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GLOSARIO

ACERO INOXIDABLE: EIl acero Inoxidable es una aleacion de hierro, carbono y
niquel, lo cual permite que sea anticorrosivo y ademas posee propiedades que le
permiten ser reciclable y utilizarse en otro proceso de industrializacion.

PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS: Productos de segundo orden que
materializan el Full service como estrategia de oferta, se encuentra asociado a la
diversificacion en el portafolio de productos.

ESTRATEGIA: Actividad que se ejecuta como método innovador para la creacion
de valor en la comercializacién del acero Inoxidable.

SERVICIO: Funcion ejercida para proveer al cliente una experiencia de compra
diferente y de esta manera acceder a otros beneficios, como la publicidad voz a voz.

FULL SERVICE: Servicio integrado que incluye una diversidad de productos

complementarios, por los cuales el portafolio se expande de manera significativa
en cuanto sean las necesidades de los consumidores.
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RESUMEN

El Acero Inoxidable es un material presente en cada uno de los bienes muebles e
iInmuebles a los que hacemos uso a diario los seres humanos, la importancia e
inocuidad de higiene y salubridad son constantes y de mayor prolongacion en el uso
del mismo, la estrategia de comercializar acero inoxidable con productos
complementarios, permite optimizar los procesos de diversificacion y obtencion de
un portafolio de productos que reduce los tramites administrativos de los
consumidores.

A través del desarrollo de la presente monografia, se visualiza la viabilidad de
ejecutar un plan integrado y mecanismo de oferta para el cliente, el éxito se
encuentra mas alla de incluir un beneficio conjunto, la verdadera clave se encuentra
en proporcionar una experiencia nueva de adquisicion en la forma de comprar acero
inoxidable y productos de segundo orden (complementarios), comprar en los
diferentes segmentos de comercializacion es un trdmite administrativo que lleva
tiempo y ademas no siempre resulta ser el mejor.

“Infringe el paradigma y conoce un plan estratégico de comercializacion que en el
sector del acero inoxidable resultara muy beneficioso”

Palabras clave: Comercializacion, Estrategia, Full Service, Acero Inoxidable,
Productos complementarios, presupuesto, evaluacion.
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INTRODUCCION

El presente trabajo pretende responder y aportar un valor agregado a la distribucion
de Acero Inoxidable en relacién a la siguiente pregunta ¢ La Estrategia Full Service
contribuira a optimizar la distribucion del Acero Inoxidable en la ciudad de Bogota?,
la pregunta de investigacion planteada busca la relacion entre las variables de
distribucion y como adjudicarla a una estrategia que permita al consumidor captar
un valor agregado en la oferta del producto, en primera instancia Perez, Julian!
advierte que el uso del acero inoxidable se encuentra presente en cada uno de los
elementos muebles e inmuebles de los que la poblacién hace uso eventualmente,
cubiertos, algunos utensilios de cocina, infraestructura en la via publica,
herramientas y otros que forman parten del ambito del hogar y el sector industrial

En segundo lugar la estrategia Full Service busca optimizar la distribucion de un
plan integrado de oferta econémica, con base a la pregunta inicial la entrega de un
amplio portafolio de productos inhibe directamente a la preferencia del servicio por
valores agregados, en este caso el foco del mercado ademas de la distribuciéon de
acero inoxidable, se encontrara centralizado por la implementacion y satisfaccion
de necesidades de segundo orden a las cuales importadoras directas de materia
prima no lo ofertan, la ganancia en utilidades se encuentra dada entonces por la
masificacion de productos complementarios en el momento indicado y con un solo
proveedor que diversifique la dinamica de comercializacion en el sector
desarrollado.

La distribucién de la materia prima tiene como alcance la segmentacion de zonas
en la ciudad de Bogota, permite intensificar la economia local y mediante la
estrategia de Full Service se encuentra una nueva modalidad de comercializacion
eficiente e integra para los consumidores, sera entonces una nueva vision de
abastecimiento oportuno con los implementos de segunda necesidad para una
satisfaccion mayor y prioritaria. La estrategia Full Service se encuentra en la facultad
de optimizar la oferta econémica de servicio en la distribucion de acero inoxidable,
toda vez que la ejecucién de actividades integradas en una sola empresa
diversifican la idea de negocio de una organizacion y ofrece mayor posicionamiento
en el gran mercado competitivo del sector productivo.

1 PEREZ, Julian y GARDEY, Ana. Definicion de EN: Definicion de Acero [En Linea]. (2009); Citado
en Octubre 2016]. Disponible en: http://definicion.de/acero/[
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OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

Evaluar economica y financieramente una distribuidora de acero inoxidable
mediante la estrategia de comercializacion Full Service en la ciudad de Bogota.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

% Describir el sistema de comercializacién Full Service utilizado en la distribucion
del acero Inoxidable.

< Formular el montaje de la comercializadora en la ciudad de Bogota desde el
aspecto técnico, administrativo, de mercado y financiero.

% Evaluar econdémica y financieramente la distribuidora de acero inoxidable

13



1. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Innovar mediante el proceso de distribucion de acero inoxidable, se encuentra
soportado bajo la integracion de productos complementarios en la fabricacion de
equipos que necesariamente hagan uso de la misma materia prima,“(...) La
produccién y procesos de fabricacion mundial de acero crudo, en los cuales 66
paises se encuentran inmersos y pertenecen a las Asociacion Mundial de Acero
prolifer6 un ascenso de 134,1 millones de toneladas en agosto de 2016, por lo cual
persiste un crecimiento porcentual equivalente al 1,9 % con respecto a Agosto de
2015,

Las grandes importadoras de acero inoxidable centran sus esfuerzos en materia
prima de la misma descendencia como lo son laminas planas, laminas en rollo,
tubos, barras macizas y perfiles, en relacién a este suceso el consumo creciente en
el consumo de toneladas de acero

El consumo de acero laminado en América Latina logré alcanzar la cifra de 17,8
millones de toneladas incluyendo produccién propia e importaciones, con un
crecimiento constante de aproximadamente el 5% frente a 2014. Los consumos
mayores incluyendo el volumen en términos porcentuales con las siguientes cifras:
México 649 mil toneladas adicionales y una variacion porcentual creciente del 12%,
Pert 163 mil toneladas y una variacién porcentual creciente del 24% y finalmente
Colombia 164 mil toneladas y una variacion porcentual creciente del 17%
respectivamente.3

La necesidad surge debido al incremento porcentual en la produccién de acero y
en el nicho de mercado al que las importadoras ofertan sus productos (fabricantes
de neveras, estufas, campanas, blindajes, carrocerias, lujos, entre otros usos de la
industria metalmecanica), siendo el acero inoxidable la materia prima con mayor
incidencia en el negocio, la empresa ofrecera una variedad de productos dentro del
portafolio de servicio tales como: tuberia de cobre flexible, soldadura Mig y Tig,
ruedas, manijas, tornillos, cauchos, goma para las puertas, aislante térmico, entre
otros que generen valor a la oferta ramificada del sector. Todo el desarrollo del
negocio se vera reflejado en un proceso contra-entrega en el perimetro urbano de
la ciudad de Bogota, la idea es eliminar el desgaste administrativo del consumidor
al buscar los proveedores de los diferentes insumos que requiere para la
elaboracion y fabricacién de sus equipos y unir la solicitud a una sola empresa que
en un menor tiempo le pueda hacer entrega de los diferentes requerimientos.

