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Resumen

Titulo: Disefio de un modelo de negocio para la creacion de una empresa constructora de

vivienda de interés social en la ciudad de Ocana, Norte de Santander.

Autor: Jorge Luis Gonzdlez Salgado

Descripcion:

La creacion de una empresa constructora en Ocaifia, estd concebido como un modelo de
negocio que brinda soluciones de vivienda a los habitantes de esta ciudad; en concordancia con
los programas del Gobierno Nacional y el impulso que éste le ha dado al sector de la
construccion para promover los programas VIS (vivienda de interés social), se puede decir que
este sector cuenta con buenas perspectivas, entre tanto, las opciones de creacion de una empresa
constructora con las condiciones mencionadas se denotan viables, dado que al ritmo de

crecimiento que se ha previsto para la construccion de VIS y las no VIS.

Debido la situacion pandémica, los beneficios reflejados en subsidios para la compra de
vivienda, en aras de la reactivacion econdmica impulsando el sector de la construccion,
constituye una oportunidad para una nueva compatfiia constructora, pues con el animo de lograr
mayor cobertura por parte de las familias de bajos niveles de ingresos, se estin promoviendo

programas tales como Mi casa Ya, donde la ciudad de Ocaifia, se pudo establecer que requiere
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una mayor oferta de proyectos de construccion para que mas familias accedan a este beneficio,

debido a que la mayoria de los constructoras de la ciudad no ejecutan proyectos VIS.

Con este estudio se realiz6 un andlisis del sector de la construccién desde el plano
nacional, departamental y local, con lo cual se establecid la situacion actual de esta industria;
igualmente, se analizé el entorno de la VIS y su comportamiento en la ciudad, asi mismo, dada la
informacién recogida en las encuestas, entrevistas y el andlisis realizado, se elabor6 la propuesta
de valor del modelo de negocio a partir de los datos obtenidos, por dltimo se disefi6 el sistema

operativo de la nueva empresa constructora.

A partir de esta investigacion se elabora un modelo de negocio donde la propuesta de valor
estd enfocada en el cliente, mediante estrategias, actividades y acciones se procura brindar
solucién de vivienda alineada al perfil del cliente, con diseiio, comodidad, confort y ubicacion,
asi mismo acompaiamiento en el proceso de gestion ante entidades gubernamentales y
financieras para el acceso a la vivienda propia, lo cual genera confianza, seguridad y credibilidad

en los procesos que realiza la nueva empresa constructora de la ciudad de Ocafa.

Palabras clave: modelo de negocio, empresa constructora, Ocafa, vivienda de interés

social.
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Abstract

Title: Design of a business model for the creation of a social interest housing Construction

Company in the city of Ocaiia, Norte de Santander

Author: Jorge Luis Gonzalez Salgado

Description:

The creation of a construction company in Ocafia is conceived as a business model that
provides housing solutions to the inhabitants of this city; In accordance with the programs of the
National Government and the impetus that it has given to the construction sector to promote VIS
programs (social interest housing), it can be said that this sector has good prospects, meanwhile,
the options of The creation of a construction company with the aforementioned conditions is
considered viable, given that at the rate of growth that has been foreseen for the construction of

VIS and non-VIS.

Due to the pandemic situation, the benefits reflected in subsidies for the purchase of
housing, for the sake of economic reactivation boosting the construction sector, constitutes an
opportunity for a new construction company, since with the aim of achieving greater coverage by
the low-income families, programs such as Mi casa Ya are being promoted, where the city of
Ocaia was able to establish that it requires a greater supply of construction projects so that more
families can access this benefit, because the majority of the city's construction companies do not

carry out VIS projects.
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With this study, an analysis of the construction sector was carried out from the national,
departmental and local level, with which the current situation of this industry was established;
Likewise, the environment of the VIS and its behavior in the city were analyzed, likewise, given
the information collected in the surveys, interviews and the analysis carried out, the value
proposition of the business model was elaborated from the data obtained, Finally, the operating

system of the new construction company was designed.

Based on this research, a business model is developed where the value proposition is
focused on the client, through strategies, activities and actions, it seeks to provide a housing
solution aligned to the client's profile, with design, comfort, comfort and location, as well same
support in the management process before government and financial entities for access to own
home, which generates confidence, security and credibility in the processes carried out by the

new construction company in the city of Ocaiia.

Keywords: business model, construction company, Ocafia, social interest housing.
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Introduccion

El presente proyecto de investigacion surge a partir de la necesidad de crear una empresa
constructora en la ciudad de Ocana, Norte de Santander, que contribuya al desarrollo sostenible
de la regidn y del pais, tanto a nivel econémico, social y ambiental, al mismo tiempo aportar a la
region con emprendimiento e identidad propia que relacione la tarea que cumple la labor social a
través de proyectos tales como los de vivienda de interés social (VIS) que contribuya con el

fortalecimiento, control, creacidn, operacion y mantenimiento de una construccidn sostenible.

La primera parte del proyecto estd enfocada en el desarrollo del disefio metodolégico de la
investigacion, mediante la cual se va abordar el proceso en lo correspondiente al levantamiento
de informacién a recopilar y las técnicas e instrumentos a utilizar, lo cual arrojard datos que
darén los resultados que se analizardn y de esa forma concebir los criterios y juicios de valor para

tomar las decisiones respectivas en cuanto a la puesta en marcha del proyecto.

La segunda parte analiza el sector y la industria de la construccion en Colombia, con lo
cual se determinan los principales factores que van a influenciar las decisiones que se tomen
frente al nuevo negocio; seguidamente, se realiza el andlisis del entorno de la construccion en lo
que atafie a la vivienda de interés social, de tal forma que se establezca el comportamiento de

este mercado y que oportunidades y beneficios se pueden lograr.

Con la informacién obtenida se elabora la propuesta de valor del modelo de negocio que
tienda a beneficiar a las personas de bajos recursos por medio de los programas gubernamentales

en la adquisicién de vivienda propia.
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Por dltimo, se disefia el sistema operativo para la nueva empresa constructora, con el fin de
que se pueda determinar la viabilidad para la creacion de la empresa en la ciudad de Ocaia,

Norte de Santander.



Capitulo 1. Diseiio De Un Modelo De Negocio Para La Creacion De Una
Empresa Constructora De Vivienda De Interés Social En La Ciudad De

Ocaiia, Norte De Santander.

1.1. Planteamiento del problema

La estructura operativa de cualquier empresa depende no solo de los procesos internos,
sino también de procesos de gestion externos, puesto que el énfasis de esta investigacion es el de
la vivienda de interés social, la cual es una modalidad que involucra una relacién directa con el
Estado ademads de los clientes; por lo tanto, la nueva empresa debe de enmarcarse dentro del
concepto de responsabilidad social, es aqui cuando la administracion estratégica se manifiesta

con mas fuerza.

En una sociedad tan a la vanguardia como la actual, en pleno auge de globalizacidn, la gran
mayoria de los bienes y servicios ya estan creados, o, por lo menos, disefiados. El reto al que se
enfrenta toda empresa nueva que desee emprender, tiene dos direcciones a saber, la creacion de
un bien o servicio nuevo, o la creacién de un bien o servicio competitivo. De acuerdo con Leyva,
Cavanzos, & Espejel, (2018) “la dindmica a nivel mundial, obliga a las organizaciones a ser
competitivas o dejar de existir, en este sentido la competitividad empresarial se ha convertido en
una exigencia para la supervivencia de las empresas” (p.3). Estas dindmicas operativas
constituyen una atmoésfera empresarial que “presiona a las organizaciones hacia la formulacion
de estrategias especificas que incrementen la competitividad bajo un contexto de innovacion,
porque en la actualidad se evidencian cambios dindmicos en los diferentes mercados” (Aguirre,

2015 p.109), es decir, el flujo de mercado estad en constante evolucion y experimenta numerosos



cambios dependientes del contexto, por lo que las empresas deben acomodarse a tales dindmicas

para no quedar obsoletas.

En lo que atafie al concepto de planeacion estratégica, aplica al presente proyecto en el
sentido de proyectar la nueva empresa en el tiempo de tal forma que se mantenga vigente y en el
mercado, por consiguiente, este es “un proceso estructurado de gestion para el cumplimiento de
objetivos estratégicos, enmarcados dentro del futuro deseable de la organizacion, teniendo
claridad en las metas que se desean alcanzar, bajo los diferentes escenarios probables, con la

respectiva asignacion de recursos” (Aguirre, 2015, p.106).

Con respecto al concepto de modelo de negocios, de acuerdo con Mendoza (2011), plantea
que esta modalidad es “una estructura que se basa en el valor y operacion de la empresa para
alcanzar una mayor competitividad.” (p.240); asimismo y en concordancia con lo expuesto hasta
el momento, en la construccion del modelo de negocios “es definitivo contar con una estrategia
que sirva de punto de partida para definir la propuesta de beneficios para el cliente, la cual, a su

vez, guia el sistema de operacion.” (Et al p. 242).

En complemento a lo mencionado hasta ahora, se referencia a Giovanna Tondolo (2013),
quien en su trabajo de investigacion revisa los aportes de Ricart, de Weill, y Juan Fernandez,
donde evidencia en el caso de Ricart, que un “correcto modelo de negocios sefala y responde
quién es el cliente y lo que este valora, ademds de deducir la forma en que la empresa deba

manejarse para darle un valor agregado al cliente a un bajo costo.” (p.8).

En la misma linea, menciona de acuerdo con Weill, que la naturaleza de un modelo de

negocios, “consiste en dos elementos bésicos como lo son el tipo de negocio de la empresa y la



forma como la empresa hace el dinero con el tipo de negocio que se tiene.” (p.9); igualmente,
afirma Ferndndez por su parte, se basa en los intereses de la empresa para dar su definicidn de
modelo de negocios, al decir que es “la 16gica que utiliza la compaiiia para tener ganancias,
generando y ofreciendo valor a sus clientes, mientras que paralelamente genera la fuente de

ingreso para que la empresa sea rentable y sostenible.” (p.9).

De otro lado, la vivienda de interés social (VIS) es una de las opciones preferidas por las
familias colombianas, principalmente las que generalmente devengan menos de un salario
minimo, al igual que las que generan uno, dos, tres y hasta cuatro salarios minimos legales
vigentes, asi mismo, cabe sefialar que otro aspecto que hace llamativa este tipo de vivienda, tiene
que ver con los subsidios que otorga el Gobierno Nacional, con los cuales las familias pueden

pagar cuotas mds econdmicas.

Segun publicacion de la revista portafolio, en su andlisis de como va la VIS en Colombia,
durante el primer trimestre de 2018 se comercializaron 42.052 viviendas de interés social nuevas;
en la misma publicacion, se menciona que en el marco del Congreso Colombiano de la
Construccion, organizado por la Cdmara Colombiana de la Construccién (Camacol), se afirmé
que factores como los programas del Gobierno para facilitar la compra en segmentos de ingresos
medio y bajo, los subsidios, las tasas de interés mds bajas y el acceso a créditos hipotecarios
incrementaron la venta de viviendas de interés social; conforme cifras de la misma entidad,
gracias al compromiso de los empresarios que han asumido los riesgos inherentes al desarrollo
de proyectos habitacionales, desde el afio 2010, se han lanzado en el pais 4.000 proyectos de

vivienda de interés social con mas de 750.000 unidades (Portafolio, 2018).



De otro lado, el periédico la Opinidén, manifestd en una de sus publicaciones que durante el
primer semestre de 2019, el PIB del sector construccion cay6 2,4%, sin embargo, los datos del
tercer trimestre de ese mismo afio (julio-septiembre) trajeron expectativa, sobre todo, en el
segmento de la vivienda de interés social, en la misma linea, en lo corrido del afio 2019, en
promedio, ocho de cada 10 unidades lanzadas son VIS; 4 de cada 10 se adjudicaron en Cucuta y

6 de cada 10 eran apartamentos (Villamizar, 2019).

En la misma publicacion se menciona que el porcentaje de VIS en todo el pais es del 63%
y en Cucuta estd en un 75% aprox., siendo Mi Casa Ya y Semillero de Propietarios los
programas con mayor receptividad, por tanto, se denota un balance positivo, dado que segun el
Ministerio de vivienda ciudad y territorio ha sido efectivo la ejecucion de los programas
mencionados, lo cual se corrobora, pues desde agosto de 2018, el Gobierno ha entregado 46.000
subsidios para la cuota inicial y la tasa de interés, logrando un récord historico en la asignacion

de estos subsidios; por tanto, se extendio estos programas hasta el afio 2025.

De acuerdo con el diario La Republica, en entrevista con el ministro de vivienda, la venta
de VIS en el afio 2019 alcanz6 una cifra histérica de 119.000 unidades, denotando que ese aiio
fue importante para este tipo de bien inmueble. Las cifras publicadas por Camacol, indican que
el afio 2019 se alcanzo un record historico en ventas; en efecto, se comercializaron 119.000
viviendas en este segmento, lo que implica un crecimiento de 9,1% con respecto al afio 2018.
Con este resultado, se logré duplicar las ventas de 2010, afio en el que se vendieron cerca de
58.000 unidades. Este buen comportamiento se explica por el desempeio de las ventas durante el
tercer y cuarto trimestre, periodos en los que se vendieron mas de 320 unidades diarias, sefiala en

ministro en la entrevista, igualmente, afirma que los lanzamientos durante 2019 crecieron 17,4%,



lo que permite anticipar un buen comportamiento tanto de las iniciaciones como de las ventas
durante este afo; asi mismo, menciona que el buen desempefio de la Vivienda de Interés Social
se sustenta en la dindmica de asignacion de subsidios que se han alcanzado. En lo que va de
gestion del Gobierno vigente, se han asignado mas de 49.000 subsidios del proyecto “Mi Casa
Ya” ala cuota inicial y a la tasa de interés, esto es, 56% de lo que se ha asignado desde la
creacion del programa en 2015. Tal nimero de subsidios implica una inversién por mas de $1,5
billones, en particular, durante el afio pasado 32.789 familias pudieron comprar su vivienda

gracias a los subsidios del Gobierno, afirma en ministro de vivienda (Forero, 2020).

Con todo y lo anterior, se puede vislumbrar el panorama de la vivienda de interés social en
el plano nacional y departamental, con lo cual se denota que actualmente hay una gran demanda
por este tipo de vivienda, incluso mucho més que las que no son VIS, por tal motivo, en
concordancia con los programas del Gobierno Nacional y el impulso que éste le ha dado al sector
de la construccion para promover los programas en linea con la VIS, se puede decir que el sector
de la construccidn en este sentido cuenta con buenas perspectivas, entre tanto, hay que sefialar
que las opciones de creacion de una empresa constructora con las condiciones mencionadas se
denotan viables, dado que al ritmo de crecimiento que se ha previsto para la construccion de VIS,
se puede afirmar de la pertinente necesidad de un modelo de negocio encaminado a la creacion

de una empresa constructora de VIS en la ciudad de Ocafia, Norte de Santander.

Dado lo anterior, se plantea a continuacién la formulacién del problema de la siguiente

manera.



1.2. Formulacion del Problema

(Coémo disefiar un modelo de negocio para la creacién de una empresa constructora de

vivienda de interés social en la ciudad de Ocana, Norte de Santander?

1.3. Objetivos

En lo sucesivo se presenta el objetivo general y los objetivos especificos.

1.3.1 Objetivo General.

Disefiar un modelo de negocio para la creaciéon de una empresa constructora de vivienda de

interés social en la ciudad de Ocaiia, Norte de Santander.

1.3.2 Objetivos especificos.

Realizar un anélisis del sector y la industria de la construccion en Colombia, estableciendo

los principales factores que afectan al posible negocio.

Caracterizar el entorno de la construccion de vivienda de interés social: clientes-

proveedores- competidores en la ciudad de Ocana, Norte de Santander.

Elaborar la propuesta de valor del modelo de negocio para crear una empresa constructora

de vivienda de interés social en la ciudad de Ocafa, Norte de Santander.



Diseiiar el sistema operativo para la empresa constructora de vivienda de interés social en

la ciudad de Ocaiia, Norte de Santander.

1.4. Justificacion

Bajo los preceptos de la administracion estratégica es pertinente minimizar los riesgos que
acarrea la conformacién de una empresa que incursiona en un mercado competitivo como lo es el
sector de la construccidn. En este sentido, conviene citar a Aguirre, quien plantea el concepto de
Inteligencia competitiva, la cual consiste en la “posicion competitiva de una empresa
dependiendo del entorno, analizando variables econdmicas, financieras, contables, sociales,
legales, medioambientales y culturales, que configuran el marco de la competencia, los clientes y
proveedores de la cadena de valor y los mercados locales e internacionales.” (Aguirre, 2015, p.
102), consideracidn que sugiere una inspeccidn rigurosa en donde se analicen todas las variables
posibles para la conformacion de un marco procedimental en el que se disefien las estrategias

mads precisas para el proceder de la nueva compaiia.

Por su parte, Mendoza orienta en tres pasos como debe ser la configuracién del modelo de
negocios: en primer lugar, se debe “concretar la manera como se va a crear valor para el cliente
(...) esto quiere decir que se estipula si se ofrece un alto valor (diferenciacién) o poco (liderazgo
de costos)” (Mendoza, 2011, p.241); en segundo lugar, se debe definir “el sistema de operacion
que apoya la postura de valor definida, la cual incorpora los temas de tecnologia y aspecto de
talento humano.” (Mendoza, 2011, p.241); por tltimo, “se debe definir la factibilidad del modelo

determinando ingresos, costos e inversion.” (Mendoza, 2011, p.241). Una vez planteadas estas



orientaciones, se referencia nuevamente a Aguirre, quien plantea la técnica de construccion de
escenarios, y afirma que esta “se utiliza cada vez mas para fines de planificacion estratégica, ya
que proporciona un marco de referencia de alternativas futuras, y es un apoyo para la
formulacion de politicas y procesos para la toma de decisiones.” (Aguirre, 2015, p.106),
planteamiento que establece que no basta con un anélisis del entorno actual, sino que, desde la
administracion estratégica, el gerente debe suponer posibles escenarios futuros para que la

compaiiia esté mejor preparada para ellos y el indice de incertidumbre sea menor.

En el marco de los modelos de negocios la dificultad mds recurrente es la de los cambios
del entorno y las dindmicas del mercado, justamente, en pleno siglo XXI el auge de la industria
hace que ninguna compaiiia pueda sentirse en su zona de confort, debido a que en cualquier
descuido de su entorno esta puede quedarse en condicion de obsolescencia. Como bien se ha
indicado hasta el momento, en la administracion estratégica se deben evaluar constantemente las

amenazas internas y externas que afecten de manera directa e indirecta a la nueva empresa.

Resta ahora por analizar la importancia del rol que desempeifia el gerente, puesto que en sus
manos recae el éxito de la planificacion estratégica. En primera instancia, es necesario que ya no
se vislumbre al gerente como el sujeto que esta practicamente ajeno a las dindmicas operativas
de la empresa, sino que, todo lo contrario, este debe involucrarse en cada uno de los bloques de
la compaiiia. Se parte de la caracterizacion del gerente expuesta por Weik, en Leyva, Cavazos y
Espejel, (2018, p.5) quien lo concibe como “un promotor del cambio que, estableciendo una
relacién de beneficio mutuo con diferentes publicos que esperan algo de la empresa permita una

mejora progresiva y continua de la organizacién” en este sentido, el gerente ya no se muestra



como el que manda, sino como el que estd a la cabeza de la compaiiia, por tanto, es un mediador
que dirige los procesos internos de la empresa y los enfoca hacia lo que los consumidores
esperan y necesitan; asi mismo, este debe poseer la cualidad de Inteligencia estratégica, la cual se
define como “una forma de generar, filtrar y organizar la informacion estructurada para que

permita tomar decisiones estratégicas en una organizacion” (Aguirre, 2015, p. 104).

