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RESUMEN

Este trabajo de grado expone elementos fundamentales para el fortalecimiento operativo,
tactico y estratégico de la microempresa APS Quantico S.A.S, una ferreteria con un modelo de
negocio atipico, es realizado bajo el programa de fortalecimiento empresarial SIEMPRE que tuvo
como objetivo reformular los modelos de negocio de las microempresas de Cali tras el arribo de
la pandemia del COVID 19. El acompafiamiento se desarrollé a partir de la metodologia de
analisis estratégico, el cual integra componentes de caracter interno y externos que permitieron
elaborar una serie de estrategias pensadas para que la empresa se adapte proactivamente a las

amenazas y oportunidades del entorno.

Palabas claves:

Estrategia, competencia, Canvas, fortalecimiento, andlisis interno y externo.
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0. Introduccion
El planteamiento de un modelo de negocio permite definir el horizonte de una compafiia,
como si se tratase del mapa de una embarcacion, sirve para orientar e iluminar el camino méas
adecuado para una empresa, en especial, en los primeros afios de vida. De cien empresas que se
crean en Colombia, setenta se disuelven en los primeros cinco afos, las microempresas; que son
el motor de la economia nacional, estan pagando el precio de desconocer las necesidades del

mercado y formular propuestas que no tienen valor para el cliente. (Espectador, 2018)

Por otra parte, en el afio 2020, cerca de 37.000 empresas fueron liquidadas a causa del
virus del Covid-19 en la capital del pais (Semana, 2020), la pandemia ha demostrado ser una
amenaza mayor a lo previsto por muchos gerentes y exige realizar modificaciones al disefio

original de las empresas para contrarrestar sus efectos.

Se puede evidenciar que una gran parte de los recursos de las empresas han sido
destinados para mitigar estas afectaciones, el 89,9% de las MiPymes se han visto forzadas a
cambiar sus procesos tanto productivos como comerciales, lo que ha traido consigo la
reinvencion de productos y la utilizacion de herramientas tecnoldgicas para implementar el

teletrabajo. (Asociacion Colombiana de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas, 2020)

Bajo el marco de programa de fortalecimiento empresarial SI-EMPRE, que tiene como
objetivo reformular los modelos de negocio de las microempresas de Santiago de Cali, para que
logren disefiar propuestas y soluciones acorde a las necesidades del mercado, se propone una
reestructuracion de la idea negocio de APS Quantico S.A.S, una empresa dedicada a la
comercializacion de articulos ferreteria y a la prestacion de servicios de mantenimiento a obras

civiles.



El proceso para construir el nuevo modelo const6 de 3 grandes etapas, caracterizacion,
analisis interno y analisis externo, en cada fase que se utilizaron una serie de herramientas
administrativas que permitieron identificar la situacion actual de la empresa, su relacion con el

entorno, el estado actual del sector y su posicién en el mercado.

17
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1. Aspectos metodoldgicos

1.1 Definicion del problema

La problematica del Covid-19 ha afectado profundamente al mundo, millones de personas
adoptaron nuevos habitos de vida para convivir con el nuevo virus, las altas tasas de contagio, la
incapacidad sanitaria y la precaria infraestructura de salud del mundo han derivado en millones

de contagios y méas de un millon de muertos.

Bajo el contexto anterior, es relevante aclarar que una emergencia de tal magnitud afecta
directamente los mercados y la estabilidad econémica del mundo, porque la Unica fuente
comprobada para evitar el contagio es el distanciamiento social. El distanciamiento consiste en
evitar acercarse a personas que no sean miembros del mismo hogar, por lo que actividades
comunes como ir al trabajo u asistir a una fiesta de cumplearios quedaron abolidas porque
representan un riesgo epidemiolégico alto. La situacion descrita ha perturbado los mercados
globales gracias a la escasez de demanda e interrumpido algunas cadenas de abastecimiento, tal
como lo afirma el Fondo Monetario Internacional (2020) la economia del planeta ha sido afectada
por multiples factores, entre los que destacan la caida de los precios y el estancamiento de

algunos sectores como el turistico.

Todos los paises del mundo; pero en especial los emergentes, estan sometidos a duras
posiciones fiscales para ampliar la cobertura de salud y bienestar realizando inversiones en camas
de cuidados intensivos, programas de promocion y prevencion de la salud, subsidios economicos
para las familias afectadas econémicamente por la pandemia, entre otras medidas ejecutadas por
el bienestar de la poblacion en general, segin la Revista Semana (2020) la crisis econdémica,

social y de salud tendra implicaciones enormes para Colombia, el gobierno tendra que aumentar
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el gasto publico para hacer frente a la pandemia, y al mismo tiempo lidiar con la caida de los
ingresos fiscales y mayor endeudamiento. Por tal motivo, una reforma tributaria serd inevitable

en los proximos afos.

Desafortunadamente las empresas también tuvieron que enfrentar una nueva normalidad,
esta implica actualizaciones tecnoldgicas, capacitaciones, inversion en bioseguridad y cambios
importantes en materia logistica, las acciones anteriores acarrearon gastos que no todas las
compafiias pudieron asumir y convirtieron a muchos abogados comerciales en sepultureros
organizacionales, el diario El Tiempo (2020) publicé que cerca del 10% de las microempresas del
pais quebraron, la cifra anterior rebela una de las secuelas mas sombrias marcadas por el
confinamiento y la turbulencia generada en la economia del pais, tras el arribo y proliferacion del

virus al interior del territorio.

Estas actualizaciones trajeron consigo un aumento del endeudamiento por parte de las
empresas durante el afio 2020, llegando a significar para ellas un pago superior al 50% de los
ingresos percibidos. (Asociacion Colombiana de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas,

2020).

Un posible rebrote de la pandemia puede significar una catastrofe financiera mayor para
el pais, muchas de las inversiones planeadas para el afio 2020 fueron retenidas por la
incertidumbre y especulacién de un nuevo y mas fuerte confinamiento, pues la inversion
extranjera tuvo una caida de 10,8 billones en el segundo trimestre del afio 2020 (EI Tiempo,
2020), los economistas esperan que estas inversiones se reanuden pronto para qué faciliten la
recuperacion econdmica del pais. El capital foraneo no es lo Gnico que escasea, segln datos de la

Alcaldia de Santiago de Cali (2020) en el segundo trimestre de 2020 el desempleo aumenté 15,1
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puntos respecto al mismo trimestre en el afio 2019, la alcaldia afirma que 164.000 habitantes se
quedaron sin empleo; pero medios reconocidos como El Pais (2020) exponen una cifra mucho
mas dramatica, 344.000 habitantes sin trabajo y muchos de ellos pertenecientes al sector del
entremetimiento, pues segun ellos 7 de cada 10 trabajadores del sector su empleo; se observa una
diferencia alarmate entre los datos oficiales y los publicados por medios independientes, por tal
motivo la situacion actual debe ser analizada con mucha cautela, debido a que ain no se estima

adecuadamente la magnitud de los efectos del confinamiento.

El terreno es sumamente gravoso y peligroso para cualquier sector econémico, este
contexto no es indiferente para las ferreterias, dado que muchas de ellas han visto afectadas las
cadenas de suministro por la baja interaccion internacional, pues muchos de los articulos que
estos establecimientos comercializan son fabricados en el exterior del pais, las Naciones Unidas
(2020) anunci6 una fuerte contraccion de las importaciones a nivel global, con dindmicas no

registradas desde hace cuarenta afos.

El délar también tuvo una participacion importante en los resultados econdmicos del pais
durante la pandemia, segun datos del Banco de la Republica (2020) alcanzo valores por encima
de los 4.000 pesos colombianos cuando lo normal es que oscile alrededor de los 3.500, esto
significa que cualquier tipo de importacion elevo su precio y pequefios sectores como el ferretero;
que dependen en gran medida de productos importados, sintieron un gran impacto en sus
operaciones, la revista Fierros (2020) divulgo por medio de un articulo, que las importaciones del
sector ferretero bajaron un 34% en los primeros ocho meses del 2020 respecto al afio anterior, lo

anterior denota millones de dolares en pérdidas para la industria.
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Muchos de los pequefios sectores; entre ellos el ferretero, han tenido que integrarse
reactivamente a plataformas de comercio electrdnico, abrir canales de comunicacion virtuales y
hacer uso del teletrabajo; pues no poseian medios adecuados para operar bajo una sana distancia,
la revista Forbes (2020) menciona que el teletrabajo se convirtié en la forma mas segura para

continuar trabajando en gran cantidad de sectores.

La demanda de muchos articulos ha disminuido y corresponde a la deflacién registrada en
el segundo trimestre del 2020, segun la Revista Dinero (2020) para el mes de octubre también se
sitlo en nimeros negativos -0.06%, lo que significa que algunos sectores econdémicos; entre ellos
el ferretero, tienen capacidad de operacion que no esté siendo del todo aprovechada debido al

bajo consumo de los colombianos, lo que prolongadamente ocasionar despidos.

Bajo el panorama anterior, ;Que estrategias se deben desarrollar desde el modelo de
negocio actual de la empresa APS Quantico para que logre adaptarse a la nueva normalidad

impuesta por la pandemia Covid-19?

1.2 Justificacion

Las organizaciones son instituciones que se encuentran en constante cambio, muchas
veces estos son provocados por factores externos a ellas, segun la Revista Dinero (2020) la
pandemia del Covid-19 ha generado un gran cambio en las empresas del globo, la economia del
mundo tuvo que enfrentarse reactivamente a esta amenaza, y su reaccion tardia, afect6 sin duda

alguna las proyecciones financieras de muchas empresas.

Uno de los cambios mas relevantes que se ha dado, es la transformacion digital de las

empresas, lo que en cierto momento se podia contemplar como una alternativa, ha tomado el
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caracter de necesidad para la mayoria de las organizaciones, segun Portafolio (2020) las
decisiones tomadas por las empresas en el pasado no garantizan; bajo el contexto actual, alguna
ventaja frente a los competidores, se ha dejado de lado la busqueda de una ventaja competitiva y
en cambio se ha centrado el foco en la supervivencia empresarial. La introduccion de las
empresas al mundo digital, pasé de ser un elemento secundario, para convertirse en un
componente de caracter urgente que debe ser implementado por las empresas para poder

sobrevivir.

Siguiendo la misma linea de pensamiento, la pandemia ha llevado a los modelos de
negocio de una gran cantidad de organizaciones a la obsolescencia, por ello surge la necesidad de
realizar reformulaciones estratégicas que les permitan adaptarse a esta nueva normalidad, segin
la Revista Dinero (2020) en las empresas se ha generado una transicion a la modalidad de trabajo
remoto y actualmente ya es considerada como una actividad regular en las empresas, la
digitalizacidon de los procesos empresariales se ha presentado como una solucién para hacer frente
a barreras como el distanciamiento social y también puede contemplarse como una oportunidad
para hacer de una empresa mas eficiente. La transformacion digital no solo permitio a las
empresas hacer frente a las circunstancias actuales, sino que tambien les permitira estar

preparadas para afrontar la época pospandemia y por consiguiente futuras amenazas externas.

La empresa APS Quantico S.A.S perteneciente al sector ferretero de la ciudad de Santiago
de Cali, no ha sido ajena a los cambios que ha traido el panorama actual, por ello se debe acoplar
a la nueva dindmica y a los cambios en los habitos de consumo para asegurar su supervivencia,
segun Fierros (2020) los clientes del sector ferretero han modificado la forma en la que suelen

interactuar con las empresas para adquirir este tipo de productos, la compra de productos en el
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espacio fisico ha migrado a un espacio virtual y esto también se ha visto reflejado en la forma en

que el cliente busca ser asesorado.

El acompafiamiento estratégico para las empresas del sector ferretero es de gran
importancia, este sector le aporta mucho al PIB del pais y ademas es un generador considerable
de empleos, segun Portafolio (2020) a nivel nacional hay un total de 34.129 empresas dedicadas a
la comercializacion de elementos de ferreteria, generan alrededor de 450.000 empleos y solo en

el afio 2019 representaron un aporte a la economia del pais entono a los $24 billones.

Este trabajo de grado, propone estrategias a la empresa APS Quantico S.A.S en el marco
del programa de fortalecimiento empresarial SI-EMPRE, es de gran importancia para los
asesores, ya que permitié desarrollar habilidades criticas y practicas que aportaran a la
reactivacion econdmica de Cali, ademas dicho conocimiento adquirido en el proceso dara las
herramientas necesarias para afrontar situaciones que se presenten en su vida laboral como

futuros profesionales de la administracion.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general
Desarrollar estrategias desde el modelo de negocio que le permitan a la empresa APS

Quantico S.A.S adaptarse a la nueva normalidad que ha impuesto la pandemia del Covid-19

1.3.2 Objetivos especificos
1. Caracterizar a la empresa APS Quantico S.A.S.
2. Definir el modelo de negocio con el que la empresa APS Quantico S.A.S ha venido

trabajando en los ultimos afios.
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3. Realizar un andlisis del entorno de la empresa APS Quantico S.A.S.

4. Realizar un andlisis del sector ferretero en Santiago de Cali.

5. Desarrollar un estudio de referenciacion y benchmarking de empresas referentes del
sector.

6. Realizar un analisis estratégico DOFA que permita establecer nociones estratégicas para
que la empresa se adapte a la nueva normalidad.

7. Proponer una reformulacion al modelo de negocio actual de APS Quantico S.A.S

1.4 Marco de referencia

Es necesario disponer de elementos base que permitan enfrentar el problema de
investigacion, para ello se compilaron una serie de conceptos, metodologias, teorias,
investigaciones y normativas sobre las cuales se abordd el desarrollo de todo el trabajo, la

informacidn recolectada se presenta de forma precisa y ordenada a partir de este parrafo.

1.4.1 Marco conceptual y tedrico
A continuacion, se presentan algunos conceptos y teorias fundamentales para resolver de

manera correcta la pregunta de investigacion:

1.4.1.1 Estrategia. Como bien lo dicen Mintzberg, Ahlstrand y Lampel (1998) una
estrategia es un conjunto de acciones planificadas, las empresas construyen este tipo de planes
para tener un paso a paso de que se debe hacer y cudl es la forma correcta de hacerlo, lo anterior
siempre en base a los recursos disponibles y los objetivos propuestos.

1.4.1.2 Caracterizar. Consiste en precisar las particularidades de algo destacando

ampliamente los aspectos mas diferenciales frente a los demas, para que pueda distinguirse por su
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singularidad (Real Academia Espafiola, s.f). Para objetos de este trabajo, la caracterizacion
describird las particularidades de una empresa con el objetivo de identificar su situacién actual.

1.4.1.3 Modelo de negocio. Osterwalder (2011) argumenta que mediante el modelo de
negocio, se pretende aclarar y organizar las ideas o hipétesis sobre una estrategia, el objetivo de
esta herramienta es responder todas las incdgnitas sobre la estrategia antes de llevarla a cabo para
determinar su viabilidad.

1.4.1.3.1 Segmentos de mercado. Son fragmentos de mercado divididos en base a las
necesidades y caracteristicas del cliente (Osterwalder, 2011). Cada uno de los fragmentos
resultantes tiene elementos que lo distinguen del otro; por ende, la empresa debe disefiar

estrategias para atender individualmente cada uno de los segmentos de mercado.

1.4.1.3.2 Propuestas de valor. Segin Osterwalder (2011) son los atributos, caracteristicas,
elementos entre otros, que hacen que un cliente escoja a una empresa frente a su competencia,
dichos elementos deben ser valorados por el cliente y determinantes para que seleccione una
empresa u otra. La propuesta de valor siempre debe estar orientada a satisfacer una necesidad o

solucionar una problematica que afecte la experiencia del cliente.

1.4.1.3.3 Canales. El académico Osterwalder (2011) argumenta que son el grupo de
medios que la empresa utiliza para comunicarse con el cliente en los momentos donde es
requerida una interaccion, la funcién de los canales es intercambiar informacion, realizar una
venta o distribuir un producto, son utilizados desde el inicio de la cadena de distribucion, antes,

durante y después de una venta.

1.4.1.3.4 Relaciones con clientes. La fidelizacién de un cliente depende de que tan sélida

y duradera es su relacién con una empresa, es por ello que las compafiias administran esta
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relacién con el objetivo de mantenerla siempre en buenos términos, por medio de diferentes

canales de comunicacion. (Osterwalder, 2011)

1.4.1.3.5 Fuentes de ingresos. Son las entradas de dinero resultantes de una actividad
economica, siempre deben estimarse teniendo en cuenta las caracteristicas de los segmentos de
mercado, ademas, permiten calcular la utilidad generada por un modelo de negocio una vez se

realiza la estructura de costes y se cuantifican los gastos. (Osterwalder, 2011)

1.4.1.3.6 Recursos clave. Osterwalder (2011) define que son elementos que permiten a las
empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, estos pueden ser activos fisicos, intangibles,
financieros, entre otros factores imprescindibles para mantener operando una organizacion
eficientemente, por tal motivo la seleccion de los recursos clave es fundamental para sostener una
buena relacion con el cliente, definir las fuentes de ingresos, explorar, penetrar y fidelizar los

segmentos de mercado.

1.4.1.3.7 Actividades clave. Osterwalder (2011) deduce que; al igual que los recursos
clave, las actividades clave son fundamentales para sostener una buena relacion con el cliente,
definir las fuentes de ingreso y explorar, penetrar y fidelizar los segmentos de mercado; la
diferencia estéa en que en este apartado del Canvas, se deben definir las acciones, procesos y
procedimientos mas importantes para que una organizacion sea exitosa a la vez que cumple con

la propuesta de valor.

1.4.1.3.8 Asociaciones clave. El entorno empresarial debe ser aprovechado para construir
relaciones fructiferas con terceros, por ello es importante desarrollar asociaciones que

contribuyan a una operacion mas eficiente o a escalar el modelo de negocio. (Osterwalder, 2011)
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1.4.1.3.9 Estructura de costes. El ultimo apartado del modelo Canvas es la estructura de
costes, esta consiste segun Osterwalder (2011) en la descripcidn de los costos a asociados de
operar una empresa, esta estructura permite determinar la rentabilidad de un modelo de negocio y
nutre mucho la toma decisiones, ya que considera costos como honorarios, alquiler, comisiones,

entre otras erogaciones resultantes de la operacion de una empresa.

1.4.1.4 Anélisis del entorno. Paturel (2006) da a conocer que el analisis del entorno
contiene informacidn relacionada con la influencia de diferentes actores, normas, politicas,
costumbres y demas, que rodean el ambiente en el que una empresa se desenvuelve. El analisis de
entorno es fundamental para la toma de decisiones y determinar la viabilidad de un modelo de

negocio.

1.4.1.4.1 Entorno global. Las empresas tienen algunas caracteristicas que comparten con
su competencia o incluso organizaciones de otros sectores, estas podrian ser la ubicacion,
legislacion tributaria, grupos de interés, entre otras fuerzas externas que influyen en la gestion de
todas las empresas, todos esos factores que afectan a las empresas por igual sin importar la

actividad econdmica son conocidos como el entorno global. (Paturel, 2006)

1.4.1.4.2 Entorno especifico. Segun Paturel (2006) este apartado se refiere al entorno
sectorial, estudia las condiciones del mercado para determinar si es viable invertir o cual es el

comportamiento del ambiente mas proximo a la empresa para fortalecer la toma de decisiones.

1.4.1.4.3 Entorno social. Betancourt (2011) menciona que una empresa debe conocer en

profundidad cuales son las caracteristicas de su comunidad, para tomar decisiones que
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contribuyan; no solo a la organizacion, sino también a la poblacidn, pues las empresas deben

velar por el bienestar de la sociedad.

1.4.1.4.4 Entorno cultural. Las tradiciones y costumbres son las que hacen distinguir el
comportamiento de una comunidad con otra, para las empresas es de vital importancia
comprender la forma de ser y pensar de una poblacién para disefiar soluciones a sus necesidades,

y con ello construir una cultura organizacional adecuada. (Betancourt, 2011)

1.4.1.4.5 Entorno demogréafico. Segun Betancourt (2011) las variables correspondientes
a este entorno son las de interés estatal, estas son recolectadas generalmente por un 6rgano del
gobierno nacional encargado de generar estadisticas de analisis poblacional, esta informacion

genera una imagen clara de la sociedad y es vital para la toma de decisiones estratégicas.

1.4.1.4.6 Entorno medioambiental. EI desarrollo sostenible es uno de los términos mas
extendidos en el siglo XXI, Betancourt (2011) comunica que la poblacién es cada vez es méas
consiente del impacto generado en el ambiente por parte de las empresas, por tal motivo los
recursos naturales deben ser vistos; no solo como una ventaja comparativa para generar
utilidades, sino también como un recurso que se debe cuidar y preservar por medio de las

estrategias organizacionales.

1.4.1.4.7 Entorno econdmico. Segun Betancourt (2011) es evaluar y pronosticar las
condiciones econémicas del mercado para llegar a decisiones acertadas, las variables de analisis
de esta rubrica son de vital importancia para descubrir oportunidades de inversion o por el

contrario permanecer en estatus quo.
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1.4.1.4.8 Entorno tecnoldgico. La innovacion hace parte activa de nuestros dias, de
acuerdo con Betancourt (2011) la tecnologia ha desarrollado nuevas formas para hacer las cosas,
por lo tanto, las empresas deben estar a la vanguardia para no quedar con ofertas, procesos y

modelos obsoletos.

1.4.1.4.9 Entorno politico-gubernamental e institucional. Citando a Betancourt (2011) el
gobierno es el encargado de imponer las “reglas de juego” del sector, por lo tanto, es importante
identificar la regulacion a lugar para evitar incurrir en multas, costos de transaccion o

inconvenientes judiciales.

1.4.1.4.10 Entorno juridico. Fuera de las normativas del sector, se encuentran las
regulaciones hechas para cualquier tipo de persona juridica, estas normas incluyen aspectos de
derecho comercial, laboral, tributario, entre otros que no son ajenos a ninguna organizacion.

Betancourt (2011).

1.4.1.4.11 Entorno local-regional. El entorno local, hace referencia al territorio sobre el
cual una organizacion opera, en este sentido es importante conocer su cultura, dinamicas, fuerzas
de resistencia al cambio y demas que permitan facilitar la integracion de la empresa en él.

Betancourt (2011)

1.4.1.5 Diamante competitivo. Segun su creador Porter (1986), es un modelo que permite
determinar la competitividad de un pais analizando su comportamiento frente a 4 factores que
intervienen directamente en las condiciones propicias para que una nacion sea competitiva, el

modelo es casi que imprescindible para realizar inversiones internacionales.
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1.4.1.5.1 Condiciones de los factores. Porter (2007) expone en su modelo que la mano de
obra calificada, la infraestructura o los recursos naturales necesarios para invertir en un sector de
interés, son factores claves para determinar la competitividad de la industria de un pais.

1.4.1.5.2 Factores basicos o generalizados. Los factores productivos como los recursos
naturales o la infraestructura publica representan una ventaja comparativa derivada de los
beneficios o desventajas de una localizacion, son factores genéricos que pueden ser utilizados por
cualquier tipo de organizacion. (Betancourt, 2014).

1.4.1.5.3 Factores especializados o0 avanzados. Son los factores que agregan valor al
sector, entre ellos conforman lo que se conoce como ventaja competitiva y son el resultado de
altos niveles de efectividad frente a la competencia internacional. (Betancourt, 2014).

1.4.1.5.4 Condiciones de la demanda. Los clientes son la base principal de cualquier
empresa sin importar su actividad, antes de realizar una inversion se debe determinar la demanda
natural de un producto o servicio en el mercado local. (Porter, 2007).

1.4.1.5.5 Industrias relacionadas y de apoyo. El abastecimiento es un aspecto trascendental,
en el pais deben existir proveedores cualificados para gestionar ordenes al nivel de las operaciones de las
industrias mas competitivas internacionalmente; de lo contrario, no seria un pais apto para enfrentarse a los
mercados globales. (Porter, 2007).

1.4.1.5.6 Estrategia, estructura y rivalidad de las firmas. Porter (2007) enfatiza que el
diamante debe contener un analisis de las condiciones dadas en el sector de interés para la
creacion y administracién de empresas, en este se deben analizar las barreras legislativas, la

forma de operar del sector y la rivalidad existente entre las empresas locales.
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1.4.1.5.7 Papel del gobierno. El gobierno juega un papel muy importante, son los
encargados de reglamentar las operaciones empresariales a nivel nacional, por lo que sus
decisiones tienen una consecuencia directa en la competitividad de un sector. (Betancourt, 2014)

1.4.1.5.8 Papel de la casualidad. No es posible tener todo bajo control, siempre existiran
variables imprevistas para las que no hay un plan de accion en las estrategias organizacionales, la
casualidad puede llegar a cambiar el entorno de las empresas abruptamente y por ello es
importante desarrollar una buena gestion de incidentes. (Betancourt, 2014)

1.4.1.6 Las Cinco fuerzas competitivas. El gurd del mercadeo Porter (2007), postula un
modelo que permite determinar la competitividad de una empresa en el mercado, mediante el
andlisis de cinco fuerzas que infieren directamente en el éxito empresarial.

1.4.1.6.1 Amenaza de entrada. Citando a Porter (2007), los emprendedores permanecen a
la expectativa de que un sector presente caracteristicas atractivas para constituir una empresa,
normalmente irrumpen con una fuerte propuesta de valor y alteran la estabilidad del mercado,
entre mas encantador y menos barreras de entrada tenga el sector, mayor sera la amenaza para las
empresas que lo conforman.

1.4.1.6.2 El poder de los proveedores. El poder hace presencia en todo tipo de acuerdos,
influye radicalmente en los precios, calidad y otros aspectos a destacar al momento de llegar a un
acuerdo con un proveedor, la dependencia y el tamafio de quien abastece suelen ser los factores
gue mas afectan el resultado final de una negociacion; entre menos influyan este tipo de factores,
mayor sera el poder de negociacion y se podran obtener mejores acuerdos. (Porter, 2007)

1.4.1.6.3 El poder de los compradores. Al igual que con los proveedores, los

compradores también pueden ejercer presion en el momento de negociar, pueden afectar los
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precios, exigir mas calidad o mejores servicios y aumentar la rivalidad entre los actores del

mercado, afectando directamente la rentabilidad de la empresa. (Porter, 2007)

1.4.1.6.4 La amenaza de substitutos. Para comprender este apartado hay que tener clara
cudl es la necesidad del consumidor; las empresas no venden bienes o servicios sino alternativas
para solucionar una necesidad, en este sentido una necesidad puede ser saciada de diferentes
formas y todas esas alternativas pueden llegar a sustituir la oferta de una empresa, es importante
tener una amplia visién sobre cdmo se podria satisfacer la necesidad puntual porque las

alternativas podrian ser muy diferentes a lo ofertado por la empresa. (Porter, 2007)

1.4.1.6.5 La rivalidad entre competidores existentes. La rivalidad aumenta entre mas
actores tenga un sector; aunque el mercado sea amplio y permita la presencia de muchos
participantes, la competencia se manifiesta con la caida de los precios, bienes y servicios mas
integrales, mejor disefiados y de mejor calidad. (Porter, 2007) Evidentemente un sector con
mucha rivalidad pone a las empresas en una constante renovacion y en la busqueda de formas de

agregar valor a su negocio.

