alianzasy més
cangles de distribuccin,

FORTALEAS ESTRATEGIA OFENSA ) B

Amplio conocimiento e el isefioy desamallo de productos FOL: Atender sin ntermediarios el canal constructor irectamente, con

i . e . o " FAL: Darse a conocer o sufciente en el gramio de fs construceion (maestros de
L impermeailizantes para su comertializacion enel sector dela persangl altamente capatitaco en productos quimicos para a construction, : (

— vinndorage e caldadenl s, qlbra, constructores], mediants capacitaiones en ohra o en agremiaciones,

. N — — ) ) ) ) eventos dentroduccidn, concursas, ete, para que el cliente nosienta
L merorang impermeablizante supera en rendimintoy en efectividada | [FOR:Através d Proeparty la Cimara de Comercio Centroamericana y del , L
” ) L , , necesidad de buscar o recibi posibles sustittos.
o mantos asflticos convenciongles, Care, realzar coreris en estas 20nas para concretar citds e negotios con

, [tconun g conge e s et ol poteniles clentes enCentroaméric

impermeabilizatiin para s comercalization

FAZ En el mediano plazo, Nlegar a comereializar el producto impermesbilizantes

FO3: Icertar medinte el de cardcter o aplcacio de USRS | ol enlos imediaciones e Boyac, busando rconodiiento demarca
" Los praductos del catslogo exceden los valores minimos regueridiosenlas | |de producto en obra el s el impermesbilizante en polva en s terrazes

normas intemacionsles  avalados por nuestros proveedores, verdes,

o

(Contarcon instalzciones propias para €l almacenamiento del producto final, | |FO4: Lictardirectamente con I obras a ejecutar porel Estada,

DEBILIDADES

001: Conformar una buenz imagen recalcando los actores decalidad de fos | - |DAL: Usar de maners apropiada pero muy contundente publicidad y materia

D1 |Recursos ecandmicos fimitados pars a financacion de a empresa. ) - o K T
roductos ofrecidosy el senvicio pastventa el personl clificado De esta ROP generando recordacian de marca para l piblico objetivo, enfatizando en a

forma los clientes dejaran de notar quelaempresa es nuevaen elmereado, | - |oractcidad, calidad y valor agregedo de nuestros productos,

=

Falta delogitica para entregas fuers de Bogotd. . ) .
DAZ: Prenmias alos maestros enchapadoresy aplcadores, con el in de generar

002: Mientras 3 empresacrece, enfocar | estrategia de venta en constructores

(Capacidad insalada limitads, lo que impedirz contar con producto en eorto atraccidny recordidn de marca.

i} pequefosy maestros nstaladores ubicacos enla sabana de Bogotd ) i -
plazo. DAB: Llegara un ndmero considerable de constructoras, mediiante visits asus
Los costos asociados a temas logiticos  de importacidn son elevados o 003: Enfocar los productos de mayor valor agregado hatie el mercado stios de trabajo, ndoles 3 conarer, ademés de as ventajas competive, as
pueda tener varizcion por camio de e intemaciongl dadivas y reconacimientos por utilizar uestro producto.

=

5 En este momento dependemas de muy pocas clentes.
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Procediendo al analisis de la matriz DOFA, identificamos fortalezas, amenazas
oportuniddes y debilidades con el fin de implementar estrategias que ayuden a la rentabilidad ,
generen la confianza al momento de lanzar y comercializar el producto al mercado, se
analizaron todos aquellos factores internos con el fin identificar ageullos riesgos, debido a que
SOMOS una empresa que No posee experiencia para ser competitiva al 100%. Incilamente no
cuenta con un presupuesto bajo, debe organizar sus recursos de manera eficaz, su capacidad de
logistica de entrega es bajay debemos buscar temas determinantes de mercado para lograr
incursionar en el sector de la construccion logrando facil recordacidon de marcay ventaja

competitiva con la comercializacion del producto.