Ahora bien, acudiendo a la problemaética de los cambios externos y las dindmicas volatiles
del mercado, Ganga, Ramos, Leal y Pérez (2015) afirman que para que las metas fijadas en la
planificacion estratégica se logren a cabalidad, “es necesario que todo integrante de la
organizacion, independiente de su escalafon jerarquico tenga conocimiento de la mision y vision,
de los objetivos propuestos para cada una de las perspectivas y de las estrategias” (p.140);
planteamiento que se corresponde con las consideraciones de Nieves, quien ilustra que “cuanto
mayor sean las relaciones que los directivos establezcan con las diferentes dreas y departamentos
de la empresa, mayor conocimiento obtendran de los recursos que gestionan” (Nieves, 2014,

p.168).

De acuerdo a lo planteado, la presente investigacion pretende disefiar un modelo de
negocio para la creacién de una empresa constructora de vivienda de interés social en la ciudad
de Ocafia, Norte de Santander, para lo cual, teniendo en cuenta el contexto histérico, geografico
y econdmico de la region, es necesario que la nueva empresa cuente con el auspicio del Estado
para la consecucion de la modalidad de VIS, con lo que se beneficiaria la poblacién de los
estratos mds vulnerables y/o con bajos ingresos de la ciudad. El sistema operativo que se elabore

debe entender y prepararse para los factores externos producto de las dindmicas del mercado, por
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tal razon, la administracion y planificacion estratégica pertinentes determinaran el alcance de la

constructora.

1.5. Delimitaciones

1.5.1 Geograficas. La presente propuesta de investigacion se ubicard en el contexto socio
geografico de Ocana, ciudad perteneciente al departamento de Norte de Santander, en su
delimitacién administrativa nororiental. No obstante, dado el carécter y los intereses
investigativos, las entrevistas que se hardn a las compaiias constructoras y/o personas con
experiencia en cargos administrativos y gerenciales de estas mismas, gozan de libertad
geogréfica, en tanto que se busca obtener informacion de los modelos de negocios del area de las
compaiiias constructoras. Por el contrario, los cuestionarios si deben aplicarse a la comunidad de

la ciudad.

1.5.2 Temporales. La delimitacién temporal se suscribe a 8 semanas, una vez aprobado el
anteproyecto de investigacion, el autor procede a ejecutar su proyecto en un plazo de ocho a diez

semanas.

1.5.3 Conceptuales. Con respecto a la delimitacién conceptual, hay que sefialar que el
proyecto se circunscribe a la tematica de emprendimiento en el sector de la construccién en lo
que respecta al desarrollo de modelo de negocio, que en este caso concierne a la creacion de una

empresa constructora, todo esto se enmarca en adherencia a aspectos tales como la
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administracion estratégica, planificacion estratégica y estructura organizacional, enfocado en los

programas de Gobierno de vivienda de interés social y responsabilidad social empresarial.

1.5.4 Operativa. Para cumplir con los objetivos de la presente investigacion, es necesario
hacer una revision documental previa que permita recoger los conceptos necesarios para
configurar la fundamentacion teérica. Asi mismo, se realiza una investigacion proyectiva no
experimental, ya que propone el disefiar un modelo de negocio para la creacién de una empresa
constructora de vivienda de interés social en la ciudad de Ocana, Norte de Santander, para la cual
se realizard el trabajo de campo, mediante la aplicacion del instrumento de recoleccién de
informacidn que corresponde a una encuesta a los posibles clientes que no cuenten con casa
propia y que les motive la inversion en interés social, y entrevistas con los gerentes de las

empresas constructoras de la ciudad.
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Capitulo 2. Marco Teérico

Debido a que la naturaleza de la presente propuesta de investigacion se enmarca en la
temadtica de los Modelos de Negocios, que se corresponden a los intereses de la Maestria en
Administracion, es menester realizar un Marco Teorico en donde se determinen todos los

parametros conceptuales necesarios para la creacién de una empresa.

En primera instancia, es necesario aclarar aspectos clave de la empresa para que los
argumentos que en adelante se enunciardn estén contextualizados. Bien referido se tiene que la
empresa se origina en la ciudad de Ocaia, Norte de Santander, se fundamenta en la generacién
de vivienda y gestion de proyectos de construccion con enfoque de interés social, con lo cual se

beneficiaria la poblacion de los estratos mas vulnerables y/o con bajos ingresos.

Para lo anterior, se requiere de un modelo de negocios basado en la administracién
estratégica, en donde se disefien y ejecuten diferentes estrategias administrativas, de marketing y
de ejecucion, presentes éstas en la planificacion estratégica. El sistema operativo que se elabore
debe entender y prepararse para los factores externos producto de las dindmicas del mercado, en
un ambiente corporativo tan amplio como lo es el panorama de las compafiias constructoras. Por

tal razon la planificacion estratégica pertinente determinard el alcance de la constructora.

En cuanto a vivienda de interés social, se encuentra las siguientes teorias que fundamentan

esta investigacion, como se describe a continuacion:
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La Vivienda de Interés Social se encamina a garantizar el derecho a la vivienda de los
hogares de menores ingresos. El concepto de vivienda de interés social debe cumplir con los
postulados de una vivienda digna, tema sobre el cual se puede revisar, entre otros, los siguientes
fallos de la Corte Constitucional: Sentencia T-585-06 y Sentencia T-079-08 (Ministerio de

Vivienda, 2020).

Para el contexto historico de la Vivienda de Interés Social, se revisa el analisis
retrospectivo de Romaén, Castafio y Alvarez, cuyo estudio sirvié de apoyo para el presente
proyecto. Los autores describen los inicios de las Politicas Publicas Colombianas en materia de
las VIS, cuando en 1939 se cre6 el Instituto de Crédito Territorial (ICT), institucién que entre sus
responsabilidades ostentaba el construir y otorgar crédito a la compra de vivienda para los
estratos bajos, mds especificamente, el ICT debia disefiar programas de vivienda y proyectos, y
gozaban de cobertura total de accién, es decir, actuaron como urbanistas, como constructores de
vivienda amparados con recursos del Estado, y como entidad financiera que prestaba los créditos
para que las familias de bajos ingresos pudieran acceder a las VIS (Romdn, Castafio, & Alvarez,

2010, p.15).

No obstante, finalizando la década de los ochenta, el Estado evidenci6 irregularidades con
el uso de los terrenos, que correspondian con problemas de cardcter administrativos, lo cual
responsabilizaba directamente al ICT. A raiz de esta coyuntura nace la Ley 3a de 1991 por la
cual se crea el Sistema Nacional de Vivienda de Interés Social, se establece el subsidio familiar

de vivienda, se reforma el Instituto de Crédito Territorial, ICT, y se dictan otras disposiciones.
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En resumidas cuentas y a partir de esta ley, el Estado ya no seria el responsable financiero
y constructor, sino que se encargaria de los subsidios y la supervision y vigia del cumplimiento
de la normatividad en lo referente a los precios, y las licencias del uso de los terrenos para la
VIS, mientras que las ONG y cajas de compensacion se encargaban de los regimenes
subsidiarios, y las empresas privadas serian las encargadas de ejecutar los proyectos de
construccion, las cuales, a su vez, se regirian bajo el Estatuto General de Contratacion de la
Administracion Pablica (Ley 80 de 1993). También, en 1991, se sustituy6 el ICT por el Instituto
Nacional de Vivienda de Interés Social y Reforma Urbana INURBE. No obstante, segiin Roman,
Castafio y Alvarez, “los cambios en el esquema de la concepcion politica se centraron en atacar
el déficit en el nimero de viviendas, pero dejo suelto el control de calidad en los productos

entregados” (Roman, Castafio & Alvarez, 2010, p.16).

Ahora bien, en el panorama actual dista bastante del cuadro de finales del siglo pasado.
Mediante el Decreto 553 de 2003 se da fin a INURBE, y se crea y consolida el Ministerio de
Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial y el Fondo Nacional de Vivienda. Estos han
disefiado una serie de Politicas publicas de Tierras, de las cuales, el primero “obliga a las
ciudades y los municipios a elaborar planes de ordenamiento territorial (POT)” (Roman, Castafio
y Alvarez, 2010, p.32), y el segundo, les dota a estas “instrumentos a fin de impedir que los
incrementos de precio de los terrenos excluyan del mercado a la poblacion mas pobre.” (Roman,

Castafio & Alvarez, 2010, p.32).

En lo concerniente al negocio inmobiliario, su rentabilidad disminuyo considerablemente

en esos afos, los autores citados sostienen que “ademads del descenso en la demanda causado por
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el desempleo y la reduccién en el ingreso, la recesion hizo que el sector se depurara, de manera
que aquellas firmas con alto apalancamiento financiero desaparecieron” (Roméan, Castafio y
Alvarez, 2010, p.43), algo diferente que ocurre en estos dfas, ya que el sector de la construccién
ha tenido bastante impulso y apoyo por parte del Gobierno Nacional, principalmente los

programas que se ajustan a los de VIS.

El panorama actual es fruto de las distintas reformas econdmicas y politicas que le dieron a
la empresa privada cierto grado de libertad, ademds de un brazo de apoyo como lo son las
politicas de VIS; de todo este marco politico, los beneficiarios son las poblaciones en estado de

vulnerabilidad econdémica, es decir, estratos 1, 2 e incluso 3. (Romén, Castafio y Alvarez, 2010,

p.31).

En lo que se refiere a cuestiones técnicas, el disefio de un proyecto VIS “requiere conjugar
en dreas reducidas, de entre 40 y 60 m2, los elementos minimos necesarios para ofrecer
viviendas dignas a precios competitivos” (Roman, Castafio y Alvarez, 2010, p.44). Al tratarse de
proyectos de gran escala, la intervencion estatal se hace menester, aunque no es suficiente. Por
ello, las empresas constructoras necesitan también de diferentes disefios de estrategias
administrativas, de marketing y de ejecucion, para sacar el mayor provecho a sus inversiones, sin
embargo, cabe sefialar que hoy en dia este tipo de inconvenientes se han venido superando y mas
bien le han dado impulso y mayor importancia a los programas VIS por parte del Gobierno, lo

cual hace atractivo este tipo de negocio, pues, con el apoyo recibido se considera viable.
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Aunado a lo anterior, se puede revisar lo concerniente al sector de la construccion y la
industria en su momento actual, donde el mercado potencial se soporta en la necesidad de
proveer vivienda para 285.000 hogares nuevos cada afio, ejecutar la politica de vivienda,
desarrollar proyectos de infraestructura urbana y equipamientos para el 70% de la poblacion que
vive en los centros poblados del pais, y construir cerca de 10 millones de m? anuales en

edificaciones para comercio, logistica, turismo, servicios, etc.

En ese sentido, segun la representante de Camacol, ademds de la revision de las tendencias
y perspectivas del desempefio del sector edificador colombiano de cara a la nueva economia, un
andlisis sobre el desempefio de la industria asociada a la construccion, sus tendencias
tecnoldgicas, su potencial productivo y los retos de politica econdmica para su fortalecimiento es
pertinente de tal manera que potencie ain mds su expansion. (Cdmara Colombiana de la

Construccion, 2017)

En cuanto a modelos de negocios, se encuentra las siguientes teorias que fundamentan esta

investigacion, como se describe a continuacion:

Consiste en el disefio mediante el cual una empresa organiza sus procesos e
intereses. De las definiciones recogidas a partir de diversos autores, se destacan
los siguientes; “la l6gica que utiliza la compaiiia para tener ganancias, generando
y ofreciendo valor a sus clientes, mientras que paralelamente genera la fuente de

ingreso para que la empresa sea rentable y sostenible.” (Juan Fernandez en
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Tondolo, 2013, p.9); “una estructura que se basa en el valor y operacién de la

empresa para alcanzar una mayor competitividad.” (Mendoza, 2011, p.240).

Un modelo de negocios “es el método que utiliza una empresa para ganar dinero en el
ambiente comercial actual. Incluye las caracteristicas estructurales y operativas clave de una
empresa, esto es, la forma en que obtiene sus ingresos y genera beneficios” (Wheelen & Hunger,
2007, p.110). Igualmente, citando a Mendoza, un modelo de negocios es “una estructura que se
basa en el valor y operacion de la empresa para alcanzar una mayor competitividad”. (Mendoza,

2011, p.240).

En todo Modelo de negocios, debe existir una relacién costo/beneficio positiva, esto es,
que las ganancias superen la inversiéon. Mendoza orienta en tres pasos como debe ser la
configuracion del Modelo de negocios: en primer lugar, se debe “concretar la manera como se va
a crear valor para el cliente (...) esto quiere decir que se especifica si se ofrece un alto valor
(diferenciacion) o poco (liderazgo de costos)” (Mendoza, 2011, p.241); en segundo, se debe
definir “el sistema de operacion que apoya la postura de valor definida, la cual incorpora los
temas de tecnologia y aspecto de talento humano.” (Mendoza, 2011, p.241); por ultimo, “se debe
definir la factibilidad del modelo determinando ingresos, costos e inversion.” (Mendoza, 2011,

p.241).

En suma, un modelo de negocios puede definirse como el disefio mediante el cual una
empresa organiza sus procesos e intereses. Asimismo, en concordancia con lo expuesto hasta el

momento, en la construccion del modelo de negocios “es definitivo contar con una estrategia que
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sirva de punto de partida para definir la propuesta de beneficios para el cliente, la cual, a su vez,
guia el sistema de operacion.” (Mendoza, 2011, p. 242). Dicho sistema de operaciones debe
configurarse a partir de las siguientes cinco directrices: “A quién se sirve; qué se proporciona;
como se gana dinero; como se diferencia y sostiene una ventaja competitiva; cémo proporciona

el producto o servicio” (Wheelen y Hunger, 2007, p.110).

Frente al sistema operativo, se puede mencionar los procesos de administracion tales como
planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar. Las funciones operativas engloban los
elementos de la administracion.

Como actividades operativas Chiavenato (2009) sefiala:

e Planeacion: Para lo cual se desarrolla un esquema general de las actividades.

e Organizacion: Establece la estructura de autoridad formal.

e Direccion: Tarea de tomar decisiones.

e Coordinacion: Para establecer la correlacion de las distintas entidades y procesos.

e Control: Controlar la ejecucion del trabajo, para mantenerlos en niveles deseados.

En los procesos hay seis grupos bésicos de operaciones que existen en toda empresa:

e Funcién Técnica: Esta relacionada con la produccién de bienes o de servicios, no
puede subsistir sin materias primas y sin mercados para sus productos, sin capitales,
sin garantia y sin prevision, no siempre es la mds importante de todas.

e Funcion Comercial: Relacionadas con la compra venta y permutas, para Fayol (citado
por Chiavenato, 2009) la prosperidad de una empresa depende tanto de la funcién
comercial como de la técnica.

e Funcion Financiera: Nada se hace sin la intervencion de la funcién financiera, el
capital es necesario para pago de salarios, para la adquisicién de inmuebles, utensilios

y materias primas, para el pago de dividendos, y las mejoras.
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e Funcidén de Seguridad: Tiene la misién de proteger los bienes y las personas contra
accidentes y todos los obstdculos de orden social que pueden comprometer la marcha
y hasta la vida de la empresa.

e Funcién de Contabilidad: La contabilidad constituye el 6rgano de visién de las
empresas, cabe anotar que en cualquier momento revela la posicién y el rumbo de
los negocios.

e Funcién Administrativa: Relacionadas con la integracion en la cispide de las otras

cinco funciones.

Fayol afirma que, ninguna de las seis funciones esenciales precedentes tiene el encargo de
formular el programa de accion general de una organizacion, de constituir su cuerpo social y de
coordinar los esfuerzos y de armonizar los actos. Esas atribuciones no hacen parte de la funcién
técnica, comercial, financiera, de seguridad o de contabilidad. Ellas constituyen otra funcién

designadas habitualmente con el nombre de administracién (Chiavenato, 2009).

Con respecto a la factibilidad, su objetivo consiste en puntualizar con la mayor exactitud
posible las consecuencias econdmicas y técnicas de un proyecto de inversion; es decir, se
realizan estudios de mercados, técnicos, legales, organizacionales y financieros, que sean lo
suficientemente demostrativos y permitan extraer los elementos monetarios que consientan
evaluar el aspecto econdmico del proyecto y justificar su realizaciéon. Asi mismo, se realiza la
simulacion de una idea con el fin de determinar cémo seria el funcionamiento de ésta puesta en
marcha como proyecto, estableciendo las consecuencias econdmicas que de €l se deriven (Sapag

& Sapag, 2008).
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En cuanto a propuesta de valor, se encuentra las siguientes teorias que fundamentan esta

investigacion, como se describe a continuacion:

A partir del modelo de negocios se desprende la conceptualizacion de propuesta
de valor, para que esta se genere, primero debe tener muy bien definido el cliente
al que pretende hacerle una oferta, por lo que una propuesta de valor “esta
enfocada completamente en el consumidor y qué puede dar adicional (a lo que
estd ya en el mercado) el nuevo producto o servicio a dicho cliente, con la
finalidad de atraer, y, sobre todo, mantener la fidelidad del mismo.” (Tondolo,

2013, p.25).

Posterior a la determinacién del cliente, se procede con la caracterizacion del mercado en
el que se pretende incursionar, una vez hecho esto, “es posible determinar la necesidad especifica
que se intenta satisfacer y con qué tipo de productos o servicios se resolvera esta necesidad
detectada en el paso anterior.” (Sosa y Garzon, 2010, p.6). Ahora bien, el solo término propuesta
de valor da un indicio de su caracteristica principal: que tenga un elevado valor; este valor no
necesariamente se traduce en algo monetario, tampoco exclusivamente es un valor sentimental.
El valor, en este caso, refiere a que lo que se proponga sea algo significativo, es decir, diferente y
que trascienda a lo ya establecido: “la propuesta de valor es precisamente la mezcla tnica de
productos, servicios y valor agregado que se le otorga al cliente, marcando la diferencia en el

mercado.” (Tondolo, 2013, p.25).



21

En cuanto a administracion estratégica, se encuentra las siguientes teorias que fundamentan

esta investigacion, como se describe a continuacion:

Toda empresa necesita de una direccion y unas directrices. En este sentido, la
administracion estratégica es “un conjunto de decisiones y acciones
administrativas que determinan el rendimiento a largo plazo de una corporacién.”

(Tondolo, 2013).

Es bien sabido que una compaiiia no es solo infraestructura y talento humano, cada entidad
requiere de unas directrices que guien el ser, el deber ser y el hacer; estos factores se plantean en
la estrategia, la cual se encarga de dirigir “el accionar de la compaiiia hacia la bisqueda de
ventajas competitivas que le permitan ser rentable y sostenible en el tiempo.” (Sosa & Garzon,

2010, p.14).

Pues bien, la administracion estratégica consiste en “un conjunto de decisiones y acciones
administrativas que determinan el rendimiento a largo plazo de una corporacion.” (Wheelen y
Hunger, 2007, p.3). Para hacer una sintesis de las caracteristicas de la Administracién
estratégicas, sintetizamos los planteamientos expuestos por Wheelen y Hunger, quienes

mencionan que la Administracion estratégica se caracteriza porque:

Los planes estratégicos detallan aspectos de implementacion, evaluacién y control.
Contienen escenarios probables y estrategias de contingencia.