1.4.1.7 Benchmarking. Es un proceso que permite hacer una evaluacion del desempefio
de la organizacién frente a sus competidores, cuyo fin es el de mejorar los procesos internos y

externos de esta. (Spendolini, 1994).

1.4.1.8 DOFA. Es una matriz que evalUa los factores internos y externos de una empresa,
su objetivo es conocer los puntos fuertes y las oportunidades de mejora teniendo en cuenta la

relacion con el entorno y la capacidad de gestion. Tras el analisis se procede a disefiar estrategias
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que den solucion a las problematicas o permitan aprovechar las oportunidades y fortalezas

identificadas. (Ponce, 2006)

1.4.1.8.1 Fortalezas. En base a Ponce (2006) son los puntos en los que una empresa se
desempefia con excelencia y habilidad, también pueden ser caracteristicas propias de la empresa
que la sitdan por encima de su competencia como la ubicacion, el conocimiento de sus empleados

0 los acuerdos con proveedores.

1.4.1.8.2 Oportunidades. El entorno de una organizacion es cambiante, esta fluctuacién
puede hacer que se presenten las condiciones propicias para obtener un beneficio de las
caracteristicas del entorno; cuando estas circunstancias son identificadas por medio del analisis
de oportunidades, las empresas tienen la potestad de aprovecharlas para crecer o realizar una

mejora en su modelo de negocio. (Ponce, 2006)

1.4.1.8.3 Debilidades. Como lo expresa Ponce (2006), la ausencia de habilidad,
instalaciones adecuadas, capacidad del personal, financiacion, entre otros factores, pueden

representar una desventaja frente a la competencia.

1.4.1.8.4 Amenazas. Las amenazas provienen del exterior y no se pueden controlar,
asechan a la organizacion de forma negativa, por lo que deben ser constantemente monitoreadas

para enfrentarse a ellas de manera proactiva y no reactiva. (Ponce, 2006)

1.4.2 Trabajos previos
Continuando con el marco de referencia, en este apartado se presentan algunos trabajos
recientes que muestran algunas de las estrategias mas eficaces para las empresas de la industria

ferretera:
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Aleman (2014) realiz6 un plan estratégico para una empresa ferretera, en este llega a la
conclusién de que la penetracion y desarrollo de mercado por medio de la diferenciacion y de la
ampliacion a través de puntos de venta en nuevas zonas geograficas, es la mejor estrategia

obtener un crecimiento sostenible y sobre todo rentable.

Romero (2015) desarrollo un ensay6 donde expone estrategias e innovaciones para el
sector ferretero, de las més destacadas se encuentran las enfocadas en mejorar el servicio y
asesoramiento al cliente, la capacitacion continua a los vendedores, la vigilancia estratégica, las
alianzas con proveedores, y ademas recomienda innovar en materia de publicidad, disefio de

instalaciones y descuentos especiales para atraer al cliente.

Cornejo (2016) elaboré un documento con estrategias administrativas de crecimiento y
expansion comercial para una empresa del sector ferretero, en el indica que las mejores
estrategias para lograr su cometido son, ampliar el portafolio de productos segun las necesidades
del cliente, realizar campafas publicitarias que atraigan nuevos clientes, expandir operaciones
mediante la apertura de una nueva sede en un punto estratégico y mejorar el clima laboral para

aumentar la motivacion de los trabajadores.

Camacho (2017) construy6 un plan estratégico para una empresa de ferreteria en la ciudad
de Facatativa, el plan expone que las mejores estrategias para el crecimiento empresarial son la
capacitacion constante del personal operativo y directivo, la implementacion de un sistema
financiero fiable que examine la rentabilidad del negocio y un sistema de gestién de inventarios

bajo el modelo PEPS.
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Valderrama, Pineda y Martinez (2018) proponen un plan estratégico a una empresa de
ferreteria de la ciudad de Bogota D.C., en este determinan que la mejor estrategia a implementar
es la optimizacion del modelo de gestion, especialmente a nivel de procesos operativos y

administrativos, en empresas donde su crecimiento ha sido intuitivo y pragmatico.

Guerrero (2019) realizo un plan estratégico enfocado en mejorar la calidad del servicio al
cliente para una empresa del sector ferretero, en él llega a la conclusion de que la implementacion
de canales de comunicacion virtuales, la construccion de una base de datos de clientes para
realizar marketing directo, la creacion de un manual de funciones para evitar conflictos por tareas
delegadas a los colaboradores y capacitaciones constantes al personal, son las estrategias méas

eficaces para una empresa del sector.

Dominguez (2020) elabor6 un plan estratégico de marketing para mejorar el
posicionamiento de una comercializadora de productos ferreteros, en este plasma que las mejores
estrategias estan orientadas a fortalecer la relacion con el cliente, difundir el concepto de la
marca, desarrollar canales de comunicacion virtuales y fidelizar a los clientes potenciales

mediante catalogos actualizados y servicio a domicilio.

1.4.3 Marco legal
El marco legal demarca la legislacién existente que aplica para la actividad comercial de
una empresa, por tal motivo algunas de las normas que regulan el sector ferretero son las

siguientes:
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Resolucidn 739 (2020), para hacer frente a la pandemia del Covid — 19 se adoptaron los
protocolos de bioseguridad, con el fin de prevenir el contagio durante la ejecucién de actividades

comerciales en el territorio colombiano.

Resolucion 0312 (2019), se definen para el sistema de seguridad y salud en el trabajo, los
estandares minimos que deben cumplir las personas naturales o juridicas que juegan el rol de

empleadores o contratantes, agrupa normas, requisitos y procedimientos obligatorios.

Ley 1819 (2016), se reglamenta el impuesto de renta y otros tipos de rentas, ademas, se

plantean mecanismos de lucha contra temas como la evasion fiscal.

Decreto 1072 (2015), se agrupan las diferentes normas del sector trabajo del territorio

colombiano.

Ley 1610 (2013), se regulan los pactos de formalizacién laboral en Colombia y algunos

elementos sobre las inspecciones de trabajo.

Ley 1562(2012), modifica el sistema de riesgos laborales en Colombia y plantea otras

normas de salud ocupacional.

Resolucion 1409 (2012), se plantea el reglamento de seguridad contra caidas en trabajos
en alturas, busca proteger a los trabajadores de este tipo de riesgo mediante el planteamiento de
obligaciones y requerimientos que debe cumplir el empleador, los trabajadores y las

administradoras de riesgos.

Resolucidn 2646 (2008), se aborda el riesgo psicosocial y tiene como fin regular y definir
las responsabilidades de los diferentes actores sociales frente a factores de riesgo que pueden

desencadenar patologias de tipo psicosocial.
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Resolucién 1401 (2007), se establecen las obligaciones y requisitos que deben de adoptar
las empresas publicas y privadas en materia de investigacion de incidentes y accidentes de

trabajo.

Resolucion 2346 (2007), se regula la realizacion de evaluaciones medicas ocupacionales,
las cuales permiten realizar diagndstico de las condiciones de salud de los trabajadores y el
manejo que se le da a las historias clinicas que se derivan de las evaluaciones médicas que sean

realizadas.

Decreto-Ley 1295 (1994), se regula la organizacion y administracion del Sistema General

de Riesgos Profesionales.

Resolucion 2400 (1979), se establecen normativas sobre vivienda, higiene y seguridad en
por la cual se publican algunas disposiciones sobre vivienda, higiene y seguridad en las

instalaciones de trabajo.

1.4.4 Metodologia

Metodologicamente se siguieron los pasos para la realizacion de un analisis estratégico, la
aproximacion a la empresa se llevo a cabo entre el mes de Junio de 2020 hasta el mes de Mayo
del 2021. Este tipo de analisis consta de efectuar un diagnostico interno y externo de la
organizacion para la construccion de una matriz DOFA, a partir de ello, se planteo la formulacion
del modelo de negocio y finalmente se realizaron conclusiones del andlisis desarrollado. En la

gréafica se ilustran los elementos anteriormente mencionados:

Figural

Proceso estratégico y prospectivo.
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Caracterizaci6n e historia de
la empresa

Benchmarking

Entrevistas internas <:|

negocio

— Anlisis de Entornos

= =

e -

()
4-4-4-I

Nota. Adaptado de proceso estratégico y prospectivo, Benjamin Betancourt Guerrero, 2020.

e Andlisis externo

Este analisis se centra en el macroambiente y el sector, para ello se llevaron a cabo un
benchmarking y dos analisis, uno del entorno y otro del sector ferretero de la ciudad de Santiago

de Cali.

e Andlisis interno

En el analisis interno de la organizacion se abordaron las funciones y procesos
organizacionales, para ello se realizaron entrevistas al gerente general y caracterizaciones tanto

de la empresa APS Quantico S.A.S, como de la estructura del modelo de negocio.

e DOFA
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Una vez se realizaron los analisis internos y externos, se procedio a construir la matriz
DOFA de APS, con las fortalezas y debilidades obtenidas del analisis interno y las oportunidades

y amenazas identificadas en el andlisis externo.

e Formulacién de estrategias

A partir del DOFA, se plantearon las estrategias que permitan el aprovechamiento de las
fortalezas y oportunidades (Estrategias FO), afrontar las amenazas con las fortalezas internas de
la empresa (Estrategias FA), disminuir las debilidades y hacer de ellas fortalezas gracias al
aprovechamiento de las oportunidades (DO) y contrarrestar las debilidades y amenazas

(Estrategias DA).

e Reformulacion del modelo de negocio

Una vez se definieron las estrategias FO, FA, DO Y DA, se elabord una propuesta de

modelo de negocio, en el cual se vieron reflejadas dichas estrategias.

e Conclusiones

Por ultimo, se plasmaron conclusiones del acompafiamiento estratégico realizado a la

organizacion APS Quantico S.A.S, las cuales compilaron los hallazgos mas significativos.

1.4.4.1 Tipo de investigacion. El tipo de estudio realizado es de tipo descriptivo. Se basa
en la recoleccién de informacién relevante que describa o detalle una situacion de manera
precisa, en palabras de Hernandez, Fernandez y Baptista (2016) los estudios descriptivos se
centran en detallar las propiedades, caracteristicas y perfiles de individuos, grupos sociales,

procesos, elementos o cualquier otro fendOmeno que se desea analizar.
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A diferencia de otros tipos de investigaciones, las de tipo descriptivo permiten realizar un
estudio en base a variables que fundamentan el desarrollo de un trabajo, en este caso las variables
son los antecedentes del problema, el diagndstico y la caracterizacion de la empresa mediante el
modelo de negocio, el objetivo fue reformular las estrategias de APS Quantico S.A.S, para que se
pudiera adaptar a los cambios producidos por la actual pandemia del Covid-19.

1.4.4.2 Fuentes de informacion. La informacion puede provenir de diferentes fuentes,
por ello es importante discriminar porque canales, medios u herramientas, se tuvieron acceso a
los datos necesarios para realizar el acompafiamiento.

1.4.4.3 Fuentes primarias. La informacion primaria segin Gallardo y Moreno (1999) es
la que se recopila directamente, gracias a un enlace con el elemento que se busca analizar.

Bajo el contexto dado por los autores anteriores, la informacion primaria utilizada en el
estudio esta compuesta por entrevistas a la gerencia y la observacion realizada por los autores del

trabajo.

Las entrevistas fueron desarrolladas en su mayoria de forma virtual por aspectos
sanitarios y logisticos con una periodicidad aproximada de un mes, tiempo en el cual se proces6
la informacion recolectada; en cuanto a la observacion, se agendaron citas con una duracion
aproximada de una hora segun la disponibilidad de la empresa, con esto se entendié la manera en
que opera normalmente y los procesos de rutina que se llevan a cabo en su interior. Las técnicas
mencionadas anteriormente, permitieron recolectar datos de primera mano sobre el estado actual

de la empresa, que soportaron la realizacion del acompariamiento estratégico.

1.4.4.4 Fuentes secundarias. La informacién secundaria segin Gallardo y Moreno

(1999) es la que se recopila sin necesidad de que exista un contacto directo con el objeto al cual
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se quiere analizar, pero que de una u otra manera aportan informacion relevante para la
investigacion.

Las fuentes de recoleccion de informacion secundaria fueron libros, datos estadisticos,
informacion del sector proveniente de revistas y paginas web reconocidas, adicional a ello
documentos soporte facilitados por la empresa como informes financieros, catalogos, folletos y

otros documentos de uso pertinente para el desarrollo del trabajo.

1.4.4.5 Fuentes mixtas. Las fuentes mixtas de informacion que se tuvieron en cuenta son,
las bases de datos como Google Scholar y basados en las entrevistas realizadas con el gerente de
la empresa, se buscaron estudios que permitieron determinar algunas estrategias.

1.4.4.6 Marco légico

La siguiente tabla contiene la informacion utilizada para realizar el seguimiento y control

de los objetivos especificos:

Tabla 1

Matriz del marco l6gico

Objetivos Actividades Recursos Indicadores
Caracterizar ala | Entrevistar al gerente. Computador, Minimo una (1)
empresa APS internet y entrevista.
Quantico S.A.S. Detallar la historia de la | brochure de la
empresa por lapsos de empresa. Inspeccionar todos
tiempo, plantear la los documentos
mision, vision, valores y estratégicos de la
logo de APS Quantico empresa.
S.AS

Realizar el organigrama
empresarial.

Detallar las funciones de
los diferentes cargos.




Objetivos Actividades Recursos Indicadores
Definir el modelo | Realizar una reunion de | Computador, Realizar un (1)
de negocio con el | trabajo con el internet, Canvas de la
que la empresa empresario, para junto audifonos de empresa.
APS Quantico con él, realizar el modelo | diadema,
S.A.S, havenido | Canvas. plataforma
trabajando en los Google Meet,
ultimos afos. plataforma del
programa Si-
empre
https://canvas.pro
gramasiempre.co/
y cartillas del
programa de
fortalecimiento
empresarial.
Realizar un Realizar andlisis del: Computador, Analizar los
analisis del internet, informes | entornos y realizar
entorno de la Entorno social estadisticos, una (1) Matriz
empresa APS Entorno cultural estudios, noticias, | integrada.
Quantico S.A.S. | Entorno demogréfico blogs online,
Entorno medioambiental | paginas web,
Entorno econémico articulos
Entorno tecnologico académicos,
Entorno politico- libros,
gubernamental e plataformas
institucional institucionales,
Entorno juridico normas, leyesy
Entorno local-regional decretos.
Entorno global
Realizar un Realizar el esquema de Computador, Realizar un (1)

analisis del sector
ferretero de
Santiago de Cali.

las 5 fuerzas de Porter y
el diamante competitivo
del sector ferretero de
Santiago de Cali.

internet, noticias,
bases de datos,
revistas digitales
y entrevistas.

esquema de las 5
fuerzas y un (1)
diamante
competitivo de
Porter.

Llevar a cabo un
benchmarking de
competidores del
sector ferretero en
Santiago de Cali.

Investigar ferreterias de
Santiago de Cali.

Internet,
computador y
plataformas
institucionales.

Realizar una (1)
matriz del perfil
competitivo
analizando al
menos cuatro (4)
empresas
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https://canvas.programasiempre.co/
https://canvas.programasiempre.co/

Objetivos

Actividades

Recursos

Indicadores
competidoras y
elaborar una (1)
comparacion de
radares de valor.

Realizar un
analisis
estrategico DOFA
que permita
establecer
nociones
estratégicas para
que la empresa se
adapte a la nueva
normalidad.

Estructurar el DOFA de
la empresay
posteriormente realizar el
planteamiento de
estrategias
organizacionales.

Computador,
internet, datos
obtenidos de los
andlisis internos y
externos.

Un modelo DOFA
(1) diligenciado y
con minimo una (1)
estrategia
organizacional.

Proponer una
reformulacion al
modelo de
negocio actual de
APS Quantico
S.AS

Reformular el modelo de
negocio de la empresa
APS Quantico S.A.S,
teniendo en cuenta las
estrategias propuestas
por el equipo asesor.

Computador,
internet,
audifonos de
diadema,
plataforma
Google Meet,
plataforma del
programa Si-
empre
https://canvas.pro
gramasiempre.co/
, cartillas del
programa de
fortalecimiento
empresarial.

Realizar un (1)
Canvas.
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2. Caracterizacion de empresa APS Quantico S.A.S.

2.1 Historia

El 16 de julio del 2013 APS Quantico S.A.S, fue constituida en la cAmara de comercio de
la ciudad de Santiago de Cali bajo la razon social de actividades de arquitectura e ingenieria'y
otras actividades conexas de consultoria técnica, sustentandose en la experiencia adquirida a lo
largo de 4 afios por parte de su fundador Dario Darwin Chaguendo como asesor industrial. La
empresa inicia su actividad en el domicilio del fundador ubicado para aquel entonces en el
municipio de Jamundi, donde este se dedic6 a realizar oficios varios al interior de la empresa de

la mano de su esposa; puesto gue aun no se contaba con el apoyo de mas personal.

En el primer afio APS Quantico S.A.S se centrd en atender 4 clientes, algunos de los
cuales eran empresas manufactureras industriales que se encontraban situadas en Caloto,
Guachené y Santander de Quilichao; cabe resaltar que estas empresas estaban cubiertas por la ley
Paez expedida en 1995 para incentivar la inversion y recuperar la region del Cauca tras un
lamentable terremoto en 1994, lo que favorecié ampliamente las relaciones comerciales en una
zona tan golpeada por la violencia como el norte del Cauca. Durante el mismo afio la empresa
comercializé productos eléctricos y ferreteros, ademas prestd el servicio de mantenimiento a 10
casinos de Winner Group en Santiago de Cali, Manizales y Armenia con la ayuda de personal

tercerizado.

A principios de 2014, el fundador se asocia con su hermano Diego Chaguendo bajo la

necesidad de contar con apoyo en la parte administrativa y financiera de la empresa.
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Los grandes proveedores del sector los cuales estan ubicados principalmente en la ciudad
de Santiago de Cali y algunos clientes que veian més estratégico sostener relaciones con una
empresa con domicilio en Cali, propiciaron que en el afio 2014 la empresa se trasladara a la

avenida Roosevelt 30-82, lugar en el que estuvo durante 2 afios.

APS Quantico S.A.S lleva a cabo un cambio estratégico en este periodo, pues deja de
atender a las sedes de sus clientes ubicadas en Santander de Quilichao para enfocarse en las
sucursales de Santiago de Cali porque no contaba con la capacidad de distribuir a areas tan
alejadas geograficamente. Se afiadieron servicios de mano de obra en relacion con temas de
pintura, trabajos eléctricos y mantenimiento de puertas electicas, ademas empezaron a atender
reconocidas empresas del sector salud de la ciudad de Santiago de Cali. En las instalaciones no
cuentan con bodega o productos en stock, por lo que tienen identificados los distribuidores de la
mercancia y compran exclusivamente lo que el cliente solicita, los grandes proveedores del sector
no le prestaban la atencion necesaria a negocios que hacian ordenes de pedido pequefias, APS
Quantico S.A.S aprovecho esta oportunidad y derivo sus esfuerzos a abastecer las necesidades de

estas empresas.

En el afio 2015 la empresa continda ubicada sobre la avenida Roosevelt. APS Quantico
S.A.S incursiona en el mantenimiento y reparacion de obra blanca en temas como el panel yeso,
obra civil, reparacion de cubiertas y aires acondicionados. Durante este periodo de tiempo se
realiz6 manteniendo locativo en las empresas Telefonica y Claro, por medio de un contrato de
outsourcing (Obra civil menor) en municipios aledafios a Cali, norte del Cauca y Narifio, el

personal era contratado por obra labor debido a que los trabajos eran ocasionales.
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Por problemas con el personal y las normas de salud y seguridad en el trabajo exigidas
por los clientes (cursos para trabajar en alturas, SSTT, cursos para trabajar en espacios
confinados) se opta por prescindir de este mercado; sin embargo, a partir de este afio la empresa
comienza a evolucionar positivamente en sus ventas, sobre todo por los articulos de ferreteria

vendidos en el sector salud.

Entre el 2016 y 2017 APS Quantico S.A.S incorpora nuevo personal, dos colaboradoras
para atender la labor contable y dos mensajeros para mejorar los tiempos de entrega de los
articulos, los nuevos miembros del equipo agregaron mucho valor a la empresa al punto que los
resultados financieros subieron vertiginosamente entre estos dos afios. La empresa nuevamente se
traslada, esta vez a la Calle 15 # 132 72 en la ciudad de Santiago de Cali, esto con el fin de estar

aun mas cerca de los grandes proveedores.

La prestacion de servicios pierde relevancia y en cambio se dirigen los esfuerzos a
comercializar articulos de ferreteria y materiales eléctricos, se amplia la posesion a 5 clientes

grandes del sector salud y finalmente se abandona el sector industrial.

En el afio 2018 debido a la ley 1819 del 2016 por la cual se dictan disposiciones en
relacion con la evasion y la elusion fiscal y el interés de la empresa en honrar las obligaciones
tributarias, se inicia una prueba piloto con un software para la realizacion de la facturacion
electrénica y como herramienta de trabajo para administrar el inventario; aunque APS Quantico
S.A.S no cuenta con una bodega propiamente dicha, el sistema permitia ejercer control frente a

los productos que mas se vendian favoreciendo la toma de decisiones a nivel de logistica interna.
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En este afio se entablaron relaciones comerciales con Distribuciones Hoyostools S.A, un
aliado estratégico para la empresa por su dinamismo, stock y oportuna entrega de productos,
factores claves que permitieron fortalecer a un mas las relaciones con los clientes y el volumen de

pedidos.

En el 2019 se implementa oficialmente un software de facturacion electronica adaptado a
las necesidades de la empresa, pues el programa utilizado en el afio 2018 no cumplia con los
requerimientos solicitados por APS Quantico S.A.S. Tras la implementacion del sistema la
confiabilidad y la imagen de seriedad aumentd, por lo que se decidio fortalecer dicha ventaja con
mayor énfasis en la calidad del servicio ensefiando a los colaboradores las caracteristicas de cada
producto para ofrecer las referencias méas adecuadas en base a las necesidades y exigencias del

cliente.

En el 2020, se incursiond en el negocio de la propiedad horizontal, mediante la instalacion
y mantenimiento del sistema de bombeo de la red contra incendios en edificios de altura en
visperas de aprovechar el plan de expansion territorial por el que esta atravesando la ciudad de

Cali.

En el presente afio 2021 Dario Darwin Chaguendo, continla siendo el representante legal
de la empresa y junto con su hermano lideran la parte administrativa, hay dos mensajeros, dos
auxiliares contables, un contador por medio de outsourcing y la principal actividad continGa
siendo la comercializacion de articulos de ferreteria; sin embargo, ocasionalmente se realizan

servicios de construccion y mantenimiento a obras de ingenieria civil.
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2.2 Mision
Ser la empresa lider en la prestacion de soluciones integradas para el mantenimiento,
mejoramiento y adecuacion de edificaciones residenciales e industriales. De manera oportuna y
eficiente.
2.3 Vision
Posicionar en el mercado una empresa especializada en el suministro de productos y

servicios, que satisfagan con calidad y sobre todo con eficiencia las necesidades de nuestros

clientes. Mediante el cumplimiento de normas y estandares de calidad.

2.4 Valores

2.4.1 Politica de calidad
Prestar servicios con excelente calidad para satisfacer las necesidades y expectativas de
nuestros clientes internos y externos apoyados en un sistema de gestion integral el cual permite la

mejora continua de los procesos.

2.4.2 Objetivos de calidad.
e Contribuir a la mejora ambiental
e Satisfaccion del cliente externo
e Desarrollo de colaboradores

e Mejora continua
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2.5 Servicios de APS Quantico S.A.S

Tabla 2

Servicios ofrecidos por APS Quantico S.A.S

= Suministro de productos industriales, articulos de ferreteria e insumos institucionales.
= Construccion y mantenimiento de obras de ingenieria civil.

= Mantenimiento de equipos industriales.

= Mantenimiento de equipos hospitalarios.

= Disefio y montajes eléctricos.

= Mantenimiento preventivo para equipos de bombeo.

= Mantenimiento e instalacion de red contra incendio y sistemas de presion constante.

=  Plomeria.
=  Pjsos.
= Fachadas.

= Cerrajeria — puertas — ventanas.
= Aire acondicionado.
= Cubierta.

Nota. Elaboracién propia a partir de informacion proporcionada por el gerente Dario

Darwin Chaguendo.

2.6 Logo de la empresa

El Logo de APS Quantico S.A.S tiene un disefio que rompe con lo habitual, cominmente
en el sector de las ferreterias se realizan logos empresariales que giran entorno a pifiones, alicates,
martillos u otras herramientas ferreteras; pero para este caso, se eligié un atomo acompafado del
nombre de la organizacién, cabe resaltar que las siglas APS significan, asesorias, productos y

servicios.
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Figura 2
Logo empresarial APS Quantico S.A.S

APS Quantico S.A.S

Asesorias - Productos - Servicios

Nota. Logo empresarial APS Quantico S.A.S, Suministrado por la Gerencia de la empresa

2.7 Organigrama

Como se puede apreciar en el organigrama, la empresa tiene una estructura vertical, en
cabeza se encuentra el gerente general Dario Darwin Chaguendo y el segundo al mando dentro de
la estructura planteada es su hermano Diego Felipe Pabén. Esta dividida por tres areas
funcionales las cuales son: el &rea financiera, comercial y logistica, actualmente se cuenta con
dos auxiliares administrativos y 2 mensajeros y tienen el apoyo de un tercero el cual es el

contador publico.

Figura 3
Organigrama APS Quantico S.A.S

Gerente General Contador

Area Logistica

Area Financiera
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Nota. Elaboracién propia a partir de informacion proporcionada por el gerente Dario Darwin

Chaguendo

2.8 Labores por cargo
Para detallar de una mejor manera la estructura organizacional y el talento humano, a

continuacion, se presentan las labores que debe cumplir este recurso al interior de la empresa:

Tabla 3

Labores del gerente general

Gerente general — Dario Darwin Chaguendo
Todo lo relacionado con las ventas.