CADENA DE VALOR.

Se realiza de acuerdo a macro-procesos que se estructuran para generar propuesta
valor alos clientes, econémico a los accionistas, se determina procesos, subprocesos y
procedimientos para enfocarnos en una mejor asignacion de recursos, inculcar el compromiso
y cumplimiento de acuerdo a nuestra mision, vision y politicas, pero sobretodo identificar
aquellas estrategias de apropiacion en la empresa y estar dispuestos a promover el

mejoramiento continuo para ofrecer siempre un buen servicio.
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E Mejoramiento Continue

PROCESOS OPERATIVOS

Talento Humano

ESTRATEGIA COMPETITIVA.

En Colombia, en el afio 2016 se comercializaron 60 millones de metros cuadrados
sistemas de impermeabilizacion, de los cuales aproximadamente el 8% (4.8 millones de m2)
fue ceramica impermeabilizante (2016). Dado que el formato méas comun en este tipo de
revestimientos es 60 cm x 60 cm y que para un m2 de impermeabilizante se requieren 300 g de
adhesivo, se concluye que la cantidad de impermeabilizante vendida en Colombia se aproxima
a las 1440 ton/mes (2016). Para el afio 2016, la distribucion y comercializacion en el mercado

colombiano para impermeabilizante era de la siguiente forma:
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PEGACOR- CORONA. Es la marca lider, con una participacion del 65% del mercado (936
ton/mes).

ALFA. Es el segundo productor a nivel nacional con un 13% de participacion (187 ton/mes).
TON MIX. Marca relativamente nueva en el mercado, con un 12% (173 ton/mes).

La observacon directa hacia los competidores nos puede llevar a evaluar factores clave
para mostrar como podemos llegar a estar en una posicion estrategica de comercializacion
como empresa, ademas se buscan aspectos clave como participacion del mercado, calidad de
servicio, competencia en precios, infraestructura fisica, aspectos financieros que nos revelan el
perfil competitivo, donde Corona tiene una mayor ventaja de las demas empresas, ademas
por tener un producto tradicional logra tener mas fuerza a la hora de decision de compra,
ofrece servicio especializado, logra financieramente tener ventaja relativa con las demas,
indicando que aprovecha sus fortalezas de calidad de servicio, reduccion de costos y buscando

fidelidad y participacion en el mercado.



Comparacion de precios de la competencia.

e bomionn | e

umbreseal

Membrana Impermeable en
polvo

Mortero impermeabilizante
Recubrimisnta Asfaltico
Pintura para techos (Liquidao)

Mortero impermeabilizante
Recubrimiento Asfaltco
Pintura para techos iLigquida)

Mortero impermeabilizante
Pintura para techos (Liquida)

Mortero impermeabilizante
Membranas en poliurstano

Mortero impermeabilizante
Recubrimiento Asfaltico
Pintura para techos {(Liquidol
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COSTO APROX S 3.000 X m?
PRECIO VENTA PROPUESTO S
7.200 / m?

$8.848 / m?

$13.849/ m?
$17.759/ m?

55.432 /m?

$15.450 / m?

$17.880 / m?

ESTUDIO DE MERCADO.

Objetivo General de la Investigacién de Mercado.

Realizar un estudio de mercado certero y conciso,

para la comercializacion en el uso de

impermeabilizantes para la construccion con el fin de establecer el nivel de aceptacion en la

muestra seleccionada.

Objetivos Especificos de la Investigacion de Mercado.

v Investigar la percepcién que tiene el consumidor final frente al producto
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v Determinar si la presentacién final del producto (impermeabilizante en polvo) realmente
es atractiva para los consumidores identificados en el mercado objetivo.

v Determinar si la variedad de colores del producto, una vez aplicado, realmente es atractiva
para los consumidores identificados en el mercado objetivo.

v ldentificar las marcas lideres en el mercado de la impermeabilizacion en Colombia

(Benchmarketing) y establecer el segmento de mercado captado por cada uno de ellos.