Se realiza anualmente.
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La informacion estratégica se encuentra diseminada a través de redes de area local e
intranets entre el personal de toda la organizacion.
La planificacién es cominmente interactiva a través de los niveles y ya no fluye de arriba

hacia abajo. Ahora participa el personal de todos los niveles. (Wheelen y Hunger, 2007)

Toda Administracion estratégica debe partir de un estudio base. Este estudio diagndstico
debe arrojar indicios de “como esta funcionando actualmente cada bloque del modelo de negocio
de la empresa para entender las limitaciones que tiene.” (Tondolo, 2013, p.15). En otras palabras,
“el estudio de la administracion estratégica hace hincapié en la vigilancia y la evaluacion de
oportunidades y amenazas externas a la luz de las fortalezas y debilidades de una corporacion.”

(Wheelen y Hunger, 2007, p.3).

Bésicamente, seguin este paradigma, la administracion estratégica se basa en cuatro fases
fundamentales. Inicia con el ya mencionado estudio diagnéstico, concebido por la teoria como
“Analisis ambiental”, el cual se basa en la Matriz FODA, el cual es un banco en el que se
clasifican las Fortalezas y Debilidades (factores internos), Oportunidades y Amenazas (factores
externos), datos que surgen después de una observacion y andlisis previos (Wheelen y Hunger,

2007, p.10).

El paso a seguir es la formulacion de la estrategia, en la cual se determinan los planes a
largo plazo para administrar de manera eficaz la informacién obtenida en la matriz FODA, aqui

se incluyen “la definicion de la misidn corporativa, la especificacion de objetivos alcanzables, el
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desarrollo de estrategias y el establecimiento de directrices de politica.” (Wheelen y Hunger,

2007, p.12).

Después de la planeacion viene la ejecucion, la cual se denomina “implementacion de la
estrategia”, la cual se desarrolla a través de programas, presupuestos y procedimientos (Wheelen
y Hunger, 2007); también denominada planificacioén operativa, “implica con frecuencia la toma
diaria de decisiones en la distribucion de recursos, programas, presupuestos y procedimientos”

(Wheelen y Hunger, 2007, p.16).

Por dltimo, se debe hacer una revision y valoracion del proceso, lo cual se denomina
evaluacion y control, “proceso en el que se supervisan las actividades corporativas y los
resultados del desempeio de tal manera que el rendimiento real se compare con el rendimiento
deseado.” (Wheelen y Hunger, 2007, p.17). La informacion aqui obtenida se usa con el fin de

tomar medidas correctivas y resolver problemas.

Ahora bien, en las fases de la administracion estratégica hay un marco de flexibilidad, este
goza del privilegio de acomodarse a las circunstancias, por la toma de decisiones puede alterarse
con el fin de poner en marcha nuevos enfoques y planes de accion. Esta flexibilidad se le
denomina aprendizaje organizacional, “componente decisivo de la competitividad,
particularmente importante para la innovacion y el desarrollo de nuevos productos.” (Wheelen y
Hunger, 2007, p.9). El aprendizaje organizacional se hace muy necesario para la creacion del
proyecto, debido a que la compaiiia constructora serd una nueva empresa que debe acomodase a

las dindmicas de cambio constante, las cuales debe asimilar para poder crecer.
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Una vez planteadas estas orientaciones, se cita a Aguirre, quien menciona la técnica de
construccion de escenarios, y dice que esta “se utiliza cada vez mds para fines de planificacion
estratégica, ya que proporciona un marco de referencia de alternativas futuras, y es un apoyo
para la formulacion de politicas y procesos para la toma de decisiones” (Aguirre, 2015, p.106),
planteamiento que no basta con un andlisis del entorno actual, sino que, desde la administracién
estratégica, el gerente debe suponer posibles escenarios futuros para que la compaiiia esté mejor
preparada para ellos y el indice de incertidumbre sea menor. Entre tanto, conviene recurrir al
concepto de planeacion estratégica, el cual se desglosa de la Administracion estratégica, y que
consiste en “un proceso estructurado de gestion para el cumplimiento de objetivos estratégicos,
enmarcados dentro del futuro deseable de la organizacidn, teniendo claridad en las metas que se
desean alcanzar, bajo los diferentes escenarios probables, con la respectiva asignacion de

recursos” (Aguirre, 2015, p.106).

En cuanto al sector de la construccion y su relacién con la responsabilidad social, se
encuentra las siguientes teorias que fundamentan esta investigacion, como se describe a

continuacion:

A mediados de los afios 707s, el pais estaba atravesando un déficit en el drea de la
construccidn, ello se evidencia segtn los informes emanados por el Instituto de
Crédito Territorial (ICT) ente encargado de financiar la construccién de viviendas
populares o de interés social y por informacién suministrada por el Banco Central
Hipotecario (BCH), como entidades encargadas para la fecha de financiar el

movimiento de la finca raiz a nivel nacional, lo que obligé al gobierno nacional a
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tomar medidas directas para impulsar el desarrollo constructivo en Colombia con
la inclusién de normativas ambientales, lo cual impulsé los proyectos de interés

social.

En una sociedad de consumo, las adquisiciones se dividen en “bienes” y “servicios”, los
cuales son ofrecidos por una entidad o institucion, sea privada, de cardcter publico (perteneciente
al Estado), o de cardcter mixto. La definicion de un producto seria aquel objeto general de valor
al que se adscriben estas dos categorias, con la finalidad de satisfacer una necesidad (Kotler &
Armstrong, 2007). Ahora bien, de acuerdo con Giovanna Tondolo, quien profundiza en la
definicion de estos dos autores y afirma que “cuando se maneja el término de producto se abarca
a personas, servicios, lugares, organizaciones, entes fisicos o mezclas de ellos.” (Tondolo, 2013,

p-33).

Ahora bien, bajo esta perspectiva se enmarca las consideraciones relativas al sector, el cual
estd relacionado, tal como afirma Gonzdlez (2009) con uno de los artefactos u objetos culturales
que forman parte fundamental de la vida en sociedad como lo son la edificaciones en las cuales
se llevan a cabo la mayoria de las actividades que desarrollan los individuos en sociedad, tanto
en el &mbito de la vida familiar como en el de la actividad econdémica, politica y religiosa entre

otros aspectos (Gonzalez, 2009).

Como se estd refiriendo a la creacidén de una compaiiia constructora basados en un modelo
de negocios, se debe adoptar un punto de vista que Sosa y Garzon definieron como “holistico e

integrador”, en el cual la creacion de un producto “requiere de la mezcla de recursos y
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capacidades que posee la empresa, soportados por la arquitectura social, la filosofia institucional

y las estrategias adoptadas en las etapas de direccionamiento estratégico.” (Sosa y Garzon, 2010,

p.16).

La estructura operativa de la empresa depende no solo de procesos internos, sino también
de procesos de gestion externos, puesto que el énfasis serd el de la Vivienda de Interés Social,
una modalidad que involucra la relacion directa con el Estado ademads de los clientes. En este
sentido, la filosofia de la Compaiia se enmarca dentro del concepto de “Responsabilidad social”,
el cual propone que “una corporacidn privada tiene responsabilidades con la sociedad que van
mas alld de obtener utilidades. Con frecuencia, las decisiones estratégicas afectan no sélo a la

corporacion.”

En misma linea, la responsabilidad social también se puede visualizar como un factor

potenciador de utilidades, es decir, influye positivamente en las utilidades de la empresa.

Wheelen y Hunger llegaron a esta conclusion y la explican de la siguiente manera: “las
acciones socialmente responsables pueden producir un efecto positivo en el rendimiento
financiero de las empresas, aunque varios estudios previos no han encontrado una relacién
significativa, un nimero creciente de investigaciones han comenzado a descubrir una relacién

positiva.” (Wheelen y Hunger, 2007, p.59).
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En cuanto al estudio del arte, se encuentran investigaciones cientificas sobre la aplicacion

de las teorias a estudios empiricos, como se describe a continuacion:

Como antecedente de investigacion se cita el trabajo de Torrico Ninel, el cual presenta un
disefio de un nuevo modelo de negocio para una empresa constructora de Bolivia, donde el
objetivo principal estd enfocado en que la empresa pueda salir del campo competitivo mediante
el desarrollo de nuevos modelos de negocio y nichos de mercado que le permitan aumentar su
capacidad de produccién y lograr nuevas posibilidades de negocio, para esto se valen del

Business model cavas y la aplicacion de la estrategia del océano azul (Torrico, 2017).

Otro antecedente consiste en un modelo de negocio que analiza las empresas del sector
construccion en Chile, la investigacion permite obtener factores criticos para la implementacion
del modelo de negocio, las decisiones claves alineadas que se deben implementar para su uso
efectivo y los beneficios generados como consecuencia de su utilizacién. Asi mismo, menciona
que los modelos de negocio son un aporte relevante al proceso de direccion estratégica, como un
marco de accién que le permite a la empresa alcanzar sus objetivos estratégicos y metas, de
modo que en cada una de las etapas del proceso se debe establecer una adecuada integracién de
la organizacion con el entorno, para asi lograr coherencia entre lo que el entorno demanda y las

estrategias formuladas por la organizaciéon (Cabana, Cortés, Vega, & Cornejo, 2016)

En el plano nacional, se referencia la investigacién de Calderén Rossy, quien formula un
proyecto encaminado en la creacién de una empresa constructora y consultora de obras civiles en

los municipios del departamento de Arauca, la cual busca desarrollar un direccionamiento
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estratégico para la nueva empresa que tendrd un enfoque de prestacion de servicios ingenieriles,
donde se detallan las etapas de planeacion y estrategias adecuadas que permitan tener un amplio
conocimiento acerca del entorno interno y externo del mercado, conociendo las necesidades a

suplir, igualmente, se define el plan de negocios que se va ejecutar con todo lo inherente al plan

estratégico a desarrollar (Calderén, 2019)

Otro antecedente consiste en un proyecto encaminado al desarrollo de un modelo de
negocio para una empresa dedicada a facilitar la adquisicion de vivienda en el Eje cafetero por
parte de los colombianos residentes en Estados Unidos, donde el desarrollo del modelo de
negocios se establece por medio de la metodologia Canvas que trabaja nueve pilares con el fin de
viabilizar la idea de modelo de negocio, lo que permite definir con claridad el segmento de
clientes y el tipo de relaciéon que queremos con ellos, igualmente, identificar la propuesta de
valor y finalmente determinar la fuente de ingresos y estructura de costos de la empresa

(Castaio, 2017).

En cuanto a la normas sobre la vivienda de interés social, se menciona el siguiente marco

tedrico:

El marco legal del presente estudio estd constituido por la Constitucién Politica de
Colombia (1991), la cual establece las bases sobre las que se debe regir el ordenamiento juridico
positivo colombiano en cuanto a las viviendas, en tal sentido dispone la Carta Magna en su

articulo 51, donde define que todos los colombianos tienen derecho a una vivienda digna.
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El Estado fijard las condiciones necesarias para hacer efectivo este derecho y promovera

planes de vivienda de interés social, sistemas adecuados de financiacién a largo plazo y formas

asociativas de ejecucion de estos programas de vivienda.

Se observa del mandato constitucional que le corresponde al Estado colombiano la

regularizacion de las condiciones para ejercer el derecho a la vivienda, es por ello que sobre el

tema en especifico, existe variada normatividad que regulan la propiedad inmueble.

En lo sucesivo se expondrd una tabla 1 con tal especificacion:

Tabla 1. Marco legal

Norma

Tema

Ley 44 de 1990.

Impuesto predial.

Ley 9 de 1989 y 1469 de 2011.

Planes de desarrollo municipal, compraventa y

expropiacion.

Ley 160 de 1994.

Por la cual se crea el Sistema Nacional de
Reforma Agraria y Desarrollo Rural

Campesino, se regulan los baldios.

Ley 388 de 1997.

Modificacién de la Ley 9 de 1989.

Ley 507 de 1999.

Modificacion de la Ley 388 de 1997.

Ley 810 de 2003.

Sanciones urbanisticas.

Decreto 564 de 2006 (derogado parcialmente).

Licencias urbanisticas.

Decreto 2181 de 2006

Planes parciales

Decreto 0097 de 2006.

Licencias urbanisticas en suelo rural

Decreto 4300 de 2007

Planes parciales

Decreto 3600 de 2007

Ordenamiento del suelo rural.
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Decreto 4065 de 2008

Urbanizacién e incorporacion al desarrollo de
los predios y zonas comprendidas en suelo
urbano y de expansion y normas aplicables a la

liquidacién de la plusvalia

Decreto 4066 de 2008

Modificacion del Decreto 3600 de 2007.

Decreto 3641 de 2009

Modificacion del Decreto 3600 de 2007.

Decreto 1469 de 2010

Licencias urbanisticas

Ley 1450 de 2011
Ley 1454 de 2011

Plan Nacional de Desarrollo 2010-2014.
Normas organicas sobre ordenamiento

territorial

Ley 1469 de 2011

Promocién de suelo urbanizable y acceso a la

vivienda.

Decreto- Ley 0019 de 2012

Antitramites.

Decreto 364 de 2013

Modificacion de normas urbanisticas del Plan
de Ordenamiento Territorial de Bogota D.C.,
adoptado mediante el Decreto Distrital 619 de
2000, revisado por el Decreto Distrital 469 de
2003 y compilado por el Decreto Distrital 190
de 2004.

Ley 160 de 1994

Adquisicion de predios rurales.

Fuente: adaptacion nomas legales

Finalmente, a continuacion de describe el contexto de la presente investigacion, asi:

La presente investigacion se desarrolla en la ciudad de Ocaiia, la cual esta localizada en la

region Norte de Santander, a 8° 14' 15" Latitud Norte y 73° 2' 26" Longitud Oeste y su altura

sobre el nivel del mar es de 1.202 m. La superficie del municipio es 460Km?, los cuales

representan el 2,2% del departamento. La Provincia de Ocafa tiene un area de 8.602 km?. Posee
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una altura méxima de 2.065 m sobre el nivel del mar y una minima de 761 m sobre el nivel del
mar. El limite departamental se detalla cémo sigue a continuacién (Alcaldia municipal de Ocaiia,

2020):

* Por el Norte. Limita con el municipio de Gonzéles (Departamento del Cesar).

* Por el Occidente. Limita con el municipio de Rio de Oro (Departamento del Cesar).
* Por el sur. Limita con el municipio de San Martin (Departamento del Cesar).
Limites Municipales:

* Por el Oriente. Limita con los municipios de San Calixto, La Playa y Abrego.

* Por el Norte. Limita con los municipios de Teorama, Convencion y El Carmen.

« Por el sur. Limita con el municipio de Abrego.

Extension total: 672.27 Km2

Extension drea urbana: 6.96 Km2

Extension drea rural: 620.76 Km2

Altitud de la cabecera municipal (metros sobre el nivel del mar): 1.202

Temperatura media: 22° C

Distancia de referencia: Ocafia se encuentra a 203 Kilémetros de la ciudad de Cucuta, y a

299 Kilémetros de la ciudad de Bucaramanga - Santander, estas distancias son por vias terrestres.
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Capitulo 3. Diseno Metodologico

De acuerdo con Campoy & Gomez, (2009), por metodologia en un proyecto de
investigacion se entiende como “el conjunto de medios tedricos, conceptuales y técnicos que una
disciplina desarrolla para la obtencion de sus fines”. Por consiguiente, se debe desarrollar la
forma de investigacion, el enfoque y el tipo de la investigacion que busca resolver los propdsitos

conforme a la realidad del problema. (pag. 275)

3.1. Tipo de Investigacion

Para los fines propuestos la metodologia utilizada se realiza sobre la base del tipo de
investigacion proyectiva, la cual comprende la exploracion, observacion y razonamiento e

interpretacion de datos, que permitan definir la estructura de los fenémenos.

La modalidad es investigacion accién de corte deductivo inductivo que va de lo general a
lo particular, el cual se puede definir siguiendo la secuencia propuesta en el planteamiento del

problema y la definicién de los objetivos.

Lo anterior se fundamenta en que el tipo de investigacioén proyectiva implica explorar,
describir, explicar y proponer alternativas de cambio, mas no necesariamente ejecutar la
propuesta. En esta categoria entran los “proyectos factibles” (UPEL, 2003). Todas las
investigaciones que implican el disefio o creacion de algo con base en un proceso investigativo,

también entran en estacategoria.
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No se deben confundir las investigaciones proyectivas con los proyectos especiales o los
proyectos de accién. Un proyecto especial consiste en disefiar algo que permita resolver un
problema préctico, pero ese disefio no requiere de una investigacion previa para ser elaborado,
puesto que el disefiador basa su trabajo en su conocimiento profesional y en la experiencia previa

(Barrera, 2012).

En la investigacion proyectiva se trabajan relaciones de causa efecto, pues para disefiar una

propuesta que permita modificar la situacion es necesario primero explicar por qué y cémo ocurre tal

situacion; de otra manera la propuesta no resultaria efectiva.

3.2 Seguimiento Metodoldgico del Proyecto

Tabla 2. Operacionalizacion metodologica

OBJETIVOS DE LA ACTIVIDADES POR INDICADOR POR
INVESTIGACION OBJETIVO ACTIVIDAD

Ind 1. Cantidad de

Act 1. Revisién documental del ~ documentos utilizados para

Obj 1. Realizar un anélisis sector y la industria la investigacion / cantidad
del sector y la industria de la de documentos revisados
construccién en Colombia, Act 2. Analisis PESTEL Y Ind 2. Nimero de

estableciendo los principales DOFA, que permita identificar estrategias cruzadas
factores que afectan al oportunidades y amenazas, obtenidas en el andlisis
posible negocio ademads establecer qué tipo de

fortalezas y debilidades se tiene

desde el inicio del proyecto.
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Obj 2. Analizar entorno de la
construccion de vivienda de
interés social: clientes-

proveedores- competidores

Ob;j 3. Elaborar la propuesta
de valor del modelo de
negocio para crear una
empresa constructora de

vivienda de interés social.

Obj 4. Diseiniar el sistema
operativo para la empresa

constructora

Act 3. Determinacién de
posibles factores que pueden

afectar el negocio

Ind 3. Factores que pueden
afectar vs posibles

soluciones

Act 1. Obtencion de datos VIS
de la ciudad.

Act 1. Determinacion del perfil

del cliente

Ind 4. Cantidad de posibles
clientes, proveedores y

competidores.

Ind 5. Caracterizacion y
Segmentacion de los

clientes

Act 2. Realizacion del mapa de

valor

Ind 6. Determinar qué tipo
propiedades y
caracteristicas
diferenciadoras tiene los
productos y servicios que

ofrece la nueva constructora

Act 3. Establecer la propuesta de
valor mediante el encaje que
logra el cliente con la nueva

empresa.

Ind 7. Qué tipo de conexidn
van a tener los productos y
servicios con los potenciales
clientes mediante el mapa

de empatia.

Act 1. Plan de operaciones de la

nueva empresa constructora

Ind 8. Descripcién general

de operacion

Act 2. Operatividad del modelo

de negocio.

Ind 9. Ejecucion del modelo

y su funcionamiento

Act 3. Establecimiento de plan

de accién operativo.

Ind 10. Matriz plan de

accidn, definicién de
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actividades, estrategias y

metas.

Fuente: elaboracién propia

3.3. Poblacion

La poblacién que se va abordar en la investigacion, corresponde a 30743 familias que
pertenecen a los estratos 1, 2 y 3 de la ciudad de Ocafia informacion suministrada por ESPO

S.A.y 15 constructoras legalmente constituidas segiin la Camara de Comercio de Ocafia.

3.4. Muestra

En cuanto a las constructoras se tomard el 100% de la poblacion, teniendo en cuenta que es

de facil medicion y cuantificacion.