Asesoria.
Manejo de clientes y todas sus necesidades.
Consolidacion del vinculo comercial con los clientes nuevos y existentes.
Ejecucion de proyectos y obras de mantenimiento, labor externa y ensamble con
los clientes internos.

e Creacion de estrategias para la realizacion y éxito de las ventas.
Nota. Elaboracion propia a partir de informacion proporcionada por el gerente Dario Darwin

Chaguendo

Tabla 4

Labores del subgerente

Subgerente - Diego Felipe Pabon

e Todas las actividades relacionadas con el funcionamiento de la empresa en la parte
interna.

Compra de mercancia.

Pagos-ndmina, proveedores, impuestos, parafiscales.

Coordinacion de los colaboradores: Asistente administrativos 1y 2, mensajeros.
Revision del estado de la cartera, facturacion, promedios de venta, permisos, licencias,
vacaciones, manejo del recurso econémico y financiero.

Nota. Elaboracion propia a partir de informacion proporcionada por el gerente Dario Darwin

Chaguendo



52

Tabla 5

Labores de auxiliar administrativo #1

Auxiliar administrativo #1

Apoyo a la labor del Subgerente en todas sus funciones.

Facturacion.

Documentacion.

Cartera.

Inventarios.

Impuestos.

Nota. Elaboracion propia a partir de informacion proporcionada por el gerente Dario Darwin

Chaguendo

Tabla 6

Labores de auxiliar administrativo #2

Auxiliar administrativo #2

Facturacion.

Recepcidn de facturas de compra.

Despachos.

Recepcion de mercancia.

Verificacion de precios y referencias.

Cotizaciones.

Documentacion y soporte contable.

Nota. Elaboracion propia a partir de informacion proporcionada por el gerente Dario Darwin

Chaguendo

Tabla 7

Labores de los mensajeros

Mensajeros
e Recepcion y entrega de mercancia en proveedores y clientes.
e Correspondencia entre bancos y otros aliados estratégicos.
e Colaboracién directa con el Auxiliar administrativo #2

Nota. Elaboracion propia a partir de informacion proporcionada por el gerente Dario Darwin

Chaguendo
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3. Caracterizacion del modelo de negocio
El modelo de negocio se desarroll6 en el marco del programa de fortalecimiento
empresarial SI-EMPRE, este programa surge de la alianza entre la Alcaldia de Santiago de Cali y
la Universidad del Valle con el propdsito de brindarle a los microempresarios de la ciudad,

capacitacién, acompafiamiento y asesoria empresarial.

Figura 4
Modelo de negocio APS Quantico S.A.S.

Aliados clave 69 Actividades clave M Propuestas de ﬁ Relaciones con el . Segmentos de 'O‘O'
valor cliente clientes
Colaboradores (2 mensajeros, Realizar cotizaciones, realizar
2 asistentes administrativas y entrega oportuna de los Articulos de calidad y servicio Asistencia personalizada Empresas del sector industria
un contador publico), Socio productos, Realizar la oportuno 24/7 y hospitalario.
(Diego - hermano). asesoria de los productos a Telemercadeo
Contratistas (técnicos en obra los clientes, Prestar servicio
blanca, electricistas, tecnicos personalizado, Comunicarse
en construccion, via email (solicitudes de
mamposteria, cerrajeros y compra), Compra de la
carpinteros). mercancia, Evaluar precios y
calidad de los productos,
Banco de Bogota, Administrar el local comercial,
Servientrega, TCC, Envia, Coordinar al personal,
transportes la prensa, Realizar llamadas a clientes y
trabajadores independientes atender las llamadas
(transporte). telefénicas con eficiencia.

Realizar pago a los aliados
internos y externos, Pago de
los impuestos y los aportes
parafiscales.

Proveedores: Hoyostools,
comercio eléctrico,
distribuciones PVC, Ferreteria
Silver, Disaguas, Melexa,
Electricos el paisa, AlImacén la

13, Ideo corcf’na, Almacén Recursos clave “l Canales !‘B
Arcar, Angeles ferreteria,

Mundo led, Frio Master, Inventario, Escritorios, Comunicacion
5 computadores, software
Electrovcl'ento, ;mlportadores y contgble Voz a voz, whatsapp, correo
exportacores soimag, N P electrénico y teléfono.
Ferreteria Barbosa, Trs partes, Vehiculo(automovi), local x
Impofer, Rodiclar. comercl.al y bodega(, Vitrina, Distribucién
estanterias, Herramientas
Emcali, Camara de comercio. manuales y eléctricas, Mensajeria (motocicletas y
equipos de seguridad y carro) y a través de
Eps, Cajas de compensacion, proteccion personal,Prestamo transportadoras
ARL. bancario. (tercerizacion).
Colaboradores (2 mensajeros,
2 asistentes administrativas,
contador publico) - Socio
(Hermano Diego).
Aporte social
" . -
Estructura de costos ') Flujos de ingresos o
Costo actividades ordinarias Ingresos por la venta de productos y prestacion de servicios.
Gastos de administracion (gastos del personal, honorarios, arrendamientos, Descuentos comerciales condicionados, ajuste al peso.

seguros, servicios, gastos legales, Mantenimiento y reparaciones, adecuacion e
instalacion, depreciaciones y diversos.

Otros gastos no operacionales (comisiones, gravamen y otros).

Nota. Elaboracion propia a partir de informacion proporcionada por el gerente Dario Darwin

Chaguendo
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4. Analisis de los entornos

4.1 Entorno social
Se puede evidenciar en los datos recopilados por (DANE, 2017), que desde el afio

2012 se ha presentado un incremento en el volumen de movimientos de personas en el pais, de
4.602.856 personas que ingresaron en el 2012 la cifra aumento paulatinamente hasta llegar a
las 7.154.611 en el afio 2017, este incremento también se ve reflejado en la cantidad de
personas que salieron del territorio nacional de 9.445.667 en 2012, la cifra aument6 a
14.361.689 para el 2017. En el saldo de movimientos internacionales; el cual es la diferencia
entre las entradas y las salidas de personas en un periodo de tiempo determinado, se
evidencian cifras negativas, lo cual marca una tendencia en Colombia a la migracion por parte
de los nacionales; sin embargo, esta brecha existente entre la cantidad de personas que entran

y salen del pais se ha ido acortando con el pasar de los afios.

Tabla 8

Ndmero de entradas, salidas y saldo de movimientos internacionales, 2012-2017

% Variacion del

Ao Salidas Entradas Total Saldo total
2012 4.842.811 4.602.856 9.445.667 -239.955
2013 5422696 5.260.830 10.683.526 -161.866 13,1
2014 5932697 5793641 11.726.338 -139.056 9,8
2015 6.212.334 6.122162 12.334.456 -80.172 52
2016 6.430.754 6.268.828 12.699.582 -161.926 3,0
2017 7.207.078 7154.61 14.361.689 -52.467 131

Nota. Adaptado de nimero de entradas, salidas y saldo de movimientos internacionales, 2012-

2017, UAEMC, Calculos DANE



Segun el reporte GEIH 2012-2018 (Dane, 2018), se puede evidenciar una tendencia
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historica en relacion con algunas variables estadisticas, como la poblacidn total en Cali- Yumbo

que ha ido en aumento, lo que a su vez representa un incremento paulatino en la poblacion

econdmicamente activa y las tasas de subempleabilidad en la ciudad.

Tabla 9

Fuerza de trabajo y tasas promedio (enero- diciembre 2012-2018)

Miles
Descripcion 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Poblacion total 2,354 2,381 2409 2,436 2464 2491 2,519
Poblacion en edad de trabajar 1,914 1,943 1,971 1,998 2,025 2,051 2,078
Poblacion economicamente activa 1,256 1,283 1,315 1,358 1,380 1,398 1,402
PEA ocupada 1,076 1,100 1,142 1,202 1.231 1,232 1,240
PEA desocupada 180 183 173 157 149 166 162
Poblacion econdmicamente inactiva 658 660 656 640 645 654 676
Subempleados subjetivos 398 400 404 434 434 415 411
Subempleados objetivos 164 172 159 172 168 158 167
Coeficiente de empleo 56.2 56.6 58.0 60.1 60.8 60.1 59.7
Tasa de desempleo 14.3 14.2 13.1 11.5 10.8 11.9 11.5
Tasa de participacion global 65.6 66.0 66.7 68.0 68.2 68.1 67.4
Tasa de participacion bruta 534 53.9 546 558 56.0 56.1 55.6
% PET/PT 813 816 81.8 820 822 823 825
Tasa de subempleo 44.8 446 428 446 436 41.0 41.2

Nota. Adaptado de Fuerza de trabajo y tasas promedio (enero -diciembre 2012-2018), GEIH

2012-2018/ Dane, Calculos DAP

El entorno social y cultural de Santiago de Cali, es rico en diversidad, segun la revista El

Pais (2020) la ciudad tiene alrededor de 40 colonias provenientes de diferentes lugares del pais

tales como Antioquia, Narifio, el Pacifico colombiano, Santander, Norte de Santander, Tolima,

entre otros. Esta variable tiene un gran peso al momento de analizar este entorno, ya que indica

que Cali es un punto clave en el que convergen una gran variedad de culturas provenientes de

diferentes puntos del pais.
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Otra variable a tener en cuenta es la pobreza, en datos del DANE (2020), en la ciudad de
Santiago de Cali el 21,9% de la poblacién se encuentra en condicion de pobreza monetaria, lo
cual se traduce en un total de 558.360 personas. La pobreza es un elemento importante del
entorno social ya que puede afectar las dindamicas sociales y comerciales de la poblacion, por lo

que la pobreza tiene un impacto fuerte en el comportamiento de consumo de bienes y servicios.

Tabla 10

Matriz guia de analisis del macroambiente. Entorno social

Variables | A/O AM
O

Diversidad
cultural y étnica.

Aumentodela | O X
poblacién en la
ciudad.

Nivel de A X
desempleo.
Movimientos A X
internacionales:
tendencia a la
salida de la
poblacion del
territorio
nacional.

A: amenaza; O: oportunidad; AM: amenaza mayor; am: amenaza menor; OM: oportunidad
mayor; om: Oportunidad menor.

4.2 Entorno cultural

El virus del Covid-19 ha aumentado la velocidad de transicion hacia lo digital, segun
Banafa (2020), muchas empresas se han adaptado a plataformas digitales para no interrumpir las
operaciones tras el arribo de la pandemia, el teletrabajo se convirtio en la alternativa mas segura

para no suspender las relaciones laborales; sin importar el sector, muchas empresas optaron por
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sistematizar sus procesos en la nube, crear redes sociales, correos electronicos y nuevos canales
de comunicacion para no romper el contacto con el cliente. El afio 2020 trajo consigo la
introduccién de una nueva cultura orientada a la virtualidad, la comunidad se ha visto obligada a
hacer uso de canales digitales para la recepcion de documentos, toma de pedido, atencién al
cliente, entre otros procesos que anteriormente se realizaban de forma presencial; en la mayoria
de los casos, la poblacion se ha adaptado rdpidamente a estos cambios aprendiendo a realizar
pagos digitales, creando cuentas de correo electrénico, usuarios virtuales, entre otras acciones,

que evidencian un cambio cultural hacia el uso masivo de la tecnologia.

El Ministerio de Salud y Proteccion Social (2020), comunicé que las aglomeraciones son
cumulos ideales para el contagio del virus, por ello invita a la poblacion a el aislamiento social.
Muchos consumidores han optado por realizar compras en linea para evitar exponerse a un
inminente contagio, las advertencias del gobierno sobre la peligrosidad del virus y la sana
distancia han disparado los servicios domiciliarios en todo el pais y tal comportamiento cultural
se perfila como una gran oportunidad para incursionar en las ventas electrénicas; pues cuando el
virus ya no sea un peligro, muchas personas seguiran usando los canales digitales y por ende los
domicilios. En Colombia se prevé un cambio en la forma de hacer comercio, una especie de
“economia del distanciamiento” que pone como eje principal la digitalizacion de las cosas, por tal
motivo se observa que hasta las empresas tradicionales comenzaron a tener una reaccion positiva
hacia la virtualidad, pues segun Palacios (2021) el marketplace Mercado Libre tuvo un alza
vertiginoso en el nimero de usuarios, y esta informacion es confirmada por la Revista Semana
(2020) en uno de sus articulos de economia, donde afirma que mas de 4 millones de usuarios se

registraron a la plataforma por cuenta de la cuarentena.
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Colombia es un pais en donde la violencia es vista como algo natural, nadie se sorprende
al escuchar noticias sobre un atraco, un secuestro o incluso una masacre porque la violencia hace
parte activa de la cultura colombiana. El espectador (2020), dice que la violencia en Colombia es
justificada por el elevado nimero de incidentes violentos de las Gltimas décadas, pues la nacion
esta corroida por el narcotréfico, el conflicto armado, las organizaciones delincuenciales, entre
otros agentes precursores de la violencia. Bajo el contexto anterior, las empresas del pais tienen
altas probabilidades de ser victimas del delito en muchas de sus formas, representando una
amenaza constante en materia de seguridad para el personal, los clientes, los activos y todos los
actores de la cadena de abastecimiento, por tal motivo, las empresas locales optan por hacer uso
de seguros, seguridad privada y demas alternativas de proteccion que en otras sociedades no

juegan un papel relevante.

Contrario a lo que pudiera indicar la ldgica, la venta de vivienda nueva en Cali aumento
sin importar la reduccién de los ingresos de muchos de los hogares de la ciudad a raiz de la
pandemia, el periddico El Pais (2020), publicé que entre enero y septiembre de 2020 hubo un
incremento de mas del 20% en la compra de este tipo de vivienda frente al afio anterior, lo previo
puede ser un reflejo de los numerosos subsidios de vivienda y las tasas de interés con la que
cuentan los productos financieros; pero sin importar la razén, la pandemia revelo la importancia
de contar con una casa propia en la estabilidad financiera de las familias, puesto que el arriendo
es una de las mayores obligaciones de un hogar. Indirectamente, el sector ferretero se beneficia
de este crecimiento porque la mayoria de los proyectos son entregados en obra gris, por lo que es

necesario realizar una serie de adaptaciones y remodelaciones en donde se utilizan muchos de los
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productos que comercializan las ferreterias, también es una gran oportunidad para las empresas

realizan servicios de acabado de obra blanca.

Tabla 11

Matriz guia de analisis del macroambiente. Entorno cultural.

Variables A/O AM | am om oM
Transformacién | O X
cultural que
lleva hacia la
utilizacién
masiva de la
tecnologia.
Culturaentorno | O X
al
distanciamiento
social.

Cultura de la A X
violencia.
Crecimientoen | O X
la compra de
vivienda nueva.
A: amenaza; O: oportunidad; AM: amenaza mayor; am: amenaza menor; OM: oportunidad
mayor; om: Oportunidad menor.

4.3 Entorno demogréfico

En el grafico nimero de defunciones no fetales de los ultimos diez afios de Colombia,
(Dane, 2019) se puede apreciar un aumento de 43.831 muertes, tomando como referencia el afio
2010 y contrastandolo con los datos obtenidos para el afio 2019, se resalta una disminucién en el
namero de muertes no fetales en el afio 2011 y un aumento progresivo en el nimero de muertes a
partir del afio 2012, estos datos significan que ha habido un aumento de muertes debido a factores
como la delincuencia comun, el conflicto armado, las rifias, muertes naturales y otros sucesos que

afectan el nimero de habitantes en el territorio nacional.



Figura 5

Numero de defunciones no fetales en los Ultimos diez afios en Colombia.

Gréfico 15. Nimero de defunciones no fetales en los tiltimos diez afios en Colombia.
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Nota. Adaptado de Numero de defunciones no fetales en los Gltimos diez afios en Colombia.

total, nacional afios 2010-2019, Dane, estadisticas vitales

En cuanto al grafico nimero de nacimientos en los ultimos diez afios en Colombia (Dane,

2019), lo que se puede visualizar es que entre el afio 2011 y 2012 hubo un incremento

significativo en el nimero de nacimientos en el pais, de 665.499 nacimientos, la cifra aument6 a

676.835; y a partir de estos afios, la cantidad de nacimientos en el territorio colombiano ha

tendido a la baja, en el afio 2019 los nacimientos fueron 642.660, es decir 11.967 menos que en el

afio 2010. La disminucion en el nimero de nacimientos se debe a que las personas han adoptado

estilos de vida muy diferentes, los jovenes han optado por tener familias menos numerosas y

ademas se han presentado diferentes cambios sociales que han generado este descenso natal.
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Figura 6

NuUmero de nacimientos en los Gltimos diez afios en Colombia. total
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Nota. Adaptado de Numero de nacimientos en los Gltimos diez afios en Colombia. total, nacional

afios 2010-2019, Dane, estadisticas vitales

En cuanto a la distribucién de viviendas por estrato en la ciudad de Santiago de Cali

(Subdireccién de desarrollo integral, 2019), se tienen los sigientes datos:

Tabla 12

Distribucién de viviendas por estrato diciembre 31 de 2017

Estrato Viviendas %
TOTAL 612,902 100.0
1 Bajo - Bajo 94,505 15.42
2 Bajo 127,669 20.83
3 Medio - Bajo 157,234 25.65
4 Medio 97,035 15.83
5 Medio - Alto 94,104 15.35

6 Alto 42,355 6.91

FUENTE: Subdireccion de Desarrollo Integral / DAP

Nota. Adaptado de Distribucion de viviendas por estrato diciembre 31 de 2017, Subdireccion de
desarrollo integral/ DAP
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Se aprecia que las viviendas de estrato bajo-bajo, bajo y medio-bajo constitullen el 61,9 %
del total de las viviendas en la ciudad, y tan solo el 6,91% hacen parte del estrato socioeconémico

alto.

Una variable importante es la cantidad de nacimientos y de defunciones por afio, lo que se
puede extraer de los datos del reporte de nacimientos y defunciones en EEVV Cali del Dane
(2019), es que hubo un total de 24.783 nacimientos y 13.660 defunciones en la ciudad, esto
durante el afio 2018, lo que muestra que en la ciudad; para este afio en especifico, hubo una

mayor cantidad de nacimientos que defunciones.

En cuanto a la migracién, el DANE plantea en su resumen de migracion
interdepartamental (2019), que 23.210 personas inmigraron a Cali y 45.152 emigraron en un
lapso de 5 afios; y en cuanto a la migracion de un transcurso de 12 meses, se extrae que 5.459
personas inmigraron a Cali y 13.194 emigraron. En conclusién, una gran cantidad de ciudadanos

estan migrando a municipios aledafios a Cali; lo que afecta la dindmica de la ciudad.

Tabla 13
Matriz guia de analisis del macroambiente. Entorno demografico.

Variables @~~~ A/O | AM | am om . OM
Disminuciénen | O X
la tasa de
natalidad en el
pais.
Incremento enel | A X
numero de
fallecimientos
no fetales en el
pais.
Distribucién 0] X
socioeconémica
Cali (2019).
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Tasa de A X
emigracion
mayor con
respecto a la
tasa de
inmigracion de
la ciudad
(2019).

A: amenaza; O: oportunidad; AM: amenaza mayor; am: amenaza menor; OM: oportunidad
mayor; om: Oportunidad menor.

4.4 Entorno medioambiental

El periddico El Diario (2019), publicé una nota donde afirma que Colombia es el pais con
mas inconvenientes ambientales de Latinoamérica. Lo anterior expone un escenario grabe al
indicar que la salud de la poblacion puede ser débil por vivir en un ambiente contaminado y
probablemente no esté apta para enfrentar los sintomas generados por el coronavirus, ademas la
contaminacion excesiva contribuye poco a poco a la creacion de catastrofes ambientales capaces
de arrasar con poblaciones enteras; tal como ha sucedido en ocasiones anteriores mediante
inundaciones que restringen la movilidad en la ciudad y derrumbes que bloquean los accesos al
municipio, adicionalmente la contaminacion es mal vista por muchos agentes sociales que pueden
incidir en la estabilidad de las empresas mediante movilizaciones, bloqueos o cambios
legislativos, que pueden interrumpir las operaciones empresariales en general, y en especial, la
logistica de transporte. Es importante resaltar que Colombia cuenta con una comunidad indigena
numerosa y que es altamente sensible a las acciones en contra del medio ambiente, por lo que
repetidamente este grupo social realiza bloqueos de corredores logisticos importantes que pueden

retrasar la cadena de suministro.
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Figura 7
Proyeccion de emisiones de CO. 2015 - 2020
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Nota. Proyeccion de emisiones de CO 2015 — 2020, CleanAir

Otro aspecto para resaltar del entorno medioambiental es el arribo de la pandemia Covid-
19 a tierras colombianas, el virus representa un riesgo biolégico muy alto porque es facil de
contraer y es capaz de internar a una persona en cuidados intensivos o incluso ser la razén de su
muerte, ademas segun Hurtado (2020), no existe un criterio claro para el desecho de elementos de
proteccidn personal contra el Covid-19 con altas probabilidades de generar contaminacion
cruzada como mascarillas, tapabocas, caretas, etc. La ausencia de elementos y préacticas de
bioseguridad no son la Unica causa de un contagio; sino también, la disposicion final de estos

residuos infecciosos.

Adicionalmente, no hay una forma de asegurar que un empleado cumpla con los
protocolos de bioseguridad fuera de su trabajo, por lo que el virus puede propagarse al interior de
una empresa si algun trabajador contrae el patogeno fuera o dentro de la misma, en tal caso segun
la Revista Semana (2020), es necesario realizar un cerco epidemiologico y aislar a la persona

infectada inmediatamente por 14 dias, durante este tiempo el pie de fuerza se ve reducido y segln
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el rol del trabajador implicado, la operacion normal de la compafiia puede estar altamente

comprometida.

Segun Portafolio (2012), Colombia es uno de los paises més biodiversos del mundo, en su
territorio se pueden encontrar gran variedad de ecosistemas, fauna y flora, es el escenario ideal
para disefiar y comercializar productos respetuosos con el medio ambiente. Gracias a lo anterior,
el consumidor colombiano esta generando mayor conciencia ambiental y marcando una tendencia
de compra hacia los productos eco amigables, tal es el caso de productos como los ladrillos de
plastico reciclado, una excelente alternativa de construccion para las familias de bajos recursos o
las tuberias, uniones y techos de PVC reciclado, dos materiales que al procesarse pueden ser
utilizados nuevamente para moldear nuevos productos; y que por su proceso productivo basado

en el reciclaje, cuentan con mejores precios de venta.

Tabla 14
Matriz guia de analisis del macroambiente. Entorno medioambiental.

Variables A0 | Y, | am om . OM
La contaminacién | A X
ambiental y el
impacto en las
operaciones
empresariales.
Riesgo bioldgico A X
por parte del virus
Covid-109.
Tendencia al uso @) X
de productos eco
amigables.
A: amenaza; O: oportunidad; AM: amenaza mayor; am: amenaza menor; OM: oportunidad
mayor; om: Oportunidad menor.
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4.5 Entorno econémico

En la figura 8 se puede observar la variacion de la tasa representativa del mercado a lo
largo del tiempo, se aprecian picos bastante representativos en los afios 2002, 2015 y 2020 en los
cuales la TRM llegd a los valores de 2.902, 3.287 y 4.034 pesos colombianos por dolar, esto
indica pérdida de valor por parte de la moneda local y una tendencia en el tiempo a la
valorizacion del dolar.

Figura 8

Variacion en la tasa de cambio representativa del mercado (TRM)
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Nota. Elaboracion propia a partir de datos historicos de la tasa representativa del mercado del
banco de la republica

La balanza comercial de Colombia esta dictada por las importaciones y exportaciones que
realiza el pais en un periodo de tiempo determinado, de esta diferencia se determina si en un pais
se presenta superavit o déficit en la balanza comercial, en el grafico se puede evidenciar que
Colombia es un pais principalmente importador, lo cual hace que su balanza se encuentre en

estado de déficit.
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Figura 9
Balanza comercial (2000-2020)
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10.000

5.000

-5.000

-10.000

-15.000

-20.000

Nota. Elaboracion propia a partir de datos histéricos del mercado, Banco de la republica.

Las importaciones son una de las variables econdmicas méas importantes que afectan
directamente la balanza comercial del pais, segun la revista Dinero (2020) durante los primeros 8
meses del afio fueron de US$27.975,9 millones, lo que evidencia una disminucion del 20,8%
frente al afio 2019, estas fueron principalmente de paises como China, Estados Unidos y México

durante el mes de agosto.

La otra variable que afecta la balanza comercial del pais son las exportaciones, durante el
mes de agosto seguin Dian y el Dane (2020), fueron de un total de US$ 2.257,0 millones y las

importaciones de US$ 3.397,9 millones.

La balanza comercial, segun la Dian (2020), durante el mes de agosto de 2020 mostr6 un
déficit de US$827,9 millones, esto puede llevar al pais a estar en desventaja frente a otros paises,

ya que puede afectar las reservas de papel moneda y otros aspectos como la capacidad de compra.
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La inflacion o incremento en el precio de los productos y servicios ofrecidos en el
mercado colombiano para el rango de tiempo de 2010-2021 ha presentado una gran variabilidad,
por su parte en el afio 2010 se encontraba en el 0,021 y para el afio 2016 llegd a 0,0745 sin
embargo a partir de este afo, la inflacion empez6 a disminuir hasta llegar a los 0,016 en el afio
2021, es importante aclarar que el presente grafico toma como punto de comparacion el mes de
enero en los diferentes afios.

Figura 10

Inflacion histdrica Enero (2010-2021)
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Nota. Esta figura muestra la variacion de la inflacion de los ultimos 10 afios tomando el dia 01
del mes de enero como punto de comparacién, Elaboracion propia a partir de datos histéricos de
la inflacidn del banco de la repablica

El producto interno bruto del Valle del Cauca ha ido en aumento tal como se ve en el
gréafico, de 51.787 en 2005 ha llegado a 86.992 en el afio 2019, esto demuestra que el

departamento con el pasar de los afios ha tenido mejores resultados en materia de produccion.



Figura 11
Producto interno bruto del Valle del Cauca (2005-2019)
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Nota. elaboracion propia a partir del reporte preliminar PIB total por departamento del DANE
2019

Segun el grafico PIB producto interno bruto del DANE (2019), se evidencia una gran
variacion en los ultimos afios donde se puede resaltar los picos en el afio 2007 y 2011 en los
cuales el crecimiento del PIB del pais se encontrd en 6,7 y 6,9 respectivamente, en los ultimos
afios se evidencia una recuperacion en la produccion del pais lo que llevé en el afio 2019 a una
tasa de crecimiento en volumen del 3,3.