2 METALES Y METALURGIA. Informacién Econémica Sectorial En: La Produccién de Acero Crudo
crece un 1,9% en Agosto [En Linea]. (Septiembre, 2016); [Citado en Octubre 2016]. Disponible en:
http://www.metalesymetalurgia.com/?p=376348

3 ASOCIACION NACIONAL DE EMPRESARIOS DE COLOMBIA. ANDI EN: Importaciones de Acero

Laminado crecen en América Latina 20 % [En Linea]. Bogota. D.C. (2015); [Citado en Octubre 2016].
Disponible en: http://www.andi.com.co/Paginas/Ver_Mas.aspx?CustomID=605
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2. DELIMITACION Y ALCANCE

Mediante la utilizacion de la estrategia Full Service se realizara una segmentacion
por zonas de trabajo y fabricacion en la ciudad de Bogota, por lo cual el nicho de
mercado especifico, se concentrara en lugares estratégicos de produccion, puntos
de venta constituidos como se hombran a continuacion:

+ Cra 16 con calle 19 (centro)

% Cra 27 con calle 12 (Ricaurte)

++ Cra 86 con calle 38 (Patio Bonito)
¢ Cra 10 con calle 27 (20 de Julio)
% Cra 16 con calle 57 (chapinero)
s Leon XIII (Bosa)

% Suba
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3. ANTECEDENTES

En razén a que es una empresa con una estrategia de Full Service en formacion,
en primera instancia es importante resaltar el uso y mecanismos de produccion que
se encuentran en estudio para otorgar beneficios al sector, es el caso del “(...)
proyecto MACO PILOT que busca priorizar en la fabricacion de un acero con
caracteristicas de mayor calidad, incluyendo la reduccion de emisiones para el
medio ambiente y de esta manera reducir los costos del mismo, mediante el
desarrollo de este proyecto se crea la necesidad de un Acero Verde™, que elevara
el consumo y utilizacion en los diferentes segmentos de la economia, optimizar el
proceso productivo sera entonces una estrategia inherente a la masificacion y
comercializacion del acero inoxidable.

Por otra parte la estrategia Full Service se adapta a la ampliacién de un portafolio
de productos con capacidad de generar beneficios y recordacion al consumidor, por
tal motivo hoy en dia las empresas diversifican su linea productiva y/o de servicio
con la generacion de portafolios en la misma de negocio, el éxito depende entonces
en generar un servicio completo que aseguren utilidades y flujo de efectivo, segun
PEREIRA, jorge® mas que una estrategia las organizaciones hacen uso de métodos
y herramientas que direccionen sus objetivos a la contribucién optima de productos
en relacion a los que pueda ofertar la competencia.

PEREIRA, Carlos®, advierte que la Diversificacion en el portafolio de productos para
un mismo cliente se traduce a productos nuevos complementarios, de esta manera
al encontrarse un mayor numero de referencias, inmersamente se detalla la
profundizacién absoluta en un portafolio de servicio, el resultado en la utilizacién de
esta estrategia es el aumento significativo en las compras, en efecto a la ampliacion,
mejora, y facil acceso a la solicitud del cliente, en relacion con la participacién en
cada uno de los lineales de la competencia.

4 ASTURIAS, La Voz de Asturias EN: Cientificos Asturianos buscan el Acero Verde [En Linea].
Asturias. (Octubre, 2016); [Citado en Octubre 2016]. Disponible en:
http://lwww.lavozdeasturias.es/noticia/asturias/2016/10/13/cientificos-asturianosbusca-acero-
verde/00031476355075814381861.htm

5 PEREIRA, Jorge. Mercadeo EN: Portafolio de Productos [En Linea]. (Enero, 2010); [Citado en
Octubre 2016]. Disponible en: http://www.mercadeo.com/blog/2010/01/portafolio-de-productos/

6 PEREIRA, Cardona, Carlos. Maestria en Administracion con énfasis en Mercadeo. EN: Portafolio
de servicios para posicionar, incrementar ventas y aumentarla participacion de las marcas que
operan en Pereira [En Linea].Pereira. (2015); p.16. [Citado en 2015]. Disponible en:
https://repository.eafit.edu.co/bitstream/handle/10784/7855/CarlosGilmar_CardonaGonzalez_2015.
pdf?sequence=2/
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4. MARCO TEORICO

El acero inoxidable es un tipo de acero que dentro de sus caracteristicas principales
en un anticorrosivo, principalmente por la cantidad de contenido de cromo, el cual
interactda directamente con el oxigeno y de esta manera reacciona formando una
capa que impermeabiliza la corrosion del hierro. “(...) El porcentaje mas bajo de
cromo en los aceros inoxidables estandarizados es 10.5%. El cromo es un elemento
que caracteriza al acero inoxidable, dicho en otras palabras se entiende como
resistencia mejorada a la corrosion. Por otro lado algunos otros elementos como el
nitrégeno, niquel y molibdeno se utilizan en aleaciones, lo que permite intensificar
la formabilidad y ductilidad de esta materia prima”’. Su inicio se encuentra
enmarcado por Harry Brearley en Inglaterra en el afio de 1912, en respuesta a una
solicitud de los mayores fabricantes de armamento para la guerra de la época, bajo
el esquema de producir un elemento que dentro de sus caracteristicas fuera
resistente al dafio ocasionado por dentro de los cafiones en razon al calor que era
producido por los emisiones, de esta maneray por un experimento en contravia, se
crea una aleacion altamente resistente a la corrosién, que permitia mantener la
estructura, color, superficie y resistencia mecanica.