Para determinar la muestra de las personas interesados en adquirir vivienda de interés
social, se aplicard la férmula para poblaciones finitas, mediante el proceso de muestreo aleatorio
simple, para lo cual se considera un muestreo de tipo probabilistico aleatorio simple aplicando la
siguiente férmula:

NxZ%p=xq

2
d2+(N-1)+Z. xp=*q

Muestra = 379 usuarios

Doénde:
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N=Total de la poblacion.
7.=(1.96)* (seguridad del 95%)
p=50% 6 0.5

g= 1- p (en este caso 1-0.5=0.5)

YV V V V V

d= 5% (precision)

En tal sentido, la poblacion definida por los usuarios de la ciudad de Ocafa interesados en
adquirir vivienda de tipo VIS, son a los que se aplica la muestra de 379 usuarios seleccionada

para determinar la cantidad de personas que responderén la encuesta.

Con respecto al otro instrumento, la entrevista, se definirdn las personas idoneas para
aplicarles la entrevista, quienes son duefios de constructoras y/o personas pertenecientes al sector

inmobiliario que conozcan a profundad este tipo de mercado.

Sin embargo, a los fines del presente estudio es preciso realizar ciertas consideraciones, asi
de acuerdo a la investigacion de Kotler (2006), la muestra es un segmento de la poblacidn,
seleccionado para una investigacion, con el propdsito que represente a la poblaciéon como un
todo. Desde un punto de vista ideal, la muestra deberia ser representativa, de manera que el
investigador pueda hacer célculos exactos de los pensamientos y las conductas de la poblacién

mas grande.

En cambio, dicho por el autor Chavez (2000) la muestra debe ser representativa si va a ser
usada para estimar las caracteristicas de la poblacion. Los métodos para seleccionar una muestra
representativa son numerosos, dependiendo del dinero, tiempo y habilidad disponibles para

tomar una muestra y la naturaleza de los elementos individuales de la poblacion (Chavez, 2000).
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Por otro lado, la muestra ha sido definido por Creswell (2008) como un procedimiento de
muestreo cuantitativo en el que el investigador selecciona a los participantes, ya que estan

dispuestos y disponibles para ser estudiados (Creswell, 2008).

En tanto que, McMillan, J. & Shumacher, S., (2001) son del criterio que “El muestreo por
conveniencia se trata de un método no probabilistico de seleccionar sujetos que estdn accesibles
o disponibles” (p. 128). Basicamente se trata de una seleccién intencionada, a través de una
seleccion por métodos no aleatorios de una muestra cuyas caracteristicas sean similares a las de

la poblacién objetivo.

3.5 Técnicas de Recoleccion de la Informacion

Las técnicas empleadas para la obtencion de la informacién se detallan a continuacion:

1. Revisién documental,
2. Entrevista semiestructurada

3. Encuesta mediante cuestionario

Con respecto a la primera, se aplica para recabar la informacién bibliografico documental
existente sobre el problema estudiado, con el fin de fundamentar teéricamente la problemaética
investigada, a través de los antecedentes de la investigacion y la formulacidn tedrica del

proyecto.
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Referente a la entrevista semiestructurada y la encuesta son instrumentos pertinentes para
la obtencion de datos que permiten tomar decisiones acertadas para dirigir el rumbo de la

investigacion.

Es importante saber que estos métodos utilizados no son tan costosos, son flexibles y
favorecen la obtencién de informacion de forma mds directa con la poblacion responsable del

estudio.

Entrevista semiestructurada

Para la presente investigacion se utiliza esta técnica de entrevista semiestructurada con el
fin de obtener informacién en cuanto al tema de desarrollo, de acuerdo con (Campoy & Gomez,
2009) la entrevista es: la técnica mas empleada en las distintas dreas del conocimiento. En un
sentido general, se entiende como una interaccion entre dos personas, planificada y que obedece
a un objetivo, en la que el entrevistado da su opinidn sobre un asunto y el entrevistador, recoge e

interpreta esa vision particular.

Mencionada entrevista cuenta con una estructura, enmarcada en unos pasos los cuales son:

Fase introductoria: en esta fase el entrevistador dard a conocer al entrevistado el objetivo

de la entrevista, el uso de la informacion que se pretende obtener y los resultados que se intentan

lograr con la entrevista.
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Fase de desarrollo: es esta la fase donde el entrevistador realiza las preguntas pertinentes
en procura de obtener la informacién relevante en cuanto a la investigacion.
Fase final: es en esta fase donde se informa al entrevistado sobre toda la informacion

obtenida con el fin de realizarse las aclaraciones adecuadas del caso.

Dicha entrevista semiestructurada se aplica debido a que ya se tiene algo de conocimiento
en el tema de investigacion, lo anterior debido a que ya se ha realizado una exploracion tedrica y
documental. Asi mismo, esta técnica permite realizacién de preguntas ordenadas
sistemdticamente y el entrevistado puede responder de forma libre, a diferencia de otro tipo de

métodos como la encuesta o cuestionarios cerrados.

Teniendo en cuenta las contemplaciones anteriores con la realizacion de esta técnica se
busca obtener suficiente informacién sobre el problema a resolver, de igual forma servird para
fundamentar las causas, factores y patrones de comportamiento acorde con la percepcion de los

profesionales ejecutivos y de las empresas constructoras.

Preparacion del instrumento.

En esta etapa de la investigacion donde ya se establecio la entrevista semiestructurada, se
procede a la elaboracion de las preguntas, conllevando un guion de entrevista que averiguan de
estos sus pensamientos sobre la creacion de un formato de recoleccién para conocer las causas,

factores, percepciones y patrones de comportamiento.
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Ubicacion y Contacto de la poblacion muestra.

Después de haber identificado el método de recoleccion de datos y la preparacion del
instrumento, se procede a ubicar a la muestra seleccionada (constructoras y personal ejecutivo
del sector de la construccidn), con el fin de determinar y establecer la fecha y la hora para la

realizacion de las entrevistas y poder obtener la informacién.

Aplicacion de la entrevista.

Con el consentimiento informado de la investigacion, se pretende realizar a cada uno de los
participantes una entrevista semiestructurada, cumpliendo con pardmetros establecidos en las
clases de observaciones establecidas, teniendo como base una serie de preguntas delimitadas que
permitirdn conocer la necesidad, pertinencia y criterios con los que debe contar el formato de

recoleccion de informacién para la elaboracidn del presente proyecto.

Es importante aclarar que se procure que en ninguna de las fases de la interaccion social

entre los investigadores y los participantes se presente algin tipo de sesgo actitudinal que

permitan condicionar las respuestas de los participantes.

Razonamiento de los resultados.

La discusion de los diferentes resultados se lleva a cabo teniendo en cuenta los datos

obtenidos después de la aplicacion de la entrevista semiestructurada, las categorias de andlisis
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establecidas, enfatizando en la integracién o descubrimiento de variaciones, haciendo
equiparaciones o confrontaciones entre estas, para poder llegar a responder la pregunta principal

planteada en este proyecto de investigacion.

Encuesta.

Después de haber realizado las entrevistas semiestructuradas, de las cuales se obtienen
conceptos importantes sobre percepcion, necesidad, pertinencia, se procede a realizar una
encuesta a los usuarios potenciales clientes de la nueva empresa en la que el investigador
pregunta a los investigados sobre los datos que desea obtener, y posteriormente retine estos datos

individuales para obtener durante la evaluacién datos agregados.

Revision de documentos.

Este método de recoleccion de informacion aplicado en los diferentes instrumentos,
permitird diferenciar los nuevos datos con otra informacién, consintiendo conocer los
antecedentes en cuanto a la realizacion de estudios de este tipo y observar su evolucién a través

del tiempo.

Entre otros documentos que se pueden revisar se ubican las publicaciones, proyectos y

articulos correspondientes a la temdtica de estudio.
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3.6. Analisis de la Informacion

En esta parte se tabula y procesa la informacién recolectada en el proyecto, mediante los
diferentes instrumentos de recoleccién de datos, para esto como primera medida se condensa los
datos obtenidos en los cuestionarios, se totaliza y se luego se pasa a cuadros y figuras para poder

realizar el respectivo andlisis y conclusion.

Los resultados de la informacién de las encuestas y las entrevistas hechas son analizadas,
donde se define una idea clara y precisa sobre la percepcion de los entrevistados y encuestados y
patrones de comportamiento que denota el sector de la construccién y especificamente el
mercado de VIS, donde se recoge la opinién de la competencia y viabilidad en la decision de

poner en marcha el proyecto.

De acuerdo con los resultados de los andlisis efectuados, el proyecto de investigacién va
tomando un rumbo bien direccionado con el objetivo de evitar que se desperdicie tiempo y

dinero.

Para iniciar a desarrollar las actividades de andlisis de todo el entorno de la investigacion,
la revision documental y en especial las respuestas dadas por los entrevistados y encuestados es
de vital importancia definir el concepto de anélisis como método de investigacion, debido a que
se debe conocer tanto a las personas como los documentos y entorno que se encuentran inmersos
en los diferentes temas a desarrollar, decidiendo que material sirve para ser observado y

registrado.



43

Una vez revisados los documentos recolectados que cumplen con las reglas de fiabilidad y
validez, se procede a realizar el andlisis para determinar cudles fueron los resultados y de esa
forma poder establecer la modalidad de accidn, que permita desarrollar estrategias para el disefio

de un modelo de negocio acorde con los requerimientos y resultados de la investigacion.
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Capitulo 4. Resultado y Analisis de la Investigacion

En el presente capitulo se desarrollan todos los objetivos especificos propuestos, donde se
evidencian aspectos inherentes al sector y la industria de la construccidn, la percepcién que
tienen tanto usuarios de viviendas y empresarios duefios de constructoras de la ciudad de Ocana,
asi mismo se elabora la propuesta de valor del modelo de negocio y finalmente se disefia el
sistema operativo para la nueva empresa constructora de vivienda de interés social en la ciudad

de Ocaia, Norte de Santander.

En este capitulo especificamente se realiza el andlisis del sector y la industria, posterior a
ello se efectia el andlisis PESTEL que relaciona la informacién del entorno que rodea la nueva
constructora, después, se presenta los resultados obtenidos en la encuesta y la entrevista, donde
se analiza cada pregunta para luego relacionar esa informacién en una triangulacién que
involucra el PESTEL y el cruce de informacién con el DOFA, con lo cual se obtiene la
informacién y los datos precisos para la propuesta de valor y el disefio del sistema operativo de

la nueva empresa constructora.

4.1 Analisis del sector y la industria de la construccion en Colombia, estableciendo los

principales factores que afectan al posible negocio

El sector de la construccién en el pais representa un dinamizador de la economia, pues
genera empleo, intensifica la produccién y comercializacion de materia prima, por ejemplo en la

industria cementera y de infraestructura, entre otros aspectos; sin embargo, no siempre se
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comporta como se espera, dado que depende en varias ocasiones del apoyo gubernamental y del
impulso que muchas veces requiere para dinamizar esta industria; ahora bien, el consumo de este
tipo de bienes inmuebles en ciertas tiempos estd en funcién de diversos factores exdgenos que
estacan o impulsan sus operaciones, tales como el comportamiento de las tasas de interés e

inclusive el precio de las viviendas.

De acuerdo con Hoyos (2019), aunque las tasas de interés estuvieron bajas en el aio 2019
con respecto a afios anteriores y el incremento de los precios de la vivienda se ha disminuido, lo
cual favorece la compra de vivienda, se evidencian retos que tienen que ver con la recuperacion
de la confianza en el consumidor y el comportamiento del empleo en el pais. Situaciones como
las acaecidas actualmente (pandemia), ponen en riesgo los negocios, lo cual tienen una influencia
no tan favorable debido al entorno de incertidumbre que se presenta, sin embargo, estas
circunstancias no deben convertirse en excusa para que el sector de la construccion realice
esfuerzos encaminados en la creatividad para responder de la mejor forma a estas nuevas

circunstancias.

Con todo y lo anterior, en lo sucesivo se va a realizar un andlisis de reconocimiento de
factores externos del entorno que rodea el sector de la construccién, con lo cual se pretende
identificar oportunidades y amenazas, para lo cual se utiliza la herramienta de andlisis PESTEL,
que permite analizar los factores politicos, econémicos, socioculturales, tecnoldgicos, ecoldgicos
y legales. A continuacion, en la figura 1 se detalla la forma de abordar el andlisis, el cual apunta

a identificar cada uno de los aspectos relacionados.
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Empresa

Figura 1. Andlisis PESTEL nueva empresa
Fuente: Elaboracién propia

Como se aprecia en la figura 1 todos los diferentes factores que se relacionan en el
PESTEL se van analizar con el fin de determinar las oportunidades y amenazas que rodean el
entorno del nuevo negocio, con lo cual se identifican las variables més significativas dentro de
cada factor para que por medio del andlisis se pueda identificar fortalezas, debilidades, amenazas
y oportunidades, de tal manera que se pueda aplicar la herramientas que determine las diferentes

acciones que se puedan realizar en el modelo de negocio.
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4.1.1 Analisis PESTEL sector construccion. A continuacion, se detalla el anélisis

PESTEL del sector de la construccion, en el cual se determinan los factores externos y en cada

uno de ellos se establecen las oportunidades y amenazas que representan para la puesta en

marcha del nuevo negocio, el cual representa el punto de partida para tomar decisiones

estratégicas en aras de lograr mayor representatividad en el mercado.

Tabla 3. Andlisis PESTEL sector construccion

FACTORES EXTERNOS

POLITICOS

OPORTUNIDADES

. Iniciativas de Gobierno
Nacional con programas VIS
tales como Mi casa ya 'y
Semilleros de propietario, los
cuales entregan subsidios para
la cuota inicial y tasa de interés
baja de VIS, lo que impulsa el
sector y genera posibilidades
de mayores ventas de bienes
raices en la industria, asi
mismo, estas iniciativas del
Gobierno envia sefiales
positivas al mercado, de tal
forma que los consumidores
puedan acceder de una forma
mas facil, con apoyo y segura
para la adquisicion de vivienda
nueva.

o Hay que mencionar que

la estabilidad politica en el pais

AMENAZAS

o La incertidumbre
politica que genera el virus
en cuanto a salud publica,
lo que desata un deterioro
en el clima de los negocios
en bienes raices, que inicid
el segundo trimestre del ano
2020 y hasta ahora no se
sabe hasta cudndo pueda
durar, asi mismo, la baja de
las expectativas en el
entorno empresarial, pues
esto conlleva a minimizar
de algin modo las
inversiones de las empresas
y afecta el nivel de empleo
y por ende al consumo.

. Las medidas que se
vea obligado a adoptar el

Gobierno Nacional con el
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FACTORES EXTERNOS

ECONOMICOS

OPORTUNIDADES

no es la mejor, sin embargo, el
sector de la construccion no se
ha visto tan afectado en este
aspecto, debido al apoyo
gubernamental, con las nuevas
iniciativas que se han
propuesto y también hay que
mencionar que ha sido uno de
los sectores que inicid sus
labores més rdpidamente,
como también considerado
sector clave para la
reactivacion de la economia.

° Ciclo econdémico, ahora
con las nuevas disposiciones
de reglamentacion, frente al
uso de elementos y los
protocolos de bioseguridad, si
se aplican de la forma correcta
y se sigue con los lineamientos
pertinentes frente a este tema,
se puede tomar como una
oportunidad, pues, el mercado
va dirigir m4s su atencion a las
empresas constructoras que
sigan al pie de la letra los
cuidados y medidas pertinentes

en cuanto a bioseguridad.

AMENAZAS

fin de mitigar los procesos
de avance de la pandemia,
como por ejemplo un nuevo
confinamiento preventivo,
lo cual puede afectar al

sector de la construccion.

o La pandemia que se
alargue mas de lo esperado
o se llegue agudizar atin
mads con lo cual se da la
posibilidad de tener més
restricciones e inclusive
que se llegue a limitar las
operaciones del sector u
otros complementarios, con
lo que se profundiza més
aun la crisis debido al virus.
. De acuerdo con la
presidente de Camacol al
inicio del afio, en el primer
trimestre el PIB del sector

presentd un decrecimiento
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FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

o El mercado en el sector
de la construccion es bastante
amplio, lo que permite abrir
nuevos campos de accion y
nuevos servicios de manera
rapida debido a los constantes
cambios que se generan a
partir de la innovacién en
disefio y nuevas tecnologias en
temas del sector construccion.
. Con las medidas
anunciadas por el Gobierno
Nacional, con 200 mil
subsidios para compra de
vivienda, con lo cual se busca
generar 1 millén 300 mil
empleos, es una buena
oportunidad que se vislumbra
para el sector, a pesar de la
crisis por la pandemia (Revista
Dinero, 2020)

. Con la reactivacion del
sector en el mes de abril de
2020, ya se presentan en el
mes de julio més de 2.500
proyectos que estan operando
y se espera iniciar con muchos
mads, dado el apoyo anunciado

por el Gobierno y la

AMENAZAS

del -16% a pesar de que en
ese periodo de tiempo habia
solo 10 dias en aislamiento,
lo que indica que el sector
de la construccién no venia
teniendo una buena
conducta en términos
econdmicos, igualmente,
con el aislamiento se
profundizé atn més crisis.
. En un informe de la
Cémara de comercio de
Bucaramanga, en el sector
de la construccién se dan
grandes desafios, debido a
aspectos tales como la
actualizacion catastral y la
decision del gobierno
nacional de finalizar los
subsidios para proyectos no
VIS, (informe antes de la
pandemia) lo cual plantea
escenarios cambiantes para
los préximos afios, tanto
para constructoras como
para empresas relacionadas
(Camara de comercio de

Bucaramanga, 2018).
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FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

aceleracion de los procesos en
cuanto a protocolos de
bioseguridad que se han
realizado de manera gradual.

o Se considera
sustentable el sector de la
construccion y asi lo corrobora
el Gobierno Nacional con el
apoyo que estd brindando en el
otorgamiento de los subsidios,
ademads es un sector clave para
la generacion del empleo y la
reactivacion econémica del
pais.

. Con respecto al efecto
de la inflacion en la economia,
hay que mencionar que este
indicador segtin previsiones
del DANE se va ubicar en el
2,25% en 2020 (Portafolio,
2020), por consiguiente, es de
esperar que esta variable no
influya negativamente en el
sector de la construccion, mas
bien aporte a su reactivacion,
con lo cual las empresas van a
tener el incentivo de invertir y
los consumidores de comprar

vivienda.

AMENAZAS

. La profundizacion
de la pandemia puede
afectar negativamente el
sector, pues esta situacion
retrae la economia y otros
sectores, lo cual no
favorece en ningin
momento a la economia en
general, pues se requiere
una reactivacion de la
mayoria de los sectores
para que todo pueda fluir
sinérgicamente y se logre
en ultima instancia el
avance en todos los
diferentes sectores,
especialmente el de la

construccion.
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FACTORES EXTERNOS

SOCIOCULTURALES

OPORTUNIDADES

. Debido a la nueva
reglamentacién gubernamental
en el uso de implementos de
bioseguridad para la proteccién
y preservacion de la integridad
fisica de los trabajadores para
evitar contagios, por tanto, el
aspecto socio cultural tiende a
cambiar, pues, aspectos como
la distancia, el uso de
tapabocas y otros elementos,
conllevan a tomar otro tipo de
medidas y el ambiente
sociocultural se transforma
acorde con las nuevas
conductas; no obstante, antes
de la situacién pandémica los
empresarios ya estaban
tomando conciencia de la
importancia de tener los
elementos de proteccion
personal para sus trabajadores;
segun datos del periddico
Vanguardia, en 2018 en
Santander fueron reportados
497 accidentes de trabajo, de
los cuales 390 fueron
considerados como graves, 87

como leves y 20 como

AMENAZAS

o En cuanto a la labor
que normalmente tenian
todos los trabajadores que
se desempefian labores en
el sector de la construccion,
considerada de alto riesgo,
los aspectos socioculturales
indican que en el pais y la
regién no se ha tenido una
conducta sociocultural para
el cuidado, ni protocolos,
como tampoco patrén de
conducta en el plano y a
nivel empresarial en cuanto
al cuidado y la proteccion
de la integridad fisica del
trabajador, por tanto, los
procesos de acoplamiento a
esta nueva realidad va a
conllevar una curva de
aprendizaje que baja la
productividad laboral, con
lo cual el sector pierde su
dinamismo y aceleracion.