Figura 12

Pib producto interno bruto: tasa de crecimiento en volumen 2007-2019

{PIB) Producto Interno Bruto

Tasa de crecimiento en volumen' - 2007 - 2019P

80

60

6,7 69
45 51 45
40 33 . 2 . 33
: : 30
21 26
: 5 Izl l

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 201> 2016 2017 2018 2019

Tasa de credmiento en
wolumen
=}

69



70

Nota. Adaptado de Pib producto interno bruto: tasa de crecimiento en volumen 2007-2019,

Dane cuentas nacionales anuales

Como la gran mayoria de paises del globo, Colombia no es ajeno a la realizacién de
acuerdos internacionales, en materia de tratados de libre comercio (TLC), segiin Mincomercio
(2020), el pais sostiene acuerdos con Israel, México, El Salvador, Guatemala, Honduras, el CAN,
el CARICOM, Chile, EFTA, Canad4, Estados Unidos, Mercosur, Venezuela, Cuba, la Unién
Europea, la Alianza del Pacifico, Costa Rica y Corea del Sur. Esta variable debe de ser analizada
y tenida en cuenta segmentando por sectores, puesto que de este tipo de tratados depende que un

sector pueda verse beneficiado o afectado segun el contenido de los acuerdos que sean firmados.

Segun MinComercio (2020), actualmente Colombia se encuentra negociando tratados de
libre comercio con Turquia, Japon, acuerdo sobre el comercio de servicios TISA'y la Alianza del
Pacifico — candidatos a Estados Asociados. Esta variable indica que el pais esta abierto a entablar

relaciones comerciales internacionales.

4.5.1 Gran encuesta pyme nacional
La gran encuesta pyme nacional caracterizé las pymes del pais y abord6 la percepcién de
los empresarios con respecto a la crisis ocasionada por la pandemia del Covid 19, los principales
problemas de las pymes del sector industrial durante el primer semestre del afio 2020 fueron, la
falta de demanda 54%, los costos de los insumos 10% y la tasa de cambio con un 6%; en el sector
comercial los principales problemas fueron, la falta de demanda 35%, seguido de los altos
impuestos 15% Y la rotacion de cartera con un 10% Yy por Gltimo en el sector servicios; al igual

que en los sectores anteriores, el principal problema fue la falta de demanda 35%, después le
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siguio la tasa de cambio 15% y la rotacion de cartera 11%. (Asociacion nacional de instituciones

financieras, 2020).

El impacto econdémico en las familias colombianas fue evidente, los problemas
presentados en los tres sectores se deben a elementos externos relacionados con la contraccion
generalizada de la economia; pues de un ciclo econdmico en auge o0 expansion, la recesion es
mucho mas profunda y genera més turbulencia en la percepcion de los empresarios; sin embargo,
segun la Asociacion Nacional de Instituciones Financieras (2020), se esperaba una contraccion de
alrededor de 6 puntos del PIB en el afio 2020, pero finalmente cerro en 6,8%; si bien la cifra es

una de las mas grandes en la historia de Colombia, esta por debajo del promedio de la region.

Segun datos de Stadista (2020), la caida del PIB colombiano es aproximada a la de
economias mucho mas grandes y estables como la chilena o la brasilera, por poner un ejemplo la
economia peruana cayo mas de un 12%, por lo tanto, la posicion del pais es privilegiada ante sus

pares, de la misma manera se espera que la recuperacion sea un poco mas rapida.

Como conclusion a los resultados de la encuesta se espera que la generacion de empleo
reactive nuevamente la economia, los problemas manifestados por los empresarios poco a poco
pierden importancia gracias a la pujanza y cultura del rebusque del pueblo colombiano, en el
primer trimestre de 2021 se crearon 9,3% mas empresas que en mismo lapso de tiempo en el
2020, de las cuales mas del 99% son pymes (La repUblica, 2021), las cifras demuestran que los
microempresarios estan superando las barreras impuestas por la pandemia y ya ven alternativas

viables de inversion bajo el contexto actual.
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Tabla 15

Matriz guia de analisis del macroambiente. Entorno econémico.

Variables
Déficit en la balanza | A X
comercial.
Aumentoen latasa | A X

representativa del
mercado (TRM).

Aumento en el PIB 0] X

del valle del cauca.

Acuerdos TLC. o] X
Contraccion de la o] X

economia

colombiana

A: amenaza; O: oportunidad; AM: amenaza mayor; am: amenaza menor; OM: oportunidad
mayor; om: Oportunidad menor.

4.6 Entorno tecnoldgico

Mucho se ha hablado de materia tecnoldgica en los tltimos meses del afio 2020, la
virtualidad se represent6 como una oportunidad para muchas empresas afectadas
econdémicamente por la pandemia, rapidamente crearon redes sociales, paginas web, y en general,
incrementaron su presencia y velocidad de respuesta online para sobrevivir en los meses de
encierro decretados por el gobierno nacional; sin embargo, al finalizar el periodo de
confinamiento estatal, muchas empresas aprendieron a reconocer las bondades que brinda el
canal digital. Marketing Directo (2020), publico en su portal que una de las bondades de la
virtualidad; y por la cual muchas empresas han optado por ingresar al comercio electrénico, ha
sido el alcance geografico y temporal del negocio, pues en internet no hay fronteras ni horarios de
atencion, por lo que el cliente puede realizar un pedido en cualquier momento o lugar del mundo,

ademas, la interaccion con el cliente suele ser casi instantanea, en el sentido de que una vez la
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necesidad se manifiesta en el cliente, su primer contacto en la busqueda de soluciones puede ser

cualquiera de los medios digitales con los que cuente una empresa.

Figura 13

E-commerce ha crecido mas de 300% en la region

E-COMMERCE HA CRECIDO MAS DE 300% EN LA REGION
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Nota. Adaptado de E-commerce ha crecido méas de 300% en la region, Diario la Republica, 2020.

Los smartphones también juegan una partida importante en este apartado, pues la mayor
parte de las compras se estan realizando por medio de estos dispositivos, los celulares son una
puerta de entrada que funciona 24/7 para que las empresas puedan promocionar y vender sus
productos; incluso fuera de los horarios de funcionamiento, por lo que es un recurso que con
buena administracion puede llegar a conseguir muchas ventas, y mas en este momento en el que
el pais esta realizando inversion para aumentar la cobertura y calidad de las redes moéviles,

internet hogar y zonas wifi gratuitas a nivel nacional.
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Figura 14

Indicadores de crecimiento digital
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Nota. Adaptado de Indicadores de crecimiento digital. We are Social y Hootsuite, 2020

El aumento en el trafico del comercio electronico ha incrementado proporcionalmente los
PQRS, muchas empresas no han sido capaces de atender correctamente a los cibernautas porque
la capacidad de gestion en este rubro es poca, lo que ha resultado en un deterioro en el servicio al
cliente ofrecido por medio de canales digitales. (Cabrera, 2020). Como respuesta a esta
problemadtica, las empresas han optado por crear mensajes automatizados, secciones de preguntas
frecuentes, trasmisiones en vivo respondiendo las dudas de los consumidores, entre otras

alternativas, que se estan convirtiendo en tendencia en el mundo empresarial.

La digitalizacion de procesos ha demostrado ser una tactica efectiva para reducir costos,

tiempo y sobre todo identificar necesidades o problematicas. La revista Fierros (2020), afirma
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que la recoleccion constante de informacion sobre los procesos, ayuda a localizar problemas, y en
general, a mejorar la toma de decisiones, ademas su campo de accién es amplio ya que permite
integrar procesos relacionados con logistica, ventas, abastecimiento, finanzas, entre otros. Dadas
sus caracteristicas, la digitalizacion permite orientar la gestion empresarial hacia un sistema de
calidad basado en el mejoramiento continuo; caracteristica muy apreciada en el marco
empresarial, ademas de que permite mejorar la experiencia del cliente en la mayoria de los casos,

por ejemplo, en la recepcién de documentos.

El coronavirus ha puesto en alerta maxima a muchas empresas, pues rapidamente la
tecnologia se ha posicionado como el eje primario de los negocios. (El Pais Retina, 2020). Lo
anterior infiere directamente en el nimero de visitas realizadas a establecimientos fisicos; bien
sea por razones de seguridad, salud o comodidad, cada dia se observa una mayor simpatia hacia
el uso de medios tecnoldgicos por parte del consumidor, las empresas que no cuenten con los
recursos o el conocimiento necesario para realizar exitosamente esta transicion, corren peligro de

disolverse en los proximos afios.

Tabla 16
Matriz guia de analisis del macroambiente. Entorno tecnoldgico.

Variables A0 AM  am om OM
Beneficios del comercio
electronico y digital.

Nivel de exigenciaen la
experiencia del cliente digital.
Tendencia a la digitalizacion
de los procesos.

Los riesgos de la transicion al | A X
comercio electrénico.
A: amenaza; O: oportunidad; AM: amenaza mayor; am: amenaza menor; OM: oportunidad
mayor; om: Oportunidad menor.

o] O] O
X
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4.7 Entorno politico-gubernamental e institucional

El presidente de la Republica de Colombia definié la politica paz con legalidad, la cual
hace parte del plan de desarrollo del gobierno, segun (Duque, 2018), la politica paz con legalidad
aborda diferentes elementos derivados del conflicto, como lo es la reparacidon de las victimas, el
proceso de reincorporacion, la sustitucion de cultivos ilicitos, entre otros, cuyo fin es la bisqueda
de la equidad en el territorio nacional. Esta politica se puede considerar como una de las variables
que puede traer un gran impacto para la sociedad colombiana, debido a que aborda un elemento

muy delicado y complicado como lo es el conflicto.

La pandemia surgié como un evento imprevisto que llevo al gobierno nacional a
determinar una estrategia para hacerle frente a esta situacion. Segun Duque (2020) los tres ejes
fundamentales de la estrategia del pais para enfrentar el Covid-19 son: proteger la salud de los
colombianos, el tejido social y desarrollar herramientas para reactivar la capacidad productiva del
pais. Teniendo en cuenta la estrategia anteriormente mencionada, planteada en la reunion del
consejo directivo de la Organizacion Panamericana de la Salud, el gobierno nacional pretende
mitigar el impacto econémico que ha traido la pandemia del Covid-19; a la poblacion en general
y a los empresarios, creando herramientas de apoyo econémico, las cuales estructur6 en 6
diferentes ejes: Compromiso por Colombia, Trabajo en comercio exterior, Tengo problemas de
liquidez, Soy un empresario de turismo, Soy microempresario y Soy un empresario de productos

basicos. (Mincit, 2020).

El plan de desarrollo es uno de los elementos que pueden afectar drasticamente la realidad
de una ciudad, segun la Alcaldia de Santiago de Cali (2020) el plan de desarrollo 2020-2023

busca hacer de Cali una ciudad inteligente, esto entendiéndose como una ciudad que
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implementara tecnologia en diferentes aspectos para facilitar la relacion de los ciudadanos. Este
tipo de planes traen consigo una mejora en materia de infraestructura para la ciudad, lo cual
mejora las condiciones de vida de los habitantes de la ciudad, a su vez estos planes benefician en
gran medida el comercio gracias a las necesidades que surgen antes, durante y después de la

ejecucion de estos proyectos.

Los paises con los que hay Acuerdos de Promocion y Proteccion Reciproca de
Inversiones (APPRIS) vigentes son: Espafia, Suiza, Reino Unido, Japdn, China, Indiay Peru, y
suscritos con: Francia, Turquia, Singapur, Brasil y Emiratos Arabes Unidos, MinComercio
(2020). Esto demuestra que el pais tiene una gran cantidad de aliados econémicos con los que se
han firmado diferentes acuerdos, los cuales facilitan el intercambio de productos y servicios entre

naciones.

Tabla 17

Matriz guia de analisis del macroambiente. Entorno politico-gubernamental e institucional

Variables A0 AM am om OM
Plan de desarrollo municipal @) X
Cali 2020-2023.
Herramientas economicas - @) X
plataforma Colombia sigue
adelante.
Politica paz con legalidad — A X

Reincorporacion a la vida civil
de excombatientes.

Decretos de prevencion Covid- | A X
19 — Protocolos de bioseguridad.
Acuerdos de Promocién y 0] X

Proteccion Reciproca de
Inversiones (APPRIS) vigentes.
A: amenaza; O: oportunidad; AM: amenaza mayor; am: amenaza menor; OM: oportunidad
mayor; om: Oportunidad menor.
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4.8 Entorno juridico

Mediante la Ley n° 2010 de 2020 y el decreto presidencial 000358 de 2020, se reglamenta
la transicion generalizada hacia sistemas de facturacion electrdnica, instrumento ideado
mayoritariamente para ejercer una correcta vigilancia y control del tributo empresarial; sin
embargo, la reglamentacion también se presenta como una oportunidad porque otorga solidez,
transparencia y prestigio al momento de entablar negocios y abre las puertas a la contratacion
publica. La facturacién electronica es un documento que puede ser usado para financiacion
mediante un contrato de factoring, sirve como una alternativa de liquidez para empresas con
facturas de dudoso recaudo o con obligaciones financieras repentinas o inmediatas, para la
industria ferretera esta caracteristica es una gran ventaja porque naturalmente las ventas B2B se

dan a crédito.

Segun la revista Forbes (2020) de 36 paises miembros de la Organizacion para la
Cooperacién y Desarrollo Econémico (OCDE), Colombia es la sexta nacién con los tributos méas
altos a empresas, con una cifra representada con el 33% sobre utilidades, ICA, impuesto al
patrimonio, retencion en la fuente, entre otros, componen la lista de impuestos que deben
cancelar las empresas colombianas y el panorama es poco alentador, ya que algunos dirigentes
politicos proponen que a raiz de la pandemia se reestructuren algunos mandamientos fiscales, con
el objetivo de inyectar las arcas del estado tras el desbordado gasto publico que representa la
pandemia, y los primeros en ser afectados con estas medidas son en la mayoria de los casos los

emprendedores.

A consecuencia del estado de emergencia declarado por el presidente de la republica, se

emite constantemente normatividad especial que altera la cotidianidad de las operaciones
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empresariales en el ambito juridico, en menos de un afio se han emitido més de 30 decretos,
resoluciones y circulares que ponen en una situacion alarmante a los directivos colombianos con
el fin de no incurrir en sanciones o acciones indebidas, lo anterior se expone como una amenaza

ante posibles conflictos futuros que puedan alcanzar los altos tribunales.

Con el objetivo de incentivar la compra de vivienda, el Ministerio de Vivienda, Ciudad y
Territorio en cabeza del ministro Jonathan Malagon Gonzélez, emiti6 una serie de subsidios para
que los colombianos puedan acceder més facil a la oferta inmobiliaria del pais, segun datos de la
entidad, se espera que durante el mandato del presidente Ivan Duque se otorguen 255.000
subsidios en todo el territorio. Anteriormente este tipo de subvenciones eran otorgadas a personas
con bajos ingresos y destinados a proyectos de interés social conocidos como (VIS), pero a partir
del decreto 1233 de 2020 las coberturas se ampliaron, Metro Cuadrado (2020) narra que hasta
finales de 2022 estaran disponibles méas de 90.000 cupos para compra de vivienda no VIS, para el
sector ferretero es alentador que este tipo de subsidios se otorguen porque en su mayoria son
designados a personas de estratos altos con mayor poder de compra para acondicionar y

remodelar sus viviendas a gusto y con materiales de primera calidad.

Mediante la Ley 2024 de 2020, se reglamenta un plazo maximo para cancelar las
obligaciones financieras a micro, pequefias y medianas empresas, dando cumplimiento a partir
del afio 2021, inicialmente con 60 dias calendario a partir de la entrega del producto o la
prestacion del servicio y un afio después a 45 dias, la medida es excelente para solucionar
problemas de flujo de caja que hasta el momento eran solucionados con deuda, muchas pequefias

empresas no cuentan con la liquidez necesaria para ser competitivos y operar sin contratiempos,
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pues algunos pagos se dilataban hasta los 180 dias sin interés por lo que histéricamente esta ha

sido una de las razones por la que las PYMES terminan disolviéndose.

Tabla 18

Matriz guia de analisis del macroambiente. Entorno juridico.

Variables A/O  AM am om OM

Facturacion electronica. @) X

Las obligaciones fiscales y su A X

impacto en las empresas.

Normatividad especial por A X

emergencia econémica y sanitaria.

Los subsidios de vivienda y sus @) X
beneficios para el sector ferretero.

Ley de pago a plazos justos. @) X

A: amenaza; O: oportunidad; AM: amenaza mayor; am: amenaza menor; OM: oportunidad
mayor; om: Oportunidad menor.

4.9 Entorno local-regional

La Alcaldia de Santiago de Cali (2019) publico que en los proximos afios se estaran
desarrollando proyectos de vivienda en el area de expansion urbana de la ciudad, para ello cuenta
con 26 planes que, sin duda alguna, fortaleceran el comercio, impactaran favorablemente el
empleo y mejoraran las condiciones viales de la ciudad. Para las ferreterias, estos proyectos son
de vital importancia porgque aseguran un aumento en la demanda de pinturas, elementos de
proteccién personal, herramientas, plomeria, eléctricos, entre otras categorias, que hacen parte del
stock de este tipo de comercios, ademas de que los servicios de adecuacion y remodelacién de
viviendas aumenta, es por ello que existe una relacion positiva entre el namero de licencias de

construccion y las ventas de las ferreterias como se aprecia en el siguiente grafico.

Figura 15
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Variacion anual de las licencias de construccion y de las ventas de los ferreteros
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Fuente: Calculos de FEMALCO con base en DANE

Nota. Adaptado de variacion anual de las licencias de construccion y de las ventas de los
ferreteros, Fenalco, 2020.

Fuera de lo que representa vender articulos de ferreteria para los proyectos de vivienda,
hay una gran oportunidad para ofrecer servicios de obra blanca, mantenimiento y acabado a todas
las obras que estaran por entregarse en los proximos afios, pues son muchos los trabajos que se
deben hacer para que una vivienda nueva quede lista para ser habitada, ya que la mayoria se

entrega en obra gris o con acabados muy bastos que no son del agrado de los propietarios.

El colapso de la red hospitalaria a inicios del afio 2020, oblig6 a las autoridades a
restringir la movilidad dentro de algunos municipios del valle del cauca. (El Pais, 2020). El
gobierno local expide constantemente circulares en las que repentinamente altera el orden
cotidiano de la ciudad, impide la movilidad de los habitantes con el objetivo de disminuir la
curva de contagio del virus, disminuye el aforo maximo de personas en las empresas, emite
medidas de pico y cedula, fija horas de cierre para establecimientos, impone toques de queda,

entre otras medidas, que han generado severas consecuencias en las actividades de muchas

empresas.
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Segun la Alcaldia de Santiago de Cali (2017) la ciudad cuenta con distinguidas ventajas
competitivas para ser una plataforma de comercio internacional por su cercania al puerto del
Pacifico, su infraestructura terrestre y aeroportuaria. Las empresas ubicadas en la ciudad tienen
grandes posibilidades de celebrar negocios internacionales, gracias a los bajos costos en la
logistica de transporte y la presencia de organismos precursores del comercio exterior como
Procolombia y Bancoldex, ademas el pais cuanta con una posicion privilegiada que le permite

mover carga maritimita a Europa y Asia por tener costas en el Pacifico y el Atlantico.

El concejo de Cali aprobd un crédito por 650.000 millones de pesos para financiar la
reactivacion econémica de la ciudad, con ello piensa crear proyectos movilizadores que aumenten
la tasa de empleo y fomenten la inversién, por lo que muchas licitaciones y contratos publicos se
emitiran en los proximos afios del mandato de Jorge Ivan Ospina. En cuanto al departamento del
Valle del Cauca y sus planes de reactivacion econémica, la gobernacion realizo un convenio con
el banco de segundo piso Bancoldex para otorgar una linea de crédito Ilamada Valle Responde,
con la que pretende mejorar el acceso a crédito para las empresas de la regidén que necesitan
financiar capital de trabajo, con caracteristicas especiales como un periodo de gracia de 6 meses y
tasas de interés inferiores al 10% E.A, segln la Camara de Comercio de Cali (2020) la
gobernacion dispuso 65.000 millones para este fin y creo un fondo comun para la reactivacion
econdmica en donde ha invertido mas de 12.000 millones para impulsar el emprendimiento, al
mismo tiempo, por medio de la escuela de empresarios Valle INN, se estan capacitando y
acompariando emprendedores en su proceso de adaptacion a las condiciones que impuso la
pandemia con el objetivo de que las empresas no cierren por falta de conocimiento de los

directivos.
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Tabla 19

Matriz guia de analisis del macroambiente. Entorno Local-regional.

Variables

Beneficios de las 0] X
zonas de expansion
para la economia e

infraestructura local.

Incertidumbre de las | A X
decisiones del
gobierno local y
regional
Ventajas logisticas | O X
en el trasporte de
mercancias.
Planes para la @) X
reactivacion
economica
A: amenaza; O: oportunidad; AM: amenaza mayor; am: amenaza menor; OM: oportunidad
mayor; om: Oportunidad menor.

4.10 Entorno global

Segun (Diario As, 2021) el COVAX es la unién entre diferentes paises para poder
adquirir vacunas eficaces para contrarrestar el Covid-19, el lunes 1 de marzo arribaron al
territorio colombiano un total de 117 dosis de vacunas de la farmacéutica Pfizer, esta es una
iniciativa mundial que busca la colaboracién con los fabricantes cuyo objetivo es el acceso en
igualdad de condiciones a los diferentes paises miembros, este tipo de iniciativas a nivel
internacional permiten mitigar los efectos negativos de la pandemia mediante el desarrollo de una
estrategia de distribucion logistica de gran envergadura, este tipo de estrategias permiten la
disminucion del niumero de casos de personas contagiadas y las defunciones a causa del Covid-19
y a su vez mitigan las dificultades sociales y econémicas que ha traido consigo la actual

pandemia que azota al globo.
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Los eventos politicos son parte importante del entorno global, segun la ONU (2020) la
cumbre sobre la ambicion climatica busca ratificar los acuerdos entre las diferentes naciones
ademas es un espacio que permite abordar la problematica ambiental desde varios puntos de

vista.

Gracias a €l internet y a las pocas barreras linglisticas de la actualidad, el conocimiento es
universal y esté al alcance de casi toda la poblacion, tal como lo mencionan Imamura, Keeling y
Barreto (2020) convertir el conocimiento tacito en explicito contribuye a que las personas
obtengan mejores resultados. Constantemente las empresas de todo el mundo buscan
innovaciones tecnoldgicas, tendencias, desarrollos y demas, que se puedan adaptar al modelo de
negocio con el objetivo de agregar valor a las operaciones, por ejemplo: una vigilancia estratégica
permite conocer que sucede en empresas de sectores similares o no similares adaptando esquemas
aplicables al modelo de negocio, el punto importante es que la informacion es un activo que sirve
para crear o mejorar las habilidades, productos o servicios de una empresa y por lo tanto debe
valorarse y utilizarse para beneficio de la compafiia.

La diversidad es uno de los temas méas promovidos en los ultimos afios, a tal punto que
Euromonitor (2020), publicd que la inclusion es una de las tendencias de consumo mas
importantes del mundo para el afio 2020. Lo anterior abre todo un abanico de posibilidades para
disefiar y comercializar una serie de productos y servicios inclusivos que atiendan la demanda de
este mercado, con articulos pensados para cualquier tipo de persona sin la necesidad de estar
encasillados en un género o ideologia sexual, ademas se estan construyendo discursos con nuevos

argumentos de compra y con palabras mas apropiadas para cualquier tipo de contexto.



Tabla 20

Matriz guia de analisis del macroambiente. Entorno global.

Variables yiv/e)

La gestion del
conocimiento
como
plataforma para
impulsar la
economia.

0]

AM

| am

om

85

oM

Oportunidades
en el mercado
inclusivo.

Cumbre sobre
la ambicion
climatica

A

A: amenaza; O: oportunidad; AM: amenaza mayor; am: amenaza menor; OM: oportunidad
mayor; om: Oportunidad menor.

4.11 Analisis integrado del entorno

A continuacion se expone una tabla con las variables mas importantes del anélisis de entornos, su

justificacion, relacién con la empresa y el sector, pues esta forma de organizar la informacion

facilita la comprension de los resultados de la investigacion; aun asi, se recomienda leer el

analisis detallado.

Tabla 21

Analisis integrado del macroambiente.

Variable clave

Relacion con el sector

Justificacion y

Impacto sobre la

Aumento de la
poblacion en la
ciudad.

Entorno social

El aumento de la
poblacion en la
ciudad esta ligado a
la construccion de
nuevas viviendas y
modificacion de las
existentes, asi mismo,

tendencia
Segun el reporte
GEIH 2012-2018
(Dane, 2018), se
puede evidenciar una
tendencia al aumento
de la poblacién total
en Cali- Yumbo, para

organizacion
El aumento
poblacional constante
en el tiempo beneficia
a la organizacion,
puesto que APS
Quantico se ha
enfocado en atender a
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este crecimiento lleva
a que se desarrollen
planes de
infraestructura, lo
cual beneficia en gran
medida al sector de
las ferreterias.

el afio 2012 la
poblacion total
representada en
miles, era de 2.354,
en 2013 de 2.381, en
2014 de 2,409, en
2015 de 2.436, en
2016 de 2.464, en
2017 de 2.491y en
2018 de 2.519
personas.

clinicas y edificios de
la ciudad, este
incremento lleva a
que se requieran
modificaciones en la
infraestructura, lo que
se deriva en un
aumento en la
demanda de
productos y servicios
ofrecidos por la
empresa.

Transformacion
cultural que lleva
hacia la utilizacion
masiva de la
tecnologia.

Cultura entorno al
distanciamiento
social.

Entorno cultural

En las ferreterias se
comercializan
productos de primera
necesidad, por lo cual
la venta de estos
articulos no puede
verse interrumpida
bajo ninguna
circunstancia; de
manera casi
obligatoria, las
empresas
pertenecientes a este
sector, deben adaptar
su modelo de negocio
para que sea
sostenible con la
normalidad actual y
poderse fortalecer en
tiempos de
reactivacion
econémica; para que
se den las
condiciones
anteriores, es
necesaria una
transicion hacia lo
digital.

Para poder identificar
correctamente las
necesidades y
problematicas del
cliente, se deben
conocer las
tendencias a nivel
cultural, la mas
importante bajo el
contexto actual, es la
cultura del
distanciamiento y los
desafios tecnoldgicos
que representa, por
ello el trabajo a
distancia se presenta
como la mejor
alternativa para
mantener las
relaciones de trabajo

bajo la sana distancia.