En los bienes y servicios, el acero inoxidable es una materia prima catalogada como
un bien de especialidad, para las cuales un grupo significativo de compradores esta
dispuesto a realizar un esfuerzo especial de compra por su segmento de mercado
productivo, teniendo en cuenta que es ampliamente usado desde la produccion
industrial hasta utensilios domésticos, contribuye en gran proporcién a satisfacer
necesidades de conservacion, higiene, salubridad, resistencia y beneficios en
segmentos de mercado como la construccién, salud, medio ambiente, transporte y
produccion metalmecéanica“(...) es importante mencionar su uso en la industria
alimenticia para la conservacion e inocuidad del producto y el constante avance y
desarrollo en la industria farmacéutica y quimica®

“la necesidad y uso del acero inoxidable se encuentra dado por las aplicaciones que
se presentan a continuacion:

< En la ciudad: Infraestructura, cabinas publicas de teléfono, complemento de
inmuebles como el uso de ascensores.

7 UNIVERSIDAD POLITECNICA DE CATALUNA. Barcelona Tech EN: Propiedades del Acero
Inoxidable [En Linea]. Barcelona, p, 1 [Citado en Octubre 2016].Disponible
en:http://www.upc.edu/busqueda?q=propiedades+del+acero+inoxidable

8 RIVERA, Jorge. Instituto Tecnoldgico superior de Teziutlan EN: Breve Historia de los Aceros
Inoxidables [En Linea]. (Marzo, 2010);[Citado en Octubre 2016].
Disponible en:
http://www.itsteziutlan.edu.mx/site2010/index.php?option=com_content&view=article&id=514:breve
-historia-de-los-aceros-inoxidables&catid=27:artlos&ltemid=288
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< En laindustria: Produccién de equipos y maquinaria para la industria alimenticia
y farmacéutica, plantas y equipos de aguas, industria metalmecanica, depdsitos de
algunos tipos de combustible.

% En el hogar: lavaplatos, cubiertos, hornos de coccion, parrillas y elementos de
mobiliario.®

Dentro de este contexto su resistencia a la corrosion, sus propiedades higiénicas y
sus propiedades estéticas hacen del acero inoxidable un material muy atractivo para
satisfacer diversos tipos de demandas, en especial y el centro de enfoque de la
comercializacién de acero Inoxidable con una estrategia Full Service destinada a
incluir un portafolio amplio de productos complementarios en la produccion
diversificada del sector metalmecanico.

Segun ESPINOSA, Roberto!® en el afio de 1960 Mc Carthy planteé un modelo
denominado como el Marketing Mix, en él basicamente se relaciona los pilares
(precio, producto, comunicacion y distribucion)que se encuentran adheridos a las
estrategias de intensificar un modelo de negocio, a través del estudio y factibilidad
de cada componente y se asegurd un éxito rotundo a aquellas organizaciones que
buscaban optimizar el cumplimiento de sus objetivos comerciales. Este suceso no
solo fue un gran paso para ampliar de manera gradual los ingresos operacionales,
también fue el inicio de la busqueda de estrategias de ampliacion que visualicen un
panorama general de las necesidades y oportunidades que las empresas deben
aprovechar para lograr trascender.

De esta manera y en la aplicacion de estrategias, se obtiene lo que denominamos
como Full Service, un concepto claro y profundo de la comercializacion de un
producto (acero inoxidable) con responsabilidad de adherir otros de segundo orden
(complementarios), que finalmente estudia, suple y beneficia los consumidores del
sector industrial en la fabricacion de diferentes equipo, maquinaria y disefios de los
que a diario hacemos uso en la poblacién.

Con la inclusién del concepto Full service se encuentra enmarcada una estrategia
intensiva que tiene como objetivo penetrar y desarrollar el mercado, productos y
servicios en mercados existentes, la comercializacion del acero inoxidable es un
servicio ya ofertado por la competencia, sin embargo innovar con la utilizacion de
un sistema basado en la integracién continua de productos al consumidor, permite
generar beneficios complementarios que seran el plus marketing.

9 AINOX SAS. Todo lo relacionado con acero inoxidable EN: Tecnologia [En Linea]. Cali. [Citado en
Octubre 2016].Disponible en: http://www.ainoxltda.com/index.php/tecnologia

10 ESPINOSA. Roberto. Estrategia, Marketing EN: Marketing Mix [En Linea]. (Mayo, 2014); [Citado
en Octubre 2016]. Disponible en: http://robertoespinosa.es/2014/05/06/marketing-mix-las-4ps-2/
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Segun el MINISTERIO DE ECONOMIA FAMILIAR COMUNITARIA COOPERATIVA
Y ASOCIATIVA1l, las estrategias para el Producto pueden definirse como la
relacion directa entre caracteristicas que pueden ser tangibles, tales como el color,
tamafio y forma, pero alin y con mayor importancia se encuentran aquellas que son
intangibles como el servicio y la imagen que el comprador encuentra intrinseca en
cada uno de ellos, con base al resultado de estrategias para implementar un
mercado innovador dentro de las principales caracteristicas se encuentra
promocionar una nueva linea de producto complementaria a la que se encuentra
existente y ampliar la linea de producto bajo este esquema la estrategia full service
apunta directamente en diversificar e integrar variedad de productos que generen
valor a la oferta ramificada del sector.

11 MINISTERIO DE ECONOMIA FAMILIAR COMUNITARIA COOPERATIVA Y ASOCIATIVA.EN:
Estrategias de Comercializacion [En Linea]. Sec. Estrategias para el producto, p, 8 (2015);[Citado
en Octubre 2016].Disponible en: http://agroindustria.economiafamiliar.gob.ni/wp-
content/uploads/2015/08/ESTRATEGIAS-DE-COMERCIALIZACION-VFINAL.pdf
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5. DISENO METODOLOGICO

Durante el desarrollo y elaboracion de la presente monografia, se tendran en cuenta
los siguientes pasos que se presentaran de la siguiente manera: Primero se
realizara la descripcion de la comercializadora de acero inoxidable en relacion a la
estrategia de comercializacion Full Service, en segundo lugar se plantea los
aspectos técnicos, administrativos, presupuestales de infraestructura, némina y
portafolio de productos, posteriormente se visualiza el flujo de caja, rentabilidad,
retorno de la inversion con base a la evaluacion economica y financiera del proyecto,
finalmente el analisis de resultados y las conclusiones permiten definir la viabilidad
para la toma de decisiones.
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6. DESCRIPCION ESTRATEGIA
6.1 SISTEMA FULL SERVICE

La estrategia Full Service busca optimizar la distribucién de un plan integrado de
oferta econdémica, un amplio portafolio de productos inhibe directamente a la
preferencia del servicio por valores agregados, en este caso el foco del mercado
ademas de la distribucién de acero inoxidable, se encontrara centralizado por la
implementacion y satisfaccion de necesidades de segundo orden a las cuales
importadoras directas de materia prima no lo ofertan, la ganancia en utilidades se
encuentra dada entonces por la masificacion de productos complementarios en el
momento indicado y con un solo proveedor que diversifique la dinAmica de
comercializacion en el sector desarrollado.

