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RESUMEN

Segun estimaciones de Fenalco Nacional, aproximadamente el 2,5 % del PIB
nacional ocupa el sector ferretero colombiano cuando se incluye en un solo

contexto a productores y distribuidores.

Superintendencia de Sociedades, estima que el sector participe con el 2.6% del
PIB, proyectando un crecimiento de la economia nacional del 4.4% para el 2013.
Esto puede darse debido a que la ventaja del sector de ferreterias es que atiende
a todos los sectores.

El presente plan de negocios GLOBAL SERVICE COMPANY SAS se enmarca
dentro del negocio de ferreteria en la ciudad de Bogota, cuyo objeto es la
comercializacién al detalle de todo tipo de herramientas e insumos de ferreteria,
materiales de construccién, implementos, accesorios y prestacién de servicios a
domicilio, reparaciones locativas en plomeria, cerrajeria, electricidad, arreglo de
electrodomésticos en la ciudad de Bogota.

El objetivo es instalar 3 ferreterias en puntos estratégicos de la ciudad; las dos
primeras con prestacion de servicios a las diversas necesidades de reparaciones
locativas en cualquier tipo de domicilio y una ultima mayorista dedicada a la

compray venta.

El plan de marketing se elabora para aprovechar la oportunidad de negocio que
brinda el mercado como es la necesidad de productos innovadores, de alto
desempefio, confiables y durables para uso en la construccion, al igual que la

asistencia personalizada de servicios.



1. ANALISIS DEL ENTORNO

1.1. Analisis Macroeconéomico

1.1.1. Analisis Economico

De acuerdo al ultimo informe que el Banco de la Republica entregé al Congreso de
la Republica el pasado 3 de Abril del presente ano, en el que se hace un analisis
del comportamiento de la economia colombiana y del entorno econdmico
internacional, se discuten los principales aspectos de la politica macroeconémica y
se presentan los resultados de la economia colombiana en 2012 y las
perspectivas para el 2013.

Durante el afo anterior la economia global continu6 afectada por el lento
crecimiento de las economias desarrolladas, lo cual indujo una nueva
desaceleracion en la actividad econdmica mundial, cuyo crecimiento en 2012 fue
de 3.2% inferior al 3.9% obtenido en 2011, segun estimaciones FMI. Sin embargo,
advierte que en los mercados internacionales se ha logrado superar el nerviosismo
que generaba el temor a un colapso del euro, lo cual se ha reflejado en la
recuperacion de las bolsas mundiales durante el segundo semestre del afo
pasado y en algunos sintomas positivos al comenzar el presente afo. A pesar de
ello, subsisten importantes riesgos y retos por resolver, lo cual se refleja en
prondsticos conservadores de los distintos analistas para el desempefio de la
economia mundial en 2013.

En el 2012 la economia colombiana alcanzé una tasa de crecimiento de 4,0%.
Este resultado signific6 una desaceleracion frente al 6,6% obtenido en 2011 e
igualmente fue inferior al prondstico de crecimiento de 5% que tenia el Banco de la
Republica. Dentro de las razones que explican este menor desempefo, se
encuentra el debilitamiento de la demanda mundial, con sus consecuencias de

interrupcion en la mejoria de los términos de intercambio, reduccién de los



volumenes de exportacion y pérdida de confianza de los agentes econémicos.
Igualmente se produjo un efecto retardado de la politica monetaria, la cual habia
considerado prudente incrementar la tasa de interés de 3% en febrero de 2011 a
5.25% en febrero de 2012, al haber crecido como insostenibles la rapida
expansion del gasto y del endeudamiento privado que se venia produciendo en
2011.

El afo 2012 produjo un desempenio diferente entre los dos semestres. Durante el
primero, la economia colombiana se mantuvo con el prondstico, al alcanzar
crecimientos del PIB de 5,3% y de 5,0% en el primer y segundo trimestres
respectivamente. La demanda interna (tanto en sus componentes de consumo
como de inversion) fue el principal soporte de la actividad durante este periodo,
mientras que la demanda externa se fue debilitando gradualmente ante la

desaceleracion de la economia mundial.

En contraste, la actividad econdémica durante el segundo semestre de 2012 mostr6
desaceleracién, con tasas de crecimiento para el tercer y cuarto trimestres de
2,7% vy 3,1%, respectivamente, esto se explica por el dinamismo de la formacion
bruta de capital y el menor aumento de las exportaciones netas. El bajo
crecimiento de la formacion bruta de capital obedecié principalmente a la
contraccion del rubro de equipo de transporte, en tanto que construccidén vy
edificaciones y obras civiles mostraron desempenos inestables entre el tercer y
cuarto trimestres. Durante este periodo la industria manufacturera mantuvo su
tendencia decreciente, mientras que los sectores de agricultura, comercio y
transporte exhibieron crecimientos moderados. A esto se sumdé el menor
desempefio de la mineria debido a problemas de orden publico y dificultades de

transporte, que afectaron la produccién de carbén y petréleo.

" http://www.banrep.gov.co/sala-prensa/com2012.html



En cuanto al desempefo del mercado laboral, durante el 2012, segun el DANE, la
tasa de desempleo al finalizar el afio se ubicd en 9,6% para el total nacional y
10,2% para las trece principales areas metropolitanas, los niveles mas reducidos
desde 2001. Sin embargo, el mercado laboral estuvo afectado por los cambios en
el ritmo del crecimiento de la economia. Por tal razén, en el segundo semestre de
2012 el aumento en el numero de ocupados se desacelerd, haciendo que las

reducciones de la tasa de desempleo fueran menores en ese periodo. ?

De acuerdo al reporte dado por el DANE, para el total nacional en febrero del
presente ano, la tasa de desempleo fue de 11,8% para el total nacional y 12,3%

para las trece principales areas metropolitanas.

Durante el trimestre movil de diciembre 2012 —febrero 2013 para el total nacional
la tasa global de participacion fue 64,0%, la de ocupacion 56,9% y la de
desempleo 11,1%. La rama de actividad que concentr6 el mayor numero de
ocupados fue comercio, restaurantes y hoteles (27,6%) La posicion ocupacional
que registrd la mayor participacion de ocupados fue trabajador por cuenta propia
(43,2%). La tasa de desempleo de los jefes de hogar fue 6,0%.

Durante este mismo periodo para las trece principales areas metropolitanas, la
tasa global de participacion fue 67,2 la de ocupacion 59,2% y la de desempleo
11,9%. La rama de actividad econdmica que registré la mayor participacién en la
ocupacion fue comercio, restaurantes y hoteles con 31,3% La posicién
ocupacional que registré la mayor participacién entre la poblacién ocupada fue
obrero, empleado particular (48,7%). La tasa de desempleo de los jefes de hogar
fue 6,7%. °

g http://www.dane.gov.co/#twoj_fragment1-4

3 http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/ech/ech/bol_ech_feb13.pdf



Todos los sectores econdmicos contribuyeron positivamente al incremento del
empleo, aunque la industria manufacturera, la construccién y el comercio
redujeron su contribucién a la generacién de puestos de trabajo, debido a la
pérdida de dinamismo de estos sectores frente a sus resultados de 2011. Otro
aspecto por destacar del mercado laboral en el 2012 fue la mejora en los
indicadores de calidad del empleo, que se reflejo en los mayores ritmos de
crecimiento del empleo asalariado con contrato indefinido, en comparacién con el
no asalariado y temporal. El crecimiento del nUmero de trabajadores asalariados y
de caracter permanente guarda estrecha relacion con la confianza de los

empresarios, y es la base para mantener un incremento sostenible del consumo.

La inflacién en 2012 tendi6 a decrecer debido al menor crecimiento de la
demanda interna durante el segundo semestre de 2012, condiciones climaticas
favorables, la ausencia de presiones de costos y las disminuciones o pocos
ajustes de los precios internacionales. La inflacion pas6 desde 3,73% a 3% entre
diciembre de 2011 y septiembre de 2012, al concluir el afo se registré una
inflacion de 2,44% vy 1,83% al finalizar febrero del presente afo.

Ademas de las causas sefialadas, esta caida de la inflacidon se explica por el
impacto que la reforma tributaria tuvo por una sola vez en los precios. Esta
iniciativa implic6 modificaciones en las tarifas del impuesto al valor agregado (IVA)
para un segmento importante de los bienes y servicios de la canasta del

consumidor y una reduccion de los impuestos a la gasolina.

La politica monetaria, le corresponde promover un crecimiento de la economia
alrededor de su capacidad potencial y una inflacién en su meta de largo plazo. En
este contexto, las condiciones cambiantes de crecimiento e inflacion, la revision de
prondsticos y las variaciones en el comportamiento del crédito y demas variables
financieras han exigido ajustes importantes de la tasa de interés de politica.




La Junta Directiva del Banco de la Republica decidi6é reducir la tasa de interés de
intervencién de manera gradual desde un nivel de 5,25% en julio de 2012 a 3,25%
en marzo de 2013. El escalonamiento de este proceso obedece a la incertidumbre
sobre la naturaleza y duracién de los choques que han determinado el
comportamiento de los precios y del producto. Las reducciones en la tasa de
interés de politica se han venido transmitiendo progresivamente a las tasas de

interés de crédito en todas sus modalidades. *

En 2012, la estabilizacibn de los términos de intercambio, los menores
crecimientos en la produccion y en las exportaciones de petréleo, las caidas en los
ingresos por remesas de trabajadores, el deterioro de la productividad de
Colombia relativa a Estados Unidos y la reduccién de las tasas de interés de
politica, son coherentes con una tasa de cambio real menos apreciada. En la
medida en que ello no se produzca, aumenta el riesgo de liquidez internacional y
se hace necesaria la mayor acumulacién de reservas internacionales. Esto explica
que en el afno 2012 la Junta Directiva haya considerado oportuno acumular
US$4.844 millones, lo que constituye la mayor compra de délares registrada en un
ano por el Banco de la Republica en el esquema de inflacion objetivo.
Adicionalmente, en la sesion del 28 de febrero de 2013 la Junta decidi6
incrementar el nivel promedio diario de compra de ddélares, para de esta forma

continuar mejorando los indicadores de reservas internacionales.

La Tasa de cambio representativa del mercado (TRM) para el 2012 en el mes de
enero estuvo en $ 1887,19 y terminé el afo en $ 1764,6078, el 2013 empez6 con
una TRM de $1764,07337 y $ 1810,4663 actualmente.®

Las proyecciones de crecimiento para 2013 dependeran de lo que suceda en el
contexto internacional (especialmente en la Zona Euro y en los Estados Unidos), y

* http://inflacion.com.co/tag/ipc-2013
> http://es.exchange-rates.org/history/COP/USD/T



de la forma como esto afecte el desempefio de la economia colombiana. Mientras
las medidas de ajuste econdmico sean efectivas en las economias desarrolladas,
no se prevén riesgos de una contraccién fuerte de la economia mundial, lo que en
principio permite confiar en una expansion moderada de la demanda por nuestras

exportaciones.

En el ambito interno, no se esperan grandes cambios en el comportamiento de los
diferentes componentes de la demanda agregada, excepto para el caso de la
inversién en obras civiles y la construccion de edificaciones, sobre las cuales se
espera una mayor actividad en el presente afno. Esto permitiria lograr un

crecimiento para 2013 similar al del afio anterior, que estaria alrededor del 4,0%.

En términos trimestrales, el crecimiento debera acelerarse a partir del segundo
trimestre del afio cuando se superen algunos de los choques de oferta del afo
pasado y comienzos de este ano. Asi mismo, la politica monetaria mas expansiva
que se adelanta desde julio de 2012 debera empezar a rendir sus frutos en el
transcurso del afo, permitiendo una aceleracibn de gasto privado, tanto en

Consumo como en inversion.