Poco a poco aumenta
la cantidad de
empresas que optan
por hacer esta
transformacion, pues
se han dado a relucir
muchas de las
virtudes de la
digitalizacion desde
que comenzo la
pandemia.

Para la empresa es
una gran oportunidad
fortalecer sus
operaciones con el
uso de la tecnologia,
pues el modelo de
negocio permite
facilmente la
digitalizacion de
muchos procesos.
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Tasa de emigracion
mayor con respecto a
la tasa de inmigracion
de la ciudad (2019)

Entorno
demogréfico

La tendencia de los
calefios a mudarse a
ciudades aledanas,
puede significar una
gran amenaza para el
sector de las
ferreterias que buscan
atender
exclusivamente a la
ciudad de Santiago de
Cali, pues la salida de
estas personas puede
significar una
disminucién en la
demanda de
productos y servicios
ferreteros.

En cuanto a la
migracion el DANE,
plantea en su resumen
de migracion
intradepartamental
(2019), que 23.210
personas inmigraron
a Caliy 45.152
emigraron en un
lapso de 5 afios, y
5.459 personas
inmigraron a Cali y
13.194 emigraron en
un transcurso de 12
meses.

La tasa de
emigracion, al ser
mayor que la de
inmigracion, puede
afectar la creacion de
nuevas empresas que
puedan ser clientes
potenciales de la
organizacion e
incluso llevar a que
las empresas que
actualmente residen
en Cali, decidan
asentarse en otras
ciudades cercanas.

Tendencia al uso de
productos eco
amigables

Riesgo bioldgico por
parte del virus Covid-
19

Entorno
medioambiental

Las ferrerias
comercializan
muchos articulos
industriales que no se
caracterizan por su
disefio ecoldgico,
cualquier tipo de
regulacion,
manifestacion o
tratado que prohiba o
limite el uso de
materiales o procesos
que contaminen el
ambiente, tiene una
implicacion en el tipo
de productos que se
pueden comercializar,
lo anterior sumado a
la pandemia, tiene
una relacién directa
con el futuro del
sector.

El medio ambiente
siempre ha sido y
sera uno de los
apartados méas
importantes de la
sociedad por su
incidencia directa en
la salud y bienestar
de la poblacion, por
tal motivo se extiende
un nuevo concepto de
producto que integra
dentro de sus
cualidades, el
componente
ecoldgico; por otra
parte, la tendencia
indica que el Covid-
19 sera controlado en
el afio 2021; sin
embargo, mientas lo
anterior suceda se
deben disefiar
medidas al respecto.

La empresa podria
obtener grandes
beneficios si
comercializa
productos eco
amigables, los
clientes aprecian las
bondades de este tipo
de articulos cuando
mejoran su
rendimiento,
duracion, calidad,
consumo, entre otros,
frente a un producto
convencional.
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Acuerdos TLC

Entorno econémico

El sector ferretero en
Colombia depende
principalmente de las
importaciones, ya que
el pais no destaca por
ser un pais industrial
productor de
elementos de
ferreteria.

Las importaciones en
Colombia, segun la
revista Dinero (2020),
fueron de
US$27.975,9

millones durante los
primeros 8 meses del

afilo 2020, lo cual
evidencia una
disminucién frente al
afio 2019.

En materia de
Acuerdos TLC, segun
el Mincomercio
(2020), el pais
sostiene acuerdos con
Israel, Meéxico, El
Salvador, Guatemala,
Honduras, el CAN, el
CARICOM, Chile,
EFTA, Canada,
Estados Unidos,
Mercosur, Venezuela,
Cuba, la  Uni6n
Europea, la Alianza
del Pacifico, Costa
Rica y Corea.

Las importaciones;
principalmente de
productos de
ferreteria, afectan
positivamente a la
empresa ya que esta
juega un papel de
comercializadora,
ademas, los acuerdos
vigentes TLC
permiten que lleguen
nuevos productos.

Beneficios del
comercio electrénico
y digital.

Tendencia a la
digitalizacion de los
procesos.

Entorno tecnoldgico

La tecnologia ha
llegado para quedarse
en muchos sectores
econémicos; y en el
ferretero no es la
excepcion, el
comercio electrénico
ha revelado un
abanico de
oportunidades que no
pueden ser ignorados
por las empresas del
sector.

La tecnologia es el
entorno que mas
rapido evoluciona,
por consiguiente, es
imprescindible
mantenerse a la
vanguardia de su
desarrollo; si bien la
presencia 0 procesos
online no son algo de
los ultimos dias, son
componentes
tecnoldgicos que ha
ganado muchos
adeptos en el sector y
suelen mejorar las

Definitivamente, por
procesos relacionados
mayoritariamente con
logistica, como la
toma de pedido, el
abastecimiento, el
inventario en bodega,
el stock en tienda y
similares, la
digitalizacion traeria
grandes beneficios a
la empresa.
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operaciones
empresariales.

Decretos de
prevencion Covid-19
— Protocolos de
bioseguridad.

Entorno politico-
gubernamental e
institucional

Las diferentes
medidas tomadas por
el gobierno nacional
llevaron a el cierre
temporal de los
distribuidores y
comerciantes de
productos de
ferreteria, asi mismo
medidas como los
pico y cedulas, los
toques de queda y la
implementacion de
protocolos de
bioseguridad, han
implantado una nueva
dinamica que ha
llevado a las
ferreterias a realizar
cambios en su modus
operandi.

La pandemia surgio
como un evento
imprevisto que llevd
al gobierno nacional a
determinar una
estrategia para
hacerle frente a esta
situacion. Segun
Duque (2020) los tres
ejes fundamentales de
la estrategia del pais
para enfrentar el
Covid-19 son:
proteger la salud de
los colombianos, el
tejido social y el
desarrollar
herramientas para
reactivar la capacidad
productiva del pais.

La empresa al inicio
de la pandemia se vio
muy afectada debido
a que los
distribuidores
cerraron sus
establecimientos
temporalmente, lo
cual llevd a la escases
de muchos productos,
de igual manera se
vio forzada a pausar
la actividad comercial
debido a los
diferentes decretos
que se expedian
diariamente por parte
del gobierno
nacional, la
gobernaciény la
alcaldia de Santiago
de Cali, las diferentes
medidas
disminuyeron los
ingresos de la
empresa
significativamente.

Las obligaciones
fiscales y su impacto
en las empresas.

Los subsidios de
vivienda y sus
beneficios para el
sector ferretero.

Entorno juridico

Por su naturaleza
importadora, el sector
ferretero se encuentra
altamente impactado
por tributos
aduaneros que
pueden afectar el
precio y la utilidad de
las empresas que lo
integran; por otra
parte, los subsidios de
vivienda movilizan el
mercado inmobiliario
y por consiguiente
actividades conexas o

Debido a los
billonarios gastos
para hacer frente al
virus Covid-19, se
espera que en los
proximos afios se
realice una reforma
tributaria que
aumente
considerablemente el
nivel de obligaciones
fiscales; en cuanto a
los subsidios, se
espera que una vez
alcanzada la meta del

Desafortunadamente
la tenencia indica que
los impuestos van a
subir, por lo que el
impacto en la
organizacion es
altamente negativo;
en especial para el
flujo de caja, el
modelo de negocio
depende mucho del
crédito, por lo tanto,
la empresa debera
asumir
temporalmente este
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complementarias
como el
abastecimiento de
material de
construccion a cargo
de las ferreterias.

gobierno de turno, los
subsidios disminuyan
porque fueron
disefiados para
reactivar la economia.

aumento hasta que el
cliente cancele.

En el corto plazo,
ofrecer productos de
construccion;
especialmente los
utilizados para
remodelacion de
viviendas, puede ser
beneficioso porque la
demanda de este tipo
de articulos
aumentara.

Beneficios de las
zonas de expansion
para la economia e
infraestructura local.

Ventajas logisticas en
el transporte de
mercancias.

Planes para la
reactivacion
econdmica

Entorno local -
regional

La infraestructura del
valle permite ser
utilizada como
plataforma logistica
nacional e
internacional, pues la
demanda de los
productos al interior
aumenta gracias a
muchos proyectos
ambiciosos de
caracter publico y
privado.

Al parecer las
variables clave
tienden a ser mucho
mas atractivas de lo
que son ahora,
Colombia esta
promoviendo la
inversion mediante
subsidios de vivienda
que movilizan la
economia.

Para la empresa, las
zonas de expansion
son un mercado
atractivo porque
préacticamente no hay
competencia en la
zona.

Oportunidades en el
mercado inclusivo

Entorno global

La relacién existente
con el sector es muy
poca, no hay una
conexion directa.

La tendencia indica
que este tipo de
productos aumentara
su demanda, el
concepto de ideologia
de género ha tomado
muchos adeptos en
los ultimos afios y
con ello el tamario del
mercado inclusivo.

Si bien los productos
de ferreteria no estan
directamente
asociados con un
género, el contenido
de difusion en el que
se exhiben los
articulos debe estar
disefiado para que
ningun tipo de
publico se sienta
insultado o
discriminado.




91

5 Analisis del sector

5.1 Diamante competitivo
El diamante de Porter contiene los elementos necesarios para determinar el grado de
competitividad del sector ferretero colombiano frente a sus pares internacionales, se analizaron

los factores con mayor relevancia en la rivalidad del sector a continuacion:

5.1.1 Condiciones de los factores
5.1.1.1 Factores basicos o generalizados

e Beneficios geograficos del Valle del cauca (+)

El Valle del Cauca cuenta con caracteristicas inigualables con las que no cuentan otros
departamentos del pais, posee un excelente clima tropical, la mayor parte de su superficie es
plana y cuenta con el puerto mas importante del pais, en el cual arriban las mercancias
provenientes del mercado asiatico; el proveedor de mercancias méas grande del mundo, ademas, el
puerto cuenta con una gran cercania hacia el centro del pais, facilitando el comercio con los

departamentos mas ricos e importantes.

e Oferta del talento humano (+)

La pandemia golpeo severamente la estabilidad de las familias de la region, la tasa de
desempleo llego a niveles historicos y por ende existe una gran cantidad de personas
econdmicamente activas buscando trabajo en este momento, la demanda laboral se queda corta

ante la desbordada oferta de trabajadores.

e Ausencia de mano de obra certificada (-)
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Desafortunadamente la mayor parte de obreros de mantenimiento, obra blanca y servicios
relacionados, cuentan con conocimiento adquirido a traves de la experiencia, no abunda personal
certificado y con buenas préacticas de trabajo, por lo que se dificulta la tarea de contratar personal

con los requisitos solicitados por el cliente.

e Capital de trabajo (-)

Por fendmenos impuestos en el sector, la mayoria de las ventas B2B se realizan a créditos
cortos con fondos propios, por lo que el flujo de caja es de baja rotacién y los recursos

disponibles a veces no son suficientes para operar en el corto plazo.

e Buena infraestructura terrestre, aérea y maritima. (+)

La infraestructura valluna permite minimizar los costos logisticos y tiempos de transporte,
es una plataforma logistica ideal para el comercio internacional por su puerto en buenaventura, es
por ello que las empresas méas importantes del pais situaron el 29% de sus centros de distribucion
en el Valle Del Cauca. (Portafolio, 2014). Particularmente, Cali la tercera ciudad mas importante
del pais, tiene una excelente conexion terrestre y aérea con Medellin y Bogota, y entre las tres,

mueven la mayor parte del comercio de la nacién.

e Asesorias y talleres dictados por la camara de comercio. (+)

La Camara de Comercio de Cali acompafia a los empresarios de la ciudad en su rol como
empleadores, constantemente capacita directivos con el objetivo de agregar valor y sentido
administrativo a las empresas de la ciudad, la mayor parte de los cursos son gratuitos y estan a
disposicion de todos los empresarios. Esta dindmica es exactamente igual en otras camaras de

comercio, sin importar en que municipio, los empresarios siempre cuentan con acompafiamiento.
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e Inestabilidad laboral (-)

No existe una demanda constante de todos los servicios, por lo que se acude a vincular
personal mediante contratos de obra labor, una vez terminada la actividad, el trabajador rompe
relacion con la empresa y como resultado los trabajadores permanecen desmotivados y suelen

retardar el tiempo de ejecucion de la labor.

e Lamayoria de los productos son importados (-)

Colombia es dependiente de las importaciones, los productos de fabricacién nacional son
de buena calidad; pero en su mayoria, no cumplen con el nivel de precios impuesto en el

mercado, obligando a los distribuidores a traer productos extranjeros.
Medio

El sector ferretero, cuenta con factores basicos suficientes para convertirse en un gran
exponente en materia competitiva, destaca por beneficios geograficos y logisticos Unicos del
departamento del Valle del Cauca, que pueden vencer a las contrariedades encontradas en este
apartado, lo que le da una calificacién media por las oportunidades de mejora que puede

implementar en los préximos afios.

5.1.1.2 Factores especializados o avanzados.
e Clusters y ferias ferreteras. (+)
En Colombia existen una gran cantidad de clusters que giran en torno al sector ferretero,
de igual manera hay plataformas en las que se agrupan comerciantes del sector, entre ellas se
encuentra la revista Fierros, en la cual hay un poco mas de 1.400 proveedores, asi mismo, existen

una gran cantidad de ferias ferreteras en el pais como la Expo Fierros, la Cumbre del Sector
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Constructor Ferretero, la Expovirtual, y otras mas, que permiten el desarrollo de estrategias
conjuntas entre las empresas participantes.
e Cercania al puerto (+)

La ciudad de Santiago de Cali se encuentra a menos de 3 horas del puerto de
Buenaventura, lo cual hace que los costos de logistica no sean altos a comparacion del transporte
a otras zonas del pais, la ciudad se encuentra en una posicion privilegiada por lo que este
elemento favorece en gran medida a sectores que dependen de las importaciones o las
exportaciones para generar valor financiero.

e Apoyo del gobierno a sectores que benefician indirectamente al ferretero. (+)

El gobierno nacional ayuda indirectamente al sector ferretero mediante la inversion en
infraestructura pablica, la construccién del tendido vial, hospitales, colegios, parques y
remodelaciones en las ciudades, benefician al sector y a los servicios complementarios que
ejecutan estas obras.

e Falta de conocimiento administrativo (-)

En el sector ferretero se evidencia que gran cantidad de empresarios tienen bases
empiricas, sobre todo en las micro y pequefias empresas, esto se demuestra en la falta de
planeacion, la ausencia de estrategias bien definidas y el desconocimiento de la dindmica del
sector, los rivales o productos existentes que afectan la demanda.

e Inestabilidad de la red de telecomunicaciones (-)
En Colombia se evidencia una falta de cobertura en una gran parte del territorio nacional,

en materia de telecomunicaciones, aun en la actualidad existen zonas en las que la comunicacion
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es supremamente dificil, asi mismo la red actual se ve afectada constantemente por elementos
externos como el cambio en las condiciones del clima o atentados por parte de grupos armados.
e Estabilidad de la energia (+)

La estabilidad en el servicio eléctrico es algo a resaltar en las zonas principales del pais,
en las cuales cabe resaltar se concentran la gran mayoria de empresas, esto blinda a las
organizaciones frente a inconvenientes que se presenten en las diferentes operaciones que
requieren electricidad.

e Fuga de talento (-)

La salida de talento humano colombiano que busca mejores condiciones laborales es una
tendencia, este elemento debe tomarse como algo negativo, puesto que dificulta a las
organizaciones encontrar personal calificado para desempefiar ciertos cargos organizacionales,
esta ausencia afecta a la productividad empresarial.

e Inseguridad (-)

Un elemento que esta presente constantemente es la inseguridad, en Colombia existen una

gran cantidad de criminales organizados y no organizados que pueden llegar a afectar el

desarrollo de las empresas generando pérdidas significativas.

Medio

El sector ferretero cuenta con algunos factores especializados 0 avanzados que estan
ligados a la logistica y la organizacion de las empresas del sector, es decir, las alianzas que le
aportan competitividad a las ferreterias; sin embargo, hay dificultades para encontrar recurso

humano calificado que permita ofrecer un servicio acorde con las expectativas del cliente.
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Las condiciones de los factores basicos y avanzados son acortes a la realidad del sector, se
concluye que hace falta organizacion y personal con el conocimiento adecuado para escalar el
modelo de negocio; una vez solucionados los inconvenientes anteriores, es probable que se
exploten las grandes bondades comparativas que ofrece el departamento y se pueda convertir en

un sector altamente competitivo a nivel nacional e internacional.

5.1.2 Condiciones de la demanda

e Alta demanda de productos (+)

Los productos de ferreteria siempre cuentan con una demanda estable y en aumento, pues
con el pasar de los afios es mayor el numero de viviendas, empresas, bodegas y demas
construcciones 0 maquinas que necesitan mantenimiento; si bien existen muchas ferreterias, el

mercado es muy grande y la demanda aumenta con el pasar de los dias.

e Demanda en aumento (+)

Los subsidios de vivienda emitidos por el gobierno y las cajas de compensacién han
dinamizado la demanda servicios de plomeria, pisos, aire acondicionado, entre otros, por la
cantidad de viviendas de interés social que se han entregado en los ultimos meses, lo anterior;
sumado a que la mayoria de las edificaciones del Valle del Cauca hoy cuentan con més de 20

afios y necesitan mantenimiento, impacta positivamente la salud del sector.

e El mercado exige cursos y certificaciones para la prestacion de servicios. (+)

Una demanda exigente permite que las empresas del sector mejoren sus estandares de

calidad y por ente su competitividad; entre mas aguerrida y fuerte se de esta competencia, el
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mercado se beneficia con soluciones mas efectivas porque exigir cursos y certificaciones es un

indicador de una industria en busqueda de la mejora continua.
e Tratados de libre comercio (+)

Los tratados de libre comercio permiten disminuir los costos de importacidn, sin ellos el
cliente final asume un alza en el precio que no hace relacion al costo real del producto; si no al
pago de impuestos aduaneros, entre mas competitivos sean los precios mejor son las condiciones

de la demanda.

e Cumplimiento de estandares de calidad internacional por la naturaleza importadora del

modelo del negocio (+)

Gracias a que la mayoria de los productos son importados, deben cumplir con una serie de
normas de talla internacional que certifican la calidad, algunos paises exigen este tipo de
documentos para dejar entrar la mercancia, por lo que las lineas de produccién se disefian desde

cero para cumplir con cualquier tipo de estandar.
e Consumidores mas informados y exigentes. (+)

El internet permite que el consumidor se informe muy bien antes de realizar una orden, el
cliente sabe lo que esta comprando y exige productos de calidad a precios justos, las empresas ya
no pueden comercializar articulos sin atributos claros porque el cliente los rechaza, lo anterior

favorece la competitividad y la salud del mercado.

e Demanda eléstica. (-)
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La demanda de productos ferreteros es altamente sensible al precio, pues las cantidades
por pedido suelen ser grandes y una pequefia variacion en el precio unitario, puede incrementar

sustancialmente el total de una factura.

e Incremento en el desempleo (-)

La pandemia dejo a muchas familias sin empleo y por lo tanto sin dinero para comprar;
similar al efecto domind, una persona pierde su trabajo, disminuye su capacidad de compra, se
reduce la demanda de productos y se produce mas desempleo, la Unica alternativa para detener el

ciclo es asumir el riesgo y trabajar en contra de lo que dice la economia.

e Poder adquisitivo (-)

El poder adquisitivo en Colombia es bajo, por lo que las empresas no pueden
comercializar los productos mas recientes he innovadores, la mayor parte de la oferta es de
categorias basicas o regulares que, en algunos casos, cuentan con caracteristicas obsoletas en el
mercado internacional, afectando seriamente la dindmica competitiva que contribuye a una

mejora continua.
Medio Alto

El sector ferretero tiene caracteristicas muy particulares que impiden que la demanda de
sus productos se vea afectada en el corto plazo, muchos de sus productos son de primera
necesidad y estan directamente relacionados con el mantenimiento y construccion del hogar, por

lo que las personas suelen dar prioridad este tipo de gastos.
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5.1.3 Industrias relacionas y de apoyo
e Amplio catalogo de proveedores (+)

A nivel nacional e internacional existen una gran cantidad de proveedores de productos de
ferreteria, este elemento permite que los clientes gocen de una gran variedad de articulos y
opciones al momento de adquirir un producto o servicio, por lo cual es algo muy positivo para los
comercializadores y el cliente final.

e Aliados claves para el transporte de mercancias (+)

Hay una gran cantidad de empresas dedicadas al transporte de mercancias a nivel nacional
e internacional, enfocadas en diferentes formas de transporte, ofrecen un abanico de opciones
bastante amplio para que las entregas sean acordes a las necesidades del cliente, utilizando
modalidades maritimas, aéreas y terrestres.

e Sector de la construccion (+)

El sector de la construccion es muy importante para el sector ferretero, ya que este es un
aliado gque puede afectar la demanda de los productos y servicios ofrecidos por parte de las
ferreterias, existe una relacién muy estrecha entre estos dos sectores, pues uno depende de la
existencia del otro para poder llevar a cabo su labor eficazmente.

e Mercado inmobiliario (+)

El mercado inmobiliario es un aliado muy importante de las ferreterias, ya que demanda
gran cantidad de servicios y productos ferreteros, existe una relacion muy estrecha entre estos dos
sectores, las remodelaciones son una oportunidad permite generar beneficios para ambos.

e Integracion vertical por parte del proveedor (-)
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Existe la posibilidad de que un proveedor decida entrar a competir con los
comercializadores minoristas, lo anterior pondria en gran desventaja a los detallistas debido a su
incapacidad para competir contra los precios y la capacidad logistica de un gran distribuidor.

e Ausencia de programas académicos enfocados exclusivamente al sector ferretero (-)

En la actualidad no existen programas academicos que agrupen las diferentes ramas de
conocimiento que se requieren para poder ofrecer los productos y servicios del mercado ferretero,
es decir, no hay formacion académica para venta de elementos de electricidad, seguridad, obra
blanca, plomeria entre otros segmentos, que permita a los empleados brindar una asesoria integral
con conceptos técnicos, practicos y econdmicos.

e Falta de industrializacion del pais (-)

El pais es principalmente agricola y esto afecta en gran medida la transformacion de
materias y la produccion de herramientas ferreteras, por tal razon hay una tendencia a la
importacion de estos productos.

e Bajainversionen I1+D (-)

La investigacion y desarrollo tiene una baja inversion, esta ligado a factores como la baja
industrializacion y la salida de talento humano del pais, esto se refleja en el presupuesto limitado
en I+D vy la falta de centros de desarrollo industrial.

e Articulacién con agencias de mercadeo y publicidad. (+)

Las agencias de mercadeo y publicidad son un gran aliado para las empresas, ya que estas
les permiten materializar las diferentes estrategias planteadas por el area de mercadeo o
comercial.

e Apalancamiento financiero (+)
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Las entidades financieras son un gran aliado para las empresas, el crédito les permite a
estas invertir en diferentes proyectos que le pueden llevar a generar mas ingresos al corto,
mediano o largo plazo.

e Empresas dedicadas al desarrollo de software especializado (+)

Hay una buena cantidad de empresas dedicadas al desarrollo de software que ofrecen
servicios y productos a la medida, que permiten aumentar la eficiencia en los diferentes procesos
en las empresas. Los softwares a la medida pueden facilitar la comunicacion interna, la gestion, el
diagnostico de la situacion actual de la empresa y por consiguiente la toma decisiones oportunas.

e Cercania a zonas francas. (+)

En el valle del Cauca se encuentran 5 zonas francas: Zona Franca Palmaseca, Zona Franca
del Pacifico, Centro Logistico del Pacifico (CELPA), Zonamerica y el Centro Logistico Industrial
del Pacifico (CLIP), probablemente estas zonas se encuentren los CEDI de los distribuidores de

productos de ferreterias con los cuales se pueden crear relaciones comerciales.
Medio Alto

Las industrias relacionadas y de apoyo, son un par de elementos que hacen del sector
ferretero uno muy competitivo, existen varios sectores econémicos que giran a su alrededor y lo
complementan; sin embargo, es importante que las ferreterias del Valle del Cauca direccionen sus
fuerzas para atacar elementos criticos como el I+D y la amenaza de estrategias de integracion

vertical por parte de sus proveedores.

5.1.4 La estrategia, estructura y rivalidad de las firmas.

e Empirismo (-)
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La habilidad y el conocimiento de la mayoria de los directivos del sector es empirico, por
lo que la competencia no tiene un efecto positivo que aumente la eficiencia de las empresas y
mucho menos la efectividad, la competencia es alta, pero las estrategias no obligan a los actores a

volverse mas eficientes.

e Dificultad para diferenciarse (-)

Sin intencion de esquematizar el sector, en todas las ferreterias se comercializa lo mismo,
manejan productos de muchas categorias y calidades, y muchos no han sido capaces de ofrecer

una propuesta de valor enfocada en el cliente.

e Guerra de precios (-)

El precio es un atributo valioso para el cliente; pero cuando la rivalidad se basa en él, es
dificil generar una ventaja competitiva, la guerra de precios es una dinamica que estanca al

sector.

e NuUmero alto de competidores (-)

La competencia en un océano rojo es insana, y mas en sectores donde la innovacion no es
uno de los pilares de operacion, la inica manera de salir de él es diferenciarse o enfocarse en un
nicho, pero muchos de los actores del mercado no cuentan con las habilidades para desarrollar

una estrategia de esta indole.
Bajo
Indiscutiblemente la estrategia orquestada por el sector no es la més eficiente, existe una

rivalidad tan alta que perjudica los precios y la posibilidad de diferenciarse con atributos de valor;
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aunque para evitar caer en conflictos administrativos subcontratan algunas tareas o servicios, la

realidad es que la falta de conocimiento explicito limita el alcance del sector.
5.1.5 Papel del gobierno

e Licitaciones (+)

Las licitaciones de proyectos de infraestructura, permite a las empresas ferreteras generar
ingresos derivados de la venta de productos necesarios para los proyectos, por tal motivo el
estado es un aliado importante para el sector.

e Planes de expansion territorial (+)

Los proyectos de expansion generan una gran cantidad de oportunidades para el sector
ferretero, aumentan la demanda de productos y servicios de ferreterias debido a que se requieren
materiales durante y después de que se ejecuten este tipo de proyectos.

e Subsidios de remodelacion y vivienda (+)

Los subsidios son una de las formas en el que el estado retribuye a los ciudadanos por el
pago de sus impuestos. Las remodelaciones y planes de vivienda impulsadas por el Ministerio de
Vivienda favorecen al sector ferretero, puesto que aumentan la demanda de los productos y
servicios ofrecidos en el mercado.

e Impuestos (-)

Los impuestos cada vez son mas altos para las empresas y esto afecta el precio o

disminuye el margen de utilidad.
e Acuerdos internacionales (+)
Los acuerdos internacionales permiten la importacién y exportacion de gran cantidad de

productos de ferreteria provenientes de diferentes paises, esto le brinda la oportunidad a los
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comerciantes y productores de acceder a una gran gama de productos, de diferentes calidades y

por supuesto de poder llegar a nuevos mercados en el caso de los exportadores.