La distribucion de la materia prima tiene como alcance la segmentacion de zonas
en la ciudad de Bogota, permite intensificar la economia local y mediante la
estrategia de Full Service se encuentra una nueva modalidad de comercializacion
eficiente e integra para los consumidores, serd entonces una nueva vision de
abastecimiento oportuno con los implementos de segunda necesidad para una
satisfaccion mayor y prioritaria. La estrategia Full Service se encuentra en la facultad
de optimizar la oferta econdmica de servicio en la distribucion de acero inoxidable,
toda vez que la ejecucion de actividades integradas en una sola empresa diversifica
la idea de negocio de una organizacion y ofrece mayor posicionamiento en el gran
mercado competitivo del sector productivo.

Existen productos de segundo orden (complementarios) que los consumidores en
la pronta necesidad de adquirirlos, manejan una gran diversidad de proveedores
con diferentes estandares de calidad y marcas, por ende su producto fabricado
puede encontrarse afectado por que no se encuentra un “proceso normalizado” de
produccion, es claro que un producto final y especializado debe ser simétrico en
cada detalle de elaboracion.

El acero inoxidable sera el principal mentor para posicionar el mercado, dado el
conocimiento y distribucién del mismo, se mantendra un proceso dinamico y
constante de ofertar (tuberia de cobre, ruedas, soldadura Mig y Tig, manijas,
tornillos, cauchos y/o empaques, goma para puertas, aislante térmico, entre otros)
en un sola compra, reducir los tiempos de entrega y el tramite administrativo para el
cliente es una necesidad basica que el sector importador del acero inoxidable no
esta centralizado y es fuente de explotacion en la busqueda constante de procesos
continuos de mejora, el uso adecuado de la estrategia es un elemento clave de
sinergia con el sector desarrollado y cada uno de los consumidores.
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6.2 FORMULACION MONTAJE COMERCIALIZADORA

6.2.1 Aspecto técnico

X/
L X4

X/
*

X/
L X4

X/
°

El proceso comienza con la compra de materia prima (Acero Inoxidable) y los
productos de segundo orden (complementarios) a los diferentes proveedores
quienes se consolidan como importadores directos.

Una vez programada la recepcidn de los diferentes productos, es indispensable
que el Auxiliar de Bodega, verifique el estado de los elementos entrantes, realice
inventario, clasifique el elemento y lo seccione segun las adecuaciones de la
planta fisica.

Una vez el inventario realizado, debe notificarse al Apoyo Administrativo, para
gue registre su respectiva trazabilidad de existencia o inexistencia del producto,
posteriormente debe notificarse al Gerente de Empresas, el cruce contable y
reporte de inventario con el fin de autorizar los pagos por deudas a terceros.

La fuerza de ventas y el Gerente General deben encargarse de la rotacion de
productos y su respectiva comercializacién en el mercado (a partir de este punto
es indispensable ofertar los productos complementarios, desarrollando
eficientemente la estrategia Full Service.

El equipo comercial debe notificar mediante un borrador al Apoyo Administrativo
los pedidos que en ejecucién de su actividad hayan podido concretar.

El Apoyo Administrativo se encarga de descargar del inventario cada unidad de
material solicitado, y notifica al Auxiliar de Bodega para que realice los cortes de
lamina y alistamiento de los productos.

Posteriormente el Gerente de Empresas, supervisa la ejecucion de actividades
y contrata el servicio de transporte, esta ejecucion debera llevarse a cabo los
dias, lunes miércoles y viernes de cada semana, la programacién semanal de
entregas es una manera organizada de segmentar los diferentes nichos de
mercado.

La estrategia Full service también tiene su oferta de valor en un tipo de publicidad

voz a voz, toda vez que en ejecucion de la actividad misional se amplia
continuamente el portafolio de productos de la Distribuidora de Acero Inoxidable.
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Flujo 1. Diagrama de flujo proceso técnico
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Fuente: Elaboracién propia
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6.2.2 Presupuesto estrategia full service

La Comercializadora de acero Inoxidable en desarrollo de su actividad misional,
requiere ciertos criterios para la formalizacion y ejecucion de su estrategia, para ello
cuenta con un recurso como infraestructura fisica, dentro de estos aspectos se
encuentran enmarcada la siguiente informacion:

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
°

Estibas y Estantes: En la zona de almacenamiento es importante ubicar el
material de la forma mas adecuada, por ende se procede a la compra de estibas
donde se almacenara los diferentes tipos de materiales en acero inoxidable, los
estantes se ubicaran en la zona de productos complementarios, ello permitira
una diversificacién y organizacion en los mismos, la inversion tiene un costo de
$4.000.000

Bodega fisica con las siguientes dimensiones ( 40 Metros de Fondo * 17 Metros
de Ancho ), para el funcionamiento de la misma en principio se rentara un
espacio que cumpla con las dimensiones minimas y requeridas para segmentar
las diferentes zonas de funcionamiento de la comercializadora, mensualmente
se pagara un canon de arrendamiento, equivalente a $4.500.000(Ver Grafica
No.1)

Maquinaria ubicada en la zona de corte, segun la Grafica No.1, para ello se
requiere de cizalla, cortadora de sierra eléctrica, maquina de corte plana,y
otros elementos de imprevistos que se puedan presentar.($4.500.000)

Equipos de cOmputo: Es necesario la compra de 6 equipos de computo (incluye
accesorios complementarios), que seran distribuidos para cargos
administrativos y profesionales que se encuentran en la descripcién de la nébmina
y recurso humano de la empresa, ($ 1.800.000)

Impresora General: Para el tramite de documentos e impresiones para
relacionar informacion relacionada con la trazabilidad de cada proceso es
indispensable realizar la compra de una impresora con funcionalidades de copia,
escaner e impresion. ($ 200.000)

Puestos de Trabajo: Para el desarrollo de las funciones de cada empleado se
solicita la compra de escritorios y sillas, de esta manera se ofrece a los
colaboradores el espacio adecuado para cumplir con sus obligaciones
contractuales predeterminadas para el funcionamiento de la empresa, por lo cual
se requiere 6 sillas en conjunto con 6 escritorios, el presupuesto destinado son
($ 900.000)

Teléfonos Fijos: Debido a la eficiencia que debe tener la dependencia comercial

de la empresa, es necesario adquirir 4 teléfonos con linea fija PBX (equipos
fijos)inversion inicial para la compra de teléfonos $100.000.
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A continuacion en Tabla 1, se presenta el detalle de los elementos que conforman
el presupuesto asignado para infraestructura.