1.1.2. Analisis Politico

Colombia se ha consolidado como uno de los paises con mayor apertura
comercial gracias a la diversidad de productos y servicios que ofrece y que lo
destacan como lider de la regién. En este sentido, hay avances en el
mejoramiento de las relaciones con Venezuela, al tiempo que Brasil ha mostrado
su gran interés por invertir. En tanto, Chile y México contindan reforzando el
comercio con Colombia a través de una serie de mecanismos legales que

permiten preferencias arancelarias y de transparencia.
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De otro lado, Panama se convierte cada vez mas en un aliado estratégico para el
pais, pese al problema del contrabando que por arnos las relaciones diplomaticas y

comerciales.

Los avances comerciales de Colombia no paran y aunque el Tratado de Libre
Comercio con Estados Unidos se ha convertido en la agenda central del Gobierno,
el pais tiene ya una serie de acuerdos con otros paises, que le han permitido

consolidarse como lider en la apertura de nuevos mercados.

Es asi como se puede destacar los avances en las negociaciones para un TLC
con Israel, la nueva extension de preferencias comerciales y los buenos resultados
del pago de la deuda con Venezuela, y el fortalecimiento de la inversion y el
comercio con paises de la regién como México y Uruguay.

Asimismo, el acercamiento que Colombia hace a la regién Asia-Pacifico, que,
pese al bajo crecimiento econémico que ha registrado China en los ultimos meses,
sigue siendo un socio comercial importante para el pais y en general para la

region latinoamericana.®

En lo que respecta a temas de presupuesto, para este ano, el congreso aprobé un
presupuesto de 185,5 billones, 12,2% mayor frente al de 2012 que era de $165,4
billones. Este presupuesto se basa en supuestos realistas como una inflacién de
3%, un crecimiento de la economia de 4,8% y una tasa de cambio promedio de
1.800 pesos, asi como un precio promedio del petréleo de US$101 por barril.
Dicho presupuesto segun el ministro de hacienda tiene el objetivo de continuar con
la reduccidn del déficit del Gobierno Central, de 2,4% en 2012 y 2.2% en 2013.

Del presupuesto aprobado, $40,7 billones de pesos seran destinados a inversion,
rubro que crece 11% con respecto al afo anterior, y por encima de los rubros de

gasto. En inversion social se invertiran 7,1 billones de pesos, para educacion iran

® http://www.elnuevosiglo.com.co/articulos/4-2012
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24,6 billones de pesos, 11,5 billones para protecciéon social y salud, pensiones
24,9 billones de pesos, 47 billones de para el servicio de la deuda externa ,23

millones de pesos se destinaran a defensa.’

1.1.3. Analisis Social

Mientras que la Unesco avisa que en el mundo hay 793 millones de analfabetas
en Colombia los que no saben leer ni escribir representan el 6,6% de la poblacién.
El porcentaje es minimo. La cifra es mas diciente: 1’672.000 colombianos mayores
de 15 afios son analfabetas.®

Segun el DANE, la pobreza monetaria (que mide el porcentaje de personas que
viven en hogares con ingresos inferiores al costo de una canasta basica de bienes
y servicios) disminuyé de 37,2% en 2010 a 34,1% en 2011; la pobreza extrema
(que mide el porcentaje de personas con ingresos del hogar inferiores al costo de
una canasta basica de alimentos) pas6 de 12,3% en 2010 a 10,6% en 2011; el
coeficiente Gini (que mide la concentracién del ingreso) también disminuyé
levemente, pasando de 56,0 a 54,8.

La mejoria fue generalizada, ocurri6 a lo largo y ancho del pais, pero los
promedios nacionales esconden grandes desigualdades regionales. La pobreza
rural asciende 46% y la urbana, a 30%. °

7 http://www.elespectador.com/noticias/economia/articulo-381781-congreso-aprueba-presupuesto-general-

2013-1855-billones

5 http://www.elespectador.com/impreso/vivir/articulo-297906-colombia-1672000-analfabetas

° http://www.elespectador.com/opinion/editorial/articulo-347737-sobre-pobrezahttp://
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1.2. Analisis Microeconomico
1.2.1. Sector Ferretero

La historia de las ferreterias en Colombia data de 1960, aproximadamente, y
fueron algunas familias europeas asentadas en Bogota y otras colombianas, las
encargadas de darle vida a estos negocios, que se ubicaron en los sectores
comerciales de los barrios de las ciudades, aunque su oferta también encontré

lugar en las zonas céntricas de las urbes.

Asi, durante casi 50 anos, las tradicionales ferreterias ejercieron una posicién
dominante en el mercado local, y temas como el servicio al cliente, la mejor
relacion con los proveedores, la modernizacion de puntos de venta, ademas de la
capacitacion a empleados y mejores practicas contables, no tuvieron tanta

relevancia en las prioridades de los empresarios ferreteros.

Sin embargo, la llegada de cadenas como Homecenter, e Easy recientemente,
cambi6é la historia, no solo por su conocimiento del mercado sino por los
ambiciosos planes de expansion, que proyectan inversiones para los préximos

anos del orden de los US$200 millones, aproximadamente, en cada caso.

Segun estimaciones de Fenalco Nacional, aproximadamente el 2,5 % del PIB
nacional ocupa el sector ferretero colombiano cuando se incluye en un solo

contexto a productores y distribuidores. '

El PIB (Producto Interno Bruto) de Colombia esta cerca de los 300 mil millones de
dolares, de los cuales, alrededor de seis y siete mil millones de ddlares aporta el
sector ferretero; cabe aclarar que solamente las ferreterias y distribuidores

realizan una contribucion mas moderada aproximadamente del 0,4%.

10
www.fenalco.com.co/
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Sin embargo, por tratarse de un sector mixto que apoya el dinamismo de sectores
industriales, productores, importadores y constructores, entre otros; contemplar
radicalmente el desarrollo en cifras del establecimiento ferretero como tal, excluye
el universo que lo compone y relega del contexto a los empresarios que
trascienden la etapa comercial del local hacia la importacién, limitando el

conocimiento del gremio.

Segmentar al 100% el sector ferretero de Colombia es un trabajo en permanente
desarrollo que funciona con la participacion de entidades publicas y privadas, al
igual que con la formalizacion de la actividad de los empresarios que lo componen,
a través del registro de su desarrollo comercial y de gestion.

Los datos varian segun la informacién que se vaya obteniendo y, en ese sentido,
resulta arriesgado identificar a la actividad ferretera colombiana como un sector
empresarial con proyeccion nacional; situacién que in visibiliza estadisticamente a
quienes se desempenan en esta actividad dentro del segmento de otros en
estudios formales, o, también dispersa la informacién en categorias ajenas a su

esencia a partir de asociaciones rapidas.

En ese aspecto, el sector ferretero de Colombia presenta un atraso considerable
en relacién con paises como Chile, Argentina y Espana, por ejemplo, donde la
actividad ferretera cuenta con un ordenamiento que funciona para identificar el
progreso de este grupo econémico empresarial y a su vez funcionar como una
comunidad integrada en el desarrollo de un quehacer especifico con

reconocimiento econémico y de mercado capaz de trascender barreras.
Segun informe Fenalco el sector ferretero en el 2012, tuvo un decrecimiento del

0.5% en el empleo generado por la produccion de Industrias basicas de hierro,
acero, fundicidon de metales y fabricacion de productos elaborados de metal. Por
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otro lado, la Muestra Mensual de Comercio al por Menor (MMCM) del Dane, revel6
que las ventas reales del comercio minorista presentaron un incremento del 3%
durante los primeros meses del afno, de los cuales, el grupo de articulos de
ferreteria, vidrios y pinturas, registré un 8.3%. Igualmente, el informe de la Muestra
Trimestral de Comercio al por Menor de Bogota, indicé que en el Il trimestre del
2012 la categoria de Ferreteria y otros productos fue uno de los grupos con mayor

crecimiento en ventas al reportar un 18,3 %.

El sector ferretero de Colombia ha sufrido una desaceleracién desde 2011, segun
el informe del comportamiento del sector ferretero de 2012, de Fenalco Nacional.
Los ingresos operacionales de las empresas registradas en la Superintendencia
de Sociedades asociadas al sector ferretero son indicadores de la participacion de
los empresarios del sector en el espectro econdmico nacional. Ese afo, las
empresas del sector reportaron ingresos operacionales superiores a los $11 mil

millones de pesos, lo que proyecta una participacién en el PIB nacional del 2.5%.

Asimismo, las importaciones de materiales para la construccion tuvieron un
crecimiento promedio del 21%, mientras que las ventas se incrementaron el 8.3%
de enero a septiembre de 2012 respecto al mismo periodo del 2011, pero redujo
su participacion en el total de las ventas reales del 3.7% en 2011 a 3.6% en 2012.
Por otro lado, las importaciones de materiales de construccion cayeron 25% de
enero a septiembre, reduciendo su participacion en el total de las importaciones
del pais del 3.5% en 2011 a 3.2% al presente afio "

Segun Fenalco Nacional, el sector ferretero ha disminuido su cuota de
participacion en la economia del pais: en 2010 aporto6 el 2.6% del PIB, para 2011
disminuyé al 2.3%, y en 2012 se calculd en 2.5%. De acuerdo a las proyecciones
de la economia nacional que realizd el FMI y en relacibn a los ingresos

operacionales de las empresas del sector en los estados financieros de la

1 http://www.dane.gov.co/#twoj_fragment1-4
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Superintendencia de Sociedades, estima que el sector participe con el 2.6% del
PIB, proyectando un crecimiento de la economia nacional del 4.4% para el 2013.
Esto puede darse debido a que la ventaja del sector de ferreterias es que atiende
a todos los sectores. Las ferreterias se convierten en un indicador de como esta

un sector con la venta de productos.

PARTICIPACION DEL
SECTOR RELACIONADO CON
FERRETERIAS EN EL PIE

INGRESOS INGRES0S OPERACIONALES CRECIMIENTO
OPERACIONALES MILES DE MILLONES DE PESO5* DEL FIEB

2005 4918142720000 4915 340156
6976173910000 6,976 362938
2007 6184518248000 6,184 3879283
2008 8295038211000 8,295 401744
2009 8249845503000 8,249 408379
2010 10830906332000 10,830 424718
2011 10543869408000 10,543 449837
2012 11808195213571 4 11.808%* 468,179+
2013 12760372790821.4 12 760%** 489.354%*

Valeres en miles de millones de pesos precios constantes

* Calculo a partir de los CIUU

2893 FABRICACION DE ARTICULOS DE CUCHILLERIA, HERRAMIENTAS DE MANO Y ARTICULOS DE FERRETERIA
5141 COMERCIO AL POR MAYOR DE MATERIALES DE CONSTRUCCION, FERRETERIA Y VIDRIO

5242 COMERCIO AL POR MEMOR DE PINTURAS EN ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS

**PiB Estimado FMI (Crecimiento real anual 2012 (4,3%), 2013 (4,4%))
***Calculo Tendencia ingresos operacionales codigo CIUU

Fuente: Fenalco

Fuente: Revista FIERROS, enero de 2013

El sector ferretero es un gremio actualmente dependiente de sectores
principalmente involucrados con el consumo, el comercio, la industria, la
construccién, la tasa de cambio, o el comercio exterior. Con la disminucién de un
digito del desempleo aumenta el nivel de inversion familiar en sus casas y con ello

las posibilidades de que se sostenga el 70% de preferencia de los consumidores
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finales hacia las ferreterias, donde sus ingresos son destinados principalmente en
la intervencién de sus hogares para remodelacion o arreglos locativos, como lo

revelé el Estudio del Mercado Ferretero (EMF) en el 2010. 2

Igualmente, situaciones como la gradual recuperacidon del sector de la
construccién, el invierno, los procesos de comercio internacional con tratados de
libre comercio, la recuperacién y creacion de proyectos de infraestructura, las
actividades en torno al crédito, o la constitucién de alianzas con zonas francas;
han dinamizado la actividad del sector en pos de su inmersion y visibilidad en la
economia nacional, al igual que el fortalecimiento y especificacién de su actividad

que a la larga esta conformando un nuevo sector econémico.