Alto

El gobierno es un gran aliado para el sector ferretero del Valle del Cauca, gracias a
diferentes politicas y planes beneficia indirectamente a este sector, por lo que el papel del
gobierno es positivo para los ferreteros y los sectores complementarios que estan ligados a sus

acciones comerciales.

5.1.6 Papel de la casualidad

e Delincuencia (-)

Colombia es un pais asediado por la violencia, robo, microtréafico, contrabando y
extorcién, son unas de las muchas modalidades delincuenciales que proliferan en el pais, bajo
este entorno el riego de estar implicado en uno de estos eventos es alto y desde luego negativo

para cualquier economia.

e Covid-19 ()

La mayor de las casualidades fue la pandemia, es dificil determinar si no habra un rebrote
0 una sepa resistente a las vacunas que se estan distribuyendo en el pais, por lo tanto, es un

compromiso estar expectante y prevenido ante cualquier eventualidad.

e Devaluacion de la moneda (-)

La moneda colombiana tiene poco valor en el mercado internacional y es muy volatil, en

materia de importacidn es una de las variables mas importantes a tomar en cuenta, por lo cual el
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sector se ve afectado o beneficiado por esta, segun las condiciones del mercado en el momento de

una negociacion.

e Conflicto armado (-)

Si bien hace unos afios Colombia firmo un tratado de paz con un grupo armado, el
gobierno de turno no respeta todos los términos y condiciones pactados en el mismo y existen
muchas méas organizaciones con acceso a armas de fuego, el riesgo de quedar en medio de una

confrontacién o atentado es alto y significa una amenaza constante para las empresas.

e Cambios repentinos de la demanda (-)

Hay una gran cantidad de factores que pueden afectar la demanda de los productos como
por ejemplo las politicas de comercio internacional, politicas locales o nacionales, las guerras o
disputas internacionales, la tasa de natalidad, la guerra interna en el pais, la escases de materias
primas, las condiciones climéticas, las tendencias de consumo, estilos de vida, entre otras
variables, que influyen en la dindmica del mercado.

e Decisiones politicas supranacionales (-)

Las entidades supranacionales pueden incidir tanto positivamente como negativamente en
la dindmica de un pais, estas normas estan por encima de la legislacion interna del pais en
algunas ocasiones y pueden llegar a afectar la dinamica del mercado.

e Derrumbes (-)

Los derrumbes condicionan la eficiencia logistica, la produccion, la entrega y la llegada

de materias primas de manera oportuna; y en muchos casos, el cumplimiento de la propuesta de

valor de las empresas.
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Bajo

La casualidad es percibida como un aspecto que puede afectar negativamente al sector
ferretero del Valle del Cauca, por tal motivo es importante que las empresas de este sector
desarrollen planes para afrontar escenarios hipotéticos que se puedan presentar, ademéas deben de
apostar por la flexibilidad para que en momentos inoportunos las actividades clave de las

empresas no se vean tan afectadas.

El diamante de Porter revela asimetrias que debilitan los cimientos necesarios para ser un
sector competitivo; sin embargo, cuenta con atributos destacables que pueden fortalecer los
puntos débiles que se identifican en el diamante para hacer del sector ferretero un actor

competitivo frente a sus pares internacionales.
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Figura 16

Diamante competitivo

T

/ Gobierno \

-Licitaciones (+) \ La estrategia, estructura y rivalidad de las firmas
-Planes de expansién territorial (+) | “Empirismo ()

-Subsidios de remodelacidn y vivienda (+) / ‘Dificultad para diferenciarse (-)
“Impuestos (-) ‘Guerra de precios (-}

&mslmemacmaes (#) // -Namera alto de competidares (-)

Factores Basicos o generalizados

-Beneficios geogréficos del Valle del cauca (<)

Oferta del talento humano (+)

-Ausencia de mano de obra certificada (-)

-Capital de trabajo (-)

‘Buena infraestructura terrestre, aérea y maritima. (+)
‘Asesorfas y talleres dictados por la cdmara de
comercia. (+)

Inestabilidad laboral (-)

‘La mayoria de los productos son importados (-)

Demanda

-Alta demanda de productos (+)

-Demanda en aumento (+)

-El mercado exige cursos y certificaciones para la prestacion de
servicios. (+)

“Tratados de libre comercio {+)

*Cumplimiento de estandares de calidad internacional por la
naturaleza importadora del modelo del negocio (+)
-Consumidores més informados y exigentes. (+)

-Demanda elastica. (-)

‘Incremento en el desempleo (-]

-Poder adquisitivo (-)

Factores especializados o avanzados

‘Clusters y ferias ferreteras. (+)

-Cercania al puerto (+)

‘Apoyo del gobierne a sectores que benefician
indirectamente al ferretero. (+)

Falta de conocimiento administrativo (-)
Inestabilidad de la red de telecomunicaciones (-}
‘Estabilidad de la energia (+)

‘Fuga de talento (-}

‘Inseguridad (-}

Industrias relacionas y de apoyo — "‘\\
-Amplio catdlogo de proveedores (+)
Aliados claves para el transporte de mercancias (+)
Sector de la construccién (+) Azar
‘Mercado inmobiliario (+) -Delincuencia [-)
Integracion vertical por parte del proveedor (-) Covid 19(-)
Ausencia de programas académicos enfocados exclusivamente al sector Devaluacién de la moneda (-) "
ferretero (-) -Conflicto armadeo (-] \
Falta de industrializacion del pais (-) \ ‘Cambios repentinos de la demanda (-) f
‘Baja inversion en 1+D {-) \ -Decisiones politicas supranacionales (-} /
Articulacion con agencias de mercadeo y publicidad. (+) ‘Derrumbes (-)
-Apalancamiento financiero (+)
‘Empresas dedicadas al desarrollo de software especializado (+)
Cercania a zonas francas. (+)

~—— _—

5.2 Cinco fuerzas de Porter

En este apartado se analizaron las variables que afectan positiva o negativamente la

rivalidad de las empresas del sector; en esta ocasion, en un entorno mas cercano, a continuacion

se describen los resultados:
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5.2.1 Amenaza de nuevos competidores entrantes

Los requerimientos para crear una empresa de comercializacion de productos ferreteros
son minimos; sin embargo, un factor clave de éxito es contar con la experiencia y el
conocimiento técnico adecuado para poder dar un servicio idoneo a los clientes.

Debido a los planes de expansion de la ciudad, existe la posibilidad de que afo tras afio se
creen méas empresas ferreteras por el aumento en la demanda.

Para tener un correcto desempefio en el sector, las empresas ferreteras se ven forzadas a
tener un recurso econémico solido que les permita pagar de contado una buena variedad
de productos en las cantidades necesarias, puesto que los proveedores no suelen otorgan
créditos a empresas nuevas en el sector.

La empresa APS Quantico S.A.S ha construido una relacion bastante fuerte con sus
proveedores, lo cual le permite gozar del beneficio de obtener descuentos que se pueden
traducir al momento de efectuar una venta en un mayor margen de utilidad, al que las
empresas entrantes no pueden acceder tan facilmente debido a que carecen de
reconocimiento.

Los costos de abastecimiento varian en gran medida por el volumen de compra al
proveedor.

Algunas empresas del sector exigen el cumplimiento de normas de seguridad y salud en el
trabajo por lo que se debe de contar con personal capacitado en esta area y cursos vigentes

para poder prestar un servicio.
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En conclusién: La amenaza de nuevos competidores es alta, debido a que las barreras de
ingreso al sector son bajas, se limitan a la capacidad econémica para abastecerse y un

conocimiento técnico minimo que le permita cerrar negociaciones con proveedores y clientes.

5.2.2 Poder de negociacion de los proveedores o vendedores.
e Laempresa APS Quantico S.A.S no posee un almacén, por lo que depende en gran
medida del stock de los proveedores.
e La cantidad de proveedores de productos de ferreteria en la ciudad de Santiago de Cali y
sus alrededores es alta.
e Lapolitica de pagos a proveedores de la empresa es de contado.
e Lagarantiay devolucion de productos es un factor importante en el sector y los
proveedores de APS Quantico S.A.S se distinguen por respetar dichos componentes.
e El proveedor influye en gran medida en el precio final de los productos.
e Los proveedores tienen la experiencia, el reconocimiento y la infraestructura necesaria
para apropiarse del publico objetivo de la empresa.
En conclusién: El poder de negociacion de los proveedores es medio, debido a que existe
un contrapeso de variables, se identifican factores muy importantes que le otorgan mucho poder a
los proveedores; como disponer de un almacén propio o la posibilidad de cautivar al publico
objetivo de la empresa, sin embargo, los productos de ferreteria son comercializados en muchos
establecimientos y gracias a la politica de pagos de APS Quantico S.AS es extremadamente facil

cambiar de proveedor.
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5.2.3 Poder de negociacién de los compradores o clientes.

La cantidad de clientes que posee la empresa es limitada y su facturacion es alta, lo que
hace que esta deba de adecuarse a las exigencias de dichos clientes.

La compra a crédito es una constante en el modelo de negocio, por lo cual las empresas
del sector enfocadas en el B2B, se ven forzadas a financiar temporalmente los articulos
adquiridos por los clientes hasta que sean cancelados, lo anterior representa una dindmica
que afecta constantemente el flujo de caja.

Los clientes de productos ferreteros enfrentan costos bajos al cambiar de proveedor, pues
existe una gran cantidad de empresas que comercializan este tipo de productos en
Santiago de Cali y sus alrededores.

Los tiempos de respuesta a lo largo del proceso de compra son un elemento clave para el
publico objetivo de la empresa, por lo que estan dispuestos a pagar un precio mas elevado
por un producto; siempre y cuando, este le sea entregado oportunamente.

APS Quantico S.A.S, se ha caracterizado siempre por el lado comercial, su bagaje y
conocimientos en la prestacién de servicios no es el mas amplio al compararse con
empresas especializadas en este rubro, por lo que la experiencia y el dominio
comprobable al cliente juegan un papel en contra al momento de cerrar una negociacion.

En conclusién: EIl poder de negociacion de los clientes es alto, actualmente la empresa

cuenta con una cantidad de clientes que se puede llegar a considerar baja, lo cual la hace

sumamente dependiente, ademas se presentan una serie de elementos que pueden dificultar la

negociacion, como la gran cantidad de empresas existentes del sector ferretero de Cali, la poca
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diferenciacion de los productos ofrecidos en el sector y el bajo costo que puede asumir el cliente

al decidir cambiar de proveedor.

5.2.4 Amenaza de productos sustitutos

e Los productos sustitutos no afectan el modelo de negocio de la empresa, puesto que, en
resumidas cuentas, se dedica al comercio.

e Laempresa se caracteriza por tercerizar la prestacion de servicios, por lo que si llegan
nuevas técnicas o estilos de trabajo, no se vera afectada porque puede contratar personal
especializado.

En conclusién: La amenaza de productos sustitutos es baja, pues al ser una empresa
comercializadora, dispone de diferentes marcas, calidades y precios en base a las necesidades del
consumidor; aunque existen diferentes métodos o técnicas para prestar un servicio, la empresa

subcontrata personal especializado acorde a las exigencias del cliente.

5.2.5 Rivalidad entre los competidores
¢ Si bien no existen muchas empresas que se dirigen al mismo publico objetivo de APS
Quantico S.A.S, los productos de ferreteria pueden ser adquiridos en gran variedad de
establecimientos.
e Las empresas comercializadoras de productos ferreteros no se diferencian por los
productos que ofrecen, pues cuentan con variedad de marcas, calidades y precios segun
las necesidades del cliente; su principal diferenciador se encuentra en la calidad de los

servicios adicionales, la atencién al cliente y los tiempos de espera en materia logistica.
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e Los competidores del sector suelen adoptar estrategias enfocadas en el precio con el fin de
captar la atencion de una mayor cantidad de clientes potenciales y de afectar o expulsar
del mercado a los competidores mas débiles.

En conclusién: La rivalidad entre los competidores es alta, el sector de las ferreterias es
un mercado muy competitivo, un océano rojo, en el que los productos ofrecidos suelen ser los
mismos, por lo que no hay un valor agregado en tema de productos. Muchas empresas adoptan
una estrategia basada en la disminucion de los precios que puede ser contraproducente para el
sector, ademas es importante recalcar que hay una gran cantidad de competidores en la ciudad de

Santiago de Cali, lo que agrava la situacion.

Del andlisis de Porter es posible extraer que APS se encuentra en un mercado hostil en el
que tiene poco o nulo poder de influencia, debe someterse a todas las exigencias de los clientes y
aplicar tacticas y estrategias defensivas por ser altamente dependiente a cada una de las
relaciones que sostiene; fuera de la problematica de los clientes, los demas factores son casi que
trasversales a todos los actores de la industria, por lo que una vez la empresa amplié su base de
clientes se espera gque cuente con una posicion mucho mas privilegiada que la que posee
actualmente.

Figura 17

Esquema de las cinco fuerzas competitivas
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El poder de negociacién de los
proveedores es medio debido a que
existe un contrapeso de variables, se
identifican factores muy importantes
que le otorgan mucho poder a los
proveedores; como disponer de un
almacén propio o la posibilidad de

cautivar al publico objetivo de la
empresa, sin embargo, los productos
de ferreteria son comercializados en
muchos establecimientos y gracias a
la politica de pagos de APS Quantico
S.AS es extremadamente facil cambiar
de proveedor.

NUEVOS INGRESOS
La amenaza de nuevos competidores es
alta, debido a que las barreras de ingreso
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capacidad econémica para abastecerse y
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permita cerrar  negociaciones  con
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Intensidad de la Rivalidad

La rivalidad entre los competidores es alta,
el sector de las ferreterfas es un mercado
muy competitivo, un océano rojo, en el que
los productos ofrecidos suelen ser los
mismos, por lo que no hay un valor
agregado en tema de productos. Muchas
empresas adoptan una estrategia basada
en la disminucién de los precios que puede
ser contraproducente para el sector,
ademas es importante recalcar que hay
una gran cantidad de competidores en la
ciudad de Santiago de Cali lo que agrava la
situacion.

SUSTITUTOS
La amenaza de productos sustitutos es
baja, pues al ser una empresa
comercializadora, dispone de diferentes

marcas, calidades y precios en base a las
necesidades del consumidor; aunque
existen diferentes métodos o técnicas para
prestar un servi la empresa
subcontrata personal especializado acorde
a las exigencias del cliente

COMPRADORES

El poder de negociacion de los clientes
es alto, actualmente |a empresa cuenta
con una cantidad de clientes que se
puede llegar a considerar baja, lo cual la
hace sumamente dependiente, ademés
se presentan una serie de elementos
que pueden dificultar la negociacion con
los clientes tales como la gran cantidad
de empresas existentes del sector
ferretero de Cali, la poca diferenciaciéon
de los productos ofrecidos en el sector y
el bajo costo que puede asumir el cliente
al decidir cambiar de proveedor.
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6. Benchmarking

Para realizar la investigacion se consultaron las siguientes caracteristicas en las empresas:

Portafolio de productos y servicios, publicidad, servicio al cliente, almacenamiento,

posicionamiento digital, ubicacion, domicilios, multiples formas de pago, garantia del producto,

estrategias de fidelizacion y planeacion.

6.1 Organizaciones a comparar:

6.1.1 APS Quantico S.A.S

A continuacion, se presenta la informacion que se recopil6 sobre diferentes factores para

la empresa:

Tabla 22

Informacion de APS Quantico S.A.S

Portafolio de productos y
servicios

Publicidad
Servicio al cliente

Almacenamiento

Posicionamiento digital

APS Quantico S.A.S

Cuenta con una lista de méas de 7.000 productos,
organizados en 8 categorias, se observa un portafolio
bastante amplio y acorde a las necesidades del cliente,
adicionalmente posee servicios complementarios a su
actividad comercial, tales como plomeria, cerrajeria,
mantenimiento de obras, entre otros.

La organizacion carece de publicidad.

Se brinda asistencia personalizada a través de teléfono y
correo electronico; sin embargo, la organizacion carece de
servicio post venta.

La empresa no cuenta con estanterias, ni un punto fisico
destinado para el almacenaje y venta inmediata de los
productos ofertados.

APS solo cuenta con presencia en el directorio electrénico
Einforma y las paginas web que han compartido esta
informacion, como lo es EI Economista América, la revista
Portafolio y las Paginas Amarillas; cabe resaltar que la
informacién que yace en estas plataformas, se encuentra
desactualizada.
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Ubicacion La empresa se encuentra ubicada en el centro de la ciudad,
sector ideal para el comercio y la distribucion de productos
de ferreteria; sin embargo, la oficina se localiza en una via
poco transitada y de dificil acceso comercial.

Domicilios Cuenta con el servicio de domicilio.

Multiples formas de pago Efectivo, créditos otorgados por la empresa a plazos
méaximos de 60 dias sin interés y transferencia bancaria.

Garantia del producto La empresa extiende a sus clientes la garantia del
fabricante.

Estrategias de fidelizacion La gerencia realiza promociones y descuentos por pronto
pago.

Planeacion La empresa cuenta con mision, vision y valores, no

obstante, dichos componentes estratégicos no se
encuentran estructurados correctamente, asi mismo la
organizacion carece de una estrategia que le permita
dirigirse hacia una zona éxito.

6.1.2 Ferreteria Barbosa S.A.S

Figura 18

Logo Ferreteria Barbosa S.A.S

E BARBOSA

Nota. Adaptado de Logo ferreteria Barbosa S.A.S, https://ferreteriabarbosa.com/

Ferreteria Barbosa S.A.S es una empresa comercializadora y distribuidora de elementos
de fijacién, abrasivos, tuberias de cobre, racores, herramientas y articulos de ferreteria en general.
La ferreteria lleva 45 afios en el mercado, se constituyo en el afio 1974 y en la actualidad tiene
sedes en las ciudades de Bogota, Palmira y Cali (sede principal). Su enfoque es no defraudar las

expectativas del cliente en ninguna de sus necesidades, para ello cuenta con un sistema de gestion


https://ferreteriabarbosa.com/

116

de calidad implementado segln la norma 1SO 9001 del afio 2015 y alrededor de 150

colaboradores.

A continuacion, se presenta la informacion que se recopil6 sobre diferentes factores para

la empresa:

Tabla 23

Informacion de la Ferreteria Barbosa S.A.S

Portafolio de
productos y servicios

Publicidad

Servicio al cliente

Almacenamiento

Posicionamiento
digital

Ferreteria Barbosa S.A.S

La organizacién se ha enfocado en satisfacer mdltiples segmentos de
clientes, actualmente cuenta con mas de 15.000 referencias de productos
en 14 categorias distintas; sin embargo, no presta ningln servicio
complementario.

La compafiia utiliza las redes sociales de Facebook, Instagram y
YouTube, en las cuales se aprecia material audio visual de buena
calidad sobre los productos, eventos y recomendaciones que la empresa
hace a los clientes; sin embargo, estas redes no se encuentran
actualizadas.

Posee una pagina web con un disefio amigable para el usuario, en ella
se encuentran los diferentes canales de contacto que ha dispuesto la
empresa para la atencion de los clientes. Esta se puede considerar como
una fuente importante de captacion de prospectos que tiene como fin
ultimo la venta de los diferentes productos comercializados por la
empresa.

En cuanto al loca, su apariencia asimila a una bodega, se camufla entre
los comercios aledafos.

En punto de venta, a través del teléfono movil, redes sociales y correo
electrénico.

En el buscador de Google, la empresa es reconocida por el buen
servicio, los clientes le otorgan una puntuacion de 4 estrellas sobre 5, lo
cual demuestra una buena aceptacion por parte del publico objetivo.

Cuenta con una gran infraestructura fisica para el almacenamiento y
exhibicion de productos. En la ciudad de Santiago de Cali cuenta con dos
puntos de venta, lo cual le da una ventaja considerable frente a los
competidores del sector que cuentan con una Unica sede.

En el terreno online, la organizacion cuenta con pagina web y las redes
sociales Facebook, Instagram, YouTube y WhatsApp, asi mismo cuenta
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con presencia en las Paginas Amarillas y otros directorios online como
Einforma, Planeta Colombia, EI Economista América y Google Maps.

La pagina web estd bien disefiada y optimizada para dispositivos
maviles; sin embargo, se encuentra mal optimizada en posicionamiento
organico, pues al buscar el nombre de la empresa en el buscador es dificil
de encontrar.

Ubicacion Las dos sedes de la empresa en la ciudad de Santiago de Cali se
encuentran muy bien ubicadas, en zonas transitadas y con aforo de
clientes en busca de articulos de ferreteria.

Domicilios No cuenta con el servicio de domicilio; en cambio, la empresa cuenta
con la modalidad compra y recoge, en la cual el cliente realiza su
pedido por alguno de los canales destinados para la atencion y luego
recoge su encargo en el punto de venta cuando ya esta listo.

(U ele] CRR (o] ESe Il Efectivo y pagos online por PSE.

pago

Garantia del Todos los productos cuentan con garantia de la marca.

producto

Estrategias de La empresa ofrece el servicio de parqueadero gratuito, realiza eventos

fidelizacion de prueba de equipos, demostraciones y publica promociones a través
de las redes sociales.

Planeacion Cuenta con mision, vision, valores y la implementacion del sistema de
calidad 9001, lo cual demuestra una planeacion sélida y con interés en
la mejora continua.

Nota. Sitio web Ferreteria Barbosa. https://ferreteriabarbosa.com/

6.1.3 Ferreteria Lider

Figura 19

Logo Ferreteria Lider
Lider

Nota. Adaptado de Logo ferreteria lider, https://www.ferreterialider.com/

Ferreteria Lider S.A.S es una empresa fundada en el afio 2001 cuyo publico objetivo es el

mercado industrial y el sector de la construccion, ofrece articulos de ferreteria y materiales de
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construccién que pueden ser entregados directamente en el lugar de las obras gracias a una flota
de vehiculos, de igual manera la organizacion realiza ventas de mostrador, mediante la oferta de
diferentes marcas incluyendo una propia. Para cumplir su objetivo, cuenta con una gran
infraestructura logistica y tecnolégica que le permite controlar eficientemente los procesos de la
empresa.

A continuacion, se presenta la informacion que se recopil6 sobre diferentes factores para
la empresa:

Tabla 24
Informacion de la Ferreteria lider

Ferreteria Lider S.A.S

Portafolio de Posee un amplio portafolio de productos de las categorias, materiales

productos y eléctricos, materiales de construccién, tuberias y accesorios en PVC, hierro,

servicios pinturas y disolventes, herramientas, tanques y sistema drywall; pero, sin
embargo, no se ofertan servicios complementarios.

Publicidad A través de las redes sociales de la empresa, Facebook y Instagram, se

publica material audio visual de buena calidad, con informacién de interés
como, iméagenes de los productos con sus beneficios y evidencias de las
camparias de fidelizacion de la empresa. El disefio exterior del local es
muy simple.

SEOEING NI La empresa cuenta con 8 asesores encargados de atender a los clientes por
medio de correo electrénico y teléfono, también se presta el servicio en el
punto de venta. En la plataforma Google Maps, se puede apreciar que los
clientes destacan el buen servicio de la ferreteria, otorgandole una
calificacion de 4,5 sobre 5.0, lo cual demuestra un alto grado de aceptacion.
ININECCEHENIET OB Cuenta con un espacio generoso para almacenar y exhibir los productos
ofertados al mercado.

N[ EINIERGEE En el terreno online, cuenta con una pagina web organizacional, las redes
digital sociales Facebook, Instagram, Google+, WhatsApp, Google Maps y un
correo electronico institucional, adicionalmente, se encuentra informacion
sobre la empresa en varios directorios electronicos. La pagina se encuentra
optimizada para dispositivos méviles y sale en los primeros resultados al
buscar palabras como “Ferreteria Cali” o Ferreteria en Cali”, es la que posee
mejor posicionamiento SEQ.
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Ubicacion La organizacion esta localizada en una zona reconocida por su potencial
comercial; sin embargo, no es un sector reconocido por vender articulos de
ferreteria.

Domicilios La empresa dispone de servicio a domicilio.

(Il CER{oliy -5l El cliente tiene la opcidn de realizar los pagos de contado en efectivo o

de pago mediante crédito brilla, el cual le otorga un cupo al cliente dependiendo de
su estrato social e historial de pagos, este crédito va de 2.591.000 hasta los
5.080.000, adicionalmente, dispone de pagos online por medio de PSE y

Aval Pay.
Garantia del Todos los productos cuentan con garantia de la marca.
producto
Estrategias de La empresa apoya camparias de donacion de sangre en colaboracion con la
fidelizacién Fundacién Valle del Lili y al equipo deportivo Club Real Academia

Yumbo, lleva a cabo capacitaciones a través de YouTube y Zoom, realiza
demostraciones de productos y organiza bingos ferreteros para los clientes,
Planeacion Cuenta con una mision y vision bien definidas, se aprecia un compromiso
fuerte con la responsabilidad social empresarial, lo cual demuestra que la

empresa tiene planes dirigidos a generar una imagen comprometida y
solidaria con la comunidad.
Nota. Sitio web Ferreteria Lider. https://www.ferreterialider.com/

6.1.4 Adiela de Lombana S.A

Figura 20

Logo de Adiela de Lombana

ADL

ADIELA DE LOMBANA 5.A.

Nota. Adaptado de Logo de Adiela de Lombana, www.adl.co

Adiela de Lombana S.A es una empresa familiar que inicio como una pequefia sala de
decoracion de interiores en 1986, al poco tiempo incursiona en el comercio de productos de
ferreteria para la construccidn con elementos secos, mejor conocidos como drywall, materiales

utilizados para realizar revestimientos en techos y paredes. Cuenta con 4 divisiones, acabados
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arquitectonicos y decoracion de interiores (Zona D), comercializacion (ADL Drywall),
construccion de proyectos de obra civil (ADL Construccion) y fabricacion de materiales de
construccion (ENKI Industrias), todas ellas administradas como unidades de negocio particulares.
Su sede principal se encuentra en la capital del Valle del Cauca, pero cuenta con otras 21 sedes
distribuidas en 8 ciudades del pais, en la actualidad genera empleo para mas de 250 personas y es
un referente de éxito empresarial en el sur occidente colombiano.