Tablal. Presupuesto requerido en Infraestructura

PRESUPUESTO INFRAESTRUCTURA
< FRECUENCIA
DESCRIPCION CANTIDAD DE PAGO VALOR
Bodega Fisica 1 un pago | ¢5 500.000,00
Mensual
Magquinaria (Cortadora de Sierra, Un Pago
Cizalla, Cortadora Plana) 3 Final $4.500.000,00
Estibas y Estantes 1 UnFiEZIQO $4.000.000,00
Equipos de Computo 1 UnFiE;go $1.800.000,00
Impresora General 1 U”Fiﬁg‘lgo $200.000,00
Puestos de Trabajo 1 UnFiEZIQO $900.000,00
Teléfonos Fijos 1 Un Pago | ¢100.000,00
Final
TOTAL INFRAESTRUCTURA $14.000.000,00

Fuente: Elaboracién propia

El presupuesto total requerido en infraestructura corresponde a la suma de cuarenta
y seis millones ciento treinta mil pesos M/CTE ($14.000.000), con este presupuesto
la empresa podra ser constituida con recursos fiscos necesarios para la operacion
y de esta manera proceder a la realizacion de la estrategia Full Service.

Adicional para funcionar normalmente en la bodega es indispensable contar con

$1.500.000 mensuales correspondiente al pago de servicios publicos, para un total
de $15.500.000.
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Plano. 1 Distribucién en planta comercializadora
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Fuente: Elaboracién propia
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6.2.3 Presupuesto recurso humano

Segun MINISTERIO DE TRABAJO?en concordancia con la ley 1249 de 2008,
existen beneficios otorgados para las nuevas empresas, que cumplan con las
siguientes caracteristicas:

s Poseer menos de 50 empleados
% Los activos que conformen la empresa debe ser menor a 5.000 salarios
minimos legales mensuales vigentes.

No se realizard el pago a los aportes de caja de compensacion familiar, al Sena, al
ICBF, en los dos primeros afios de constitucion de la empresa, en los siguientes
tres afos posteriores se debe pagar los aportes a en un porcentaje del 25%, 50%
y 75% respectivamente, por lo cual a partir del sexto afio, la empresa estara
obligada a realizar los aportes en un porcentaje del 100%, a continuacién en la Tabla
2. se presenta la descripcion resultante:

Tabla 2. Ponderaciéon pagos de aportes en salud y parafiscales en
nuevas empresas.

% DE LA TARIFA A PAGAR

APORTESNOMINA
(PARAFISCALES+ SOLIDARIDAD
EN SALUD)

NO PORCENTAJE

1 0%
2 0%
3 25%
4
5
6

PERIODOSDE
BENEFICIO

50%
75%
100%

Fuente: MINISTERIO DE TRABAJO. Beneficios para nuevas pequefias
empresas y para aquellas que se formalicen.[SITIOWEB].Bogota D.C.
sec.Progresividad en el pago de los costos empresariales laborales
y tributarios Disponible en: http://www.mintrabajo.gov.co/empleo/abece-
ley-de-primer-empleo/b-beneficios-para-nuevas-pequenas-empresas-y-
para-aquellas-que-se-formalicen.html

12 MINISTERIO DE TRABAJO EN: Beneficios para nuevas pequefias empresas y para aquellas que se
formalicen [En Linea]. Bogota Sec. ¢ Que caracteriza una pequefia empresa?; [Citado en Abril 2017].
Disponible en: http://www.mintrabajo.gov.co/empleo/abece-ley-de-primer-empleo/b-beneficios-
para-nuevas-pequenas-empresas-y-para-aquellas-que-se-formalicen.html
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Con el fin de obtener un manejo y desarrollo de la estrategia Full Service en la
comercializacion de acero Inoxidable y productos complementarios, mensualmente
la empresa tendra una proyeccion mensual de ($5.760.000) destinados para el pago
de ndmina, correspondiente al recurso humano que solicita para el desarrollo de su
actividad principal.

Segun la informacién contenida en la tabla y el flujo de proceso de los aspectos
técnicos, es importante resaltar que la nomina contenida alli debe asegurar el uso
eficiente de los recursos y son responsables de permitir un excelente desarrollo.
Con el fin de desarrollar y administrar politicas, programas y procedimientos para
crear una estructura administrativa eficiente, empleados eficientes, oportunidades
de progreso, se capacitara constantemente al personal de trabajo acerca del uso
eficiente de los recursos, optimizacion de procesos y masaun en conocimiento
general de las Normas AISI que rigen el Acero Inoxidable.

Observacion: Los Ejecutivos de venta tendrdn un ingreso correspondiente a
$800.000 méas comisiones por venta correspondiente al 2% del ingreso recibido
sobre el material vendido antes de impuesto.

El transporte se contratara maximo doce veces al mes, ya que la organizacion y ruta
de salida del material se realizara los dias Lunes, Miércoles y Viernes de cada
semana, para lo cual por medio de la segmentacion de zonas de entrega, se
ejecutara de la maneras mas eficiente la distribucion de los recursos solicitados.