. Con respecto a los
objetivos de desarrollo
sostenible, el sector esta un
poco rezagado en ese

sentido, por lo cual los




52

FACTORES EXTERNOS

TECNOLOGICOS

OPORTUNIDADES

mortales. El1 57 % (285) de
ellos se reportaron de modo
extemporaneo y el 43 % (212)

a tiempo (Vanguardia -

UNAB, 2018). De acuerdo con

lo anterior, en el aspecto en el
tema sociocultural tiende a
generar nuevos patrones de
comportamiento, que
conllevan a la generacion de
ambientes de trabajo mas
seguros; por lo que se evita
situaciones de riesgo y esto
ahorra costos y gastos
generados por eventuales
accidentes de trabajo.

o En linea con el avance
tecnoldgico, se estdn
generando nuevas plataformas
que llevan un control de cada
uno de los procesos en que va
la construccion, lo cual se
denota en una oportunidad

para contar con ese tipo de

tecnologia que permita avances

en los disefios, al igual que en
los procesos, lo que ahorra
costos y gastos, asi mismo

evitan riesgos laborales, pues

AMENAZAS

criterios de sostenibilidad
requieren de cambios
socioculturales en toda la
cadena de produccion y
comercializacién de las
viviendas, donde las
exigencias son mayores
para el cumplimiento de la
sostenibilidad, lo cual
requiere de inversiones y
gastos adicionales respecto
a los nuevos modelos de
disefio para lograr una

sostenibilidad constante.

. La amenaza que se
denota en este aspecto
consiste en que otras
empresas del sector
construccion utilicen los
avances tecnoldgicos con
mucho més desarrollo para
acaparar el mercado en
aspectos de mostrar por
medio de aplicaciones y
software especializados
nuevos disefos y beneficios

en la adquisicion de
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FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

se pueden visualizar modelos
donde se previenen posibles
accidentes y se mitiga el riesgo
laboral, de la misma manera, el
uso de Bid Data permite a las
empresas del sector
construccion mediante andlisis
de datos la ubicacion de
nuevos prospectos de posibles
compradores, igualmente, la
prediccion de posibles
accidentes laborales con un
estudio previo de potenciales
riesgos, también permite
examinar el estado actual de
las organizaciones del sector
construccion.

. Realizar inversion en
investigacion y desarrollo en la
forma de atraer nuevos
prospectos y llegar a otros
nichos de mercado con
propuestas diferenciales y
disefios novedosos, igualmente
mitigar los riesgos de
accidentabilidad en los puestos
de trabajo, ademds de generar
bases de informacidn de libros

electrénicos para suministrar a

AMENAZAS

vivienda de cierto tipo,
ademads se puede llegar a
otros segmentos de
mercado inexplorados, por
lo cual, si no se da el primer
paso en este sentido, se
corre el riesgo de quedar
rezagado y la posibilidad de
salir del mercado en algun
momento.

. No contar con
recursos de capital que sean
suficiente o inversionistas
que estén dispuestos a
realizar inversiones para
que la empresa este a la
vanguardia de los cambios
que se estan dando
actualmente, asi mismo,
que permita realizar
estudios que contemplen
nuevos procesos y el uso de
materiales amigables con el

medio ambiente.
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FACTORES EXTERNOS

ECOLOGICOS

OPORTUNIDADES

las empresas y usuarios
clientes que ayuden a mostrar
los beneficios de adquirir
vivienda nueva.

o A partir de las nuevas
tecnologias de informacion y
comunicacion se puede generar
nuevas maneras de realizar
comercializacion de nueva
vivienda, asi mismo, otra
forma de comunicar lo que
hace y vende la empresa,
acompafado de seguimiento en
asesoria en la escogencia en
disefio de nueva vivienda.

. La oportunidad que se
denota consiste en la
generacion de acciones
encaminadas a minimizar los
efectos del cambio climatico,
donde se manifieste y
comunique estas actividades al
mercado, de tal manera que se
pueda evidenciar por parte del
sector de la construccion que la
nueva empresa es amigable
con el medio ambiente e
impulsa procesos y programas

en ese sentido.

AMENAZAS

° El cambio climatico
afecta en cierto sentido la
actividad empresarial, asi lo
afirma un estudio realizado
por el Departamento de
planeacion nacional, en el
marco de su mision de
Crecimiento Verde, donde
elabor6 una encuesta de
percepcidn con empresarios
del sector de servicios e
industria para conocer su
vision sobre cambio

climético, competitividad y
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FACTORES EXTERNOS

LEGALES

OPORTUNIDADES

. En linea con los
objetivos de desarrollo
sustentable, estar a la
vanguardia en disefio, procesos
y acciones encaminadas a la
proteccion del sistema
ecologico, lo que le da una
muy buena representatividad a
la nueva empresa en el cuidado
medio ambiental, desde sus
disefios, materiales, hasta la
forma de construccién, con
ahorro de energia y uso

inteligente del agua.

. En este aspecto legal se
ve una oportunidad, debido a
que se promulgaron leyes,
resoluciones y decretos
encaminados a apoyar el sector
construccion, para que se
pueda impulsar y se avance en
la reactivacion de la economia
como un gran impulsador pues
la construccién es considerado
un sector clave mediante el
cual se propicia la generacion

de empleo y se impulsa la

AMENAZAS

aspectos tales como
sustentabilidad, alli se
encontrd que el 66,2% de
las empresas se han visto
afectadas (EI Tiempo,
2017). Por tal motivo se
aprecia como una amenaza
que se puede contrarrestar
con programas impulsados
por la empresa
encaminados a mitigar los
efectos que ocasiona las
operaciones empresariales
en el clima y en la ecologia

como tal.

La tramitologia en la
normativa que rige el sector
construccion en Colombia,
donde se debe tener en
cuenta todos los aspectos y
factores para el
cumplimiento a cabalidad
con la reglamentacion para
el desarrollo de esta

actividad, tales como




56

FACTORES EXTERNOS OPORTUNIDADES AMENAZAS
dindmica de otros sectores NSR10 y otras para el
inherentes y complementarios. normal funcionamiento de

la nueva empresa.

Disposiciones en términos

gubernamentales en el

régimen impositivo que
tienda a incrementar los
valores a cancelar por

concepto de nuevos

impuestos.

Fuente: elaboracién autor

En linea con lo planteado en el andlisis PESTEL y siguiendo con el estudio en cuestion, en
el plano nacional, se puede decir que el sector construccién ha tenido fuerza debido a los
cambios en términos globales que se han presentado para de alguna forma asegurar la calidad y
la idoneidad en los procesos desarrollados por las empresas, asi mismo, todo lo que ha
conllevado la pandemia, de acuerdo con opiniones como la de la presidenta de Camacol, ha
acelerado los procesos en términos de bioseguridad de los trabajadores y construcciones

amigables con el medio ambiente.

En Colombia, la construccién ha representado un gran auge en los ultimos afios, lo cual ha
hecho no solo que crezca este sector especifico sino que se expanda con la proliferacion de

empresas dedicadas a actividades complementarias en la cadena de produccién y suministro, sin
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embargo las empresas de obras civiles colombianas se ven, con relativa frecuencia, afectadas por

diferentes accidentes de trabajo.

Ciertamente, segin publicacion de la revista prevencionar:

En Colombia, los riesgos laborales en el sector de la construccion tienen
caracteristicas especiales, que inciden significativamente en la salud y seguridad
en el trabajo, que estdn relacionadas con factores como las diferentes etapas de la
obra, el trabajo a la intemperie, la alta rotacion de los trabajadores, la diversidad
de oficios, las condiciones de temporalidad y las tareas de alto riesgo asociadas.

(Prevencionar, 2018).

Se observa que efectivamente los riesgos que comportan este tipo de labores son altos, en
efecto segtin el manual de prevencidn de accidentes y promocidn del trabajo seguro, el sector de
la construccidn presenta una encuesta realizada entre obreros de la construccién en cuatro
ciudades del pais (Bogotd, Barranquilla, Bucaramanga y Pereira), que ofrece algunos datos en
relacién con los accidentes de trabajo, sus causas, las fases de obra que representan una mayor

accidentalidad, y los riesgos asociados, siendo sus datos especificos.



Accidentalidad segln fase de la obra

Cimentacion y estructura
Excavacion

Acabados

Muros y techos

Otros

48.6%
16.2%
12.4%
10.9%
11.9%

Figura 2. Accidentabilidad segin fase de la obra
Fuente: (Prevencionar, 2018)

Al verificar la informacidn referida se precisa que es necesario que las empresas de la
construccion, revisen la planeacion de sus obras frente a los riesgos laborales (accidentes
laborales y enfermedades profesionales), a propdsito inclusive con los nuevos protocolos de

bioseguridad, lo cuales exigen el uso de los implementos y accesorios pertinentes para la

prevencion y proteccion de los trabajadores.
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Lo anterior hace referencia al sector de la construccion en especifico, sin embargo, hay que

mencionar que la mayoria de los sectores requieren de empresas que les provean materiales e
insumos, por lo cual, se traduce todo en una cadena de comercializacién y suministro. Como se
menciond en el andlisis anterior, al sector desde antes de la pandemia estaba en un proceso de

desaceleracion econémica, sin embargo, ya se habia generado anuncios y sefiales de parte del

Gobierno para apoyo, igualmente, se habia sefialado la restricciéon de algunos tipos de subsidios;

ahora con la situacién actual de crisis econémica generada por la pandemia, la situacién cambia

y se puede decir que beneficia en cierto sentido al sector de la construccién proyectado

inversiones en el mediano plazo para su reactivacion y en funcién de que se considera este sector
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como uno de los mds principales impulsores de la economia, tanto en crecimiento econémico

como en la generacién de empleo.

4.1.2 Algunas estadisticas. De acuerdo con publicacion del Diario la Republica el
crecimiento del PIB del sector de la construccién en el afio 2019 reporté una contraccién de -
0,1% en el cuarto trimestre, el cual se explica por la caida observada en las edificaciones (-7,1%
vs -0,9%), la cual no alcanzo a ser contrarrestada por el favorable crecimiento de las obras civiles
(8,3% vs 6,7%). Como un todo, en el afio 2019 el sector de la construccidn se contrajo a ritmos
de -1,3% (vs. -0,4% en 2018). Este resultado obedeci6 a la caida de las edificaciones de -7,7%
(vs. -0,6%), la cual no alcanzd a ser contrarrestada por el favorable crecimiento de las obras
civiles a tasas de 10,7% (vs. 0,4%). En linea con lo anterior, las actividades relacionadas cayeron

al -2% (vs. -0,9%) (Anif, 2020).

El panorama del sector construccion en los tltimos afios no ha sido alentador, dado el
decrecimiento que ha registrado, pues en 2017 fue de -2%, 2018 -0,4 y 2019 -1,3, con lo cual, los
ojos de los expertos estan puestos en dicho sector debido a que es uno de los de mayor
generacién de empleo en el pais (Portafolio, 2020) y dinamiza otras economias complementarias
que alimentan la cadena, ademds, de la actual crisis es una apuesta del Gobierno Nacional para la

reactivacion de la economia.

Segtn informacion estadistica que publica el DANE, en cuento a la tasa de ocupacién que
denota el sector construccidn, se puede evidenciar que en el aiio 2019 la tasa de desempleo del

sector relativamente ha sido elevada, evidenciandose desde los primeros meses del afio y en los
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meses subsiguientes cifra de dos digitos, hasta llegar en los meses de septiembre y octubre 2019
con una pequeiia reduccion de la tasa de desempleo, no obstante con aumento en el mes de
noviembre y de forma constante en los primeros meses del afio 2020, hasta llegar a los meses de
abril y mayo donde por obvias razones, dado la crisis desatada por la pandemia, la cifra de

desempleo se incrementa sustancialmente hasta llegar al 17,8%.

Tabla 4. Tasa de ocupacion y de desempleo sector Construccion

Total Nacional

Ocupados Tasa de Tasa de
Mes No. ocupados .. ./
construccion  ocupacion  desempleo

Ene 19 - Mar 19 21.945 1.397 56,0% 11,8%
feb 19 - abri 19 22.027 1.419 56,2% 11,0%
Mar 19 - May 19 22.058 1.484 56,2% 10,6%
Abr 19 - Jun 19 22.226 1.545 56,6% 10,1%
May 19 - Jul 19 22.307 1.523 56,7% 10,2%
Jun 19 - Ago 19 22.291 1.521 56,6% 10,3%
Jul 19 - Sep 19 22.162 1.514 56,2% 10,6%
Ago 19 - Oct 19 22.386 1.538 56,7% 10,3%
Sep 19 - Nov 19 22.639 1.580 57,3% 9,8%
Oct 19 - Dic 19 22.816 1.621 57,7% 9,5%
Nov 19- Ene 20 22.393 1.587 56,6% 10,6%
Dic 19- Feb 20 22.104 1.572 55,8% 11,5%
Ene 20- Mar 20 21.360 1.445 53,8% 12,6%
Feb 20- Abr 20 19.687 1.258 49,6% 14,6%
Mar 20- May 20 18.106 1.074 45,5% 17,8%

-Fuente: DANE

Como se puede apreciar en la tabla, la tasa de desempleo ha tenido un comportamiento
constante de dos digitos en la mayor parte de los meses referenciados, solo en los meses de
septiembre y octubre de 2019 se mantuvo en un digito; lo que se analiza es que a pesar de la

situacion critica que ha generado la pandemia, el sector no habia venido mostrando su mejor
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comportamiento, por lo cual, los anuncios de apoyo por parte del Gobierno Nacional para el
apoyo de este sector, el cual es clave y muchos expertos lo han manifestado, tal como lo afirma
la directora de Camacol, pues a partir del impulso que se le pueda dar al sector de la
construccion, depende la dindmica de la reactivacion econdmica del pais; esto beneficia a

proyectos nuevos pues en el corto a mediano plazo hay oportunidades y apoyo gubernamental.

Por otro lado, de acuerdo con el informe de junio de 2020 del Ministerio de vivienda sobre
coyuntura econdémica en el empleo del sector constructor, éste sector fue uno de los sectores que
se vio mds afectado por la crisis causada por el coronavirus, por tanto, entre febrero y abril de
2020 se destruyeron 176 mil empleos, de los cuales 109 mil fueron por cuenta del subsector de
edificaciones. Ademads, teniendo en cuenta que por cada empleo creado en el sector se generan
alrededor de 2,17 empleos indirectos, el impacto negativo se trasmitié también a los 27 sectores
encadenados. Dada la situacion descrita, el Gobierno Nacional present6 el plan mds ambicioso
que se haya disefiado para recuperar el sector edificador: 200.000 subsidios para compra de
vivienda VIS y No VIS hasta el aiio 2022. Con este propdsito en mente, se plante6 un ejercicio
cuyo objetivo es estimar los empleos adicionales por cuenta de la medida anunciada (Ministerio

de Vivienda, 2020).

En linea con lo anterior, el impulso en el inicio de nuevos proyectos, lo cual se estima un
gran potencial por la generacion de empleo, dada la nueva oferta de 200 mil subsidios para el
programa Mi casa ya y los subsidios por adquisicién de vivienda no VIS, se estima recuperacion
del sector hasta llegar a los niveles de 2019, lo cual se proyecta generar 108 mil empleos directos

y 234 mil indirectos en promedio anualmente, lo cual representa una muy buena oportunidad
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para nuevas empresas que quieran incursionar en este sector, pues cuenta con apoyo por parte del

Gobierno nacional.

Con respecto a la vivienda de interés social, el afio 2019 los lanzamientos de VIS a nivel
nacional se incrementaron en 11,3% hasta ubicarse en 108.237 unidades, de otro lado, las
unidades vendidas fueron 111.716 viviendas, que representa un aumento del 5,3%, lo cual
evidencia una conducta positiva con respecto a la comercializacién. Los resultados, de acuerdo
con el informe Tendencias de la construccion en su edicién 27, evidencian una conducta positiva
en temas de comercializacion consolidando la tendencia creciente en el mercado de vivienda de
interés social (Camacol, 2020). Frente a los resultados de vivienda no VIS los lanzamientos
alcanzaron 62.165 unidades lo que sefiala un crecimiento del 0,3%. Los resultados comerciales
registraron 70.009 viviendas vendidas, registrando una caida de 0,7%. De esta manera, los
lanzamientos completan tres afios de ajuste de sus volimenes; sin embargo, el ritmo en las

cantidades vendidas presenta una pequefia reduccion.

En cuanto a la oferta de vivienda disponible en Colombia, ha presentado reducciones desde
finales de 2017, lo cual responde al ajuste en los lanzamientos de vivienda dados los niveles mas
bajos de comercializacién durante ese mismo periodo. No obstante, en octubre de 2019 la oferta
disponible se increment6 en 3.179 unidades respecto al afio anterior, mostrando sefiales
positivas, sin embargo, dada la situacion actual que inicié en el segundo trimestre del presente
afio debido al coronavirus, es pertinente mantener monitoreo sobre los indicadores de riesgo que
consientan tener informacién y datos sobre los desajustes que se vienen dando, de tal forma que

se pueda mediante estrategias mitigar determinadas situaciones.
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4.1.3 Sector construccion y aspectos relacionados. En el sector de la construccion hay
factores que influyen en el aumento o disminucién de los costos y gastos, tales como los riesgos
relacionados o inherentes a la actividad operativa, que constituyen la probabilidad de que una
amenaza se convierta en un hecho mas grave, es decir, antecede a la inminencia del dafo, el
riesgo es una fusion entre la vulnerabilidad y la amenaza, ya que cada uno de estos factores por
separado no representan ningtin peligro, de alli la importancia de la determinacion de los factores
de riesgo, los cuales son previstos y prevenidos, puesto que esto redunda en beneficio en cuanto
ahorro de costos y gastos en el sector, dado que este es uno de los aspectos que mas amerita
cuidado y control, en donde se ha evidenciado que muchas empresas constructoras no tomas las

medidas pertinentes o no prestan la suficiente atencién, de alli, el aumento de la accidentabilidad.

Los riesgos poseen un factor humano y uno determinado por los equipos y herramientas, en
el caso del sector de la construccidn, dados los niveles de accidentalidad, los factores de riesgos
son sumamente elevados, en consecuencia, es preciso la aplicacion efectiva de un sistema de
prevencion, control y proteccion del entorno de trabajo, ya que las consecuencias se han
convertido en un problema de salud publica, de hecho la Organizacién Internacional del Trabajo
(OIT), refiere que en el mundo se producen cada afio 270 millones de accidentes de trabajo y 160
millones de enfermedades profesionales. De estos eventos laborales més de 350 mil tienen
consecuencias fatales y junto con la carga de mortalidad que aportan las enfermedades
profesionales se establece que son dos millones los hombres y mujeres que mueren por
alteraciones relacionadas con el desarrollo de su actividad laboral. (Carrillo, 2015), lo que

conlleva a gastos y costos que se convierte en una problematica significativa a resolver.
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Uno de los aspectos a tener en cuenta, es que el sector de la construccién tiene adherido
otros subsectores que dependen de éste, tales como las cadenas de suministro que alimentan al
sector, ademads de todo lo que implica las actividades indirectas relacionadas, lo cual denota su
relativa importancia, asi mismo, hay que mencionar que si debido al coronavirus otros sectores
demoran en su reactivacion, esto afecta de forma indirecta las ventas de viviendas, pues de
acuerdo con Camacol en el mes de marzo cayd la compra de vivienda en 23% ; los lanzamientos
de viviendas también disminuyeron: “se ubicaron en 4.938 unidades, lo que representa una caida
del 40,8% con respecto al periodo del afio anterior (La Opinién, 2020, pag. 416); de alli la
intervencion del Estado, donde su estrategia apunta a propiciar dinamismo a uno de los sectores

clave como es el de la construccion.