A continuacion, se presenta la informacion que se recopil6 sobre diferentes factores para
la empresa:

Tabla 25
Informacién de ADL

Ferreteria Adiela de Lombana S.A

Portafolio de La empresa se especializa en la comercializacion de productos de
productos y construccion drywall, por lo que el portafolio de productos de ferreteria es
servicios limitado; sin embargo, posee 3 unidades de negocio adicionales que le
agregan mucho valor a la oferta:

e Zona D: Acabados arquitectonicos y decoracion de interiores.
e ADL Construccion: Construccion de proyectos de obra civil.
e ENKI Industrias: Fabricacion de materiales de construccion.

La expansion de la empresa se ha enfocado en maximizar la oferta de
soluciones en acabados de obra blanca, teniendo esto en cuenta, el portafolio
de productos es uno de los mas completos del mercado en esta categoria, pues
fabrica materiales, vende, construye y decora los proyectos de sus clientes.
Publicidad En general, se observa un uso adecuado de las redes sociales de la
compafiia, el contenido es de alta calidad y de interés para la audiencia; lo
que facilita su difusién, adicionalmente, cuenta con una excelente
construccién de marca alrededor de las siglas ADL. Se resalta la calidad y
capacidad de llamar la atencion de los locales comerciales, trasmiten la
identidad y colores de la marca.

Servicio al Tiene canales de atencion fisicos, telefonicos y virtuales, se observa una gran

cliente aceptacién por parte del pablico reflejada en el nimero de seguidores e

interacciones positivas en redes sociales.
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A\ EERETIERIGOM L as tiendas se observan surtidas y organizadas. Cuenta con espacio suficiente
para almacenar mercancia en todos sus establecimientos y posee una ventaja
comparativa muy importante, pues al contar con diferentes puntos de venta
en la ciudad, puede satisfacer las necesidades de inventario de un local, con
las unidades disponibles de otro.

N[l E NI Tiene un portal institucional y paginas web para cada unidad de negocio,
digital presencia en Instagram, Facebook, WhatsApp, YouTube, Pinterest, Google
Maps, LinkedIn y hasta en plataformas de empleo, el contenido es de una
calidad muy alta y refleja profesionalismo; sin embargo, algunas de las
plataformas mencionadas no se encuentran actualizadas. Las paginas se
encuentran optimizadas para dispositivos mdviles.

Ubicacion Cuenta con 22 sedes en 8 ciudades del pais, la gran mayoria de ellas
ubicadas en puntos estratégicos que le permiten disminuir los tiempos de
entrega realizando los despachos desde la cede més cercana.

Domicilios Cuenta con servicio a domicilio.

Multiples Tarjeta de crédito y débito, trasferencia bancaria, consignacion, PSE y

formas de pago  REiai\eR

Garantia del Todos los productos cuentan con la garantia de la marca.

producto

Estrategias de Ofrece capacitaciones en técnicas de construccion y uso de materiales,

fidelizacion conferencias web, E-learnig en redes sociales, descuentos especiales por
categorias de producto, sorteos, descuentos por pago con la franquicia de
tarjeta de crédito Diners Club y blogs con contenido de interés.

Planeacion El crecimiento organizado de la compafiia pone en evidencia el
conocimiento y experiencia de sus directivos; siendo s6lo comerciantes,
realizaron exitosamente una estrategia de integracion vertical que maximizo
el alcance operativo de la compafiia hacia nuevas unidades de negocio,
fabricacién y construccion, de esta manera el ticket promedio por cliente
adquiere valor y la empresa fortalece su curva de aprendizaje.

Nota. Sitio web ADL. www.adl.co

6.1.5 Ferreteria Fivalle

Figura 21

Logo Ferreteria Fivalle
FERRETERIA

FIVALLE

Nota. Adaptado de Logo Ferreteria Fivalle, www.ferreteriafivalle.com
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La Ferreteria Fivalle comercializa articulos para la construccion y mantenimiento de obras

civiles, gracias a su filosofia “Todo en uno”, cuenta con una amplia variedad de articulos en casi

todas las categorias de productos de ferreteria, su modelo de negocio consiste en ofrecer el mayor

namero de items posibles para que el cliente no deba acudir a otro lugar, ademés aseguran

encontrar cualquier tipo de producto si ellos no lo comercializan. Esta ubicada en el centro de la

ciudad de Cali sobre una de las avenidas mas concurridas del sector, por lo que se enfoca en

ventas de mostrador.

A continuacion, se presenta la informacion que se recopil6 sobre diferentes factores para

la empresa:

Tabla 26

Informacion de la Ferreteria Fivalle

Portafolio de
productos y servicios

Publicidad

Servicio al cliente
Almacenamiento

Posicionamiento
digital

Ubicacion

Ferreteria Fivalle

El portafolio de productos es integral, se encuentran todos los
materiales necesarios para construir, remodelar o dar mantenimiento a
una obra; pero desafortunadamente, no ofrece servicios adicionales que
complementen la actividad comercial.

La pagina web es la Unica fuente de publicidad de la empresa y
funciona como un embudo, pues por medio de ella se remite al
usuario al canal fisico o telefonico. Cuenta con una pagina en
Facebook, pero no tiene publicaciones, solo informacion de contacto
en la descripcion del perfil. En cuanto al local, su apariencia es
convencional y se camufla entre los locales de la zona.

Tiene linea telefénica, WhatsApp y atencién fisica, las resefias de
clientes en Google Maps reflejan un excelente trato con el cliente.

Cuenta con espacio para almacenar mucha mercancia; aunque por la
amplitud de su portafolio, dicho espacio podria quedarse un poco corto.

Tiene una pagina web llamativa y con una buena optimizacion SEO,
pues al buscar el nombre de la empresa la pagina figura en el primer
resultado, también tiene presencia en Facebook y se encuentra en
directorios virtuales como las paginas amarillas. La pagina se encuentra
optimizada para dispositivos méviles.

El local se encuentra en una zona de alto transito y predilecta para una
ferreteria.
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Domicilios
Multiples formas de

pago

Cuenta con servicio a domicilio.

Efectivo, pago contra entrega, tarjeta de crédito y cheques.

eETENIER R eIl Todos los productos cuentan con la garantia de la marca.

Estrategias de

fidelizacion
Planeacién

No se observan medios de fidelizacién

La empresa no cuenta con elementos basicos como la mision y la
visién, pero se observa que en algin momento hubo interés de la

gerencia en la planeacion, pues la propuesta de valor es buena; sin

embargo, no han logrado articular las funciones administrativas y

operativas.

Nota. Sitio web Ferreteria Fivalle. www.ferreteriafivalle.com

6.2 Factores clave de éxito

Teniendo en cuenta la investigacion realizada a las organizaciones que se compararon, a

continuacion, se definen los factores clave de éxito, los cuales son aquellos con los que las

empresas han logrado tener éxito en sus labores:

Tabla 27

Factores clave de Exito

No  Factores clave de Descripcion
éxito

1 Portafolio de Es el tamafio o grosor de la oferta de productos y servicios

productos y servicios | disponibles, entre mas soluciones existan, mas completo es el
portafolio.

2 Publicidad Son las estrategias utilizadas para difundir e incentivar el uso de
productos o servicios.

3 Servicio al cliente | Son acciones y canales encaminados a mejorar la experiencia del
cliente a través de todo el proceso de compra.

4 Almacenamiento | ES un espacio propicio para almacenar inventario, debe contar
con un namero de unidades suficiente para garantiza la oferta de
productos en el corto plazo.

5 Posicionamiento Es la facilidad de encontrar informacion relevante y de calidad

digital sobre una empresa en internet, bien sea por su pagina web, redes
sociales o portales de terceros.

6 Ubicacion La ubicacion del local comercial es un factor que influye
directamente en las ventas, por tal motivo es importante contar
con un punto estratégico.
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7 Domicilios La empresa debe contar con la capacidad logistica necesaria para
entregar pedidos en el domicilio, obra o locacion del cliente.

8 | Multiples formas de | Son las opciones de pago disponibles para cancelar un producto o

pago servicio, le brindan al cliente una mejor experiencia de compra.

9 Garantia del Es el respaldo que otorga la empresa en caso de averia, falla o

producto deterioro temprano por un producto o servicio.

10 Estrategias de Son tacticas encaminadas a retener el cliente, de manera que este

fidelizacién prolongue su relacion con la organizacion.

11 Planeacién Es una herramienta administrativa encargada de leer el medio
ambiente interno y externo de una empresa, su objetivo es disefiar
un paso a paso que permita dirigir una organizacién hacia una
zona de éxito.

6.3 Matriz de perfil competitivo

Con informacion recolectada a través de los sitios web de cada compafiia, se realizé un
cuadro de perfil competitivo, en este se evalla la posicion de las empresas otorgando una
calificacion frente al nivel de implementacion de los factores clave de éxito, a continuacion, se

exhiben los resultados:

Tabla 28

Matriz de perfil competitivo

L. APS Quantico Ferreteria Barbosa  Ferreteria Lider ~ Adiela de Lombana Fivalle
Factores clave de éxito Valor Valor Valor Valor Valor
Valor sopesado Valor sopesado Valor sopesado Valor sopesado Valor sopesado
1 prtafolio de productos y servici 12%| 0,12 4,2 0,504 4 0,48 4 0,48 4 0,48 4 0,48
2 Publicidad 5%)| 0,05 1 0,05 3 0,15 3,8 0,19 4,8 0,24 2,5 0,125
3 Servicio al cliente 10%| 0,10 3 0,3 3,8 0,38 4 04 4,5 0,45 4 04
. Almacenamiento 12%| 012 | 1 012 | 47 | o564 | 4 0,48 5 06 | 35| 042
s Posicionamiento digital 8%| 008 | 2 | 016 | 45 | 036 | 48| 0384 | 5 04 3 0,24
6 Ubicacion 10%| 0,10 3,5 0,35 4,5 0,45 4 0,4 5 0,5 4 0,4
Domicilios
12%| 0,12 5 0,6 1 0,12 5 0,6 5 0,6 5 0,6
7
o | Multiplesformas de pago 5%| 005 |45| 0225 | 3 015 | 45 | 0225 | 45 | 0225 | 4 0.2
Garantia del producto
5%)| 0,05 5 0,25 5 0,25 5 0,25 5 0,25 5 0,25
9
Estrategias de fidelizacion
8%| 0,08 2,5 0,2 4,5 0,36 4,5 0,36 5 0,4 1 0,08
10
Planeacion
13%)| 0,13 2 0,26 4,2 0,546 4 0,52 5 0,65 2,5 0,325
11

Total 100% 3,019 3,81 4,289 4,795 3,52



125

6.4 Radares de comparacion
De acuerdo con los resultados de la matriz de perfil competitivo, se examinan los

resultados de cada una de las empresas.

6.4.1 APS Quantico S.A.S

La empresa destaca por la rapidez y eficiencia en la toma de pedido y el servicio de
mensajeria, sin embargo, estos factores son genéricos y hacen parte del servicio esperado en una
ferreteria; lo mismo sucede con el apartado de las garantias, hace parte de la expectativa minima

del cliente, por lo que son puntos que en realidad no agregan mucho valor.

Por la naturaleza del sector, donde realmente resalta frente a sus rivales son las
modalidades de pago, porque si bien no son muchas, es la Gnica que otorga créditos y pagos
diferidos, una caracteristica de mucho valor para clientes con flujos de caja lentos. Otro aspecto a
resaltar es tamafo del portafolio de productos y servicios, porque; aunque la actividad principal
de la empresa es la comercializacion, realiza servicios de construccién y mantenimiento
complementarios a su actividad. El resto de los atributos positivos son genéricos y no representan

una gran ventaja competitiva.

Figura 22

Radar valor y valores sopesados — APS Quantico

APS Quantico APS Quantico

@/ lor ® Valores Sopesados
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En términos logisticos la ubicacion es buena porque se encuentra en una zona céntrica de
la ciudad y cerca de los principales distribuidores del sector; sin embargo, la estacion del
transporte masivo Sucre oculta la posicion del local, por lo que el sitio solo puede ser utilizado
con fines administrativos, en los demés factores tiene un resultado muy bajo por lo cual se debe
de llevar a cabo un plan que permita la mejora el estado actual, especialmente en la planeacién y

el almacenamiento, pues son los factores con mas peso en de la matriz de perfil competitivo.

6.4.2 Ferreteria Barbosa

La ferreteria Barbosa se destaca por contar con mas de 15.000 referencias de productos y
es distribuidor autorizado de una gran variedad de marcas, lo que le da al cliente garantia en el
producto que se adquiere. La ferreteria tiene dos sedes en la ciudad de Santiago de Cali con gran
espacio para el almacenamiento y exhibicion, las cuales se encuentran en zonas transitadas con
gran aforo de clientes, ademas en el terreno online, cuenta con una presencia muy buena tanto en
redes sociales como en diferentes paginas web y en materia de fidelizacion, cuenta con
estrategias muy bien definidas, entre las cuales se destaca el servicio de parqueadero para los
clientes que se acercan al punto de venta, demostracion de productos y promociones publicadas

en los medios digitales.
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Figura 23

Radar valor y valores sopesados- Ferreteria Barbosa

Ferreteria Barbosa Ferreteria Barbosa

am\/alor m Valores Sopesados

A rasgos generales la organizacién tiene un desempefio esperado en los demaés factores
analizados; sin embargo, cuenta con un factor muy critico el cual es el servicio de domicilios. La
organizacion tiene una oportunidad de mejora en este factor, ya que en la actualidad no le brinda
al cliente la facilidad de recibir un pedido en el lugar en que lo solicite; en cambio, el cliente
realiza su pedido por alguno de los medios de atencidn dispuestos por la empresa y luego se debe

de acercar al punto de venta para reclamar el pedido.

6.4.3 Ferreteria Lider

La ferreteria Lider es una organizacion que cuenta con un alto desempefio en todos los
factores clave de éxito, destaca por los resultados obtenidos en factores como la fidelizacion, en
el cual sobresale por implementar estrategias innovadoras que la ayudan a diferenciarse de la
competencia, cuenta con el respaldo de diferentes aliados clave que le permiten ofrecer una buena
cantidad de alternativas a los clientes para la realizacion de pagos, ademas, cuenta con un talento

humano considerable para brindar al cliente una atencion optima, 8 asesores en total.
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Figura 24

Radar valor y valores sopesados — Ferreteria Lider

Ferreteria Lider Ferreteria Lider

Valor Valores Sopesados

Es una organizacién muy balanceada, que ha tomado la responsabilidad social
empresarial como un pilar importante para la fidelizacion de los clientes, de las ferreterias
comparadas es la Gnica que se distingue por ello. Podria mejorar aspectos como la ubicacion de
su punto de venta, especialmente porque no se encuentra en una zona distinguida por la
comercializacion de productos ferreteros, también en su estrategia publicitaria, puesto que las
redes sociales y la pagina web no se actualizan regularmente, y en la planeacion de la
organizacion, ya que hay elementos basicos como la mision que no se encuentran actualizados,
esto puede generar una gran cantidad de conflictos, ya que no se aprecia alineacion entre la

estrategia, la tactica y la operacion.

6.4.4 Adiela de Lombana

El grafico de Adiela de Lombana tiene un contorno muy armonioso, su comportamiento
es excelente en practicamente todos los factores clave, se destaca mucho por la calidad de las
publicaciones en redes sociales, su presencia en 8 ciudades del pais, pero en especial, por ser un

referente de éxito aplicando una estrategia de integracién vertical.
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La facilidad para adaptarse a diferentes modelos de negocio es fascinante, la influencia de
un pensamiento estratégico es mas que evidente; pues sin dejar de lado su nicho de mercado
original, amplio el portafolio de productos con soluciones encadenadas, de esta forma las 4
unidades de negocio trabajan en pro de un mismo objetivo, ofrecer productos y servicios en el

marco de los acabados arquitectonicos, disefio y decoracion.

Figura 25

Radar valor y valores sopesados — Adiela de Lombana

Adiela de Lombana Adiela de Lombana

@ \/alores m Valores Sopesados

Su calificacion mas baja es 4 en Portafolio de productos, y esto es debido a que se enfoca
en suplir las necesidades de un solo nicho de mercado, la compafiia no ofrece articulos de
ferreteria para la construccidn de obra gris, tales como arena, varilla, ladrillo, entre otros; sin
embargo, no se puede considerar este aspecto como algo negativo porgue en los cimientos de la
empresa se encuentra el buen disefio y los acabados estéticos, por tal filosofia la expansion se ha

dirigido a soluciones de esta misma indole.

6.4.5 Fivalle
El grafico de Fivalle tiene un comportamiento muy peculiar, su forma es asimétrica y

refleja una organizacion en proceso de crecimiento, con aristas que demuestran que esta
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afiadiendo poco a poco caracteristicas de valor al modelo de negocio. Tiene un catalogo de
productos extenso y una propuesta de valor convincente bajo su filosofia de trabajo “Todo en
uno”, la cual se basa en conseguir cualquier producto que el cliente solicite; no obstante, carece
de una divisién de servicios. La ubicacion es privilegiada, sobre la carrera 8, una de las calles
més comerciales de municipio y con un gran atractivo, es la entrada al centro desde el norte de la

ciudad, por lo que el transito vehicular es abundante.

Figura 26

Radar valor y valores sopesados - Fivalle

Fivalle Fivalle

@m—\/alor m Valor sopesado

Como puntos negativos, carece de elementos publicitarios que le permitan captar la
atencion de nuevos clientes, ademas, se observan serias falencias en el seguimiento o control de
estrategias, pues todo indica que la empresa se toma el tiempo de planear, pero no ejecuta a
cabalidad las acciones resultantes del ejercicio, por ultimo, no cuenta con tacticas evocadas a
sostener la relacion con el cliente, un punto muy critico debido a que las demas empresas

analizadas si realizan este tipo de estrategias.
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6.4.6 Radares comparativos

Figura 27

Radar comparativo valores y valores sopesados

Comparativo-Valores Comparativo-Valores Sopesados

1
0,7
1106 2
e APS Quantico 10 3 M Adiela de Lombana
e Ferreteria Barbosa M Ferreteria Lider
Ferreteria Lider M Ferreteria Barbosa
e Adiela de Lombana M Fivalle

o Fivalle M APS Quantico

En el grafico comparativo — valores, destaca a la organizacion Adiela de Lombana, la cual
es un referente para los demas competidores analizados, debido a su gran tamafio y las lineas de
negocio que se complementan entre si, sequida de la Ferreteria Lider, una compafiia que a pesar
de no ser tan grande como ADL o la Ferreteria Barbosa, tiene un desempefio sobresaliente que la
hace ser bastante competente sin importar que solo cuenta con una sede, en tercer lugar se
encuentra la Ferreteria Barbosa, posee caracteristicas bastante competentes pero se queda atras de
las dos primeras por elementos como la publicidad, los domicilios y las modalidades de pago. Por
ultimo, se encuentran Fivalle y APS Quantico, las cuales son ferreterias mas pequefias que deben

de mejorar su planeacion y estrategias de fidelizacidn y para ser mas competitivas.

APS Quantico debe de mejorar en la planeacién, de este factor se desprende el desarrollo
de estrategias y planes que le permitan ser mas competitiva. Teniendo en cuenta los factores de
éxito mas importantes para el sector ferretero de Santiago de Cali, se deben desarrollar estrategias

gue permitan fidelizar a los clientes y mejorar aspectos del area de marketing de la empresa, en
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especial la estrategia de plaza (Ubicacion del local comercial y posicionamiento Online) y la

estrategia publicitaria, elementos importantes para captar nuevos clientes.

En el gréfico de valores sopesados el comportamiento es muy similar a su predecesor, la
posicion de las empresas contintia siendo la misma sin importar la influencia de los porcentajes
de cada factor de éxito. La conclusion de la gréafica es muy interesante, confirma que las
empresas de mejor valoracion tienen desarrollados los factores mas importantes para alcanzar el
éxito, el factor més relevante fue la planeacion, lo cual tiene mucho sentido porque es la
encargada de disefiar tacticas para mejorar el rendimiento de los demas puntos analizados,
también se observa qué factores como la garantia y los domicilios, hacen parte del producto

basico o genérico, de manera que la fuerza que ejercen en la grafica en muy poca.

Para APS los resultados de este radar son contundentes, debe realizar acciones de mejora
empezando por los items que mas valor agregan al modelo de negocio, resumidas en las

siguientes acciones criticas:

1. Planeacion: Definir el horizonte de la empresa para que su operacion diaria este
dirigida hacia una zona de éxito.

2. Almacenamiento: Disponer de un local que le permita almacenar mercancia.

3. Ubicacion: Posicionarse sobre una avenida transitada y con una buena visibilidad
hacia el local.

4. Posicionamiento digital: Fortalecer la presencia de empresa en el terreno online.

5. Estrategias de fidelizacion: Disefiar un programa que premie la lealtad de los

clientes.
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7 Analisis DOFA

Teniendo en cuenta la informacion recolectada anteriormente, se procedio identificar las

debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de APS Quantico S.A.S.

7.1 Listado de fortalezas y debilidades

Tabla 29

Fortalezas y debilidades

No Fortalezas " No Debilidades

F1 La empresa se encuentra situadaenel | D1 | Laorganizacion no cuenta con una
centro de la ciudad lo cual le otorga estrategia de marketing definida, lo qué
beneficios logisticos para acceder a los le dificulta el control de las acciones
proveedores y a los clientes finales, comerciales tomadas en el dia a dia,
esto se traduce en tiempos de esta falta de planeacion y de analisis
respuesta mas eficientes. hace que no se suplan a cabalidad las

necesidades del cliente.

F2 La empresa tiene una buena relacion D2 | Laempresa no cuenta con personal de
con sus proveedores, lo cual agiliza las planta para satisfacer la demanda en el
devoluciones, cotizaciones y tiempos area de servicios, la tercerizacion afecta
de respuesta. el precio y dificulta controlar la calidad

del servicio prestado.

F3 La empresa tiene la capacidad D3 | Oficialmente la empresa no cuenta con
financiera de vender productos a presencia en internet, la informacion
crédito sin interés en intervalos de 30 a disponible sobre la misma esta situada
60 dias, lo cual refleja solidez y buena y posteada en sitios de terceros.
administracion financiera.

F4 En la organizacion hay talento humano | D4 | La empresa es sumamente dependiente
dedicado a la mensajeria, esto de los clientes actuales, lo cual
disminuye los tiempos de entrega y representa un riesgo financiero alto
permite cumplir con la promesa de para la organizacion.
valor.

F5 La propuesta de valor de la empresa D5 | El &rea de servicios juega un papel
cuenta con los argumentos necesarios secundario en la organizacion, puesto
para fidelizar al cliente objetivo. que los servicios plasmados en el

portafolio son prestados
esporadicamente y

la principal fuente de ingresos se
encuentra en la comercializacion de
productos de ferreteria.
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F6

La gerencia tiene interés y disposicion
en escalar el modelo de negocio.

D6

La organizacion en términos generales
es empirica y los conocimientos
administrativos son precarios, lo cual
afecta la planeacion y formulacion de
estrategias efectivas.

F7

Aparte de comercializar productos de
ferreteria, la empresa cuenta con una
serie de servicios que complementan
esta actividad.

D7

Los valores de la marca corporativa son
el servicio al cliente y los tiempos de
entrega oportunos, pero se observa que
no hay concordancia entre el logo, el
nombre, los valores y la actividad
comercial que desarrolla, ademas se
evidencian falencias en la construccion
de la mision, vision y valores.

D8

La organizacion no cuenta con una
bodega para almacenar inventario, lo
cual la hace dependiente de los tiempos
de respuesta y disponibilidad del
proveedor.

D9

La empresa suele pagar de contado a
sus proveedores; pero vende a crédito,
y dicho factor hace que tenga que
operar con mucho capital de trabajo.

D10

No se cuenta con un medio de trasporte
que permita llevar volimenes grandes
de mercancia, esto lleva a que la
empresa deba de subcontratar el
Servicio en estos casos.

D11

La empresa desconoce cudles son sus
compradores y sus necesidades, ademas
se observa que tiene dificultad para
definir su segmento objetivo; de la
misma manera, desconoce

la totalidad de sus competidores.

D12

No se realiza seguimiento a las 6rdenes
de compra, lo cual puede omitir
oportunidades de mejora y falencias
existentes.

D13

La empresa carece de una estrategia de
merchandising, lo cual le dificulta a los
clientes identificar la oficina de la
organizacion, de igual manera los
empleados no cuentan un distintivo que
permita identificarlos como miembros
de esta.
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D14 | No existe un plan de capacitacion que
permita controlar la calidad del servicio
prestado por parte de los colaboradores,
de igual manera no existe un manual de
procedimientos que limite los errores
operativos en el dia a dia.

Nota. Fortalezas y debilidades identificadas de informacion suministrada por APS Quantico

S.A.S., entrevistas, analisis de entornos, diamante competitivo y cinco fuerzas de Porter.

7.2 Listado de oportunidades y amenazas

Tabla 30

Oportunidades y amenazas

No Oportunidades No Amenazas

O1 | El sector tiene grandes oportunidades | Al | La inflacion afecta el precio de los
de crecimiento, gracias a la demanda productos y servicios ofrecidos.
generada por sectores secundarios
como el industrial y el de bienes

raices.

02 | Laempresa cuenta con el A2 | Latendencia indica que los impuestos en
conocimiento necesario para iniciar su Colombia van al alza, esto afecta el
etapa importadora, con el fin de precio de venta de los productos, la
acceder a productos de vanguardia y rentabilidad de la empresa y el poder de
mejores precios, ademas su ubicacion compra de los consumidores.

es privilegiada por su cercana al
puerto de Buenaventura y al
aeropuerto Alfonzo Bonilla.

O3 | Laempresa cuenta con los A3 | Las leyes, decretos y normativas locales
proveedores y el musculo financiero pueden limitar la operacion natural de la
necesario para establecer un punto de empresa por parte del Covid-19.
venta fisico.

04 | Existe una gran demanda de productos | A4 | La guerra de precios en el sector ferretero
ferreteros en municipios aledafios a la puede llevar a que empresas pequefias
ciudad de Santiago de Cali como como APS Quantico S.A.S se vean
Jamundi, Yumbo, Candelaria 'y afectadas por los bajos precios de la
Palmira, la cual podria ser suplida por competencia.

APS Quantico S.A.S.
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05

Volverse aliado clave de los jefes de
mantenimiento y del area de compras,
estos son los encargados de
seleccionar los proveedores de
articulos y servicios de ferreteria.

A5

Es probable un escenario en que los
proveedores de la empresa definan una
estrategia de integracion vertical hacia
adelante con el objetivo de conquistar el
mercado minorista.