A Continuacion en la Tabla 3. Proyeccion Anual Recurso Humano Estrategia Full
Service, se presenta el detalle del recurso humano necesario para operar la
estrategia Full Service, la inversidon en recurso humano tendra una periodicidad
mensual.
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Tabla 3. Proyeccion Anual Recurso humano Estrategia Full Service

PROYECCION ANUAL RECURSO HUMANO ESTRATEGIA FULL SERVICE

Cargo Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Auxiliar De No Personas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Bodega Salario $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000
Ejecutivo de No Personas 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Venta Salario $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000 $800.000
Apoyo No Personas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Administrativo Salario $850.000 $850.000 $850.000 $850.000 $850.000 $850.000 $850.000 $850.000 $850.000 $850.000 $850.000 $850.000
No Personas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Gerente General
Salario $2.000.000 | $2.000.000 | $2.000.000 | $2.000.000 | $2.000.000 | $2.000.000 | $2.000.000 | $2.000.000 | $2.000.000 | $2.000.000 | $2.000.000 | §$2.000.000
COSTO TOTAL MOD $5.250.000  $5.250.000  $5.250.000  $5.250.000  $5.250.000  $5.250.000  $5.250.000 ~ $5.250.000  $5.250.000  $5.250.000  $5.250.000  $5.250.000
No Personas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
No. De vetiestal mes a ! ! ' ! ' ! ' ! ! ' ' '
Contador c con retar —
°""ata;'::sz:|r SENVICIO | oisp000 | $150000 | $150000 | $150000 | $150000 | $150000 | $150000 | $150000 | $150000 | $150000 | $150000 | $150.000
Total Contador $150.000 $150.000 $150.000 $150.000
No Personas
Sl No. De veces Promedio al
servicio de ' 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
T e mes a contratar
Contratacion por servicio |  $30.000 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000

obrallabor

Total Transporte

TOTAL RECURSO HUMANO MENSUAL

Fuente: Elaboracion propia

$360.000

$5.760.000

$360.000

$5.760.000

$360.000

$5.760.000

$360.000

$5.760.000

$360.000

$5.760.000

29

$360.000

$5.760.000

$360.000

$5.760.000

$360.000

$5.760.000

$360.000

$5.760.000

$360.000

$5.760.000

$360.000

$5.760.000

$360.000

$5.760.000




6.2.4 Presupuesto portafolio de productos

Con la distribucién del acero Inoxidable adherido a un proceso automatizado con la
estrategia Full Service, se menciona a continuacion el alcance de la estrategia y el
desarrollo en la produccion de la industria metallrgica, segun las necesidades de
los consumidores, se comercializar4d el tipo de acero con las siguientes
especificaciones:

Segun Calidad del Acero Inoxidable (304, 316, y 430)

% Acabados: T3y T4 (Satinado), 2B (Opaco), BA (Brillante)

% Calibres:12 milimetros hasta 0,30milimetros

% Formato: Laminas planas y en rollo segun el consumo del cliente.

% Lamina plana en acero inoxidable ref. 430 de tamafio (5*10) o (4*8) pies
Acabado Brillante(BA) o Satinado (No. 3 6 No. 4)

Lamina plana en acero inoxidable ref. 304 de tamafio (5*10) o (4*8) pies
Acabado opaco(2B) o Satinado(No. 3 6 No. 4)

Lamina en rollo Ref. 430 de (1*1) o (1*1,22) Acabado Brillante o satinado
Tubos en acero Inox 304, longitud de 6 metros desde 2" hasta 2” pulgadas
redondos, calibre 18

% Barras en acero InoxRef 304 desde 2" hasta 3” redonda

Angulos y platinas de longitud de 6 metros

Accesorios (codos, uniones, exostos, etc)

X/
°

X/
°

X3

*¢

*
L X4
X/
L X4

Ademas de comercializar Acero Inoxidable en sus diferentes presentaciones
(Barras, angulos, tubos, platinas, fleje y lamina plana), la estrategia Full Service se
encarga de la inclusién de un plan completo e integrado de:

% tuberia de cobre flexible
¢ Soldadura Mig y Tig,

% ruedas

¢ manijas

% tornillos

¢+ cauchos y/o empaques

% Goma para las puertas

% aislante térmico

% Otros,segun la necesidad inmediata del consumidor.

El proceso basado en la estrategia Full Service, se encuentra asociado a un sistema
de recepcion y entrega de materia prima y productos de segundo orden, bajo este
esquema en el mercado actual se encuentran las siguientes empresas:

+ Wesco

% Acinox
s Mayum
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X/
*

X/
L X4

Accescol
Homecenter

Estas empresas importan directamente los productos que deben comercializarse
para complementar la estrategia de la Distribuidora de Acero Inoxidable adherida
a un proceso de Full Service, el presupuesto que se requiere para Su
implementacion se encuentra dada por las siguientes condiciones:

Compra directa a importadores de Acero Inoxidable en sus diferentes
presentaciones: Barras, angulos, tubos, platinas, fleje y lamina plana, por un
valor de $ 30.000.000 (detallar precios

Compra directa a importadores de productos complementarios (tuberia de cobre
flexible, soldadura, ruedas, manijas, tornillos, cauchos y/o empaques, goma para
puertas, aislante térmico) $ 12.000.000

Tabla 4. Proveedores, precios promedio portafolio de productos estrategia Full Service

DESCRIPCION "
PROVEEDORES uZJ
o (@)
pEsRIpci® | UNIDAD = o) o)
N DE o S 5 = Q S
MEDIDA % Z > o 7 x
L O < | O LU
= < = = 0 o
2 | = 5
@ Lamina
plana en
acero .
inoxidable ( . S 10 Base
Ref. 430 | got )| 500500 | $302.00 referencia
acabado q . ' ' $0 $0 $0 precio de la
Brillante(BA) g Oas 1,50 0 0 lamina
(()No S3at(|jn:;1\ldoo Metros. Calibre 18
4), Calibre 18
a4
1] Lamina
plana en
acero ‘oD
inoxidable §4 8 Pies Base
Ref. 430 . referencia
acabado Equwalent* $203.00 | $211.50 0 $0 0 precio de la
Brillante(BA) 224 1,22 0 0 lamina
?No S3at(|jnzla\|doo Metros. Calibre 18
4), Calibre 18
a24
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DESCRIPCION