Las ferreterias de la capital del pais concentran el mayor niumero a nivel nacional
junto con los ingresos operacionales mas representativos. Hoy el sector se
muestra fuerte: los minoristas consolidan un crecimiento sostenido mientras que

los mayoristas dejan atras la crisis del 2009.

Como en el resto de la economia nacional, la capital de la Republica es la regidén
que mayor representacion tiene el sector ferretero, tanto en ventas como en
cantidad de razones sociales, mas del 40%. Si bien muestran un comportamiento
satisfactorio en el Ultimo ano, los ferreteros mayoristas capitalinos fueron a los que
mas duro les pegd el 2009.

El Top 100 de empresas ferreteras de comercio al por mayor del 2010, revel6 que
39 de estas pertenecen a la capital y reportaron ingresos de 2,8 billones de pesos,

el mas significativo a nivel nacional.

Las ferreterias bogotanas fueron sin duda las mas sensibles a la crisis econémica

que golped al mundo en 2008 y que se sinti6 con mas fuerza en Colombia en

2 http://www.fierros.com.co/revista/ediciones-2011/
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2009. Entre 2008 y 2009 el sector de ferreterias al por mayor presenté una caida
del 5,5% en Bogota, mientras que esta situacién no se vio de forma tan marcada
en otras partes del pais, donde las ferreterias al por mayor tuvieron incluso

comportamientos positivos.

En 2010 las cifras vuelven al comportamiento positivo y los ferreteros registrados
en Bogota no solo crecieron alrededor de un 13.5% en comparacién con 2009,
sino que superaron en 200 mil millones de pesos las ventas registradas en 2008:
una clara demostracion de que la recuperacion de la crisis tom6é menos de los
esperado y que la industria tuvo los suficientes cimientos para salir de ese

bache.™

Ahora bien, es importante resaltar, que especialmente en el sector de comercio al
por mayor, el negocio ferretero es muy sensible al comportamiento de la industria
en general y de la construcciéon en particular, el descenso de 2009 debe servir
como campanazo de alerta para que los empresarios de la industria estén
preparados para cuando regrese una época dificil.

La recesiébn del 2009 llevé al cierre de establecimientos en sectores
comercialmente claves de la capital como Paloquemao, Martires, 7 de Agosto,
donde ferreteros se vieron obligados a vender sus negocios, deshacerse
apresuradamente del inventario para recuperar el capital de inversién, revaluar
alianzas estratégicas con fabricantes o detener planes de expansion, entre otras
acciones. Ademas, algunos entraron también a competir desordenadamente con
el mercado de las grandes superficies, enfrentandose a la comercializacién
desigual de productos y recurriendo a estrategias de precio y soporte técnico que

no siempre pagaron sus frutos.

B http://www.fierros.com.co/revista/ediciones-2012/edicion-especial-ii/lo-que-va.htm
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Por otro lado, con el fin de sobrevivir a la crisis, empresarios ferreteros iniciaron un
proceso de recuperacién econdmica a través de la exploracién de alternativas de
negocio, en actividades mas estables como las importaciones o la maquila de
productos, que estan mas ligados al quehacer comercial del sector ferretero y

representaron una importante fuente oportunidades.

Ya para el 2010, el sector ferretero de Comercio al por Mayor de la capital habia
logrado superar las pruebas mas duras y tener una recuperacion del 13,4%
(contando 2009 y 2010).

Cabe mencionar que influy6é en la reactivacion del gremio la llegada de nuevas
marcas al pais que identificaron y respaldaron a grandes distribuidores para la
comercializacién de sus productos, al igual que la demanda externa de materiales
nacionales, la exploracion internacional de alianzas comerciales con fabricantes, el
acercamiento inteligente a grupos y organizaciones sectoriales relacionados con la
industria y la construccion y el aprovechamiento de las llamadas locomotoras del
desarrollo del Gobierno nacional que impactan directamente en el sector ferretero.

En contraste, las ferreterias bogotanas de comercio al por menor tuvieron un
crecimiento sostenido durante los Ultimos tres afos. Contrario al grupo de
ferreterias al por mayor, se mantuvieron firmes ante el coletazo de la crisis del
2009 y ese afio obtuvieron ingresos por encima de los $697 mil millones de pesos,
evidenciando un crecimiento del 13,3% (comparando 2008 y 2009).

Podria decirse que este grupo de ferreterias al por menor, compuesto por 46

empresas comercializadoras de productos al detal, herramientas, enseres y hogar-
fue un claro ganador se si le compara con sus primos de al por mayor. Al
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comparar los ingresos del 2009 con los $805 mil millones de pesos reportados
para el 2010, se evidencia un crecimiento del 15,5%. '

Una de las razones para explicar este fenémeno radica en una menor
dependencia de la industria y del sector de la construccion y una mayor atencién
al consumidor final y cliente especialista (como maestros, electricistas, etc.) que

sufrieron mucho menos las consecuencias de la crisis.

Temas como el precio del délar, que facilité la compra de productos importados;
las tasas de crédito bajas que impulsaron los préstamos para remodelaciones y
arreglos locativos, y, en general, un nivel de consumo relativamente estable
hicieron que los efectos de la recesién no tocaran a las ferreterias de comercio al

por menor.

En cambio, las ganancias que obtuvieron funcionaron para que muchos
reinvirtieran en la tecnificacidbn de puntos de venta, lograran certificaciones de
calidad, ampliacién de locales comerciales, oferta de servicios que generaran valor
agregado ante el consumidor final, el acercamiento a entidades financieras,
desarrollo de marcas propias; demostraran solidez econdémica para participar en
licitaciones, presentaran propuestas a nuevos socios, o siguieran los pasos de

algunos de sus mas grandes proveedores.

La expansion del negocio de grandes superficies especializadas en construccion y
hogar en el pais puso en jaque a varios segmentos del comercio, siendo el de las
ferreterias uno de los que mas sinti6 movimientos desestabilizadores, reflejados

en la disminucion de ingresos y en el cierre de muchos negocios.

Esta realidad despertd en los ferreteros del pais un afan por no perder

participacion de mercado, situacion que ha llevado a los protagonistas de esta

4 www.dinero.com
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cadena a desarrollar estrategias para modernizar su oferta, sus puntos de venta,
teniendo como referencia no solo el ejemplo de la competencia internacional, sino
con la estructuracién de alianzas empresariales con el fin de no dejar desaparecer

Sus negocios, en la mayoria de los casos familiares.

Para los actores del sector ferretero, en 2013 el desarrollo continuara directamente
vinculado a las iniciativas del Gobierno en relacién a los Tratados de Libre
Comercio internacionales que traen consigo nuevos competidores en el mercado,
la ejecuciébn de proyectos de infraestructura, la contratacion de empresas
ferreteras como proveedores mayoristas y el consumo de aceros; asimismo, la
formalizacién de las empresas del sector y su participacion en las actividades de
las entidades asociadas, el registro de movimientos financieros y los reportes que
alimenten los indicadores del sector. Ademas, el comportamiento del délar es

clave para la importacién de productos como el acero.

Otra de las ventajas con las que cuenta el sector ferretero son las iniciativas de
asociatividad que gradualmente se estan ejecutando y que estan directamente
relacionadas con la competitividad del sector ferretero, porque contribuyen con la

reduccién de la concentracion del mercado.

La asociatividad es una apuesta que debe continuar realizandose para mejorar la
competitividad del sector ya que al pertenecer a una asociacion, los ferreteros
pueden lograr beneficios que solos no los conseguirian jamas, como precios por
compra en bloque, reduccién de costos de manera significativa, estar enterados
de lo que pasa en el mundo y en la region. Ademas, conocer de primera mano las
medidas gubernamentales que los puedan afectar, competir de manera mas
eficiente con los almacenes de las grandes superficies y lograr descuentos por

compras a gran escala.
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La idea es evitar que al sector nacional le pase lo mismo que le ocurrié al chileno,
donde la expansion de grandes formatos obligé a la reduccion en numero de las
medianas y pequenas ferreterias. Hace 10 afnos, en Chile habia 10.000 ferreterias
y hoy solo quedan 3.000. En Colombia, la competencia privada es muy fuerte, y
con la ferreteria sucede un fenoémeno diferente al de la tienda de barrio, que sigue
siendo visitada por la gente asi existan nuevos supermercados e hipermercados,
porque se han sabido modernizar. La ferreteria se quedé atrasada, con ambientes
hostiles, oscuros, atiborradas de productos, con ferreteros empiricos y muy

basicos en sus procesos administrativos. '°

Ante este panorama, Dyna cred hace dos afos el Club Punto Dinamico, con la
idea de proteger la pequefia y mediana empresa. Este proyecto tiene como
finalidad brindarles a los independientes herramientas para estar al dia en lo que
necesitan saber, hacer y tener. Es decir, capacita en técnicas de venta,
almacenamiento, manejo de inventarios, compras, mercadeo y acceso a la
tecnologia para manejar eficientemente esta informacion y convertirla en una
ventaja competitiva. Este modelo fue copiado del creado por la firma espafola
Ehlis, llamado Cadena 88, que hoy tiene operacién en Barcelona y Valencia,
cuenta con 780 afiliados y una facturacién anual cercana a los US$300 millones.

A la fecha, Club Punto Dinamico tiene 49 ferreterias afiliadas: 15 en Medellin, 14
en Bogotd, 12 en Cali y 8 en Barranquilla. La meta a 2015 es tener 500 socios.
Para afiliarse, un ferretero necesita haber sido cliente de Dyna al menos un afo,
pagar una afiliacion que, dependiendo del tamano, oscila entre $3 millones y $6
millones, y una mensualidad entre los $300.000 y los $600.000. '°

B http://www.portafolio.co/economia/crecimiento-economico-colombia-estaria-45-y-48

1o http://www.elpais.com.co/elpais/economia/noticias/
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Esta evolucion del sector ferretero es clave para su supervivencia. El auge de la
construccién y la remodelacion de viviendas representan un ciclo que no se puede
desaprovechar, se debe mejorar las estrategias de venta, impulsar la capacitacién
y reforzar el sentido de asociacion.

Se debe trabajar en la tarea de modernizacién a tiempo y estar preparados para
enfrentar al gran formato con expansiones nacionales, pero la pequena ferreteria
estd desprotegida y requiere de una asociaciébn que la acomparne comercial
juridica y administrativamente. El mercado estd madurando, quien no siga los
cambios de mercado y no adapte su propuesta de valor a las nuevas demandas

de los clientes se quedara atras.

1.2.2. Anadlisis de la competencia

Para el andlisis de la competencia hay que distinguir varios tipos principales de

competidores:

o Hipermercados. Estas grandes superficies, comercializan en una de
sus secciones todo lo relativo al sector ferreteria y bricolaje. Tienen
como ventajas principales el espacio de exposicién, junto con el
surtido y los precios competitivos.

o Grandes Almacenes. Se caracterizan por su ubicacién en el centro
de las grandes ciudades, su sistema de ventas por secciones y su
surtido seleccionado. Tratan de diferenciarse de los Hipermercados
por la seleccidon de su surtido y por la atencion de su personal de
ventas. Por tanto un aspecto fundamental de su éxito es la atencion y
el asesoramiento proporcionado por los vendedores. Sin embargo,
carecen de productos especializados.
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o Grandes Superficies Especializadas. Estamos ante comercios de
grandes dimensiones, especializados en el sector de la ferreteria y el
bricolaje, que suelen encontrarse en poligonos industriales a las
afueras de las ciudades. Estos establecimientos pueden incluir
cafeterias y una zona infantil para que los padres puedan hacer las
compras de forma relajada.

o Miscelaneas. Son tiendas pequenas, que ofertan, entre una
amplisima variedad, algunos articulos relacionados con la ferreteria y

el bricolaje, pero que no llegan a un nivel alto de especializacion.

o Ferreterias tradicionales. Las cuales siguen teniendo claras ventajas
sobre el resto de competencia, como la proximidad al consumidor, la

frecuencia de visita, la diferenciacion, etc.

La Superintendencia de Sociedades sefialé que existen registradas1094 empresas
dedicadas al sector ferretero.