Dado lo anterior, la idea de que la construccién puede reactivar la economia se ha dado en
varios escenarios y diferentes opiniones de expertos lo sefalan, por ejemplo, segin publicacién
del periddico el Espectador, la estrategia para reactivar el pais se debe dar prioridad a este sector,
por su peso en la economia colombiana y su potencial de generacion de empleo, especialmente el
grupo de obras civiles. De acuerdo con cifras del DANE, en los dltimos cinco afios el aporte de
la actividad al Producto Interno Bruto (PIB) ha sido superior al 1,5 % y su participacién en el

indicador ha aumentado 60% en mas de una década (El Espectador, 2020).
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4.1.4 Analisis sectorial de la Construccion en Ocaia. Las empresas del sector
construccidn actualmente estdn en su camino de adecuacion a los nuevos protocolos y medidas
de bioseguridad, lo cual acarrea una nueva forma de trabajo, que l6gicamente disminuye la
productividad, pero incrementa la seguridad laboral. En este contexto la regién de Norte de
Santander igualmente tiende a acomodarse a la nueva realidad, especificamente el sector de la
construccidn, que con la apertura que se dio para el inicio de labores, son mejores las
expectativas de recuperacion, asi mismo por las buenas sefiales que envia el Gobierno Nacional
en cuanto a subsidios para vivienda e impulso de otros programas para la adquisicion de vivienda

propia.

De acuerdo con informacién del DANE, la vivienda VIS en el departamento de Norte de
Santander, iniciando el afio 2020, especificamente en el mes de febrero, tuvo un repunte en la
cantidad de metros cuadrados para construccion, ubicidndose en 49.479 m? ( incluye los
municipios de Cucuta, El Zulia, Los Patios, Ocana y Villa del Rosario) mientras que en marzo
baj6 a 6.604 m? y en abril disminuy6 a 1.154 m? dada la situacién de la pandemia, sin embargo,
en mayo con la reactivacién del sector se increment6 a 16.452 m? y se espera que siga en

aumento y para el afio 2021 se ubique con una cifra mucho maés elevada (DANE, 2020).

La economia del municipio de Ocafia en 2018 alcanz6 un crecimiento de 3,1%, donde el
sector construccion tuvo un aporte y crecimiento del 11,6% y un PIB de $1,4 billones (La
Opinidn, 2019), lo cual en una buena sefial para el municipio y el departamento, sin embargo,
hay que mencionar que este sector denoté en 2019 incumplimiento con las normas de seguridad

y salud en el trabajo, lo cual es importante tener en cuenta en la situacién actual; las compaiiias
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en un porcentaje mayoritario incumplen con esta normativa, es asi como se encuentra que el 82%
de las mismas no les brindan casco de seguridad, el 70% no les otorga ropa de proteccidn, el
73% no cuentan con zapatos de proteccion, asi mismo, el 63% ni siquiera posee equipo de
proteccidn en alturas y el 82% no entrega protectores de manos y brazos (Primer Nombre, 2019).
Estos hechos son importantes revisarlos para evitar riesgos y accidentabilidad, lo cual como se

menciond antes ahorra costos y gastos.

Aspectos relevantes tienen que ver con los marcos regulatorios, pues con el fin de ser mas
competitivas y reconocidas en el mercado por su labor en responsabilidad social industrial, se
ocupan de garantizar la seguridad integral de sus trabajadores, dado lo expuesto, el mercado del
sector de la construccidn ha denotado crecimiento tanto en el pais como en la region, a pesar de
los datos del PIB del sector, pues el nivel de tecnificacion y los protocolos en bioseguridad estdn
amplidndose, lo cual conlleva a las empresas a tener disponibles para sus colaboradores

elementos de proteccion personal que cumplan con las debidas normas de seguridad.
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Capacitacion
en procesos
Bioseguridad

SECTOR
CONSTRUCCION

Empresas de Empresas de |la cadena
construccion ajustadas a de suministro del sector
nuevo modelo en construccion
proteccion y
bioseguridad

Figura 3. Entorno sector construccién en Bioseguridad
Fuente: autor del proyecto

Como se aprecia en la figura 3, el sector construccion consta de varios factores que
conforman todo lo que tienen que ver con el entorno que lo rodea actualmente en cuanto al
cuidado y prevencion de incidentes y accidentes de los trabajadores y todo lo relacionado con
normativa de bioseguridad dada la actual situacién con el coronavirus, ademads, evitar los riesgos

inherentes a medidas de proteccion en temas de seguridad y salud en el trabajo.
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4.1.5 Resultados de analisis y Tendencias. En el aspecto politico las iniciativas del
gobierno nacional en cuanto a la reactivacidon econdmica a partir del impulso del sector
construccion es un aliciente y oportunidad que proyecta crecimiento y estabilizacion a partir del
afio 2021, algo que pueden aprovechar las empresas constructoras para mantener constantes sus
operaciones en el mercado y realizar proyecciones de nuevos proyectos principalmente en los

programas que tengan que ver con VIS que son las que mads reciben apoyo.

Todo lo relacionado con impuestos es un factor que debe contar con la atencion de la
nueva empresa, pues, resulta en un aspecto que puede contribuir a que en el sector de la
construccion se abstengan de realizar inversiones, sin embargo, dado la situacién de coyuntura
actual, es muy poco probable que este escenario se dé y mds bien se tiene la expectativa que
acontezca todo lo contrario debido a que el sector como tal es uno de los que mas aporta a la

generacion de empleo y crecimiento econdomico.

Los factores econémicos antes de la crisis de la pandemia, cuentan con perspectivas
tendientes a la estabilidad, a pesar de la contraccién de sectores como la construccion, sin
embargo, en ese aspecto tiene perspectivas positivas, tal como sefialan los estudios realizados en
ese sentido en este ultimo afio 2019 (Portafolio, 2019), ademds la tendencia tiende a revertirse y
se espera que después que pase la crisis en este aiio 2020 las perspectivas mejoren

significativamente.

Dado las nuevas disposiciones gubernamentales que incentivan el consumo de viviendas,

esto puede acarrear que ingresen nuevas empresas en el mercado, firmas que tengan la intencién
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de aprovechar los beneficios de apoyo al sector construccién debido al impulso que se le quiere
brindar, por consiguiente, el cumplimiento con los requerimientos necesarios para los temas de
bioseguridad y salud en el trabajo, como también la innovacién en disefios y el ajuste a los
objetivos de sustentabilidad con construcciones ecoldgicas, son aspectos que marcan la
diferencia, ademds del valor agregado que se le pueda evidenciar al cliente, de tal forma que éste
a su vez se incline por la propuesta en especifico que le brinde todas las garantias en lo

anteriormente manifestado.

En linea con lo anterior, un ejemplo se puede dar en los protocolos de seguridad que
implementen las constructoras para preservar la integridad fisica de sus trabajadores; pues, segin
las cifras de accidentabilidad en los puestos de trabajo, de acuerdo con datos de la Federacién de
Aseguradores Colombianos (Fasecolda), en 2019 se presentaron 645.119 accidentes con una
disminucién de la accidentalidad laboral de 2,3% frente al afio anterior. Con respecto a la
mortalidad, aunque no hubo un aumento significativo para 2018, se presentaron 569 muertes de
origen laboral (Consejo Colombiano de Seguridad (CCS), 2020), se puede evidenciar que no hay
una cultura de prevencion de incidentes en las empresas principalmente del sector construccion,
lo cual es un aspecto para revisar y esta situacion tiende a convertirse en una gran oportunidad
que puede aprovechar la nueva empresa, ya que este aspecto seria un referente positivo y atraeria
clientes y empresas interesadas en hacer negocios e invertir, lo que conlleva a revertir esta
situacion de riesgo y garantizar la minimizacion de la accidentabilidad, por tanto, se tiende en
ese sentido al uso de la tecnologia, manejo de informacién mds especializada y asesoria en
prevencion de riesgos; aspectos que se deben tener en cuenta para brindar una propuesta de valor

mads especializada y enfocada a solucionar y minimizar los riesgos.
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4.1.6 Ventajas competitivas. Contar con el respaldo del Gobierno nacional en cuanto al
apoyo al sector construccion, que lo ve como un sector clave para reactivar y dinamizar la
economia del pafs, es una garantia que brinda soporte y seguridad, por consiguiente, contar con
un modelo de negocio innovador y que se pueda ajustar a los requerimientos ecoldgicos,
igualmente, a los objetivos de sustentabilidad del milenio, es importante y también marca un
diferencial, asi mismo, tener los protocolos de bioseguridad que exige el manejo de la
enfermedad del coronavirus, como también todo lo pertinente a la normatividad en seguridad y
salud en el trabajo aporta valor agregado y responsabilidad social empresarial, aspectos muy bien
vistos en el entorno empresarial y por los usuarios clientes que quieran acceder a los productos y

servicios.

Por otro lado, dado los estudios y las investigaciones al respecto, en cuanto a la conducta
del mercado y el conocimiento de éste con respecto a la region, debido a los datos y cifras
recolectadas que puedan brindar un andlisis mds ajustado, se podrd incursionar en nuevos
productos y servicios de manera positiva, con el objetivo de complementar la venta de bienes
inmuebles con el respaldo y garantia como fuente de valor agregado para atraer mayores usuarios
clientes; por tal motivo, se debe contar con los canales de comunicacién adecuados, de tal forma
que se pueda aprovechar con la infraestructura de la empresa para la generacién de novedosas
ideas diferenciales e innovadoras para nuevos productos y servicios que sean percibidos por los
clientes de manera tangible y éstos a su vez sean referentes de los productos y servicios que
ofrezca la compaiiia, lo cual resulta una ventaja competitiva atractiva para ganar mayor

posicionamiento en el mercado y poder ampliar la gama de produccién y comercializacion.
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4.2 Caracterizacion del entorno VIS clientes-proveedores- competidores en Ocaina

En el presente apartado se determina la evaluacion de los factores basicos que conforman
el problema de estudio, de los cuales se desprenden aspectos como la oferta, la demanda, estas
variables permiten determinar la viabilidad comercial de poner en funcionamiento una nueva
empresa, de acuerdo con las disposiciones que predominan en el mercado del sector de la

construccion en la ciudad de Ocaifia Norte de Santander.

4.2.1 Micro segmentacion. En este item se define la microsegmentacion, el arquetipo de

cliente a la cual se va dirigir la nueva empresa constructora, donde se defina el perfil y el nicho

de mercado especifico.

Tabla 5. Micro segmentacion

El enfoque serd a nivel local y regional dando a conocer los productos y

servicios, en la zona de Ocana Norte de Santander.

Género Usuarios de género masculino y femenino que pretendan acceder a los
programas de vivienda de interés social.
Edad 18 - 65 afos
Clase Social Estratos 1, 2, 3
. Personas y familias trabajadoras de los sectores de Ocafa en los estratos
Ocupacion .
mencionados

Fuente: Elaboracién del autor
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A continuacion se presenta los resultados de cada una de las preguntas del formulario de
encuesta (Ver Anexo A) realizado a los usuarios potenciales clientes de la nueva empresa
constructora, aqui se muestra el andlisis correspondiente de cada uno de los cuestionamientos

realizados a las personas encuestadas.

4.2.2 Resultados y analisis Encuesta. En este apartado se presentan los resultados
arrojados por la encuesta, asi mismo, el andlisis de la informacién recolectada. La aplicacién de
la encuesta se realizé mediante cuestionario elaborado en Google docs., el cual se envi6 a los
correos electronicos de cada uno de los usuarios potenciales clientes de la regién, con base en

informacién de datos obtenidos por el investigador.

Género

= Femenino = Masculino

Figura 4. Género
Fuente: elaboracién del autor, segtin encuesta aplicada

Como se puede apreciar en la figura 4, el 68% de las personas que respondieron la encuesta
son del género femenino, mientras que el 32% son hombres, esto puede indicar que al momento

de responder la encuesta, la mujer fue la que denotd mayor interés, por consiguiente, en procesos
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de elaboracion de estrategias, se puede tener en cuenta esta informacién, enfocando las acciones
a las diversas preferencias que tienen las mujeres con respecto a los bienes inmuebles e
incluyendo las caracteristicas y atributos a las viviendas, de tal forma que puedan ser mas

llamativas para el género femenino.

1. {Cuenta usted con vivienda propia?

mENo =mSj

Figura 5. Vivienda propia
Fuente: elaboracion del autor, segiin encuesta aplicada

De acuerdo con lo que se observa en la figura 5, el 81% de los usuarios encuestados no
cuenta con vivienda propia, mientras que el 19% manifestaron que si tienen, por tanto, se puede
denotar que hay un nicho de mercado al cual se puede llegar con la nueva propuesta empresarial
de la nueva constructora, es decir, que en ese sentido hay mercado potencial al cual se puede

llegar.
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2. (Situviese la oportunidad de adquirir una vivienda de interés social, estaria interesado?

Definitivamente
No
2%

Definitivamente
|

7%

Figura 6. Oportunidad de adquirir vivienda
Fuente: elaboracion del autor, segiin encuesta aplicada

Tal y como se detalla en la figura 6, el 77% de encuestados dijeron que si estarian
interesados en adquirir vivienda de interés social, el 21% manifesté que probablemente si, por
tanto, se puede decir que el 98% de las personas encuestadas si estarian interesadas en adquirir
vivienda de interés social, solo el 2% dijo que no. Estos resultados son favorables para la nueva
empresa, pues hay interés en poder acceder a este tipo de vivienda (VIS), bien inmueble que es el
producto que se va a producir y comercializar por parte de la nueva constructora.

3. (De los siguientes rangos de ingresos, en cudl se encuentra su nicleo familiar?
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14% 13%

229
% 27%

24%

1 Entre 1200.000 y 1°’500.000 = Entre 300.000 y 600.000 Entre 600.000 y 900.000
u Entre 900.000 y 1'200.000 = Més de 1'500.000

Figura 7. Ingresos nicleo familiar
Fuente: elaboracién del autor, segiin encuesta aplicada

Como se puede apreciar en la figura 7, el rango de ingresos estd distribuido de la manera
como se menciona a continuacion: el 27% se encuentra en el rango de los 300 a 600 mil pesos, el
24% se ubica entre los 600 y 900 mil pesos, el 22% entre los 900 mil y 1 millén 200 mil pesos;
esto indica que la mayor parte el 73% esté en el rango de los 300 mil a un millén doscientos mil
pesos, el 14% cuenta con més de 1 millén quinientos mil pesos y el 13% esté en el rango entre 1
millén doscientos mil pesos y 1 millén quinientos mil pesos. En términos generales, se puede
decir que la mayoria de las personas encuestadas estdn ubicadas en la categoria de clase media,
lo que implica que la estrategia debe estar dirigida en su mayor parte a este segmento de

poblacién.
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4. ;Cuanto paga mensualmente por el arriendo de su vivienda?

4%

= Entre 200.000 y 300.000 = Entre 300.000 y 400.000 - Entre 400.000 y 600.000 = Mas de 600.000 = (en blanco)

Figura 8. Pago arriendo
Fuente: elaboracion del autor, segtin encuesta aplicada

En esta pregunta, se aprecia en la figura 8 que el 40% de encuestados paga entre 200 y 300
mil pesos, el 39% entre 300 y 400 mil pesos, mientras que el 17% entre 400 y 600 mil pesos, lo
que se evidencia que la mayoria (96%) paga menos de 600 mil pesos por concepto de arriendo;
informacion a tener en cuenta en el momento de lanzar un proyecto de vivienda que pueda ubicar

una cuota de pago mensual dentro de este rango de valores.

5. De las siguientes opciones elija las que posee actualmente su vivienda (respuesta

multiple)

Los resultados a esta pregunta fueron variados y con multiples respuestas, lo que se puede

destacar es que la mayoria cuenta con las caracteristicas esenciales de una vivienda digna y bien
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dotada en cuanto a servicios publicos y espacios dentro de las viviendas de los normalmente
convencionales, tales como hall de television, en términos generales, la mayoria de respuestas
indicaron que los encuestados poseen actualmente en sus vivienda, cocina integral, més de dos

habitaciones, sala, dos bafios y comedor.

6. (Considera que su vivienda es confortable y comoda para vivir, de las siguientes

opciones elija la respuesta que mds se ajuste a su criterio?

m Confortable  mIndiferente Muy confortable ~ ®Nada confortable =~ ®Poco confortable

Figura 9. Vivienda confortable
Fuente: elaboracién del autor, segiin encuesta aplicada

A la pregunta definida, el 51% respondi6 que su vivienda actual es confortable, el 20%
muy confortable, el 16% dijo que poco confortable y el 12% indiferente, solo el 1% dijo que era
nada confortable; como se aprecia, la mayoria de encuestados (83%) se siente augusto en su
vivienda actual, que seria un referente para alguna decision de compra futura de vivienda, no
obstante, teniendo en cuenta la pregunta 5 donde se evidencia las caracteristicas minimas que

manifestaron cada uno de los encuestados, se puede determinar que para los encuestado la
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confortabilidad esta en funcion de contar con las caracteristicas minimas tales como las se

enunciaron en la pregunta anterior.

7. (| Qué caracteristicas le llevaria a elegir una vivienda para comprarla?

Se evidencia en esta pregunta varios resultados debido a que se dispuso como pregunta
abierta, por tanto, las respuestas fueron muy variadas por lo cual no fue posible obtener la figura
correspondiente, 1o que se puede destacar es que la mayoria de los encuestados una de las
caracteristicas principales es que la vivienda este bien ubicada y cuente con més de dos

habitaciones.

8. {Como considera la ubicacién actual de su vivienda?

7%

1%

m Desfavorable ®Favorable Indiferente  ®Muy desfavorable = Muy favorable

Figura 10. Ubicacion vivienda
Fuente: elaboracién del autor, segtin encuesta aplicada
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Se puede apreciar en la figura 10, con respecto a la ubicacion de la actual vivienda, un 53%
manifestd que es favorable, el 27% dijo que muy favorable, el 12% indiferente y un 7% muy
desfavorable; se evidencia que la mayoria (80%) considera que su vivienda actual tiene una
buena ubicacion, lo cual es pertinente tenerlo en cuenta, con respecto a las caracteristicas con las
que cuenta el barrio o sitio, de tal forma que para efectos de lanzar un nuevo proyecto al
mercado, no solo se enfatice en las caracteristicas y atributos internos del bien inmueble, sino
que se tenga en cuenta el entorno, para mostrar los beneficios con los que cuenta el sitio elegido

para ubicar un proyecto determinado.

9. (Conoce los programas de vivienda de interés social que actualmente adelanta el

Gobierno nacional para beneficiar a la poblacién de estratos 1, 2 y 37

=No uSj

Figura 11. Conocimiento programas VIS
Fuente: elaboracion del autor, segtin encuesta aplicada
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En la figura 11 se puede observar, que la mayoria de las personas encuestadas, un 79% no
conoce de los programas de vivienda de interés social que impulsa el Gobierno nacional, solo el
21% manifest6 que si los conoce, por tanto, bajo el supuesto de elaborar estrategias para atraer
usuarios que se beneficien con los programas VIS del Estado, se puede previamente organizar
los canales de comunicacion adecuados donde se informe a la poblacién objeto de estudio, sobre
todos los beneficios, que se pueden obtener para la compra de vivienda, con aporte o subsidio de
parte del Gobierno, pues muchas veces por desconocimiento, personas que quieren adquirir su

vivienda propia no lo hacen pues no conocen la facilidad y accesibilidad que puede tener.