Metodologia Del Estudio de Mercado.

v" Tipo de Investigacion: Exploratoria, debido a que la investigacion estad orientada a
establecer el nivel de aceptacion del producto en una muestra especifica para su
comercializacion.

v Tipo de estudio: Cuantitativo

v' Técnica de Muestreo: La técnica de muestreo a utilizar es la técnica de muestreo

probabilistico aleatorio.

Target de Investigacion:

Empresas de construccion y contratistas que trabajen
y/o que tengan proyectos de construccion en la

Poblacion:
Sabana de Bogota y en el &rea metropolitana

(Zipaquird, Chia, Soacha, Fusagasugé entre otras.)
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1. Empresas de Construccion localizadas en Bogota

Elemento de muestra: y alrededores.

2. Contratistas que trabajen en la zona descrita.

Constructoras y Contratistas (a nivel oficial y
Marco maestral: privado) que cumplan con las caracteristicas

mencionadas.

Jefes de compras y presupuestos de las empresas de
Unidad de muestra: la industria de la construccion ubicadas en Bogota y

alrededores.

Extension: Area metropolitana de Bogota

Tiempo 1 mes

Cuadro 1 (Target de Investigacion).

Hipotesis de Investigacion.

El impermeabilizante en polvo sera aceptado para la comercializacion segun la muestra a

investigar.

La muestra tomada para la Investigacion es de 150 constructoras seleccionadas, donde se
establecieron por cobertura la zona del Norte de Bogota. El tamafio de las empresas encuestadas

fue pequefio, mediano y grande.
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Género: Masculino o femenino

Edad: 26 a 46 afos

Empresas de construccion y contratistas que tengan los

Caracteristicas Especiales: proyectos de construccién en la Sabana de Bogota

Lugar de Ubicacion: Norte de Bogota, Sabana de Bogotd (Zipaquira, Chia,
Soacha).

Condicion Particular: Que tengan proyectos de construccion, edificaciones.

Cuadro 2 Técnica de Muestreo.

ANALISIS CONCLUYENTE.

Para caracterizar la demanda actual de suministro del impermeabilizante en polvo a

las constructoras de la Sabana de Bogota se disefia la siguiente encuesta estructurada asi:
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1. ¢ Que tipo de impermeabilizantes utiliza para prevenir los problemas de humedad?

Parael 38,2 % delas constructoras las utilizan a base de acrilico, el 26,3% sefiala

que utiliza mas el recubrimiento elastémerico, el 19,7% recure a ldminasde pvcy el 11,8 % a

laminas asfalticas, solo el 3,9% opta por otro tipo de soluciones.

@ Impermeabilizacion acrilica

@ Impermeaabilizacién con recubrimisnto
alastiomerico

@ Impermsables con laminas de PVC
@ Impermeables con lamina asfaltica
@ Ciras
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2. Ha tenido algun reclamo de los impermeabilizantes que utiliza actualmente?

El 75% de los encuestados afirman haber tenido alguna reclamacion en este tipo de
productos, lo que representa una gran oportunidad para dar a conocer al mercado objetivo la

novedad, la innovacion y las bondades del producto a ofrecer.

@ Si
@ Mo

3. Como es el servicio ofrecido de su proveedor actual?

En cuanto el nivel de servicio por parte del proveedor el 49,3 % referencia que presta
buen servicio mientras el 32,2 % afirma que puede mejorar, siendo las percepciones divididas
y no hay un consenso al respecto que permita dar una conclusién, pero si mejoras para la

comercializacion y servicio en el mismo.
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@ D=ficiente
@ Bueano
Aceptable

4. Tiene algin conocimiento de impermeabilizantes en polvo?

De acuerdo con los resultados, el 74,3% de los encuestados afirma no conocer otro tipo
de materiales impermeabilizantes, indicando con esto que el disefio dominante en este tipo de

productos son los impermeabilizantes de caracter liquido.