Segun las estadisticas por sociedades del 2012 que maneja la empresa Colombia
Enterprise Ltda., se identificdé un total de 7939 empresas relacionadas con el
sector ferretero.

A partir de los CIlIU dentro de los estados financieros de las Supersociedades, se

encontraron 1023 ferreterias.!”

Es clave aclarar que el total de las ferreterias obedece solo a las que las entidades
y empresas anteriormente mencionadas, tienen registro; igualmente, que no todas
las empresas del sector ferretero estan registradas en la Supersociedades porque

para ello deben reportar un minimo de 30 mil salarios minimos.

"7 http://www.supersociedades.gov.co/ss/drvisapi.dll
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También, se desconoce el total de empresas relacionadas con el sector ferretero,
que actualmente estan registrada en las Camaras de Comercio del pais. No
obstante, esto funciona como indicador para senalar con mas precision cuantas

ferreterias formalmente existen en el pais.

La UPZ La Floresta perteneciente a la localidad de Suba, cuenta con 14
establecimientos que ofrecen servicios de cerrajeria, 94 prestan servicios de
reparacion y servicios técnicos, 5 plomeria, 11 de aseo y mantenimiento; en total

se registran 1509 establecimientos comerciales.

En el momento, tenemos como competidor mas importante a Constructor (Home
Center). Asi mismo cabe la posibilidad que a futuro, exista la presencia en
cercania a nuestros puntos: Home Sentry, Easy, o el mismo Home Center —

Constructor.

1.2.3. Analisis DOFA

1.2.3.1. Fortalezas

o Variedad y amplia gama de productos.

o En cada servicio prestado a domicilio se brinda calidad, apoyo, seguridad y
confianza.

o Servicio al cliente.

o Tiempos de entrega inmediata.

o Calidad de la mercancia.

o Experiencia y conocimiento.

o Precios competitivos.

o Servicios innovadores

o Buena reputacion entre los proveedores.

o

Asistencia técnica (personal calificado).
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o Asesoramiento al cliente.

o Evaluacién gratuita y cotizacién de servicios.

o Contacto directo con el cliente.

o Buenas relaciones el cliente

o Servicio post venta

o Ubicacién

o Recordacion de marca

o Cartera

o Facturaciéon

o Capacitaciéon continua a vendedores y técnicos

o Péagina Web.

1.2.3.2. Debilidades

o No hay conocimiento total del mercado
o CRM

o Estrategias dirigidas por canal.

o Modernizacion de infraestructura.

o Sistematizacién de inventario

o Posicionamiento en el mercado

1.2.3.3. Oportunidades

o Acceso a nuevas tecnologias.

o Obtencién de contratos con clientes grandes como Caracol.
o Busqueda de nuevos mercados.

o Captacion clientes nuevos

o Expansion.

o Crecimiento demografico.



o Recuperacion del sector de la construccién.

o Procesos de comercio internacional con tratados de libre comercio.
o Recuperacion y creaciéon de proyectos de infraestructura.

o Actividades en torno al crédito.

o Constitucién de alianzas con zonas francas

o Desarrollo de productos.

o Cobertura

o Epoca decembrina.

1.2.3.4. Amenazas

o Inseguridad.

o Mercado saturado.

o Competencia desleal.

o Desempleo.

o Inflacién en los precios.

o Cambio en las necesidades y gustos de los consumidores
o Crisis econdmica nacional y mundial.

o Multinacionales.

o Relaciones con otros paises.

o Competencia.

2. MERCADEO
2.1. Investigacion de mercado
El analisis de la informacidén se hara con referencia a la Localidad (Suba)

para el caso de la UPTZ La Floresta, la cual estd ubicada en el sector

noroccidental y al Total Ciudad Bogota.
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La UPZ La Floresta su puede dividir en dos zonas divididas por la Avenida
Boyaca, en el lado oriental de la avenida se encuentra toda el area
urbanizada de la UPZ, mientras del lado occidental toda el area
(aproximadamente la mitad del territorio de la UPZ) corresponde a un club
social, el sector urbano de la UPZ esta delimitado por la Avenida Boyaca y
el Canal Salitre al occidente, la avenida carrera 68 al sur, la avenida Suba o
Transversal 60 al oriente y el Humedal Cérdoba al Norte. El area del club
limita con el canal salitre y con la Calle 127 y la calle 118.

Su localizacion le proporciona una alta accesibilidad urbana y local. De
hecho, ademas de avenidas con las cuales colinda, existen varias avenidas
que atraviesan la UPZ como la Avenida Pepe Sierra y la Avenida de la

Constitucion, proporcionandole una buena accesibilidad global. '8

El total de usos basicos del suelo se muestra en la siguiente tabla.

Tipo de Uso UPZ Localidad | Ciudad

Expansion 000 39923 15389
EEP neta 14 67 370,36| 2831,3
Vias 48 46 784,63| 59598
Urbanizable no Urbanizado 8,62 62373 23218
Amanzanado 318,53| 394488 280404
Areas no Clasificadas 321 14262 7115
Total 393.48| 626545 414037

Lo anterior implica que practicamente la totalidad del area de la UPZ puede
ser tenida en cuenta para el urbanismo, es importante tener en cuenta que
el 12.7% (48.46 has) del area urbana neta corresponde a vias, lo cual
genera una facil accesibilidad a la zona, la zona cuenta en su totalidad con

servicios publicos, el NSE predominante es 4.

'® http://www.bogotamiciudad.com/Directorio/Index.aspx
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Como se puede observar en el mapa # 1, el uso predominante en color
amarillo, al menos nominalmente, es la vivienda, sin embargo, se empiezan
a dar usos industriales y de servicios sobre la avenida constitucion y que
parecieran extenderse hacia la avenida carrera 68, la densidad de las
actividades econdmicas empieza a crecer y se mantiene el uso residencial
como el predominante, este factor se vuelve muy interesante como
mercado potencial, para nuestra compania debido a que es en la zona
residencial en donde queremos masificar la prestacién de servicios que
ofrece GLOBAL SERVICE COMPANY

Con respecto a la edad de la poblacion es importante tener en cuenta el
rango de edad de las personas que habitan el sector, el 73% de los
habitantes es menor de 50 afos, y el 48% del total de habitantes de la UPZ
se encuentra entre los 20 y 50 anos, en plena actividad econémica, dando
indicios de la consolidacién del sector en su parte habitacional este factor
también se pone a favor de nuestra compafia, este perfil de poblacién tiene
poder adquisitivo y buscan satisfacer necesidades de reparaciones y

servicios en sus domicilios o locales comerciales constantemente.

Rango de Edad UupPZ LOCALIDAD CIUDAD
0 A9 ANOS 11.60% 17.05% 17.,50%
10 A 19 ANOS 13.81% 17.14% 17.57%
20 A 29 ANOS 17.52% 18.32% 18.,63%
30 A 39 ANOS 15.31% 16.63% 15,68%
40 A 49 ANOS 15.17% 14.48% 13.66%
50 A 59 ANOS 11.26% 8.63% 8.64%
60 A 89 ANOS 8.63% 4.53% 4. 77 %
70 A 79 ANOS 4.83% 2.35% 2.57%
MAYOR A 80 ANOS 1.88% 0.87% 0.99%
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Barrios y extension:

UPZ LOCALIDAD |CIUDAD
Numero Barrios 58 1.162 5.145

Area (Has) 262 7.813 38.480




Poblacién y viviendas:

Casa

Casa
indigena

Apartamento

Tipo

cuarto

Otro tipo de
vivienda

40%

0%

56%

4%

0%

La vivienda en el sector se ha venido desagregando en los ultimos afos,

para el aio 2015, los apartamentos se acercaran al 60 %, los valores de los

terrenos del metro cuadrado en La Floresta con respecto a otros de la

cuidad se han ido valorizando y son costosos pero no crece en el mismo

porcentaje en comparacién con otras localidades, los habitantes del sector

superan el millén de personas.

Distribucion de establecimientos comerciales

Variable |UPZ | Localidad | Ciudad
Establecimientos
Total 1509 26897 360513
Comercio 505 11281 151975
Industria 166 2606 36706
Servicios 681 10405 130707
Empleados

Total 17899| 109849 1500227
Comercio 3397 32258 446215
Industria 2396 11561 268490
Servicios 12106 66030 785522
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Variable |UPZ | Localidad | Ciudad
Establecimientos
Total 100,00%| 100.00%| 100.00%
Comercio 33.47% | 41,94% 42,16%
Industria 11,00% 9,69% 10,18%
Servicios 45,13%| 38,68% 36,26%
Empleados

Total 100,00% | 100,00% | 100,00%
Comercio | 18,98%| 29,37% 29 74%
Industria 13,39%| 10,52% 17.90%
Servicios 67,64%| 60,11% 52,36%

En las tablas anteriores observamos la comparacion entre la participacion

de establecimientos comerciales en La Floresta con respecto a la localidad

es de 5.6 % y su relacion con el empleo en el total de la localidad, pues el

participa con el 16.2 del total de los empleos de la localidad, lo que significa

que las empresas localizadas alli son de tamafio mediano grande.'®

Phttp://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/Portal SDP/OrdenamientoTerritorial/EconomiaUrbana/Archivos/U

PZ%2025.pdf
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La tendencia del sector de la Floresta en cuanto a crecimiento es en los
establecimientos que prestan servicios y comercializan algun tipo de insumos
y esto hace que la oferta de empleo aumente en este sector, la actividad
econdmica en desarrollo es bastante importante; efecto que sigue influyendo
en el aumento de las ventas de nuestra compafia, como ya no hay suelos

33



disponibles para mas edificaciones entonces estd en aumento el numero de
licencias para demolicion 35.3 % con el fin de construir terrenos nuevos que
corresponden a unidades habitacionales de conjuntos de apartamentos,
esta situacion sigue beneficiando la ubicacion de GLOBAL SERVICE
COMPANY:; hasta el 2010 las obras nuevas registraban 117 desarrollos de
proyectos de los cuales solo el 36 % eran de vivienda los deméas son
proyectos comerciales o de actividades econdmicas lo cual dinamiza el
comercio y la vivienda de una manera mixta en el sector.?

UPZ 25 LA FLORESTA - LICENCIAS DE COMSTRUCCION &4 NIVEL DE MANZANAS

[ T %' Y
LEYEMDA & R 415
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EZ5A Tonas de Mansdo v pressnaciie ambientzl \\ e

%% http://www.bogotacompra.com/Bogota/index.php
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Encuesta

En Colombia la prestacién de servicios aun no es una opcién a tomar por
muchos consumidores como una solucién a sus problemas cuando de
reparaciones locativas se trata en su lugar de residencia, las experiencias
de muchos consumidores nos son agradables y el cliente prefiere como

primera opcién intentar arreglarlo el mismo.

Como parte de la investigacidon de mercado realizamos una encuesta (ver
anexo) en el area de afluencia cercana al punto de venta de GLOBAL
SERVICE COMPANY ubicado en La Floresta y realizamos el siguiente

analisis:

El 80 % de los encuestados pertenecen al NSE 4, el 58 % de la poblacién
estaria dispuesto a pagar por plan de mantenimiento en su vivienda, el 70
% no utiliza ningun tipo de servicio en su hogar, pero una parte importante
estaria dispuesto a pagar por un paquete de mantenimiento lo cual es una

gran oportunidad para nuestro negocio.

Con respecto a la experiencia que han tenido al tener que utilizar un
servicio de reparaciones locativas en el hogar la experiencia no es buena; el
86 % han tenido que contratar otra persona porque el trabajo no queda a
satisfaccion, incluso el 63% intenta resolverlo por si misma sin embargo un

86 % que le cotizaran sin costo diferentes opciones

De la poblacion encuestada el 76 % solo toman la decision de tomar un
servicio cuando se presenta una emergencia en su casa, porque no realizan
mantenimientos preventivos en su hogar, el 60 % de la poblacién no
buscaria una solucién por internet lo cual es una oportunidad para dar a

conocer nuestros servicios On Line.
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2.2. Estrategias de mercado

2.2.1. Objetivos

2.2.1.1. Objetivo de mercado

El objetivo de GLOBAL SERVICE COMPANY es el posicionamiento como
empresa prestadora de servicios en cuanto a reparaciones locativas o
insumos para arreglos en el hogar, local comercial 0 empresa se refiere
dentro del area geografica en donde se encuentran ubicados nuestros
puntos de venta y dentro de un radio minimo de 1 km. Queremos que
nuestro mercado natural y potencial en esta area de influencia nos
reconozca por satisfacer sus necesidades con calidad y honestidad y
cumplimiento por medio de nuestro personal técnico calificado.