PROVEEDORES g
i iy 2
DESRIPCIO UNI'DDEAD o < > E 3 =
o
N MEDIDA | & = = 5 ? &
LU O < | O LU
= < = (23 S Q
I (@]
Lamina
plana en
acero .
inoxidable ( . S 10 Base
Ref.304, |got ) $385.20 | $389.00 referencia
acabado q ’ ’ $0 $0 $0 precio de la
eal50* 0 0 L
opaco(2B) o 305 lamina
Satinado(No. l\/ietros Calibre 18
3 0 No. 4), '
Calibre 18 a
24
Lamina
plana en
acero . o D
inoxidable §4 8 Pies Base
Ref. 304, . referencia
acabado Equivalent | $274.60 | $296.00 $0 $0 $0 orecio de la
eal22* 0 0 L
opaco(2B) o > a4 lamina
Satinado(No. l\/ietros Calibre 18
3 0 No. 4), '
Calibre 18 a
24
Lamina en
rollo Ref. 430 | ( 1 Metro Base
Acabado Ancho * referencia
Brillante 01,22 $34.500 | $37.600 $0 $0 $0 precio de la
satinado. (| Metros lamina
Calibres 20 a | Alto ) Calibre 20
28 Espesor)
Tubos en | Longitud Ba;se :
acero Inox |de 6 re er_encd|a |
304, Metros. (| $24265 | ¢ $0 $0 go | Precio de la
1 » 0 lamina
redondos, /2" hasta 2 .
calibre 18 ulgadas) Calibre 18 de
pulg 1 Pulgada
Barras en . Base
Longitud i
acero de 6 refer.enua
InoxRef 3104 Metros.  ( $272.30 | $269.84 0 $0 0 precio de la
desde V2 14" hasta 2" 0 0 lamina
hasta 3 ZI adas ) Calibre 18 de
redonda pulg 1 Pulgada
Tuberia de
cobre flexible Rollo $0 $0 $67.250 | $65.300 $0
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DESCRIPCION "
PROVEEDORES %
i R Q
DESRIPCIO UNI'DDEAD o < > E 3 >
(@)
N MEDIDA | P > k'j a x
LU O < | O LU
= < = > O e
O < @)
I
desde 1/8"
hasta 1"
fﬂ?édad“ra Unidad G $0 $0 | $51.000 $0
Ruedas Unidad $0 $0 $0 $8.700 $0
Manijas Unidad $5.150 $0 $6.950 $7.100
Tornillos Unidad $0 $0 $0 $15 $40
Cauchos ylo .
empaques Unidad $0 $0 $0 $4.320 $0
Goma para .
las puertas Unidad $0 $0 $0 $19.600 $0
Aislante .
térmico Unidad $0 $0 $0 $31.100 $33.800
Exostos Unidad $0 $0 $0 $0 $48.900

Fuente: Elaboracién propia, los precios contenidos en la Tabla 4, fueron consultados con cada una
de las empresas proveedoras en el mes de Abril de 2017.

Bajo la anterior descripcion, se unificara el costo del presupuesto requerido para la
implementacion de la estrategia Full Service, es importante detallar que los recursos
utilizados son de vital importancia para la optimizacién y formulacién del montaje de
la comercializadora de Acero Inoxidable, a continuacion se presenta el presupuesto
total

Tabla 5. Presupuesto global comercializadora de acero inoxidable estrategia full service

PRESUPUESTO TOTAL

DESCRIPCION | VALOR |
PRESUPUESTO INFRAESTRUCTURA $15.500.000,00
PRESUPUESTO RECURSO HUMANO $5.760.000,00
PRESUPUESTO PORTAFOLIO DE PRODUCTOS $42.000.000,00
TOTAL $63.260.000,00

Fuente: Elaboracion propia

6.3 EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA
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Tabla 6. Flujo de Caja Comercializadora de Acero Inoxidable Estrategia Full Service

FLUJO DE CAJA
Periodo Mensual
Ingresos por ventas
(el st $14.000.000 $15.166.200 $16.420.504 $17.798.126| $19.280.709| $20.886.792| $22.626.662| $24.511.463] $26.553.268] $28.765.155| $31.161.293] $33.757.028
Ingresos por Ventas
(Productos Complementarios) $1.600.000) $1.733.280| $1.877.662| $2.034.071|  $2.203.510|  $2.387.062| $2.585.904| $2.801.310| $3.034.659| $3.287.446| $3.561.291| $3.857.946
Total de Ingresos $15.600.000] $16.899.480| $18.307.207| $19.832.197| $21.484.219| $23.273.854|$25.212.567( $27.312.773| $29.587.927| $32.052.602( $34.722.583 $37.614.975
Arriendo Bodega $2.500.000)  $2.500.000f $2.500.000f  $2.500.000]  $2.500.000|  $2.500.000| $2.500.000| $2.500.000 $2.500.000| $2.500.000| $2.500.000| $2.500.000
Senvicios Publicos $1.500.000)  $1.500.000f $1.500.000[  $1.500.000]  $1.500.000f  $1.500.000| $1.500.000{ $1.500.000 $1.500.000| $1.500.000| $1.500.000( $1.500.000
Salarios $5.250.000)  $5.250.000f $5.250.000f  $5.250.000]  $5.250.000|  $5.250.000 $5.250.000| $5.250.000f $5.250.000 $5.250.000| $5.250.000| $5.250.000
Senvicios Tercerizados
(Contador y Transporte
de Carga) $510.000 $510.000 $510.000 $510.000 $510.000 $510.000f $510.000] $510.000{ $510.000f $510.000] $510.000{  $510.000]
Compras
Acero Inoxidable $30.000.000]  $5.000.000] $5.000.000f  $5.000.000f  $5.500.000)  $5.000.000 $5.000.000| $5.800.000( $5.000.000 $5.000.000| $8.000.000| $8.000.000
Productos
Complementarios $12.000.000]  $2.000.000] $2.000.000f  $2.000.000f  $3.000.000)  $2.000.000 $2.000.000| $2.100.000( $2.000.000 $2.000.000| $5.000.000] $5.000.000
Estibas y Estantes $4.000.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Maguinaria y
Equipos $7.500.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Total Egresos $63.260.000] $16.760.000| $16.760.000] $16.760.000] $18.260.000| $16.760.000| $16.760.000( $17.660.000( $16.760.000| $16.760.000( $22.760.000( $22.760.000
TOTAL INGRESOS - EGRESOS | -s7660.000]  $130480] $1547.207 $3.072.197] $3.204.210] $6.513.854] $8.452.567| $9.652.773] $12.827.927($15.292.602] $11.962.583] $14.854.975
Inversiones consecuentes Anuales $ 262.020.000 Flujo a Mover $ 39.880.384
Promedio de Ingresos Anuales $301.900.384

Fuente: Elaboracidon propia
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A través del flujo de caja se realiza una proyeccion mes a mes por un periodo anual,
donde los ingresos operacionales se consolidan en un promedio de $14.000.000, el
incremento porcentual en las ventas se encuentra relacionado directamente con el
consumo percapita de acero segin ANDI 12 desde el 2007 al afio 2016 en promedio
hubo un consumo aparente de 69,9 kg de acero por persona, realizando un analisis
mas detallado de la informacién, 6 Kg de acero mensualmente fueron consumidos,
gue equivalen al 8,33 % del consumo general, (Ver Tabla 7), el ingreso por ventas
en productos complementarios se proyecta con la misma equivalencia que el acero
inoxidable, dada las condiciones del mercado y la oferta de un portafolio integrado
de productos.