Dado este alto porcentaje de desconocimiento acerca de los nuevos materiales se puede
inferir que el producto a introducir en el mercado contiene un alto componente de innovacion y
representa una gran oportunidad en el ramo de la construccion, pero a la vez implicara un mayor
esfuerzo por parte del equipo de mercadeo y ventas para lograr su aceptacion y se logre la

comercializacion esperada.
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@ Si
@ No

5. Al comprar y utilizar impermeabilizantes cual es la caracteristica mas relevante?

Esta informacion es de vital importancia para el equipo de Disefio y Desarrollo de
Producto puesto que dara las directrices para tener un impermeable duradero, con un tiempo de
fraguado que permita su correcta aplicacion y con un precio competitivo comparado con su
contraparte de la competencia. También se infiere que para los clientes la sola presencia de un
certificado de calidad no es garantia de calidad y efectividad en su aplicacién, por lo que no se

convierte en un recurso a explotar en la estrategia de mercadeo del producto.

@ Certificacion de calidad
@ Facilidad de aplicacion
@ Durabilidad

@ Resistencia al calor

@ Tiempo de secado
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6. Una vez conocidas las ventajas del impermeabilizante en polvo su practicidad le parece?

En cuanto a la practicidad del producto, estan divididas las opiniones de los encuestados,
el 47,4% de los encuestados le es indiferente la practicidad del producto, mientras que el 40,1%

le parece muy util.

& huy Gtil

@ Util

@ Ni Gtil ni imtil
@ Poco dtil

@ ndtil

7. Encuentra usted como un inconveniente que el producto requiera una preparacion

previa?

El 56% de las personas encuestadas afirman que la preparacion previa es normal, lo que
quiere decir que la presentacion en polvo del producto no generara rechazo en el momento de
compra ya que se trata de un producto para uso en la construccion donde los usuarios estan

acostumbrados a la preparacion previa de los materiales.

@ Cfros también requieren preparacion
& Mormal
@ Perder el tiempo
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8. Cual es el color que le gustaria que impermeabilizante dejara al aplicarlo?

El color Blanco es el de mayor preferencia, y el rojo el cual nos representa las preferencias

de los consumidores, para tener en cuenta el de mayor demanda.

@ Rajo

& Azul

@ verde

@ Blanco

@ Mo interesa

9. Cual seria el precio que pagaria por un bolsa de 25 kilos de impermeabilizante en

polvo?

Las constructoras encuestadas se inclinaron hacia un precio entre $ 89.000 y $100.000,
tal como se muestra en la ponderacion con un 47,4%, el 40,1% entre $101.000y $ 111.000 y
soloel 12,5% entre $112.000 y $120.000 respectivamente.
@ De 529.000 a $100,000

@ D= 5101.000 a $111.000
@ De 5112.000 a $120.000
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10. Le gustaria obtener una muestra gratis del producto para utilizarlo en sus proyectos?

La muestra gratis nos permite darnos a conocer, para crear la confianza del cliente y

recordacién de marca.

® sl
@ Mo
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PLAN DE MARKETING .
ESTRATEGIA DE PRODUCTO.
Descripcion del producto.

Bolsa de polipropileno biorientado, sellada con hilo de poliuretano, de 40 cm de ancho

por 50 cm de largo por 10 cm de alto.

Umbreseal

Es un impermeable en polvo de ultima
generacion, el cual al mezclarse con agua

genera una membrana flexible e hidrofuga
otorgando una barrera perfecta a la
humedad. Solo bastan unos pocos
milimetros de espesor para brindar a las
construcciones una proteccion duradera

frente a los dafios ocasionados por el agua.