UPZ Viviendas Hogares

2006 2009 2015 2006 2009 2015
La Academia 202 504 1.085 223 554 1.187
Guayrmaral 183 725 2267 188 726 2302
San José de Bavaria 13.386 16.757 17.499 13.342 16.735 17 630
Britalia 15.503 18.351 19.339 15.823 18.747 19.850
El Prado 28.275 31.934 33674 28.651 32.3581 34.326
La Alhambra 13.684 14.391 15.005 13.480 14.299 15.014
Casa Blanca Suba 11.734 16.267 16.724 11.880 16618 17.161
Miza 21.114 23897 24,859 20.853 23436 247597
La Floresta 5.253 5.903 9383 g.285 5.921 9454
Suba 29.238 34.504 7275 32.500 38.786 41,10
El Rincdn G4.814 G3.722 74.417 7E6.585 a1.118 86.505
Tibabuyes 45,451 48260 £3.024 53714 55,143 51.642
Total 251.752 284.420 304.551 275.598 310.464 331.019

En Floresta hay en promedio 9000 viviendas y estas componen en promedio
8.980 hogares; predomina la vivienda residencial y nuestro objetivo es llegar
a un 10 % de estas viviendas con un insumo; 900 hogares y al 40 % de estos

*

con el minimo de un servicio mensual; realizariamos 360 servicios * un
promedio de $ 30.000 c/u nuestros ingresos mensuales por este rubro serian

de $ 10.800.000. EIl 75% de la poblacién viviente en la Floresta pertenecen
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al nivel socio econdmico 4 son un promedio de 5.811 viviendas los demas
estan ubicados en NSE 5 y 6, el 40 % de la poblacién vive en casa y el 60 %
vive en apartamentos; el 73 % de los vivientes son menores de 50 afnos que
se encuentran el plena actividad econémica y que tienen calidad de vida
supetior a otras localidades.?’

UPZ Industria % Comercio % Servicios % Otrafs ﬂfd' % Desocupada % ne % Total
Economicas Informa

2 La Academis 1 25% B 150% 28 700% 2 50% 375% 40
3 Guaymarsl 12 15,8% 25 381% 20 313% G 94% 1 16% G4
17 San José de Bavaria 103 6,3% 447 297% G67 44 3% 201 13.3% 101% 47 58%  1.506
18 Britalia 10 79% 263 40,2% 2 422% 9 69% 302% 36 26%  1.399
19 El Praco 443 10,6% 1777 425% 1.533 367% 39 §4% 12 03% 65 16% 4474
20La Ahambra 86 52% 364 222% 949 57 2% 278 139% 4 02% 305% 1639
23 Casa Blanca Suba 29 TI% 130 328% 163 41,2% 52 131% 4 1.0% 18 45% 396
24 Miza 293 11,0% 913 344% 117 421% 266 10,0% 26 10% 38 14% 2653
25 La Floresta 166 11,0% a05  335% GE1 451% 151 10,0% 302% 302% 1509
27 Subs 45 96% 1.085 423% 1.035 404% 178 BA% 19 07% 2562
28 El Rincdn 434 10,7% 3805 49.0% 2612 335% 453 58% 1 0,0% BE 08% T.TH
71 Tihahuyes 284 89% 1660 522% 1.009 31 7% 193 B1% 0% 3T
911 Rural Suba 1 100,0% 1
Total Suba 2606 9,1% 11.281  41,9% 10.405 38,7% 21475 81% 58 0,2% 312 1,4%  26.897
Total Bogota D.C. 36,706 10,2% 151975 42,2% 130.707 36,3% 28595 T,9% 2848 0.8%  9.682 2,7% 360.513

En los establecimientos comerciales que se encuentran en la zona hay 1509
establecimientos 166 de estos comercializan productos industriales, 505 son
establecimientos que ejercen actividades comerciales, 661 suplen servicios y
151 se dedican a otras actividades econdémicas; en el barrio Morato que es la
ubicacion de nuestra compafia hay un promedio de estos establecimientos
del 20% 302, si le facturara al menos al 10%; 30 de estas empresas una
facturaciéon mensual de $400.000 entre servicios e insumos, recibiriamos
ingresos de $ 12.072.000.

En un radio de 2 km existen 8 ferreterias, la ubicacién de GLOBAL SERVICE
COMPANY es estratégica dentro del negocio.

*! http://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/Portal SDP/ciudadania/Publicaciones
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2.2.1.2. Objetivo de ventas

GLOBAL SERVICE COMPANY establecera un diferencial en cuanto a
precios y valor agregado, con un 20 % menos; precio justo, por la prestacion
de sus servicios a unidades residenciales o empresas. A diferencia de los
precios que ofrecen por los mismos servicios las grandes superficies, esto
debido a la misma infraestructura del negocio, el nimero de empleados y
gastos generales que poseen las grandes superficies los cuales aumentan
los costos de prestacién de servicios en gran manera, con la competencia
directa estaremos 5 % mas con el diferencial en personal calificado que
trabaja los servicios a domicilio radpidamente con calidad y honestidad como

valor agregado a satisfaccién del cliente.

El costo de un servicio se determina por la complejidad del mismo y los
materiales requeridos, el costo de cualquier insumo al cliente final lo
determina su rotacion y su margen de rentabilidad estaria entre el 25% vy el
50%, el costo del servicio genera una ganancia para el técnico que la realiza

y un porcentaje de ganancia para el punto de venta asi:
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Cerrajeria 50 %
Eléctricos 40 %

Plomeria 10 %

Como valor agregado del servicio, toda la materia prima e insumos que
requiera el servicio se adquiere estrictamente en las instalaciones de
GLOBAL SERVICE COMPANY y como valor agregado a nuestro cliente
ofrecemos un servicio post venta que consiste por medio de llamada
telefénica que el servicio prestado quedo a satisfaccion completa.

2.2.1.3. Objetivo comunicacion

Realizar visitas de insercidbn en los conjuntos residenciales y locales
comerciales en un radio de 1000 metros con volanteo directo, entrega de
imanes comerciales y esferos como souvenir, invitando a los clientes a la
entrada de los conjuntos residenciales a conocer nuestros servicios,
establecer contacto personal con administradores y duefios de locales, y /o
empresas, para darles a conocer nuestro portafolio de servicios a traves de
una carpeta con la imagen de la compania y el portafolio de servicios que
ofrecemos; volanteo en un promedio de 250 viviendas y 100 locales
comerciales del sector, que el cliente reconozca que nuestros empleados
mas que técnicos son asesores de servicios honestos, responsables y
cumplidores de su deber; los cuales desde el primer contacto con el cliente
ofrecen nuestros beneficios como compafia, entregando una cotizacién del
presupuesto y las materias primas iddneas requeridas en el servicio a
realizar, la empresa se dara a conocer por medios digitales y con publicidad
directa como volantes, tendremos nuestra pagina web y direccion en redes

sociales como Facebook y twitter.
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2.2.2. Estrategias

2.2.2.1. Consumidor

Nuestra estrategia a consumidor final esta dirigida a fidelizar a todo el
mercado potencial posible con un extenso plan de servicios que satisfacen
necesidades de reparaciones locativas basicas; nuestro perfil de cliente es
todo aquel que requiere un producto y/o servicio para su empresa, hegocio
o vivienda, que no dispone del tiempo y no tiene el conocimiento para darle
solucibn a su problema esta dispuesto a pagar por el servicio, pero
requiere soluciones rapidas con calidad y honestidad en el trabajo tanto en
los insumos como en la mano de obra; el cliente que requiere un servicio o
arreglos locativos a domicilio tiene poder adquisitivo, no difiere del precio,
pero requiere asesoria en productos y en mantenimientos locativos para
quedar satisfecho y pensar en volver a contratar nuestros servicios un a
proxima vez.

Nuestra clientela también incluye la poblacién flotante que labora o estudia

en el sector y requiere un producto o insumo para cualquier actividad

Los servicios a domicilios los prestaremos en todos los domicilios de
conjuntos de apartamentos, unidades residenciales, locales comerciales y
empresas que existen en un radio de un kilbmetro de la ubicacion de
cualquiera de las sedes de GLOBAL SERVICE COMPANY, queremos ser
reconocidos en el sector como la compafia nUmero uno en la prestacion

de servicios.

2.2.2.2. Producto

La prestacion de servicios y la solucién inmediata a una necesidad por parte
de nuestro personal calificado con eficiencia, calidad y honestidad; es el
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mejor producto que tenemos en GLOBAL SERVICE COMPANY:; ofrecemos
soluciones inmediatas a todo cliente que requiere un producto o servicio
para su empresa lo respaldamos con un servicio post venta a fin de verificar
que nuestro cliente esta totalmente satisfecho con el trabajo realizado en un
local comercial o vivienda especialmente. Ofrecemos soluciones integrales

y esa es nuestra carta de presentacion.

Cubrimos necesidades a la poblacion flotante que tiene las caracteristicas
de requerir un servicio inmediato como la elaboracion de una llave; la
compra de un pegante, un vinilo, una lija, un bombillo para su residencia o
hasta un tornillo, y ese producto lo necesita llevar antes de llegar a su casa;
esta poblacion trabaja en zonas aledanas a las ferreterias.

Tenemos disponible cualquier tipo de herramienta o accesorio para realizar
una reparacién o arreglo en su domicilio o negocio, ofrecemos alquiler de
herramientas para los maestros de obra que son contratados directamente
por los duefios de una vivienda, e insumos para electricistas a fin de

realizar mantenimientos o reparaciones locativas.

Para el tercer ano del desarrollo de la empresa, se adquirird un punto
mayorista ubicado en el sector ferretero de San Victorino en el centro de la
ciudad, las materias primas, insumos materiales de este punto de venta,
son para un perfil de cliente pequerio y detallista.

En el punto de venta mayorista, el cliente es el duefio de pequenas
ferreterias, cacharrerias y miscelaneas de barrio ubicadas especialmente al
sur de la ciudad en barrios de NSE del 1 al 3, compra de contado y no
requiere servicios ni domicilios; quiere variedad de insumos y lo mas
importante exige un buen precio, también la misma poblacion flotante que

no compra varias unidades requiere un insumo especial en este tipo de
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establecimientos, el contratista o0 maestro de obra busca herramienta
pesada, especializada de costo promedio para el desarrollo de su labor.

Se fortalece la parte corporativa de la compania debido a que las empresas

mensualmente van a requerir insumos en volumenes mas altos.

Evaluar constantemente la competencia tanto las grandes superficies como
Home Center-Constructor y los detallistas 0 mayoristas cercanos a nuestros
puntos de venta, realizar chequeo de precios y verificar nuevas
herramientas y/o productos que reemplacen o sean innovadores en el
mercado y tengan valor agregado a los clientes, esto con el fin de estar a la
vanguardia en tecnologia, nuevos equipos, herramientas, materiales

innovadores en el sector de la construccion.

2.2.2.3. Precio

El cliente detallista compra de contado el producto en las ferreterias; se
ofrecera facilidad de pago a clientes mayoristas que requieren nuestros
servicios varias veces al mes, facturandosele a 10 o 30 dias, nuestro
portafolio cuenta con diversidad de productos y soluciones, por un pedido de
pago de contado realizado en punto de venta el mismo dia se ofrecera un
descuento del 5%, ofrecemos en alta gama de surtidos en todas las
categorias de la rama de la construccién e insumos que se requieran para
cualquier tipo de arreglo o reparacion locativa que requiera el cliente,
nuestros servicios y productos son garantizados y realizados por personal
profesional con mano de obra calificada. Técnicos expertos en el sector de la
construccién egresados del SENA.