06

Los tratados de libre comercio
permiten la entrada de nueva
mercancia a precios mas competitivos
y le brinda a la empresa mayores
ventajas comerciales para
internacionalizarse.

A6

El impacto negativo en la economia,
salud y las dinamicas del
comportamiento social producto del
Covid-109.

o7

La automatizacion de procesos
permite aumentar la productividad y
disminuir los errores humanos en el
registro y procesamiento de la
informacion, hasta el momento el
desarrollo de la empresa en ese
apartado es nulo.

A7

La ciudad de Santiago de Cali se
encuentra corroida por la delincuencia
comun y organizada, poniendo en peligro
a los activos, empleados y clientes de la
empresa.

08

Actualmente existen plataformas que
facilitan el ingreso al comercio
electronico, entre ellas se destacan los
marketplace y las redes sociales para
negocios, esto capta la atencion de
nuevos clientes, proveedores y socios
estratégicos.

A8

Proyecto de renovacion urbana Ciudad
Paraiso.

09

Gracias a las plataformas de comercio
internacional, se pueden encontrar
proveedores de cualquier parte del
globo, la empresa puede acceder a
productos innovadores a precios mas
bajos, lo que la puede llevar a ser mas
competitiva.

010

Ya que la empresa comercializa y
presta servicios complementarios, la
venta cruzada es una excelente tactica
mediante la cual se pueden aumentar
los ingresos de la compaifiia.

011

Programas de fortalecimiento y
reactivacion econdmica enfocados en
la financiacion y formacion de
empresarios.

012

Posibilidad de contratacion publica
con entidades del estado.
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013 | En laregion y en el pais en general,
existen ferias y clusters ferreteros en
las que se pueden generar relaciones
comerciales con nuevos proveedores y

clientes.

014 | Por medio de la capacitacion se
pueden mejorar los procesos internos
de la empresa, y de esta manera, poder
acceder a contratos con mayores
requisitos, en especial, los

relacionados con el area de servicios.

Fuente: Oportunidades y amenazas identificadas de informacion suministrada por APS Quantico

S.A.S., entrevistas, analisis de entornos, diamante competitivo y cinco fuerzas de Porter.

7.3 Estrategias FO, DO, FAY DA

Tabla 31
Cruce DOFA

Estrategias FO - Potencialidades
F1-F2-F3-F6-F7-01-09-010-013 Crear
alianzas estratégicas con empresas del sector y
de sectores complementarios, con el fin de
realizar ventas cruzadas a clientes potenciales.

Estrategias DO - Desafios
D1-D3-D4-D5-D9-D11-D12-D13-D14-01-
03-04-05-08-010-011 Disefiar un plan de
comunicaciones integradas de marketing
haciendo uso de redes sociales, marketplace,
programas de fidelizacion, entre otros
canales, que permitan construir una buena
imagen de la marca, captar nuevos clientes y
retener los existentes.

F1-F2-F4-F5-F6-03-04-011 Realizar un
estudio de mercado que determine la
factibilidad de abrir un punto de venta fisico en
Cali o sus municipios aledarios, aprovechando
el conocimiento de la empresa en el sector y el
aumento de la demanda de productos de
ferreteria.

D2-D5-D6-D7-D13-011-012-013-014
Implementar un programa de capacitacion
gue contenga los contenidos necesarios para
acceder a nuevas oportunidades y mejorar la
experiencia del cliente, especialmente, en el
area de servicios.

F3-F6-01-02-04-06-09 Evaluar la
factibilidad de iniciar un proceso de
importacion con miras a aumentar el margen de
utilidad de la organizacién.

D6-D7-D12-02-07-011-013-014
Identificar procesos lentos, propensos a
errores 0 mal ejecutados para idear
alternativas que mejoren su rendimiento, lo
anterior también ayudara a que la gerencia
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dedigue menos tiempo a resolver novedades
y mas tiempo a planear, estructurar y generar
estrategias.

F3-F6-F7-012 Verificar la viabilidad de
participar en las licitaciones, pujas y contratos
emitidos por el sector publico, con el objetivo
de satisfacer su demanda de productos y
servicios ferreteros.

D6-D7-D11-D14-013-014 Asistir y
participar en ferias y clusters ferreteros, con
el fin de determinar que estrategias de la
competencia pueden mejorar el desempefio
de la organizacion.

D8-01-02-03-04-06-08-09-012
Fortalecer la logistica de la organizacion,
desarrollando acciones que permitan mitigar
la dependencia al stock de los proveedores.

Estrategias FA - Riesgos Estrategias DA — Limitaciones

F3-A8 Ildentificar alternativas para hacer frente
a las consecuencias del proyecto de
infraestructura Ciudad Paraiso, pues se
construird en inmediaciones de la locacion
actual.

D10-01-02-04-08-09-010-011-012-
Estudiar la viabilidad financiera de adquirir
un vehiculo con la capacidad de movilizar
grandes volumenes de mercancia, con el
objetivo de mejorar los tiempos de respuesta;
y en algunos casos, no depender de empresas
transportadoras.

Contratar personal de planta para satisfacer
la demanda en el &rea de servicios.

F2-F6-A4 Adquirir y ofrecer productos de alta
calidad, con el fin de mitigar la guerra de
precios existente entre los comercializadores
del sector ferretero.

Crear un plan que permita ampliar la base de
clientes y de esta manera disminuir el riesgo
de dependencia a los clientes actuales.

F2-A7 Implementar un sistema de seguridad,
que permita reducir el riesgo provocado por la
delincuencia.

Fortalecer la prestacion de servicios para
aumentar los ingresos percibidos por este
concepto.

F3-A3-A6 Desarrollar un plan de contingencia
para responder antes las medidas contra el
Covid-19, impuestas por la administracién
local y el gobierno nacional.

Reestructurar la planeacion estratégica de la
organizacion para fortalecer su identidad
como marca organizacional.
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Plantear alternativas de pago a los
proveedores con el fin de aumentar la
liquidez de la empresa.

Disefar un plan de servicio que permita
gestionar las 6rdenes de compra y conocer el
nivel de satisfaccion del cliente.

Teniendo en cuenta el cruce DOFA, se integraron las estrategias que pertenecen a areas o

procesos similares y se organizaron por tiempos de ejecucion de la siguiente manera:

Tabla 32

Tiempos de ejecucion de las estrategias

Tiempo de ejecucion Descripcion
Plazo inmediato Menor a dos (2) meses.
Corto plazo De dos (2) meses a un (1) afio.
Mediano Plazo Mayor a uno (1) y menor a tres (3) afos.
Largo Plazo De tres (3) afios en adelante.
Tabla 33

Estrategias organizadas por procesos y tiempo de ejecucion

Estrategia Tiempo de ejecucién
Crear alianzas estratégicas con empresas del
sector y de sectores complementarios, con el Mediano plazo
fin de realizar ventas cruzadas a clientes

potenciales.

Estrategia Tiempo de ejecucion
Crear un plan que permita ampliar la base de
clientes y de esta manera disminuir el riesgo Corto plazo

de dependencia a los clientes actuales.
Disefar un plan de comunicaciones integradas
de marketing haciendo uso de redes sociales,
marketplace, programas de fidelizacion, entre Mediano plazo
otros canales, que permitan construir una
buena imagen de la marca, captar nuevos
clientes y retener los existentes.
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Realizar un estudio de mercado que determine
la factibilidad de abrir un punto de venta
fisico en Cali o sus municipios aledafios,
aprovechando el conocimiento de la empresa
en el sector y el aumento de la demanda de
productos de ferreteria.

Estrategia

Mediano plazo

Tiempo de ejecucion

Talento humano

Implementar un programa de capacitacion que
contenga los contenidos necesarios para
acceder a nuevas oportunidades y mejorar la
experiencia del cliente, especialmente, en el
area de servicios.

Mediano plazo

Contratar personal de planta para satisfacer la
demanda en el area de servicios.

Finanzas

Estrategia

Mediano plazo

Tiempo de ejecucion

Evaluar la factibilidad de iniciar un proceso
de importacién con miras a aumentar el
margen de utilidad de la organizacion.

Mediano plazo

Estudiar la viabilidad financiera de adquirir un
vehiculo con la capacidad de movilizar
grandes volumenes de mercancia, con el
objetivo de mejorar los tiempos de respuesta;
y en algunos casos, no depender de empresas
transportadoras.

Gestion administrativa

Estrategia

Mediano plazo

Tiempo de ejecucion

Verificar la viabilidad de participar en las

licitaciones, pujas y contratos emitidos por el
sector publico con el objetivo de satisfacer su
demanda de productos y servicios ferreteros.

Plazo inmediato

Asistir y participar en ferias y clusters
ferreteros con el fin de determinar que
estrategias de la competencia pueden mejorar
el desempefio de la organizacion.

Plazo inmediato




141

Identificar alternativas para hacer frente a las
consecuencias del proyecto de infraestructura Largo plazo
Ciudad Paraiso, pues se construird en
inmediaciones de la locacion actual.
Implementar un sistema de seguridad, que
permita reducir el riesgo provocado por la Corto plazo
delincuencia.

Desarrollar un plan de contingencia para
responder antes las medidas contra el Covid- Plazo inmediato
19, impuestas por la administracion local y el
gobierno nacional.

Reestructurar la planeacion estratégica de la
organizacion para fortalecer su identidad Corto plazo
como marca organizacional.

Operaciones

Estrategia Tiempo de ejecucion
Identificar procesos lentos, propensos a
errores 0 mal ejecutados para idear
alternativas que mejoren su rendimiento, lo
anterior también ayudara a que la gerencia Corto plazo
dedique menos tiempo a resolver novedades y
mas tiempo a planear, estructurar y generar
estrategias.
Fortalecer la prestacion de servicios para
aumentar los ingresos percibidos por este Mediano plazo
concepto.

Gestién comercial

Estrategia Tiempo de ejecucion
Adaquirir y ofrecer productos de alta calidad,
con el fin de mitigar la guerra de precios Corto plazo
existente entre los comercializadores del
sector ferretero.
Plantear alternativas de pago a los
proveedores con el fin de aumentar la liquidez Corto plazo
de la empresa.
Disefiar un plan de servicio que permita
gestionar las 6rdenes de compra y conocer el Plazo Inmediato
nivel de satisfaccion del cliente.




142

Estrategia Tiempo de ejecucion
Fortalecer la logistica de la organizacion,
desarrollando acciones que permitan mitigar Mediano plazo

la dependencia al stock de los proveedores.




8 Propuesta de modelo de negocio para APS Quantico S.A.S
Teniendo en cuenta los resultados del analisis interno y externo de la empresa, y las

estrategias derivadas del cruce DOFA, se procede a presentar una propuesta de modelo de

negocio Canvas, con las estrategias inmediatas, cortas y de mediano plazo:

Figura 28

Modelo de negocio propuesto APS Quantico S.A.S

Propuesta APS Quantico S.A.S

Versién: 1

Fecha: 15/05/2021

Aliados clave y

Colaboradores
(Administrativos y
operativos).

Proveedores locales y
extranjeros

Emcali, Cdmara de
comercio.

Eps, Cajas de
compensacion, ARL.

Empresas de construccion
y mantenimiento de obras

Contratistas (técnicos en
obra blanca, electricistas,
tecnicos en construccion,
mamposteria, cerrajeros y
carpinteros).

Sector financiero (Bancos)

Empresas de transporte de
mercancias

Marketplace
Agencia de aduana
Asesor juridico
Ferias ferreteras

Clientes principales

Actividades
clave

Prestar servicio
personalizado

Realizar gestion comercial
Disefar planes de
mercadeo, servicio al
cliente, capacitacion y

contingencia.

Cotizacion, compra y venta
de mercancia

Realizar pagos a relaciones
laborales, financieras y
fiscales.

Entrega de productos y
prestacion de servicios

Gestion administrativa

Disefiar estudio de
mercado

Contratacion de personal
Negociacion internacional
Realizar analisis financiero

Consultar ofertas de
contratacion publica

Identificar oportunidades
de mejora

Jefes de compras y
mantenimiento

Recursos clave ﬂl

Propiedad, planta y equipo
Colaboradores

Aporte social

Capital de trabajo

Equipos de seguridad y
proteccién personal

Productos de ferreteria

-
Propuestas de 17
valor

Productos de ferreteria
Atencion personalizada

Servicios de
mantenimiento de obras

Entrega y prestacion
oportuna

Venta a crédito

Programa de fidelizacion

Relaciones con el @
cliente

Asistencia personalizada
Telemercadeo
Comunidad online

A través de terceros (Jefes
de mantenimiento y

compras)

Ferias ferreteras

Canales | 1)
Comunicacion
Voz a voz, redes sociales,

correo electronico y
teléfono.

Distribucién

Punto de venta, Mensajeria
{motocicletas y vehiculo) y

a través de transportadoras
(tercerizacion).

Segmentosde  aSe
clientes

Empresas del sector
industria, hospitalario y
publico

Hogares (Cali o
alrededores)

Trabajadores del sector de
la construcciéon

Estructura de costos

Costo actividades ordinarias

Costos de importacion

Gastos de administracion (Publicidad, gastos del personal, honorarios,
arrendamientos, seguros, servicios, gastos legales, mantenimiento y
reparaciones, adecuacion e instalacion, depreciaciones y diversos)

Otros gastos no operacionales (comisiones, gravamen y otros).

') Flujos de ingresos

Ingresos por la venta de productos y prestacion de servicios.

Descuentos comerciales condicionados, ajuste al peso.
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8.1 Aliados clave

Para cumplir con las nuevas promesas de valor, APS Quantico requiere contar con unos

aliados internos y externos:

Aliados internos: En el modelo de negocio propuesto se deben de contemplar a los colaboradores,

estos se encargaran de apoyar las labores administrativas tal como los(as) auxiliares contables,

operativos y mensajeros.

Aliados externos: Para llevar a cabo las estrategias propuestas, se debe contar con aliados fuera

de la empresa que permitan que sus labores se lleven a cabo de manera Gptima, estos se pueden

agrupar en las siguientes subcategorias:

Entidades de apoyo: La Camara de Comercio de Cali es una entidad importante para APS
Quantico que le puede llegar a facilitar la asesoria, la capacitacion y el acceso a

programas de fortalecimiento empresarial.

Acreedores: Las entidades financieras (Bancos), son un aliado que le permite a la
organizacion apalancarse financieramente.

Proveedores y otras empresas: Proveedores locales y externos, la empresa necesita de
proveedores en la ciudad de Santiago de Cali que le faciliten el correcto abastecimiento de
productos de ferreteria, de igual manera, para llevar a cabo un proceso de importacion los
proveedores extranjeros (productores) juegan un papel importante.

Proveedores de servicios: Proveedores de los servicios pablicos (Emcali), de transporte de
mercancias, que velen por la integridad de los trabajadores (Eps, Arl y cajas de
compensacion), asesor juridico que guie al equipo directivo en la toma de decisiones que

puedan traer consigo consecuencias legales o que requieran de tener un conocimiento
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normativo, agencia de aduanas que facilite el proceso de negociacion con los proveedores
extranjeros y el transporte de mercancias trasfronterizo y un marketplace que facilite la
comercializacion de mercancias por el canal online.

e Empresas de construccion y mantenimiento de obras y contratistas: Son vitales para llevar
a cabo estrategias de fidelizacion, pues estos aliados demandan altas cantidades de
mercancia.

e Clientes: Los jefes de compras y mantenimiento, al igual que los principales clientes son
fundamentales para atraer nuevos prospectos, para mejorar los procesos organizacionales

y evaluar el servicio prestado, esto en pro de la mejora continua.

8.2 Actividades clave
Para garantizar que la propuesta de valor se cumpla, se deben ejecutar una serie de
actividades clave adicionales al modelo de negocio original, entre ellas se encuentran:

e Disefiar planes de mercadeo, servicio al cliente, capacitacion y contingencia: Es necesario
que la gerencia ejerza un rol estratégico para mejorar la situacion actual de la compafiia, la
planeacion es la mejor forma de orientar el camino de los procesos internos de una
empresa, en especial, cuanto esta opera en un ambiente hostil y de mucha incertidumbre.
El plan de mercadeo y servicio al cliente es absolutamente necesario para fortalecer el
area comercial, como se pudo evidenciar en otras compafiias, aspectos como la presencia
online o las estrategias de fidelizacion, tienen una gran magnitud en el éxito empresarial.
El aérea de servicios se encuentra desatendida y es probablemente la unidad de negocio
que mas rentabilidad puede generar a largo plazo; pero antes de estructurar nuevamente

sus funciones y lanzar al mercado el personal que debera ser contratado para esta labor, es
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necesario implementar un programa de capacitacion que garantice la calidad y uso de
buenas préacticas en la obra del cliente. Por ultimo, la pandemia reflejo la necesidad tener
acciones premeditadas, es mucho mas facil seguir un plan que reaccionar ante un caso
inoportuno, por ello se sugiere disefiar medidas para escenarios inesperados.

Disefiar estudio de mercado: Crear un punto de venta fisico es muy importante para la
empresa; no solo porque impulsara el flujo de ingresos, sino porque fortalecera la curva
de aprendizaje, antes de hacer este gran esfuerzo, es necesario realizar un estudio que
determine la viabilidad comercial de cada una de las locaciones disponibles para instalar
el local.

Contratacion de personal: En el mediano plazo, es recomendable vincular personal
especializado en realizar servicios de mantenimiento y construccion de obras, con el
objetivo de garantizar la calidad del servicio.

Negociacion internacional: Para iniciar la fase importadora de la empresa, se necesitan
desarrollar herramientas y habilidades de negociacién internacional, entre las que se
incluye el dominio de una segunda lengua, conocimiento en materia aduaneray el
conocimiento de nivel de precios en el mercado internacional.

Consultar ofertas de contratacion publica: Por medio de las plataformas estatales SECOP
1y SECOP 2, se pueden consultar los contratos que emiten las entidades del gobierno con
los requisitos, fechas y demas informacion necesaria para postularse, es una gran
oportunidad para ampliar el segmento de clientes. Antes de aspirar a cualquiera de este

tipo de contratos, es necesaria la inscripcion en el registro Gnico de proponentes.
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¢ Identificar oportunidades de mejora: La mejora continua contribuye a que los procesos
internos mejoren su eficiencia, y por ende la efectividad de toda la compafiia, estas
oportunidades cambian constantemente por lo que es un analisis que debe hacerse

peridticamente.

8.3 Propuestas de valor

Productos de ferreteria: La empresa ofrecera productos de ferreteria de diferentes marcas
y especificaciones, con el fin de brindarle al cliente un abanico considerable de posibilidades para
que este elija la que mejor satisfaga su necesidad.

Atencién personalizada: El cliente contara con el apoyo un colaborador durante todo el

proceso de compra de que haga su experiencia de compra memorable.

Servicios de mantenimiento de obras: La empresa se enfocara en la prestacion de
servicios que contemplen la instalacion y mantenimiento de obras, tales como la fontaneria, la
instalacién de eléctricos, obra blanca, entre otros servicios complementarios con el fin de
incentivar la venta cruzada y culminar la etapa de integracion vertical hacia adelante, relegada
por la gerencia.

Entrega y prestacion oportuna: Una buena experiencia de compra hace la diferencia entre
un cliente leal y uno insatisfecho que se va con la competencia, por ello se busca brindar una
atencion inmediata que disminuya los tiempos de entrega y que haga de la experiencia de
comprar en APS Quantico S.A.S una de las mejores del suroccidente colombiano.

Venta a crédito: Son pocas las empresas que tienen la capacidad financiera para realizar

ventas a crédito, pero son muchos los clientes que valoran esta caracteristica porque es menos
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intrusiva con su flujo de caja, por tal motivo, APS se presenta como una de las pocas compafiias
que ofrece esta alternativa de pago, para los clientes que desean pagar de esta manera.

Programa de fidelizacion: Es vital para la empresa desarrollar un programa que permita
fidelizar a los clientes, esto implica conocerlos a profundidad para de esta manera llevar a cabo
acciones o desarrollar mecanismos que impulsen la preferencia hacia los productos y servicios
ofrecidos, mediante este programa el cliente se beneficia porque obtiene una especie recompensa

por su preferencia.

8.4 Relaciones con el cliente

Las formas de interaccion con el cliente marcan una gran diferencia, por ello se han
definido alternativas de relacionamiento adicionales que permiten que el cliente se sienta
importante y sobre todo escuchado:

e Comunidad online: El contenido que se publicara en las redes sociales de la empresa tiene
como fin dltimo que se cree una comunidad en torno a la empresa, un espacio en el que
los clientes puedan interactuar entre ellos y la comunicacion sea en dos vias, es decir, las
redes deben de ser aprovechadas para publicitar los productos y servicios de la empresa,
pero también para atender y escuchar las inquietudes y propuestas de mejora de los
clientes.

e A través de terceros: Los encargados de las compras en las empresas son un elemento
importante que permite que se genere un espacio de comunicacion en doble via; tal y
como se espera de las comunidades en las redes sociales, estos aliados son importantes

para llegar a nuevos clientes y para evaluar el servicio ofrecido por parte de la empresa,
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incluso pueden permitir la anticipacion por parte de la compafiia a las necesidades de las
empresas en las que se encuentran desarrollando sus labores.

o Ferias ferreteras: Las ferias; tanto online como tradicionales, del sector de la ferreteria,
permiten comunicar los nuevos productos ofrecidos por APS Quantico y acceder a nuevos
clientes y aliados clave en general, de igual manera son espacios idoneos para realizar

benchmarking y para ponerse al dia en materia de tendencias en el sector.

8.5 Segmentos de clientes

El publico objetivo de la empresa debe ser ampliado para fortalecer la gestion comercial,
pues actualmente la estabilidad financiera a largo plazo es débil porque depende de unos pocos
clientes del sector industrial y hospitalario, por ello se propone captar la atencion del segmento
hogar, ofreciendo soluciones de mantenimiento de vivienda, a las empresas del estado,
suministrando articulos y servicios relacionados con la actividad de APS y a los trabajadores del
sector de la construccion, porque muchas veces son los encargados de comprar o0 recomendar un

lugar para adquirir los materiales necesarios en un obra.

8.6 Recursos clave
Las propuestas de valor requieren de unos recursos fisicos, humanos y econémicos, es por
ello que se plantearon los siguientes elementos:

e Propiedad, planta y equipo: Para el funcionamiento del modelo de negocio, se requiere de
un local comercial en el cudl se les prestara servicio personalizado a los clientes, dicho
local a su vez requiere de elementos de oficina para que el equipo de trabajo pueda llevar
a cabo las labores administrativas, comerciales, financieras y operativas, y demas labores

necesarias para cumplir con las propuestas de valor planteadas.
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e Colaboradores: Se requiere de colaboradores que den apoyo administrativo y operativo.

e Aporte social y capital de trabajo: La empresa requiere de unos recursos econémicos para
poder cumplir con las propuestas de valor.

e Productos de ferreteria: El stock es fundamental para asegurarle a los clientes que los
productos que requiere le seran entregados oportunamente, de igual manera este elemento

disminuye la dependencia al stock de los proveedores.

8.7 Canales

Actualmente la empresa no cuenta con un punto de venta que facilite la interaccion en el
comercio minorista, al detalle y la distribucion de los productos, es importante que una vez
realizado el estudio correspondiente se atienda y despache desde el local, pues esto facilitara las
acciones logisticas al eliminar el paso por el area de despachos del proveedor, las rutas seran mas
directas hasta la locacion del cliente y la tienda sera una alternativa més para quienes prefieren

realizar compras fisicas.

8.8 Estructura de costos

En la estructura de costos inicial se mantiene, esta esta dictada por los estados financieros
de la compafiia; sin embargo, se afiaden costos de importacion, publicidad y en los gastos de
personal se incluyen los gastos de capacitacion, estos son elementos nuevos para la organizacion,

que estan dictados por las diferentes estrategias que se plantearon.

8.9 Flujos de ingreso
Se mantiene la estructura original de los flujos de ingreso, discriminados por venta de

productos y servicios, descuentos comerciales y el ajuste al peso, no es necesario adicionar
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fuentes de ingreso adicionales por el momento; aunque se recomienda estudiar si el cliente estaria
dispuesto a pagar interés por comprar a crédito, de esta manera se podria incluir un item adicional

por concepto de intereses.
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9. Conclusiones

Se caracterizd a la empresa APS Quantico S.A.S gracias reuniones realizadas con el
gerente Dario Darwin Chaguendo y al material suministrado por este. Es evidente que la mision,
vision y valores necesitan ser reformulados porque estan mal construidos, ademas, el logo no
corresponde a la actividad comercial. El organigramay las labores por cargo tampoco estaban
definidas y fueron construidas por el equipo ascesor.

Se definio el modelo de negocio con cudl la empresa APS Quantico S.A.S ha venido
trabajando en los Gltimos afios, gracias a la realizacién de una reunion con el gerente de la
empresa, para ello se utiliz6 la plataforma del programa de fortalecimiento empresarial Sl-
EMPRE y Google Meet. El modelo descrito por el gerente estaba desbalanceado, se observaron
falencias en la definicidn de la propuesta de valor, las actividades clave, las relaciones con el
cliente y los segmentos de clientes.

El andlisis del entorno APS, evidencio que existen muchos elementos externos que
pueden perjudicar a la empresa; sin embargo, el sector cuenta con caracteristicas suficientes para
sobrellevarlas y es uno de los menos afectados por la pandemia.

Se realizd un analisis del sector ferretero en Santiago de Cali, para ello se elaboro el
esquema de las cinco fuerzas y el diamante competitivo de Michael Porter, teniendo como
resultado un entorno competitivo con muchos desafios.

Se llevé a cabo un benchmarking de competidores del sector ferretero de Santiago de
Cali, para ello se investigd a las empresas Fivalle, Ferreteria Barbosa, Ferreteria Lider y Adiela
de Lombana, desafortunadamente la empresa objeto de estudio termino en Gltimo lugar en esta

comparacion, lo que significa que tiene muchas oportunidades de mejora.
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El anélisis estratégico DOFA arrojo el doble de debilidades frente a las fortalezas; pero
este fendbmeno se repitié en las oportunidades versus a las amenazas, gracias a ello el panorama
de la empresa es prometedor, una vez trabaje fuertemente en sus debilidades es probable que
alcance una posicion més dominante en el mercado.

Por ultimo, se propone una reformulacion al modelo de negocio actual de APS Quantico
S.A.S, en dicho proceso se plasmaron las estrategias que deben de llevarse de manera inmediata,
a corto plazo y mediano plazo, las estrategias planteadas son relativamente faciles de trabajar,
pero requieren de compromiso he interés por parte de la empresa, se espera que una vez se

implemente la propuesta, la empresa se convierta en un referente local.
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