VENTAJAS

v" Umbreseal presenta un desempefio superior que los impermeabilizantes
convencionales.
v' Por ser un producto en polvo, es mas facil su manipulacion y

almacenamiento que otros impermeabilizantes de caracter liquido.
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v Solo se necesita mezclarse con agua para obtener un recubrimiento facil y

rapido de aplicar.

v Las membranas impermeables hechas con Umbreseal son capaces de sellar

cualquier clase de material de construccion y se adhieren muy bien a todo

tipo de sustratos, si estos son consistentes.

v' Una vez aplicado, Umbreseal permite cubrir grietas y filtraciones sin

necesidad de utilizar telas de refuerzo.

Ficha técnica Umbreseal.

Ficha técnica Impermeabilizante en Polvo
Umbreseal.

Garantia. 10 afios.

Para todo tipo de superficies de dificil
recubrimiento, protege de los rayos del sol, humedad,
filtraciones.

Medidas.

Bolsa de Polipropileno Resellable de
40cm x 30cm x 10cm

Refuerzo en fibrade Vidrio para mayor proteccion,
polvo asfaltico.

Maneja elongacion de 4.0%

Presentacion Bolsa x 25 Kilos

Almacenamiento.

El material de empaque garantiza proteccion.
No dejar expuesta a temperatura mayor de 20
grados.

Mantener temperatura ambiente.

Libre de compuestos quimicos.

ESTRATEGIA DE PRECIO.

Se toma como referente el estudio realizado de precios y por ser producto de

introduccién al mercado, durante el primer afio se va a comercializar con un precio de

$94.000 enlaBolsa x 25 kilos, sinimportar la variedad de color. Incursionar en el
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mercado con la estrategia precio de prestigio es tomar como objetivo un precio alto, debido que
es mas facil bajar un precio inicial y de prestigio, se busca que la constructora se sienta atraida
por la calidad del producto y como este mismo esta enfocado a un segmento de mercado

especifico y con disposicion.

Marca "Valor 1 Kg | Valor 25 Kg
co r o n 0 $4.226,00 |$105.650,00
L" ‘J $4.333.60 |S108.340,00
@ $3.77384 | $94.436,00

ESTRATEGIA PUBLICIDAD.

Se implementa material de apoyo como catalogos de productos que son utiles a la hora

de abordar y visitas a clientes, asi como fichas tecnicas.

Se haran tarjetas de presentacion , volantes informativos, se empleara un buzén de
sugerencias virtual en el correo electronico, donde los clientes podran sugerir inconformidades o
cambios que deseen en el proceso, es asi como empresa comercializadora que se busca

encontrar las fallas y mejorar cada dia, en aras de satisfacer cada vez mas al cliente.
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Se contara con una linea telefénica donde la cliente podra llamar a realizar sus compras,
averiguar como va su pedido, realizar cambios, siempre y cuando sea a tiempo, solicitar
informacion, informar cualquier irregularidad, inconformidad o felicitacion con el

impermeabilizante o con la empresa.

DESARROLLO DE MARCA.

Estrategia de Marca.

Elementos Fisicos:

Umbreseal, siempre contara con las caracteristicas que sugiere el segmento, para un buen

funcionamiento y desempefio dentro de su comercializacion.

Umbreseal como marca trabajara siempre por construir una excelente relacién con los
clientes, brindado seguridad, siempre en pro del medio ambiente permitiendo el contacto y

escuchando al segmento, permitiéndonos perfeccionar nuestros productos.

Reflejo: Umbreseal tiene como objetivo reflejar en nuestros clientes seguridad y confianza

y resaltar nuestro compromiso con el medio ambiente.

Personalidad: Al comercializar Umbreseal se desea que nuestros clientes perciban, una
marca fuerte, comprometida, de excelente calidad, pero ante todo la seguridad en su objetivo y

desempefio.

Cultura: con la comercializacion de Umbreseal, se trabajara para que al momento de que
los clientes utilicen nuestros productos se sientan resguardados y protegidos por nosotros, que al

entrar a sus hogares sientan que nada puede pasar con seguridad.