Todas las ventas en el establecimiento y todos los servicios o reparaciones
locativas en domicilio se pagan de contado. La empresa también buscara
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apalancarse econoémicamente en los proveedores principales y de mas altas

compras pagando de contado aprovechando los descuentos por pronto

pago.

El punto de venta mayorista vende al detal y por mayor segun requerimientos
del cliente se puede pagar de contado o con tarjeta; el crédito se tendra
solamente para empresas que requieran de nuestros insumos varias veces
al mes, en este punto se ofrece una alta de gama de productos e insumos
nacionales e importados y diferentes tipos de herramientas para contratistas
de obra de alto valor comercial.

2.2.2.4. Distribucion

Como estrategia de expansion tenemos proyectado la apertura de 3 puntos
de venta ubicados geograficamente en las zonas de: polo, floresta, y el
centro de Bogota, los puntos de venta se implementaran en zonas de alto
trafico peatonal y vehicular y con un alto porcentaje de viviendas; casas y
apartamentos, locales comerciales y empresas aledafias del sector; puntos
estratégicos que abarquen un &rea importante de la ciudad para la
compafia; segun objetivos propuestos y con el potencial de mercado
requerido.

En el punto mayorista se concentrara la bodega de insumos, materiales y
herramientas de mas alto trafico de rotacién, los puntos detallistas contaran
con inventarios promedio con respecto a la venta.

Venta al detal de cualquier tipo de herramienta, accesorios fabricados y
productos terminados como eléctricos, cerrajeria, plomeria y construccion
que son distribuidos por diferentes proveedores. Productos nacionales e
importados de diferente gama, calidad y precio.
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La estrategia de ubicacion de las ferreterias estd dirigida a sectores
geograficos que dentro de sus estructuras residenciales tengan una mezcla
de unidades habitacionales construidas hace mas de 10 a 20 afios con
estructuras habitacionales de vivienda nueva como conjuntos de
apartamentos y construcciones nuevas, esta caracteristica nos garantiza
que tengamos afluencia de este perfil de cliente quien es el que
constantemente realizara reparaciones locativas, mantenimientos y

remodelaciones en las viviendas, empresas o locales comerciales.

Ubicar las nuevas construcciones y ofrecer nuestros servicios; actualmente
sobre la avenida de la floresta se realiz6 una urbanizacién de 200
apartamentos y se empezé una nueva etapa con un promedio de 200
unidades residenciales mas; fortalecer el canal corporativo y buscar
negociaciones de servicios con nuevas empresas a largo plazo, la empresa
cuenta con un sistema de inventarios unificados por ventas post contra
inventarios lo cual ayudara a controlar los inventarios y evitar el filtro o robo

de productos por parte de los dependientes.

2.2.2.5. Comunicacion

La comunicacién del voz a voz de parte de nuestros clientes es la estrategia
en la que nos queremos concentrar queremos que sean ellos mismos los
multiplicadores de referidos que empiecen a fortalecer nuestra base de
datos a fin de disenar estrategias dirigidas por canal y comunicarlas por el
medio mas efectivo y acertado.

Realizaremos volanteo constante con la impresién de 5.000 volantes vy

10.000 imanes magnéticos comunicando nuestros servicios, teléfonos y

direccion; por medio de volanteo se buscara capturar mercado natural.
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El disefio de nuestra pagina en internet muestra los servicios, direcciones y
datos de cada punto de venta, el personal de piso estard constantemente
capacitado para ofrecer los mejores productos y servicios de acuerdo a las
necesidades del cliente, este personal tiene uniforme y carnet de la
compafia y toda la papeleria que se realiza en un servicio, ya sean recibos,
facturas cotizaciones estdn membreteados con la imagen de la compania

que es de uso exclusivo y obligatorio.

Estaremos al ingreso de los apartamentos de las unidades residenciales
cercanas entregando imanes y esferos con publicidad de la compaiia, a fin
de capturar clientes que requieren nuestros servicios, esporadicamente
realizaremos una publicacién en los diarios de la ciudad comunicando

nuestros servicios

Eslogan: Reparando y remodelando con confianza.

Medios: Internet, Volantes, imanes, ocasionalmente prensa.

Tacticas: Logotipo presente en toda la publicidad. Cumplir con lo Ofrecido.
Base de datos; call center para agradecer a nuestros clientes por la
confianza y preguntar por nuevas oportunidades de servicios.

Souvenir: se entregan esferos, imanes magnéticos y se realiza volanteo en
los apartamentos y casas cercanas

Pagina de internet en Facebook y twitter.

Servicio post venta por medio de llamada telefénica

2.3. Plan de Accion

Implementar un punto de venta anualmente durante los primeros 3 afos,
obteniendo un margen der rentabilidad promedio del 40% con una
participacion| en ventas del sector y dentro del area de afluencia del 10%
del total de los hogares en un radios de 1 km, facturando minimo 380
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servicios mensuales y al 10 %, 30 de los locales comerciales también
ubicados en el area de influencia facturando minimo un promedio de
$400.000 mensuales c/u, por capacidad fisica inicialmente seria nuestro
objetivo

Crecimiento esperado de la empresa (ventas): Se desea tener un

crecimiento anual de por lo menos del 15%.

GSC planea inicialmente tener un empleado fijo en el primer punto de
venta y un administrador quien es el duefio de la empresa; se contara con
tres técnicos especializados los cuales trabajan por prestacion de servicios
con nosotros, no estan vinculados a la empresa y ganan por porcentaje de
acuerdo al trabajo realizado este personal. Se debe pagar su EPS como
independiente, esto con el proposito de mantener costos bajos de nédmina,
estos técnicos deben certificar sus estudios en algun area de la
construccién con una experiencia laboral de por lo menos dos afos y
recomendaciones laborales de sus anteriores empleos; es un requisito
indispensable para laborar en nuestra compaiiia, el horario laboral sera de
8.00 a.m. a 5.00 p.m. de lunes a sabado, no se trabaja ni domingos no
festivos, para la apertura del segundo punto de venta tendremos la misma
figura de personal; las personas que trabajan directamente con nosotros

ganan un salario minimo legal y tiene todas sus afiliaciones de ley

Para la retencion y fidelizacion de clientes realizaremos las siguientes

acciones:

o Evaluacién gratuita de un servicio por parte de personal calificado y con
cotizacion.
o Asesoramiento técnico para seleccién de materiales requeridos

o Servicio postventa del servicio
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Planes de promociones semanales con descuentos por compras, por
servicios.

Se entrega un obsequio anual a clientes especiales

No se genera sobrecosto por el domicilio de materiales

Crear base de datos de las empresa para disefiar una estrategia de CMR al
corto plazo y disefar estrategias de mercado por caracteristicas de cliente
al segmentarlos

Sistematizacion de inventarios

Garantizar que nuestros técnicos sean reconocidos por sus Sservicios con
honestidad y responsabilidad; vincularlos a capacitacion constante y
actualizacion

Técnicos egresados del SENA que se presentan con carnet y dotacién y
caja de herramientas

Herramientas especiales e importadas para la satisfaccion del cliente con
garantia directa del importador

Uso de insumos y materiales acorde a la capacidad de pago del cliente;
ofreciéndole varias alternativas con el fin de que €l tome la mejor decision.
Atencion via telefénica.

Presentacion de servicios a domicilio.

Ofrecer a los clientes lo que necesitan.

Personal capacitado dentro de los puntos de venta que realiza una labor de
asesor mas que un vendedor.

Buena atencién en ventas dentro de los almacenes, generando credibilidad
y confianza.

Ofrecer sugerencias profesionales.

Sugerencias para decoracion.

Productos de calidad con buenos precios

Garantizar limpieza después de un servicio
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3.

ESTUDIO TECNICO

Costo de servicios

El costo de un servicio se determina por la complejidad del mismo y los
materiales requeridos, el costo del producto al cliente final lo determina su
rotacion y su margen de rentabilidad estaria entre el 25 y el 50%, el costo
del servicio genera una ganancia para el técnico que la realiza y un
porcentaje de ganancia para el punto de venta asi:

Cerrajeria 50 %
Eléctricos 40 %

Plomeria 10 %

Gastos

Nuestros gastos estan representados por la compra de materiales varios
constantemente, el equipo de oficina, insumos de cafeteria y limpieza, el
pago de ndmina de nuestro personal fijo y de los que nos generan servicios,
el pago a proveedores, estos rubros son en promedio $ 30.000.000 para la

apertura.

Ventas

Las ventas se realizan directamente en nuestros tres puntos de venta, se
ofrecen domicilios exclusivos para servicios; las compras a proveedores se
realizan en el punto mayorista y se envia distribucion de insumos y productos
de acuerdo a rotacion de los mismos, El personal técnico que trabaja para la
companfia utilizara materias e insumos para desarrollar los servicios
estrictamente de nuestras ferreterias. Entre la prestaciéon de servicios, la
venta de insumos y los servicios prestados a empresas se deben generar

ingresos mensuales promedio de $15.000.000.
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Domicilios

Los domicilios por volumen de mercancia solo se realizan en los puntos de
venta detallistas, al cliente se le llevaran sus compras en un vehiculo carry o
en zorras de carga; Como valor agregado se prestara el servicio de alquiler
de herramientas a clientes que asi lo requieran y que cumplan una serie de
requisitos por medio de una péliza de cumplimiento y un valor en dinero que
garantice la devoluciéon de la herramienta, para estos insumos se requiere

una inversién inicial de $ 8.500.000
Requerimientos fisicos

Puntos de venta: para la implementacién de los puntos de venta se requiere
un local con una superficie minima promedio de 100 m2, con el fin de

dividido en dos partes:

o Area de venta al plblico con una superficie aproximada de 40 m2.
Esta zona es para exhibir productos como herramientas e insumos al

cliente aqui mismo estara la sala de ventas.

o Area de caja, mostrador y bodega con una superficie minima de 60
m2. Esta zona es para el bafo, los anaqueles, los mostradores de
exhibicién y la bodega se dispondra una parte para el escritorio y el
computador a manera de oficina; el arrendamiento de la mima con los

servicios publicos estara en promedio en $1.100.000
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Mobiliario

El equipo de oficina; un computador, un escritorio, dos sillas, estantes,
vitrinas, estanterias metalicas, muebles de madera para surtir diferentes

insumos, esta inversion estara alrededor de $7.500.000.

Inventarios y Materiales de Consumo

Se realizaran unas compras iniciales basicas de acuerdo a lo que se debe
tener inicialmente, luego y a medida de la rotacién de los insumos se
ampliara el surtido de acuerdo a las necesidades de la poblacion aledana y
sus necesidades, con los mismos ingresos se realizara el surtido del punto
de venta, la rotacién de un producto nos indica el nivel de inventarios que
debemos mantener para ir reponiéndolo sin tener agotados. Es necesario
controlar muy bien los inventarios para realizar pedidos de reposicién, la
inversion promedio inicial es de $ 9.000.000

Proveedores

Realizaremos un estudio detallado de los diferentes proveedores y su
portafolio de productos y compraremos segun nuestras necesidades al mejor
precio y con las mejores condiciones de pago, semanalmente se realizaran
compras en los centros de acopio mayoristas del centro en san Victorino,
debido a que por ser mayoristas ofrecen mejore precios solo que estas
compras generalmente son de contado, entonces trabajaremos también con
proveedores que nos ofrezcan descuentos por volumen o por pronto pago,
las compras promedio mensuales son de $5.000.000.
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4.