Tabla 7. Historico consumo percapita de Acero

CONSUMO ACERO
|
Periodo Anual 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 PROM
Consumo de Acero Percapita (Kg) 62 57| 49| 62 | 70 | 75 74 | 83 84 | 83 | 69,9
Promedio Mensual (Kg) 6
Porcentaje de Consumo (%) 8,3333
Equivalencia 1,0833

Fuente: ANDI. EN: Comité Colombiano de productores de Acero [En Linea]. Bogota Sec. Estadisticas;
[Citado en Abril 2017]. Disponible en: https://andi-ccpa.sguarespace.com/el-acero-en-cifras/

Como se observa en la Tabla 6, el primer mes de la empresa corresponde a
inversiones constantes (compras, arriendos, pago de servicios) para implementar
su funcionamiento normal, sin embargo a partir del mes 2, el flujo de caja comienza
a ser positivo, ya que se encuentran productos en inventario que seran ofertados
mediante la estrategia de Comercializacién Full Service, y por ende los ingresos
operacionales a través del tiempo pueden pronosticarse con un crecimiento
constante lineal con pequenfas fluctuaciones de variacion porcentual en el consumo.
Es importante mencionar que mes a mes deben realizarse compras de material, ya
que el éxito depende de la disponibilidad inmediata para suplir la necesidad.

En continuidad con el andlisis, las inversion principal corresponde a $ 63.260.000
(egresos) durante el primer mes y los ingresos operacionales se pronostican en un
promedio de flujo a mover de $ 39.880.384, ello quiere decir que se obtiene un 63
% de rentabilidad en el negocio correspondiente al mismo valor monetario de, por
lo cual el desarrollo de la estrategia es Optima y visualiza un panorama creciente.

1I3SANDI. EN: Comité Colombiano de productores de Acero [En Linea]. Bogota Sec. El Acero en
cifras; [Citado en Abril 2017]. Disponible en: https://andi-ccpa.squarespace.com/el-acero-en-cifras/
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Con base en el desarrollo del flujo de caja, posteriormente se realiza una proyeccion
hasta el afio 2020, teniendo en cuenta la inversion (egresos) durante el primer mes
por valor de $63.260.000, es posible analizar que el valor presente creado o
adicionado corresponde a $ 100.257.448, por otra parte la Tasa interna de retorno
corresponde al 51% (Ver Tabla 8), lo que indica una optima tasa de rendimiento
sobre la inversion inicial, analizando los dos indicadores financieros es preciso
concluir que el proyecto es viable y por ende el desarrollo de estudios y factibilidad
realizados corresponde a una estrategia de comercializacién optima y ejecutar el
proyecto sera una fuente continua de flujo de efectivo y beneficios para el sector
industrial.

Tabla 8. Proyeccion Anual Flujo de Caja.

PROYECCION

Concepto Inversion 2016 2017 2018 2019 2020
Proyeccion Anual -$63.260.000 | $39.880.384 | $39.880.384 | $39.880.384 | $39.880.384 | $39.880.384
Tasa de Corte 7%
VPN TIR
$100.257.448,41 51%

Fuente: Elaboracion propia

Los anteriores valores se calculan con la tasa de corte correspondiente al 7%, segun
CAMACOL * el presente valor corresponde a la variacion positiva de produccion y
consumo de aceros en Colombia del afio 2015 al 2017.

4CAMACOL. EN: Productores de acero prevén que los efectos se veran en 2017 [En Linea).
Bogot4 Sec. Se estima una demanda de 939.000 toneladas; [Citado en Abril 2017]. Disponible en:
https://issuu.com/diario_larepublica/docs/esp_camacero_noviembre 01 de 2016

36


https://issuu.com/diario_larepublica/docs/esp_camacero_noviembre_01_de_2016

X/
*

X/
L X4

X/
L X4

7. CONCLUSIONES

Los mecanismos de comercializacién en las importadoras de acero inoxidable
se restringe a la oferta de la materia prima sin incluir un portafolio de productos
gue masifiqgue y abarque el sector industrial, por ende la comercializacion de
acero inoxidable con inclusién de la estrategia Full service, es un esquema que
puede fragmentar el paradigma en la obtencion de recursos de manera eficiente
y ante un solo proveedor que diversifique y cumpla sus requerimientos.

El consumo de acero inoxidable es cada vez mayor, segun las necesidades los
sectores industriales y de la construccion han implementado su uso en relacion
a sus caracteristicas fisicas y de facil manipulacion, aprovechar su consumo no
solo hace parte de la estrategia, en complemento beneficia a los consumidores
que requieren un producto oportuno y complementario.

A través del desarrollo de la comercializacion de acero inoxidable adherido a un
proceso de estrategia Full Service, es posible observar que son demasiados los
productos de segundo orden que deben estar dentro de un portafolio de
productos conjunto, he alli la identificacion de necesidades que pueden
convertirse en ideas innovadoras.

Existen beneficios como la ley del primer empleo que le permiten a pequefias y
nuevas empresas a emprender grandes ideas de innovacién que generen
sinergia entre las partes intervinientes, es el caso de la comercializacién de
acero y productos complementarios, brindar mayor beneficio al consumidor y
existe un retorno de efectivo a través del flujo de caja.

Es claro que se debe planificar un presupuesto desde el aspecto técnico, fisico
(infraestructura) administrativo y financiero, a través del mismo, fue posible
evidenciar que se necesitan de $63.260.000 inicialmente para operar sin ningun
inconveniente el proyecto, de esta manera y por medio de los flujos de efectivo
consecuentes se podra establecer la optimizacion de los diferentes recursos.

Por medio de la evaluacién econdmica y financiera fue posible retroalimentar las
utilidades netas anuales de $39.880.384, el porcentaje de ganancia equivalente
al 63 %, lo que indica que es un proyecto viable por sus margenes de
rentabilidad.
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8. RECOMENDACIONES

Con la presente monografia se pretende incentivar la busqueda eficiente de
necesidades que faltan suplir en los sectores de la economia, la clave del éxito
se encuentra en la fragmentacion de los esquemas tradicionales e innovar a
diario con beneficios que generen sinergia para las partes intervinientes.

El mercado en el tiempo es creciente y competitivo, cada dia hay mas empresas
gue ofertan lo mismo, he aqui la solucion para trascender y generar rentabilidad,
la busqueda eficiente de ideas innovadoras permite visualizar un futuro
competitivo y diferenciador a nivel empresarial.
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