47

Auto — Imagen: El objetivo de la marca es brindar una sensacion de seguridad en nuestros
clientes, por medio de un logo fuerte y productos de alta calidad, pero sin dejar de lado denotar

gue estamos comprometidos con el medio ambiente.

Logo Corporativo.

Desde el principio de los tiempos el hombre ha buscado la forma de refugiarse de la lluvia
y ha buscado nuevas y revolucionarias formas de resguardarse, cuidando a su familia y protegiendo

sus techos.

Lo que queremos transmitir con nuestro logo es seguridad, confianza y resaltar nuestro
compromiso con el medio ambiente, por eso hemos escogido al dios mitolégico Poseidén amo y

guardian de los mares, por su fortaleza y su forma de hacer respetar la naturaleza.

El logo brinda la seguridad de estar resguardados con nuestro producto, al igual que con el
nombre del mismo (Umbreseal), es una combinacién de sombrilla y oceano, ya que dentro de una

sombrilla nos sentimos protegidos y seguros.
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Prisma de marca

Disefo:

. Fuerte, duradero

. Diferente gama de colores
* Calidad

. Novedoso

Relacion:

Proteccion lluvias
Cuidadodelmedia
ambiente
Hogaresseguros

Reflejor

Fuerza
Seguridad
Confianza

Personalidad:

Fuerte
Comprometido
Brinda seguridad
Responsable

Cultura:

*  Seguridad
*  Proteccion

Personalidad:

. Fuerza
. Compromiso
*  Proteccion



Slogan.

Ayudamos a construir el Futuro.

CAMPANA PUBLICITARIA

ESTRATEGIA PROMOCION.

Buscamos encaminar estrategias de comunicacion enfocadas a informar, persuadir y

generar redordacion de marca a la audiencia en aspectos relevantes del producto como sus

colores, calidad resaltando el tema ambiental.

Por compras se obsequiaran muestras de colores, regalos y obsequios, ademas se

haran campafias por correo como email marketing.

Plan de medios .

Medio Costo Promedio Alcance

Pagina Web $1.600.000 / mensual | Busqueda inicial y mayor selectividad, con
bajo costo

Paginas $600.000 / mensual Impacto , ubicacion dentro del segmento, alta

Publicar selectividad

Gate Folder: Estar en revistas de productos Ferreteros, (Expo fierros, Revista Dinero)

y revistas del sector construccion (Fedesarrollo). Ademas de participar en revistas de

Constructoras como Constructora Bolivar, Marval, Oikos, Colpatria, Java sas, Cuzesar, entre

otras para llegar a generar recordacion de marca.
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Internet: Como comercializadora impulsar nuestro producto Umbreseal que cuenta con medios
en linea con un grupo de redes sociales que permitirdn darse a conocer como aplicaciones en

celular, blogs, paginaweb y Facebook.

Pagina Web.

] | o, www.umbrella.com

& FILTROS DE BUSQUEDA Secciones ~ Horario De Atencién ~  Medios DePago ~  Estacionamiento ~  Tipo De Establecimiento -

~

-
o

¢ ,/A'b:'\“‘
umbreseal

Encuentra a los mejores profesionales

Qué necesitas Donde lo necesitas

Pagina Facebook.

ﬂ umbrella. Q

AN
reseal.

1
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ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION.

Para comercializar la marca Umbreseal, tendra inicialmente servicio por
distribucion nivel -1 canal directo, del producto al cliente, inicialmente estaremos ubicados
en la ciudad de Bogota, porque se mueve la mayor parte de la economia empresarial,
ofreceremos servicio preventa por medio de nuestra pagina web y servicio posventa
telefonico. Se utilizaran ventas personales, donde predomine el contacto visual con las
constructoras, con el fin de identificar oportunidades de negocio y mejora, ademas se pueda
Ilegar a cumplir con expectativas de ventas, innovar en servcicio y cierre de la venta,

proceso que esta dentro la gestion de ventas .