10. ¢ Si fuera beneficiado con programas VIS (Viviendas de interés social), cual es la

capacidad de pago mensual que usted estaria dispuesto a aportar?

4% 2%

25% 58%

= 300000 = Entre 300.000 y 400.000
Entre 400.000 y 500.000 = Entre 500.000 y 600.000
1 Mas de 600.000

Figura 12. Capacidad pago mensual
Fuente: elaboracion del autor, segtin encuesta aplicada
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Tal y como se denota en la figura 12, de las personas encuestadas, el 58% manifiesta que
aportaria 300 mil pesos como pago mensual, el 25% entre 300 y 400 mil pesos, mientras que el
11% entre 400 y 500 mil pesos, el restante 6% aportaria SO0 mil pesos en adelante. Dado los
datos anteriores y de acuerdo a presupuesto, tiempo y tasas de interés, se puede tener una cifra
acorde para los usuarios que requieran acceder a una VIS, de esta forma se puede adecuar como
estrategia unas cuotas ajustadas al presupuesto que los usuarios cuenten, asi mismo, mostrar los

beneficios en descuentos de tasas de interés si acceden a pagar una cuota de mayor valor.

En este punto es importante mencionar que todos los datos obtenidos y el andlisis realizado
va servir para definir la propuesta de valor, la cual se detallard més adelante, que va tener la
nueva compailia para con sus clientes, con el objeto de ofertar productos y servicios diferenciales
que puedan brindar satisfaccion, confianza y seguridad a los usuarios; por ejemplo, en el punto
anterior con los datos obtenidos se desarrollan las propuestas y estrategias que van estar

implicitas en la propuesta de valor.

11. Estaria usted de acuerdo con la creacion de una empresa constructora enfocada en VIS

(Viviendas de interés social) en la ciudad de Ocaiia.
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0%

16%

m De acuerdo ® En desacuerdo
Indiferente u Totalmente de acuerdo
u Totalmente en desacuerdo

Figura 13. De acuerdo creacién empresa
Fuente: elaboracion del autor, segtin encuesta aplicada

En esta pregunta, se evidencia en la figura 13 que el 83% estd totalmente de acuerdo con la
creacion de una empresa constructora enfocada en VIS, asi mismo, el 16% estd de acuerdo, lo
que sefiala que la mayoria (99%) de los encuestados estdn en conformidad, de acuerdo, con la
creacion de una nueva empresa constructora en Ocafia, pues ven una oportunidad de adquirir

vivienda propia.

De acuerdo al resultado que se puede evidenciar en la encuesta, se denota que hay muy
buenas posibilidades para la nueva empresa constructora, pues en su gran mayoria aprueba la
iniciativa, ademds el andlisis evidencia que hay apoyo de parte del Gobierno nacional a este tipo

de iniciativa que impulsa la reactivacion econémica y es un generador de empleo.
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4.2.3 Resultados y analisis Entrevista. En esta parte se aborda los resultados que se
generaron de la entrevista (Ver Anexo B) realizada a 15 empresas dedicadas a la construccién de
vivienda de la regién que suministraron amablemente la informacion solicitada, con lo cual se
pudo establecer la percepcion de estas firmas en cuanto a aspectos corporativos en el manejo de

sus organizaciones.

Con la informacién y los datos obtenidos en este punto, se propone el modelo de operacion
de la nueva empresa constructora, el cual va servir para direccionar las funciones de la nueva
empresa desde el ambito financiero, administrativo, comercial y técnico; donde lo que se
pretende es que todo este concatenado y funcione sinérgicamente de tal forma que se logre
efectividad y eficiencia en los procesos, debido a la experiencia de otras constructoras en estos
procesos y el manejo que éstas conllevan y que se denote en las entrevistas que se les realizaron

a estas compaﬁl’as constructoras.

1. Antigiiedad en el mercado
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*0atafo =1a3afos 3 abafios =Mas de 5 afios

Figura 14. Antigiiedad en el mercado
Fuente: elaboracién del autor, segtin entrevista aplicada

Frente al primer aspecto a analizar, referente a la antigiiedad en el mercado, como se
denota en la figura 14, se puede evidenciar que el 38% de las firmas constructoras entrevistadas,
lleva mas de 5 afos en el mercado, el restante menos de 5 aflos, es decir el 62%, con lo cual se
puede evidenciar que la mayoria son compafiia relativamente jévenes en el mercado de la ciudad

de Ocaifia, por tanto en el sector de la construccion.

2. Numero de trabajadores permanentes
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=11 a20 empleados =21 a 50 empleados 5a 10 empleados = Mas de 50 empleados

Figura 15. Ndmero de trabajadores
Fuente: elaboracion del autor, segtin entrevista aplicada

Como se puede ver en la figura 15, con respecto al nimero de trabajadores permanentes, la
cantidad de estos trabajadores en las empresas de construccion entrevistadas, entre 5 a 10
empleados es del 75%, entre 11 y 20 trabajadores es del 13% y el 12% restante mds de 21
colaboradores. Estas cifras indican que la mayoria de empresas del sector construccion en Ocafia
cuenta con menos de 20 trabajadores que son de planta (88%), por consiguiente, esta
informacion evidencia que la mayor parte de las empresas de construccion que operan en Ocafia,

estan dentro de la categoria Pymes.

3. Numero de trabajadores temporales



86

=11 a20 empleados =21 a 50 empleados 5a 10 empleados = Mas de 50 empleados

Figura 16. Trabajadores temporales
Fuente: elaboracién del autor, segin entrevista aplicada

Con respecto a los trabajadores temporales, se denota en la figura 16 que el 56% de las
firmas constructoras contrata entre 5 y 10 empleados, el 25% entre 21 y 50 trabajadores, el 13%
entre 11 y 20 y solo el 6% contrata més de 20 trabajadores temporales, esto indica, como se
menciond en la pregunta anterior, que las empresas son en su mayoria Pymes y sus operaciones

al parecer no abarcan mega proyectos sino mas bien proyectos de mediana envergadura.

4. ;Coémo describe el ambiente corporativo (situacion interna) de su empresa?

En este cuestionamiento, las respuestas fueron precisas y estuvieron enfocadas a la
descripcion de ciertos aspectos, donde cada firma entrevistada concibe el ambiente corporativo
de su organizacion de una forma particular, es decir, algunos manifestaron que habia buen
ambiente en su entorno corporativo, otros dijeron que denotaban compromiso, colaboracién y
armonia en el ambiente corporativo, uno afirmé que habia mucha competencia, otro dijo que

contaban con unos canales efectivos de comunicacion, lo que les permitia tener buenas
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relaciones entre el nivel gerencial y el drea operativa, y el resto de opiniones estuvieron

enfocadas en la misma linea de ambiente positivo y de cooperacion.

Para efectos de andlisis, la informacion de esta pregunta aporta lo conveniente, es decir, no
se presentd en profundidad argumentos que denotaran aspectos especificos de las compaiiias, sin
embargo, es preciso mencionar que esta entrevista se realizé de forma virtual, donde se envi6 las
preguntas por correo electronico, lo cual resulta en una limitante, pues no se pudo evidenciar de
forma personalizada, por tanto, no se dio el encuentro, ni se establecié una platica que conllevara
a identificar mediante la observacion la percepcion del entrevistado, por tanto, no se pudo contra
preguntar para obtener més informacion, lo cual para efectos de la investigacion no resulta
beneficioso, sin embargo, debido a las circunstancias acaecidas por el coronavirus no hubo otra

manera de realizar el levantamiento de este tipo de informacion.

5. (Qué opinidn tiene sobre el contexto comercial (compra y venta de inmuebles) actual de

las compaiiias constructoras de la ciudad de Ocafa?

Con respecto a la pregunta, se puede decir que hubo opiniones divididas, un entrevistado
por ejemplo dijo que la gente no cree en el proyecto hasta ver la obra ejecutada, es decir, que
evita adquirir vivienda sobre planos, otro manifesté que la economia estd en decadencia, culpan a
la situacién por el coronavirus, también hay una opinién que hay exceso de oferta, unos
argumentos contrarios afirman que el contexto comercial es bueno, pues siempre hay actividad
en la compra y venta de bienes inmuebles, por lo cual hay muy buen comercio en ese sentido, no

obstante, como es una economia creciente, se requiere de experiencia y experticia para propiciar
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un balance positivo; asi mismo, algunas respuestas se manifestaron en cuanto a la
sobrevalorizacion de lotes urbanizables, también se dijo que falta un mayor control en temas de
licencias y procesos constructivos, se presenta rezago y la venta no es facil por miedo al
endeudamiento y la crisis actual. Como se evidencia hay diversas opiniones en favor y en contra

del contexto comercial de las compaiias constructoras de Ocana.

6. (La compaiia constructora es originaria de Ocaiia, si no es asi, de que ciudad es?

= Abrego N de S
= Aguachica

San Martin, Cesar
= Si

= (en blanco)

Figura 17. Origen constructoras
Fuente: elaboracién del autor, segtin entrevista aplicada

Como se evidencia en la figura 17, del total de entrevistados el 80% manifestaron que sus
compaiiias son originarias de Ocafia, el restante son de otros municipios cercanos, cabe sefialar
que todas la empresas constructoras entrevistadas son de la region, ninguna es de otra cuidad
capital como por ejemplo, Bogotd, Medellin o Bucaramanga. Lo anterior puede corroborar que la
mayoria de firmas que realiza sus operaciones en el municipio, pertenecen a la categoria de

Pymes.
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7. {Cémo considera usted actualmente el negocio de la construccién en Colombia, que
oportunidades considera y que amenazas cree que hay en cuanto a aspectos econdémicos,

regulatorios, tecnoldgicos, competencia, proveedores, gustos de los clientes, entre otros?

En esta pregunta, se suscitaron respuestas en cuanto a que se debe por ejemplo mejorar las
condiciones y requerimientos por parte de los entes de control, otra opinién considera un mal
negocio debido a los elevados costos de los inmuebles, igualmente, la entrada de multinacionales
s€ Ve como una amenaza, otro aspecto se relaciona con la crisis desatada por la pandemia, lo que
suscita la incertidumbre, ademads se piensa que debe haber mayor apoyo del gobierno municipal,
otro empresario denota buenas oportunidades en lo referente a VIS y que se debe explorar mucho
mads para encontrar mayores beneficios, se requiere més apoyo por parte de los bancos en cuanto
a acceso a créditos, tasas de interés mas bajas y mayores beneficios que incentiven la adquisicién
de vivienda, asi mismo hay argumentos sobre prestar atencion a los elevados costos de la tierra,
otras opiniones refieren apoyo por parte del Gobierno nacional para reactivar el sector de la
construccidn y un dltimo aspecto negativo se refiere a la corrupcidn, que permea y corrompe

muchas veces buenos proyectos.

Todas estas consideraciones estdn en pro y contra de la situacién actual, asi como se ven
amenazas, también se denotan oportunidades, por tanto, se puede decir que influye en gran
medida la percepcion para aprovechar las oportunidades y contrarrestar las amenazas que se

presenten en el entorno.
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8. (Cudl es el modelo de negocio en cuanto al negocio como tal, propuesta de valor,

sistema operativo, modelo financiero, mediante el cual se basa la empresa?

En este cuestionamiento, los empresarios entrevistados manifestaron que los modelos de
negocio se enfocan en venta de predio construido o mejorado, modelo financiero de bajo costo,
precio acorde con el perfil del cliente, calidad y rapidez en la ejecucion de la obra, vivienda VIS
y ademads con financiacion directa, modelo financiero con proyectos de vivienda accesibles a la
poblacién y gestionar apoyo gubernamental con subsidios y financiacién bancaria, vivienda
nueva en edificios netamente residenciales, contratacion con el Estado, compra y venta de
inmuebles, compra de lotes y urbanizacidn, valorizacién de terrenos por medio de loteo,
promocion y construccién de vivienda de alta densidad, obras de caricter civil para el sector
hidrocarburos con reparacién y vias de acceso. Todo lo anterior son los diferentes modelos de
negocio que argumentaron los empresarios para poder atraer a nuevos y mds clientes, sin

embargo hay que mencionar que.

9. Ademais de ofrecer viviendas, ;Qué otros productos o servicios ofrece la empresa a sus

diferentes clientes?

En esta pregunta se buscé identificar qué tipo modalidad utilizan las firmas constructoras
para obtener ingresos adicionales, en ese orden las respuestas estuvieron dirigidas a la
construccion de obras civiles, consultoria en disefios, conexién de gas y otro tipo de
mantenimiento, venta de lotes, asesoria juridica, obras arquitectonicas, remodelacion,

construccion de vias, acueductos y alcantarillados, remodelacién de viviendas, entre otras
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actividades inherentes a la construccidn, es de destacar que varios empresarios manifestaron que
su actividad solo era la construccion y venta de vivienda nueva. Como se puede evidenciar, son
diversas formas que usan las empresas que les proporcionen otros ingresos adicionales, con lo
cual queda por sentado la importancia de no solo ofrecer como tal el bien inmueble, sino algo

diferenciador que acompaifie el proceso, en servicio, trdmite, gestion, entre otros aspectos.

10. ;Qué caracteristicas considera usted que tiene su empresa que la diferencia de las

demads compaiiias constructoras del municipio de Ocafia?

En esta pregunta, algunas respuestas se enfatizaron en la experiencia, calidad, rapidez,
precio, apoyo en subsidios, financiacién, cumplimiento, responsabilidad; como se aprecia son
aspectos que la mayoria de empresas de tipo tradicional manifiesta, sin embargo, no se encontrd
una diferencia realmente marcada que presente innovacion y sea lo mayormente atractiva para

que los usuarios tomen la decision de adquirir la vivienda.

11. ; Actualmente, a pesar de la situacion pandémica, se estd cumpliendo con el objetivo de

ventas trazado por la empresa, si 0 no y por qué?

La mayoria de los entrevistados manifestaron que no se estin cumpliendo con el objetivo
de ventas trazado y la razén principal la atribuyen a la crisis por el coronavirus, otras razones por
la falta de liquidez de la gente, la economia de la region que se ha visto afectada y el clima de
incertidumbre que se respira; otras opiniones manifestaron que si se estd cumpliendo y las

razones consisten en el avance de los proyecto y negociaciones que estaban desde tiempo atras;
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algunas empresas dijeron que han optado por nuevos canales para llegar a mas clientes,
consideran que hay buenas expectativas de trabajo, pues el producto creen que es de facil acceso
y no denota estancamiento a pesar de la pandemia; como se puede apreciar, debido a la crisis hay
compaiiias que estdn vendiendo actualmente, no esta generalizada la recesién como tal en el
sector, se puede atribuir mds bien este tipo de opiniones, perspectivas y pensamientos, inclusive
a cuestiones de percepcion, pues hay algunos que consideran que hay buenas expectativas para el
sector, y esto se puede corroborar con las tltimas noticas que han salido en funcién del apoyo

manifestado por el Gobierno nacional al sector construccion.

12. ;La empresa cuenta con los recursos necesarios (fondos propios, créditos, otros socios,

etc.) para operar el negocio?

= Fondos propios

m Fondos propios y
créditos

Si

Figura 18. Recursos necesarios
Fuente: elaboracién del autor, segun entrevista aplicada

Como se aprecia en la figura 18, el 44% de las compaiiias entrevistadas, manifestaron que
la empresa si cuenta con los recursos necesario, el 31% dijo que tenian fondos propios y el 25%

afirmé que contaban con fondos propios y créditos para la realizacién de sus operaciones,
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entonces, se puede analizar que la mayor parte de las firmas de construccion de la ciudad de

Ocaia, prefieren contar con fondos propios en sus operaciones.

13. (En la actualidad la constructora realiza proyectos de vivienda de interés social?

mNo m Si

Figura 19. Realiza proyectos VIS
Fuente: elaboracion del autor, segtin entrevista aplicada

Como se puede evidenciar en la figura 19, el 81% de las empresas entrevistadas no realiza
proyecto de vivienda de interés social, solo el 19% dijo que si, lo cual se denota como una

oportunidad y ventaja que puede aprovechar la nueva empresa constructora.

14. ;La empresa en que se basa para el desarrollo de proyectos de viviendas de interés

social?
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En esta pregunta las pocos empresas que realizan proyectos de vivienda de interés social
(19%) manifestaron que basan el desarrollo de sus proyecto en los lineamientos del Ministerio de
vivienda, ademds concentran sus operaciones en nichos de mercado impulsados por la politicas
publicas, otro aspecto que dijeron, tiene que ver con la necesidad insatisfecha de la poblacién de
tener una vivienda digna, otra opinion se enfatiza en lo que manifiestan los potenciales clientes
por medio del voz a voz, tal vez en las inconformidades que lograr detectar del nicho de mercado
especifico, y esos descontentos los trasladan a los nuevos proyectos para brindar algun tipo de

solucién y satisfaccion a sus clientes.

15. ;Qué tipo de mercadeo realiza la constructora para atraer a sus clientes?

En este cuestionamiento, son diversas las modalidades que utilizan las empresas para atraer
a sus clientes, dentro de los que estdn las redes sociales, generacion de confianza debido a
proyectos anteriores, recomendaciones de referidos y cultivar la reputacién, menor precio del
mercado, volanteo, radio, voz a voz, segmentacion de nichos de mercado, ventas en frio
visitando barrios para levantar informacién y conformar bases de datos. Como se puede apreciar,
ninguna de las empresas entrevistadas manifesté contar con un plan de marketing estructurado y
detallado de cada una de las acciones que realiza para el logro de los objetivos puntuales

propuestos que conlleve a unos resultados satisfactorios.

16. ;{Cémo llega la empresa a lograr el punto de equilibrio?
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En esta pregunta, la mayoria de las empresas entrevistadas, no dieron como tal una
respuesta concreta, es decir, que manifestaron aspectos que tienen que ver con las ventas, precios
y algunos manifestaron que no sabian; por ejemplo, alguien contest que con consultoria en
ingenieria, otro que estando al dia con los aportes a los asociados, alguien dijo que mediante
control de procesos internos, y otro manifesté que en busca constante de contratos; solo muy
pocos dieron como tal una respuesta precisa, donde una empresa dijo que el punto de equilibrio
lo logra con el 50% de los inmuebles vendidos sobre planos, otra manifesté que logra el punto de
equilibrio con el 70% de las ventas totales. Como se aprecia, hay ausencia de planificacién en
ese sentido y no se lleva como tal un control exhaustivo de cada una de las operaciones con
indicadores de gestion que sefialen como va la empresa y si estd en el camino correcto del

cumplimiento de su punto de equilibrio.

17. {Cudl cree que ha sido los inconvenientes para operar en la ciudad de Ocaiia, que

limitaciones y adversidades ha encontrado?

En este punto, las empresas manifestaron respuestas tales como que las personas no creen
en proyectos sobre planos pues prefieren ver la obra fisica terminada, para tomar la decisién de
compra; otro aspecto que se menciond tiene que ver con que la normatividad limita muchas
veces la construccidn, igualmente la inseguridad, los elevados fletes, la poblacion con escasos
recursos, limitaciones en el acceso al crédito, hay poco terreno para construir y el que esta
disponible es muy costoso, el orden ptiblico, minima oferta de materiales de construccién en la
region, y un dltimo aspecto, la corrupcion que limita los procesos. Todo lo anterior son

consideraciones que perciben los diferentes empresarios, las cuales son amenazas que se deben
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tener en cuenta al momento de elaborar un plan estratégico que determine los pasos a seguir y las

acciones a realizar para el logro de los objetivo corporativos.

18. ;Cudl es la competencia existente y potencial que tiene la compaiifa en el entorno
actual en el que realiza sus operaciones?