ESTUDIO FINANCIERO

4.1. Balance general proyectado a 3 anos

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE AROS 1,2 Y 3

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 1 Afo 2 Afio 3
ACTVO PASIVO

CORRIENTE CORRIENTE
DISPONBLE 255500 75123900 15225900  OBLIG. FINANCERAS 22.000.000
DEUDORES 4100000 6200000 2500000  PROVEEDORES 18200000 28900000 35500.000
INVENTARIOS 58908000 102700000 205500000  CUENTAS X PAGAR 1200000 2400000 3860000"
DFERDOS 1200000 1350000 1500000  IMP.GRAVAM.YTASAS 808000 1250000 15898334
OBLIG. LABORALES 1400000 3200000 8000000°
TOTALACTVOCORRIEN 98463500 185.373900 224725900  TOTALPASVOCORRIENTE 21698000 35450000 85298334
OBLIGACIONES FINANCIERAS . - 114000000
TOTAL PASIVO 21698000 35450000  199.258.334

NO CORRIENTE PATRIMONIO
CAPAL SOCIAL 30000000 30000000 30.000.000
PROP. PLANTA YEQUPO 0 0 230000000 RESULTADOSDELEJERCCI 48765500 76158400 105,543,666
INTANGIBLES 2000000 5000000 5000000  RESULTADO DE EJERC. ANT. 48765500 124.923.900
TOTALACTVONOCORRI  2.000.000 5000000  235.000.000 TOTAL PATRIMONIO 78765500 154923900  260.467.566
TOTAL ACTIVO 100463500 190373900 459,725,900 TOTALPASIVOYPATRIV - 100463500  190.373.900 459,725,900
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4.2. Estado de Py G proyectado a 3 afios

ESTADO DE RESULTADOS ANOS 1,2 Y 3

INGRESOS OPERACIONALES Afio 1 Afio 2 Afio 3
VENTAS BRUTAS " 235250000  460.537.500 " 792.000.000'
DESCUENTO-REBAJAS-DEVOLUCK 2.500.000 4.500.000 8.000.000
VENTAS NETAS " 232750000  456.037.500  784.000.000
COSTO DE VENTAS " 130.500.000 ~ 258.300.000  407.000.000'
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 7 102.250.000 ~ 197.737.500  377.000.000
GASTOS OPERACIONALES

ADMINISTRACION A 9.200.000 17.500.000 ~ 35.000.000
VENTAS A 43.834.500 101.879.100 181.558.000
UTILIDAD OPERACIONAL 49.215.500 78.358.400 160.442.000
NO OPERACIONALES

INGRESOS

EGRESOS 450.000 2.200.000 42.000.000"
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 48.765.500 76.158.400 118.442.000
IMPUESTO DE RENTA 33% 12.898.334
UTILIDAD NETA 48.765.500 76.158.400 105.543.666
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4.3. Calculo VPN

VPN=-A + Q1 + Q2 + Q3+
(1+K)1 (1+K)2 (1+K)3 (1+k)n
30.000.000 | 24.255.500 | 20.868.400 |  10.102.000 |
1,448974726 2,099527756  3,042162656
- 30.000.000 16.739.767 9.939.569 3.320.664
VPN=-A + Qi (1/ (1+o,2);1 + Q1 (1/(1+0,2)"2 + Q1 (1/(1+0,2)"3
20.212.917 14.491.944 5.846.065
40.550.926
VPN = 10.550.926

4.4. CalculoTIR

Se halla la TIR haciendo que el VPN sea igual a cero:

VPN=-A + Q1 + Q2 + Q3+ Qn
(1+K)1 (1+K)2 (1+K)3 (1+k)n
30.000.000 | 24.255.500 | 20.868.400 |  10.102.000 |
1,448974726 2,099527756  3,042162656
- 30.000.000 16.739.767 9.939.569 3.320.664
VPN=-A + 21 (1/(1+0,45)M + Q1 (1/(1+0,45)"2 + Q1 (1/(1+0,45)"3
24.255.500 9.939.359 3.320.566
30.000.000
VPN = 0

Por lo tanto TIR = 45%
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4.5.

Calculo de la tasa de oportunidad

Tasa de oportunidad = TIR - Tasa de captacion actual

= 45% - 4,54%
=40%

4.6. Razones Financieras

Ano 1
ROE: Utilidad Neta 48.765.500
Patrimonio 78.765.500
Ano 1
EBTDA: 48.765.500
RAZONES DE LIQUIDEZ Afo 1

Capital neto de Trabajo:

Indice de Solvencia

Prueba Acida

Rotacion de Cuentas por
pagar

Activos corrientes - Pasivos corrier  76.765.500

Activo Corriente 98.463.500
Pasivo Corriente 21.698.000
Activo Corriente-Inventarios 39.555.500
Pasivo Corriente 21.698.000
Compras a credito 22.881.600
Promedio proveedores 1.516.667

Ao 2

0,62  76.158.400
154.923.900

Ao 2

76.158.400

Afio 2

149.923.900

454" 185.373.900

35.450.000

182" 82673900

35.450.000

15" 48,687,600

5.350.000

Ano 3

0,49 105.543.666

260.467.566

Afo 3

105.543.666

Ao 3

139.467.566

523" 224.725.900
85.258.334

233" 19.225.900
85,258,334

9 64764000
3.300.000
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RAZONES DE ENDEUDAMIENTO

Ano 1 Ao 2 Ano 3
Razon Endeudamiento Pasivo Total 21.698.000 022" 35450000 0,19 " 199.258.334
Total Activo Total 100.463.500 190.373.900 459.725.900
Endeudamientos sobre Pasivo Total 21.698.000 028" 35.450.000 0,23 199.258.334
Patrimonio Patrimonio 78.765.500 154.923.900 260.467.566
RAZONES DE RENTABILIDAD
Ao 1 Ao 2 Ao 3
Margen Bruto de Utilidad Ventas - Costo de ventas 104.750.000 45% 202237500  44% 385.000.000 49%
Ventas Brutas 235.250.000 460.537.500 792.000.000
Margen Utilidades Utiidad Neta 48.765.500 21%’ 76158400  17% 105.543.666 13%
Ventas Netas 232.750.000 456.037.500 784.000.000
Rotacion de activos Ventas Totales 232.750.000 2" 456.037500 2" 784.000.000 2
Activos Totales 100.463.500 155 190.373900 150 ' 459725900 Ul
Rendimiento de la Inversion Utilidad Neta 48.765.500 0,485 " 76.158.400 040 " 105,543,666 0,23
Activos Totales 100.463.500 190.373.900 459.725.900
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RAZONES DE ACTIVIDAD

Ao 1 Ao 2 Ao 3
Rotacion de activos corrientes  Ventas Netas 232.750.000 2" 456,037 500 2"784.000.000 3
Activos Coriente Promedio 98.463.500 185.373.900 224.725.900
Rotacion de Inventarios Costo de Mercancias Vendidas ~ 55.500.000 1 118.500.000 1 257.000.000 2
Promedio Inventarios 58.908.000 80.804.000 154.100.000

5. ESTUDIO ORGANIZATIVO Y LEGAL

5.1. Objeto

Compra, Venta, comercializacion al detalle de todo tipo de herramientas
e insumos de ferreteria, materiales de construcciéon, implementos,
accesorios y prestacion de servicios a domicilio, reparaciones locativas
en plomeria, cerrajeria, electricidad, arreglo de electrodomeésticos.

5.1.1. Mision

Satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros clientes,
ofreciendo productos y servicios de ferreteria de excelente calidad,
brindando apoyo, seguridad y confianza a través de una atencion
personalizada en la seleccién, instalacién, manejos de productos
innovadores, de alto desemperio, confiables y durables a precios

competitivos.
5.1.2. Vision

Ser una cadena de ferreterias reconocida en soluciones integrales para
el hogar en la ciudad de Bogota para el afo 2018, identificada por
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brindar el mejor servicio técnico, ademas de la venta de productos de
alta calidad, con un grupo humano confiable, responsable, honesto y

eficiente.

5.1.3. Valores corporativos

o Innovacion.

o Calidad y prontitud del servicio.
o Responsabilidad.

o Honestidad.

o Confiabilidad.

o Economia

o Orientacién al cliente

o Trabajo en equipo
5.1.1. Objetivo General
Instalar 3 ferreterias en puntos estratégicos de la ciudad de Bogota; las
dos primeras con prestacion de servicios a las diversas necesidades de
reparaciones locativas en cualquier tipo de domicilio y una ultima
mayorista.
5.1.2. Objetivos Especificos
o Mantener un buen nivel de inventarios de todo tipo de
herramientas y materiales para construccion acorde al sector

donde esta ubicada cada ferreteria.

o Determinar la inversién inicial para el desarrollo de la

implementacion de las 3 ferreterias en la ciudad de Bogota.
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o Evaluar el lugar indicado para la implementacion de cada

ferreteria de acuerdo al potencial del sector.

o Sistematizacion de inventarios.

o Continua mejora de nuestros productos y servicios.

5.2. Descripcion De Los Socios

Socio Habilidades Caracteristicas Valores Experiencia
empresariales
Juan pablo Manejo de Emprendedor, con Vocacién de 12 Anos de manejo
Ortiz personal y control | alta capacidad de servicio para logistico y de
de inventarios. entender necesidades | satisfacer al personal, guiando a
Conocimiento del | y disefiar nuevos cliente. los equipos al logro
mercado. servicios, con Constancia. del objetivo.
propositos de
satisfacer
necesidades de los
clientes.
Wilson Ortiz | Conocimiento del | Persona con muy Emprendedor Comerciante
mercado y de los | buenos incansable. independiente con

proveedores del

conocimientos de los

20 anos de

sector. proveedores experiencia en ele
Habilidad en nacionales e sector ferretero y
generar importadores y amplio
rentabilidad. reparaciones conocimiento del
locativas. mercado,
especialmente de
proveedores.
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5.3.

Organigrama
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J

5.4.

Requisitos Legales
5.4.1. Camara de Comercio

Se constituira la empresa como una persona juridica, tipo de empresa
Sociedad anénima.

“Se constituye mediante documento privado ante Camara de Comercio
o Escritura Publica ante Notario con uno o mas accionistas quienes
responden hasta por el monto del capital que han suministrado a la
sociedad.

Se debe definir en el documento privado de constitucion el nombre,

documento de identidad y domicilio de los accionistas; el domicilio
principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
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establezcan, asi como el capital autorizado, suscrito y pagado, la clase,
namero y valor nominal de las acciones representativas del capital y la

forma y términos en que éstas deberan pagarse.

La estructura organica de la sociedad, su administracion y el
funcionamiento de sus 6rganos pueden ser determinados libremente por
los accionistas, quienes solamente se encuentran obligados a designar
un representante legal de la compafiia. Su razdén social sera la
denominacion que definan sus accionistas pero seguido de las siglas
"sociedad por acciones simplificada"; o de las letras S.A.S."%2

Para esto se requieren realizar los siguientes pasos:

Documentacion requerida

Los documentos que se requieren para crear la empresa como persona

juridica:

o Formulario del Registro Unico Tributario de la DIAN. Ver Anexo 1.
Cartilla Solicitud Inscripcion RUT.

Formalizacion

Para el registro de la persona juridica en la Camara de Comercio de
Cartagena se debe presentar ante las cajas de la entidad la siguiente

documentacién:

o Formulario de matricula de registro debidamente diligenciado.
o Pre-Rut. El formulario o PRE-RUT debe venir acompanado de: 1.

Fotocopia de la cédula de ciudadania (con exhibicién de la original);

** http://www.crearempresa.com.co/Consultas/Consultas TipoEmpresa.aspx
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2. Fotocopia de la cuenta de servicios publicos del inmueble que es
declarado como sede la empresa (y exhibicibn de la cuenta de
servicios original); 3. Demostrar la tenencia de una cuenta bancaria y
4. Dejar su huella digital en el formulario de PRE-RUT (Decretos
2645 y 2820 de 2011).

o Anexo IVC debidamente diligenciado

o Escritura publica o documento privado de constitucion conforme al
tipo societario seleccionado.

o Copia del documento de identidad del representante legal. Carta de
aceptacion de los representantes legales, miembros de junta
directiva o revisores fiscales designados, cuando su aceptacion no
conste en el documento de constitucion.

o Presente todos los documentos en cualquier sede o seccional de la
Camara de Comercio de Cartagena y cancele los derechos de

matricula correspondientes.?