Involucra que nuestro canal de distribucién sea directo a nuestro clientes, se
ofrecera llevar en tiempos estimados de 2 dias habiles las ordenes de pedido realizadas, en
vehiculo propio, permitiendo un contacto directo con el cliente a su vez se efectue la
gestion de venta y confiabilidad en cumplimiento fortaleciendo la gestion de una futura

fuerza de ventas.

HABILIDADES COMERCIALES.

Comunicacion: Establecer canales y estrategias de comunicacion acertiva y eficaz, no
solo con nuestros clientes y proveedores, sino con nuestros colaboradores con fin de transmitir

mensajes objetivos y lograr transmitir las ideas de forma clara y concisa.

Conocer el producto y la empresa: Para poder sobresalir comercialmente es necesario
que tanto los vendedores como todos los colaboradores de la empresa, conozcan la mision y
vision de la empresa, para transmitir a nuestros clientes el sentido de pertenencia con la

compaiiia.
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Negociacion de ventas: Estalecer politicas, lineamientos y cultura de ventas insentivando
habilidades personales y profesionales directamente relacionadas con la negociacion y

comerciaizacion del impermeabilizante.

Planificacion y orgacion del trabajo: Es fundmental en las habiliddes comerciales
palnificar y agendar las actividades a realizar, estableciendo horarios y prioridades, con el fin de
minimizar el riezgo de olvidar detalles importantes, tratando de hacer las cosas correctamente,

cumpliendo con los cronogramas establecidos.

POLITICA DE CARTERA

Debido a que nuestro canal de comercializacion es por medio de pagina Web,
empezaremos por medio de transferencia electrénica o pagos contra-entrega de acuerdo al
valor de la compra, nosotros por medio de la misma solicitamos documentos ( Rut, Camara
de Comercio ) y enviaremos orden de pedido generada con requisitos de ley como retencion en
la fuente, Iva 19% Yy otros tipos de retenciones de Ica, por estar fuera de Bogota D.C., si asi

lo requiere.

Como proyecto a futuro se puede llegar a estudiar créditos de cartera de acuerdo a
tramites y visitas respectivas de nuestros asesores, cumplimientos en documentacion, con

politicas de cobro de cartera que no afecte nuestro flujo interno.
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PRESUPUESTO

Anexo 2.

CONCLUSIONES.

Como conclusion segun el estudio realizado podemos concluir que introducir y
comercializar Umbreseal como producto, puede tener futuro a nivel muy beneficioso a pesar de

no ser muy conocido en el mercado.

El porcentaje de utilizacion de impermeabilizantes en las obras, nos abre la oportunidad
de ingresar al mercado como comercializadores dados los inconvenientes generados por la

humedad y demaés factores fisicos presentados en la Sabana de Bogota.

Para la comercializar el impermeabilizante en polvo e introducir en el mercado,
contiene un alto componente de innovacién y representa una gran oportunidad en el ramo de la
construccion, pero a la vez implicara un mayor esfuerzo por parte del equipo de mercadeo y

ventas para lograr su aceptacion.

Ante problemas de humedad y filtraciones generados por la exposicion directa de las
cubiertas a la intemperie las constructoras utilizan diferentes tipos de soluciones sin observar
y determinar la calidad adecuada, buscan precios bajos sin importar cuidados y estrategias
protectoras con el medio ambiente, de las 150 constructoras encuestadas su factor de calidad,
no es tan determinante, como el color, en cambio quieren un mejor servicio, factor clave por
el que partira nuestra comercializacion llegando con entregas y asesorias frente al producto

ofrecido, insertando un plus de garantia extendida junto con la durabilidad que obtuvo el
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mayor porcentaje para en la eficiencia del producto.

Se puede llegar a estimar la cantidad de edificaciones con necesidades de servicio de
suministro e instalacion para sistemas de impermeabilizacion con polvo asfaltico, tema que
ratifica la necesidad insatisfecha y la intencionalidad de compra en otro posible mercado

potencial.
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