5.5. Tipo De Empresa

La empresa es una empresa comercial de tipo detallista que ofrece
servicios de soluciones integrales para el hogar en cuanto a arreglos y
reparaciones locativas a domicilio es de régimen juridico limitada y de
magnitud microempresa pequefna que se establece con capital privado

con activos iniciales de $ 30.000.000.

o Escritura publica o documento privado de constitucion conforme al
tipo societario seleccionado.

o Copia del documento de identidad del representante legal. Carta de
aceptacion de los representantes legales, miembros de junta

> http://www.cccartagena.org.co/cae-creacionyconstitucion-personajuridica.php
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directiva o revisores fiscales designados, cuando su aceptaciéon no
conste en el documento de constitucion.

Presente todos los documentos en cualquier sede o seccional de la
Camara de Comercio de Cartagena y cancele los derechos de

matricula correspondientes.
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CONCLUSIONES

El negocio es atractivo ya que permite que la inversion rente 40 % por encima

del mercado financiero.

El negocio es financieramente factible, ya que, los beneficios que se esperan
generar traidos a valor presente recuperan la inversion inicial, representando una

ganancia neta de $ 10.550.926 millones de pesos.

Con base en la proyeccién a 3 anos, el negocio es capaz de generar una utilidad
anual del 45%

De acuerdo al capital neto de trabajo para los tres anos, el negocio puede hacer
frente a las obligaciones financieras a corto plazo. El activo es superior al pasivo.

Segun el indice de solvencia, por cada $1 de pasivo corriente, la empresa cuenta
con $4,54; $5,23 y $2,64 paralos anos 1; 2 y 3 respectivamente.

Segun la prueba acida por cada peso que debe la empresa, dispone de 1.82,

2,33 y 0,23 centavos para pagarlo por los afios 1; 2 y 3 respectivamente.

Se pagaron las cuentas por pagar pendientes, en una relacion de 15, 9 y 20

durante cada afo respectivamente.

Segun la razén de endeudamiento total para los afos 1 y 2 se tiene exceso de
capitales propios.

Segun la razén endeudamiento sobre patrimonio, por cada aporte de los

propietarios se obtiene un 0.28, 0.23 y 0.77 respectivamente para cada afno de

financiamiento de terceros.
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La utilidad lograda por la empresa después de cancelar las mercancias o
existencias para el primer aflo es de 44%, para el segundo afio 45% y para el

tercer afno es 49%.

Por cada unidad de venta se genera un 21%; 17% y 13% de utilidad

respectivamente para cada ano.

Los activos rotan cada 155 dias en el primer ano; 150 dias en el segundo ano y
211 dias en el tercer ano.

Por cada unidad monetaria invertida en activos obtiene utilidades netas de 0,485,
0,40 y 0,23 para cada afno respectivamente.

Por cada peso invertido en activo corriente se gener6 2; 2 y 3 veces en ventas

para cada ano respectivamente

Los inventarios se rotaron cada 1, 1y 2 veces durante cada uno de los afos.
Segun el ROE en el primer ano el retorno sobre la inversion representa el 60%
para el segundo afno 49% vy 41% en el tercer afo, cabe anotar que dichos

porcentajes de retorno sobre la inversién para el segundo ano incluye la utilidades
capitalizadas del afo anterior y para el tercer afo las de los dos afios anteriores.
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ANEXOS

ENCUESTA

1. ¢ Utiliza algun tipo de servicio para su hogar?

2. ;Realiza reparaciones locativas por su cuenta?

3. ¢Tiene un maestro de confianza en su hogar?

4. ;Con qué frecuencia utiliza los servicios de un intermediario?
A. Siempre
B. Algunas veces
C. Nunca

5. ¢Si tuviera que recurrir por emergencia a un servicio que preferiria?
A. llamar un maestro recomendado
B: Buscar en el directorio telefénico
C. Arreglarlo por su cuenta
D. Buscar un experto cercano a su casa, que garantice el trabajo

6 ¢Realiza mantenimiento preventivo a su hogar?

7. ;Con qué frecuencia los realiza?
A. Una vez al afo
B. Una vez cada dos meses
C. Mensualmente realizo algun tipo de
mantenimiento

D. Cuando se produce el dafo
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8. ¢ Le gustaria pagar por un plan de mantenimiento?

9. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar en un ano?
A. 1.000.000
B. 500.000
C. 200.00
D. Nada

10. ; Qué preferiria si necesitara una reparacion en su hogar?
A. Recibir asesoria para realizar reparaciones locativas
B. Que le cotizaran sin costo, diferentes opciones
C. Realizarlas solo
11. ; Cual ha sido su experiencia cuando solicito una reparacion locativa?
A. Le realizan el trabajo sin decirle desde el principio el dafo
B. Le ofrecen varias opciones para que usted decida precios y
materiales
C. Queda mal el trabajo y contrata otro maestro
E. Cuidan de sus muebles y enseres, le entregan en perfecto estado

12. ;Le han ofrecido un plan de mantenimiento a su hogar?

13. ;Le gustaria que le ofrecieran un servicio honesto responsable,
é
garantizado?

14. ;Buscaria una solucién de arreglos locativos por internet?

15. ;A qué nivel socio econémico pertenece usted?
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El Resumen Analitico de Investigacion (RAI) debe ser elaborado en Excel segun el siguiente formato registrando la informacion exigida de acuerdo la descripcion de cada variable. Debe ser revisado
por el asesor(a) del proyecto. EL RAI se presenta (quema) en el mismo CD-Room del proyecto.

No. VARIABLES DESCRIPCION DE LA VARIABLE
1 _|NOMBRE DEL POSTGRADO ESPECIALIZACION EN GERENCIA COMERCIAL CON ENFASIS EN VENTAS
TiTULO DEL PROYECTO
2 PLAN DE NEGOCIO- GLOBAL SERVICE COMPANY SAS
AUTOR(es)
3 SILVA ORTIZ MILENA ------ NAVARRETE URREGO DORA PATRICIA
4 |ANOYMES MAYO DE 2013
5 |NOMBRE DEL ASESOR(a) CRUZ HIDALGO CARLOS ARTURO
RESUVIEN
Seguin FENALCO, aproximadamente el 2.5 % del PIB nacional ocupa el sector ferretero colombiano, se estima que participe con el 4.4% del
crecimiento de la economia nacional para el 2013.
El presente plan de negocios se enmarca dentro del negocio de ferreteria en la ciudad de Bogotd, cuyo objeto es la comercializaciéon al
detalle de todo tipo de insumos de ferreteria, materiales de construccion y prestacion de servicios a domicilio de plomeria, cerrajeria y
electricidad con personal calificado.
El objetivo es instalar 3 ferreterias en puntos estratégicos de la ciudad, las dos primeras con prestacion de servicios a las diversas
necesidades de reparaciones locativas en cualquier tipo de domicilio y una dltima mayorista dedicada a la compray venta.
A ABSTRACT
6 |DESCRIPCION O ABSTRACT According to FENALCO, approximately 2.5% of national PBI occupies the Colombian hardware sector. It is estimated it participates with
4.4% of the growth of the national economy for 2013.
The current plan of business is framed within the hardware business in the city of Bogota. The objective is the detailed commercialization
of all kinds of products of hardware, building materials and home services of plumbing, locksmith and electricity with qualified personnel.
The objective is to install three hardware stores in strategic locations within the city. The two first locations will provide services fulfilling
the diverse needs of repair services in any type of residence. The last one will purchase materials in bulk and distribute supplies to small
hardware stores.
PALABRAS CLAVES Oportunidad de negocio, sector ferretero, servicios, productos, alto desempefio, confianza, post-venta, asistencia técnica.
SECTOR ECONOMICO AL QUE
8 PERTENECE EL PROYECTO SECTOR FERRETERO
9 |TIPO DE ESTUDIO PLAN DE NEGOCIOS
Instalar 3 ferreterias en puntos estratégicos de la ciudad de Bogota; las dos primeras con prestaciéon de servicios a las
10 |OBJETIVO GENERAL ) ; ) R s . S )
diversas necesidades de reparaciones locativas en cualquier tipo de domicilio y una ultima mayorista.
« Mantener un buen nivel de inventarios de todo tipo de herramientas y materiales para construccién acorde al sector donde
esta ubicada cada ferreteria.
11 |OBJETIVOS ESPECIFICOS + Determinar la inversion inicial para el desarrollo de la implementacion de las 3 ferreterias en la ciudad de Bogota
« Evaluar el lugar indicado para la implementacién de cada ferreteria de acuerdo al potencial del sector.
Segln estimaciones de Fenalco Nacional, aproximadamente el 2,5% del PIB nacional ocupa el sector ferretero colombiano
cuando se incluye en un solo contexto a productores y distribuidores.
El presente plan de negocios GLOBAL SERVICE COMPANY SAS se enmarca dentro del negocio de ferreteria en la ciudad
de Bogota, cuyo objeto es la comercializacion al detalle de todo tipo de herramientas e insumos de ferreteria, materiales de
12 |RESUMEN GENERAL construccion, implementos, accesorios y prestacion de servicios a domicilio, reparaciones locativas en plomeria, cerrajeria,

electricidad, arreglo de electrodomésticos.

El objetivo es instalar 3 ferreterias en puntos estratégicos de la ciudad de Bogota; las dos primeras con prestacion de
servicios a las diversas necesidades de reparaciones locativas en cualquier tipo de domicilio y una ultima mayorista dedicada
a lacompray venta.

« El negocio es atractivo ya que permite que la inversion rente 40 % por encima del mercado financiero.




-
@

CONCLUSIONES

« El negocio es financieramente factible, ya que, los beneficios que se esperan generar traidos a valor presente recuperan la
inversion inicial, representando una ganancia neta de $ 10.550.926 millones de pesos.

« Con base en la proyeccion a 3 afios, el negocio es capaz de generar una utilidad anual del 45%

« De acuerdo al capital neto de trabajo para los tres afios, el negocio puede hacer frente a las obligaciones financieras a corto
plazo. El activo es superior al pasivo.

« Segun el indice de solvencia, por cada $1 de pasivo corriente, la empresa cuenta con $4,54; $ 5,23 y $ 2,64 para los afios
1; 2 y 3 respectivamente.

» Segun la prueba acida por cada peso que debe la empresa, dispone de 1.82, 2,33 y 0,23 centavos para pagarlo por los
afnos 1; 2 y 3 respectivamente.

« Se pagaron las cuentas por pagar pendientes, en una relacién de 15, 9 y 20 durante cada afio respectivamente.

*Segln la razén de endeudamiento total para los afios 1y 2 se tiene exceso de capitales propios.

*Segln la razén endeudamiento sobre patrimonio, por cada aporte de los propietarios se obtiene un 0.28, 0.23 y 0.77
respectivamente para cada afio de financiamiento de terceros.

« La utilidad lograda por la empresa después de cancelar las mercancias o existencias para el primer afio es de 44%, para
el segundo aio 45% y para el tercer aio es 49%.

« Por cada unidad de venta se genera un 21%; 17% y 13% de utilidad respectivamente.

« Los activos rotan cada 155 dias en el primer afio; 150 dias en el segundo afo y 211 dias en el tercer afo.

* Por cada unidad monetaria invertida en activos obtiene utilidades netas de 0,485, 0,40 y 0,23 para cada afo
respectivamente.

« Por cada peso invertido en activo corriente se generd 2; 2 y 3 veces en ventas para cada afio respectivamente

« Los inventarios se rotaron cada 1, 1y 2 veces durante cada uno de los afios 1,2 y 3 respectivamente.

» Segun el ROE en el primer afio el retorno sobre la inversion representa el 60% para el segundo afio 49% y 41% en el
tercer afo, cabe anotar que dichos porcentajes de retorno sobre la inversién para el segundo afo incluye la utilidades
capitalizadas del afo anterior y para el tercer afo las de los dos afos anteriores.
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