Las respuestas a estas preguntas fueron variadas, una opinién enfatiza en que la vigilancia
por parte de los entes de control se considera una competencia, otra tiene que ver con las
facilidades de pago con entidades financieras, algunos empresarios manifestaron que empresas
mads grandes quieren acaparar el mercado, dado su mayor capital de trabajo, asi mismo, otra
respuesta estd en que hay algunas compaiiias que contratan con el Estado por lo cual cuentan con
un mayor musculo financiero, igualmente, hay empresas con aliados bancarios, se denotan
menores precios de otras compaiiias, por tanto se considera una competencia puntual; por otro
lado, algunas manifestaron no tener competencia y otras que hay firmas con mayor experiencia y
mayor posicionamiento en el mercado; como se observar, son variadas las manifestaciones en
este sentido de las empresas, con lo cual es pertinente la informacién para proponer acciones que

contrarresten estos diversos factores para la nueva compaiia.

19. (Cudl es el criterio que tiene la compaiia para fijar el precio de las viviendas?

En este cuestionamiento, hubo opiniones no tan precisas, por ejemplo una empresa dijo que
mediante el PIB, otra manifest6 que con el costo beneficio, algunas manejan margen de
ganancia, otra se basan en los topes fijados por el Gobierno para VIS, mientras que una se

fundamenta en estudios econdmicos que tiene en cuenta presupuesto, precios del sector, estudios
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de mercado, y algunas otras manifestaron que no aplican ningun criterio. Como se denota, no se
evidencia un procedimiento como tal para fijar el precio de la vivienda o por lo menos un criterio
bien fundamentado, solo una compaiia manifesté que realizan estudios econdémicos al respecto y

el resto se basan en margenes de ganancia y relaciones costo beneficio.

20. ;La empresa compara mensualmente sus resultados econdmicos presupuestados con los

reales y toma acciones correctivas para controlar las desviaciones?

mNo mSi

Figura 20. Comparacién resultados mensuales
Fuente: elaboracién del autor, segtn entrevista aplicada

Como se evidencia en la figura 20, el 56% de firmas entrevistadas, manifestaron que si
compara los resultados econémicos presupuestados con los reales para tomar acciones
correctivas, mientras que el 44% respondié que no lo realizaba. Esta situacién denota que varias
empresas del sector construccidon en Ocaiia no llevan una estructura y seguimiento de sus

operaciones, por ende no cuentan con datos y cifras mediante las cuales se puedan basar para
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hacer seguimiento y feedback que le permita ir corrigiendo sus acciones sobre la marcha para
lograr los objetivos que se hallan establecido desde el inicio o en concordancia con lo que se

requiera lograr.

21. ;Cémo es el plan estratégico de la empresa con respecto a crecimiento, diferenciacion,

relacionamiento, para los proximos afios?

En este aspecto, las constructoras entrevistadas manifestaron que su plan estratégico esta
en desarrollar nuevos proyectos acordes a las realidades de las comunidades, otras dijeron que su
plan se concentra en los bajos costos, una enfatiza en ganar reconocimiento por la buena labor
realizada, otra se concentra en el crecimiento con proyectos mds ambiciosos, una dijo que con
base en estudios previos toman decisiones ajustadas a brindar experiencias diferentes a sus
clientes, un empresario respondié que su plan se enfatiza en la inversién en maquinaria y equipo,
otro afirmé que su plan consiste en no acceder a créditos, una empresa manifest6 que su plan se
concentra en trabajar con los banco y las alcaldias los proyectos de interés social y certificacidn;
un par de empresas manifestaron que no realizan plan estratégico pues no aplica para ellos. Se
puede ver que muchas de las empresas entrevistadas no cuentan con una estructura, ni un paso a
paso que les guie en las diferentes acciones y en el logro de los objetivos, inclusive, se denota
que no tienen un rumbo definido por medio del establecimiento de metas en el largo, mediano y

corto plazo.

22. (Cémo es su estrategia de marketing?
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Con respecto a la estrategia de marketing, muchas firmas manifestaron que no tenian, otras
se enfocan en la transformacion digital, publicidad en las redes sociales, paginas web y la
estrategia voz a voz, alguna respondié que maneja bases de datos y realiza el contacto directo

con los clientes y una dltima maneja la estrategia de competencia con precios y calidad.

Se puede analizar que en este sentido, la mayoria no cuenta con una estructura bien
definida y organizada en su estrategia de marketing, inclusive lo realizan de forma rudimentaria
y con improvisacion esperando que lleguen las oportunidades que les pueda brindar el mercado,
sin antes haber definido el nicho de mercado especifico, el tipo de accidn a realizar y el

presupuesto estas actividades conllevaria en su ejecucion.

23. ;Cudl considera que es la situacion actual, a propésito de la pandemia, del mercado

inmobiliario en Ocafia?

En esta pregunta, las respuestas estuvieron en su mayoria enfocadas en que la situacién
actual esta dificil debido a la pandemia, hay incertidumbre y se vislumbra un panorama un tanto
incierto, lo cual, de acuerdo a las diversas opiniones, disminuye el ingreso de los hogares, por lo
cual no hay fluidez econdémica, esto conlleva al aumento del desempleo, por tanto, las
perspectivas no son tan buenas, entre otros aspectos; sin embargo, hay opiniones que apuntan a
que el sector estd en proceso de reactivacion y otra que dice que aunque la situacién es dificil, el
mercado del sector construccion se estd moviendo poco a poco a partir del sector inmobiliario y
se espera que se reactive pronto. Por consiguiente, las opiniones no son del todo pesimistas y se

consideran buenas expectativas del sector en el mediano plazo.
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24. ;Cuaéles cree que son los aspectos que permiten saber si su empresa estd avanzando?

En este cuestionamiento, en términos generales los empresarios entrevistados afirmaron
que la posicién del mercado, incremento de las ventas, aumento de los ingresos, disminucién de
costos, aportes de los asociados, desarrollo de nuevos y novedosos proyectos, aumento de los
activos, valorizacion de los lotes, cuamplimiento de objetivos; estas son las diversas opiniones de

cada uno de los entrevistados, que consideran para identificar si hay avances en su empresa.

25. (Qué tipo de medidas o mecanismos adopta la empresa en tiempos de crisis, a

proposito de lo que se estd viviendo actualmente, para enfrentar las adversidades del mercado?

En esta pregunta, algunas de las respuestas se enfatizaron en la adopcién de los protocolos
establecidos por el gremio para la prevencién de sus colaboradores con respecto a la pandemia,
otros manifestaron que mediante préstamos financieros, estrategias de marketing agresivas y de
choque; algunas dijeron que por medio de paro de actividades, acciones de poco contacto con el
publico, licitaciones con el Estado, exploracién de otros campos de la construccion; del mismo
modo solicitud de plazos de pagos a proveedores; unas empresas dijeron que no adoptaban

ningun tipo de medida, solo esperaban a que pasara la crisis.

26. ;para usted, cual es el mayor riesgo que puede atravesar la empresa ante las

dificultades o crisis que manifieste el mercado en los préximos cinco afios?
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En este cuestionamiento, las opiniones de los empresarios consisten en que el mayor riesgo
es que se agudice la pandemia y decreten nuevos confinamientos, el despido de empleados, la
incertidumbre de perder todo lo que se ha trabajado, recesion econdmica, decisiones politicas
que afecten la propiedad privada, falta de recursos de las personas, cierre de crédito financiero,
insolvencia econémica, decrecimiento en la adquisicion de vivienda, orden publico, tasas de
intereses que no favorezcan al sector y ausencia de inversion por parte del sector privado y
publico; todos estos aspectos son los que consideran los empresarios como riesgosos para sus
compaiiias y de los cuales se debe procurar contar con acciones previas, puede ser mediante un
plan estratégico que permita sortear esas diversas situaciones y corregir sobre la macha,
ajustando los planes operativos y ticticos para mantener el plan estratégico en linea con lo que se

busca lograr en el establecimiento del objetivo fundamental de la compaiiia.

4.2.4 Triangulacion de analisis. En este apartado, lo que se pretende es relacionar cada
uno de los andlisis efectuados con los apartados anteriores, es decir, concernir lo encontrado en
el andlisis PESTEL, los resultados de la encuesta y la entrevista, de tal forma que se pueda
encontrar puntos de homogeneidad, tanto en el andlisis externo como en las diferentes respuestas
de las encuestas y entrevistas, con lo cual se contribuye a dar resolucién a los planteamiento

expuestos.

El objetivo de la triangulacion, es recopilar informacion a través de diferentes fuentes y
conocer otros puntos de vista sobre la exploracidn, el anélisis, la observacion y la recoleccion de

informacion, para poder analizarlos y compararlos.
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PESTEL

Aspectos
relevanates y
puntos en
comin

Resultados / Resultados
Entrevista Encuesta

Figura 21. Triangulacién
Fuente: Elaboracion del autor

A continuacioén se realiza una recapitulacion de la informacién encontrada en los andlisis
PESTEL vy los resultados de la encuesta y entrevista, de tal manera que se puede establecer los
aspectos mds relevantes y puntos en comun, informacién que permite el cumplimiento de los
objetivos planteados y sirve de base para la elaboracion de la propuesta de valor de la nueva

empresa junto con el disefio del sistema operativo.

Ahora bien, en el PESTEL se encontr aspectos tales como las iniciativas del Gobierno
Nacional con programas VIS como por ejemplo Mi casa ya y Semilleros de propietarios, con los
que se busca propiciar impulso al sector construccion y reactivacion de la economia, lo cual
busca contrarrestar la incertidumbre que genera actualmente el coronavirus en cuanto a salud
publica, por tal motivo estos programas mencionados de acuerdo con los dltimos avisos del

Gobierno, tienden a beneficiar a 200 mil familias que quieran acceder a vivienda nueva, de alli,
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la tranquilidad que genera el apoyo gubernamental, con las nuevas iniciativas que se han
propuesto y también hay que mencionar que la construccién ha sido uno de los sectores que
inicié mds rdpidamente sus labores, como también considerado sector clave para la reactivacion
de la economia, pues con la reactivacion del sector en el mes de abril de 2020, ya se presentan en
el mes de julio més de 2.500 proyectos que estdn operando y se espera iniciar con muchos mads,
dado el apoyo anunciado por el Gobierno y la aceleracion de los procesos en cuanto a protocolos

de bioseguridad.

Asi mismo, se denota preocupacion por las medidas que se vea obligado a adoptar el
Gobierno Nacional con el fin de mitigar los procesos de avance de la pandemia, dado que la
profundizacién de la pandemia puede afectar negativamente el sector, pues esta situacion retrae
la economia y otros sectores de la cadena, lo cual no favorece en ningiin momento a la economia
en general, puesto que si llegase a alargarse mds de lo esperado o se llegue agudizar ain mds con
lo cual se da la posibilidad de tener mds restricciones e inclusive que se llegue a limitar las

operaciones del sector u otros complementarios.

Con todo y lo anterior, a pesar de la situacién pandémica, se considera sustentable el sector
de la construccion y asi lo corrobora el Gobierno Nacional con el apoyo que estd brindando en el
otorgamiento de los subsidios, ademads es un sector clave para la generacion del empleo y la

reactivacion econdémica del pais.

Esto lo puede aprovechar cada una de las empresas constructoras con la generacién de

nuevas plataformas tecnoldgicas que aporta en los procesos ingenieriles, de tal manera que se
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presenten nuevos disefios, identificacion de procedimientos inoficiosos que generan costos y
gastos y prevencion de riesgos laborales, ademds con las nuevas disposiciones de
reglamentacion, frente al uso de elementos y los protocolos de bioseguridad, si se aplican de la
forma correcta y se sigue con los lineamientos pertinentes frente a este tema, se puede tomar

como una oportunidad.

Frente a los resultados de la encuesta, hay que tener en cuenta que las mujeres son las més
interesadas en la adquisicion de vivienda, por lo cual, influyen poderosamente en la decision de
compra, pues el 68% de personas que respondieron el cuestionario son del género femenino,
ademads el 81% de los encuestados no cuenta con vivienda propia actualmente, lo cual resulta en
una gran oportunidad, asi mismo, el 98% de personas encuestadas estin interesadas en adquirir
vivienda, lo que refuerza la oportunidad detectada; por otro lado, el rango de ingresos de las
personas encuestadas en un 73% estd entre los 300 mil a un millén doscientos mil pesos, la
mayoria (96%) paga menos de 600 mil pesos por concepto de arriendo, por tanto, es un dato de
referencia para la determinacion de la cuota mensual, sin embargo, el 58% de encuestado
manifest6 que aportaria 300 mil pesos como pago mensual, el 25% entre 300 y 400 mil pesos,
mientras que el 11% entre 400 y 500 mil pesos; por consiguiente, son dos aspecto a tener en
cuenta, por lo que la cuota se puede definir entre el rango de 300 mil a 600 mil pesos mensuales,

teniendo en cuenta el nivel de ingresos y la disposicion de pago.

De otra parte, el 83% de personas encuestadas manifestaron que se sienten bien (les parece
confortable) en su vivienda actual, que seria un referente para alguna decisién de compra futura

de vivienda; frente a la ubicacion, el 80% considera que su vivienda actual estd bien ubicada, por
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lo tanto, es importante conocer el sitio actual de residencia de un potencial cliente, para
determinar si un proyecto nuevo en cuanto a su ubicacidn, reine las caracteristicas y aspectos

geogréaficos similares de la ubicacion inicial de este posible comprador.

Como aspecto relevante, los encuestados estdn bien informados con respecto a los
programas VIS, pues un 79% los conoce y sabe de los beneficios que brindan, finalmente, la
mayoria (99%) de los encuestados estdn en conformidad con la creacién de una nueva empresa

constructora en Ocaiia.

En cuanto a los resultados obtenidos en la entrevista, el 38% de las firmas constructoras
entrevistadas, lleva mas de 5 afios en el mercado, el restante menos de 5 afios, es decir el 62%, lo
permite analizar que son empresas relativamente jévenes en el mercado y con poca experiencia,
lo cual representa una ventaja para la nueva empresa en el sentido que la competencia no se
considera tan fuerte, no obstante, no es razon para tomar las cosas a la ligera, sino méds bien

refuerza el hecho de que se puede ingresar al mercado sin limitantes tan fuertes.

La mayoria de empresas del sector construccion en Ocaia cuenta con menos de 20
trabajadores de planta o permanentes (88%), mientras que temporales, el 69% de las firmas
constructoras contrata menos de 20 trabajadores temporales, lo que indica que estdn en la

categoria de Pymes. El 80% de las compaiiias entrevistadas son originarias de Ocafia.

Con respecto al ambiente corporativo, se analiza que los empresarios no cuentan con un

direccionamiento en este aspecto ni tampoco una conformacion de talento humano que motive y
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apoye un clima organizacional acorde con las expectativas empresariales alineadas con los
propositos y misiones individuales de los colaboradores. Opiniones en favor y en contra del
contexto comercial de las empresas constructoras de Ocafia, se denotan con expectativas no tan
favorables tal vez por la situacién actual debido a la pandemia, igualmente, se pudo analizar de
las respuestas dadas, que la parte comercial de las empresas constructoras no cuentan con un plan
de accién definido y mucho menos una estrategia de marketing para la consecucién de nuevos
prospectos, al parecer utilizan bases de datos mediante referidos e improvisan las modalidades de

abordar a los clientes.

Frente a la percepcion de la situacién actual de la construccion en Colombia, de acuerdo
con la opinién de los empresarios, hay varios puntos a tener en cuenta alli, tales como
condiciones y requerimiento por parte de entes de control, entrada de multinacionales al mercado
como amenaza, apoyo por parte de los bancos, profundizacion de la pandemia, entre otros. Estas
consideraciones estdn en pro y contra de la situacién actual, es decir, se manifiesta pesimismo,
mads sin embargo algunos ven coyunturas superables, asi como se ven amenazas, también se

denotan oportunidades.

En cuanto al modelo de negocio, de acuerdo a las respuestas dadas por los empresarios, no
se evidencia una propuesta de valor como tal, ni un sistema operativo estructurado y modelo
financiero en el cual se sostienen las compafias, lo cual permite analizar que no hay una
organizacion en el aspecto corporativo en la mayoria de las constructoras de Ocafia, mds bien se

ajustan a las formas tradicionales y siguen la improvisacion en sus acciones y decisiones.
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Ademads de la construccién y venta de viviendas, las empresas constructoras utilizan
diversas formas para obtener ingresos adicionales, lo que les permite abarcar productos y

servicios inherentes a la actividad constructora que les otorga beneficios econdmicos.

Con respecto a los objetivos de ventas de las constructoras, la mayoria de los entrevistados
manifestaron que no se estan cumpliendo con el objetivo de ventas trazado y la razén principal la
atribuyen a la crisis por el coronavirus, pues se genera un clima de incertidumbre; sin embargo,
no estd generalizada la recesion como tal en el sector, se puede atribuir mas bien este tipo de

opiniones, perspectivas y pensamientos, inclusive a cuestiones de percepcion.

Por otro lado, el 81% de las empresas entrevistadas no realiza proyecto de vivienda de
interés social, solo el 19% dijo que si, lo cual se denota como una oportunidad y ventaja que
puede aprovechar la nueva empresa constructora. En el tipo de mercadeo, ninguna de las
empresas entrevistadas manifest6 contar con un plan de marketing estructurado y detallado de
cada una de las acciones que realiza para el logro de los objetivos puntuales propuestos que

conlleve a unos resultados satisfactorios y con presupuestos de inversiones detallado.

Frente al punto de equilibrio, no se evidencia procesos de planificacién en ese sentido,
ademds no se lleva como tal un control exhaustivo de cada una de las operaciones con
indicadores de gestion que sefialen como va la empresa y si estd en el camino correcto del
cumplimiento de su punto de equilibrio; en la misma situacién se encuentra la fijacion del precio
de las viviendas, pues las compaiiias constructoras no cuentan, ni evidencian un procedimiento

como tal para fijar el precio de la vivienda o por 1o menos un criterio bien fundamentado.
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Con respecto al ejercicio de comparar los resultados econdmicos presupuestados con los
reales, el 56% de firmas entrevistadas manifestaron que si lo hacen con el fin de tomar acciones
correctivas, mientras que el 44% respondié que no lo realizaba. Esta situacién denota que varias
empresas del sector construccion en Ocafia no llevan una estructura y seguimiento de sus
operaciones, por ende no cuentan con datos y cifras mediante las cuales se puedan basar para

hacer seguimiento y feedback que les permita ir corrigiendo sus acciones sobre la marcha.

Se observar de acuerdo a las respuestas dadas por los empresarios de la construccion en
Ocaia, que muchas de estas firmas no cuentan con una plan estratégico bien fundamentado, es
decir no hay una estructura, ni un paso a paso que les guie en las diferentes acciones. Asi mismo,
la mayoria de empresas entrevistadas no cuenta con un plan de marketing estructurado,
organizado, inclusive realizan su plan de forma rudimentaria y con improvisacién esperando que

lleguen las oportunidades que les pueda brindar el mercado.

Con respecto a la situacion actual frente a la pandemia, hay incertidumbre y se vislumbra
un panorama un tanto incierto, lo cual, de acuerdo a las diversas opiniones, disminuye el ingreso
de los hogares, por tanto no hay fluidez econémica, esto conlleva al aumento del desempleo,
entonces las perspectivas no son tan buenas; por otra parte, hay opiniones que apuntan a que el
sector estd en proceso de reactivacion y aunque la situacion es dificil, el mercado del sector

construccion se estd moviendo poco a poco a partir del sector inmobiliario.
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4.2.5 Cruce de informacion a partir de analisis DOFA. Ahora bien, partiendo de las

consideraciones anteriores, se realiza un cruce de variables en lo sucesivo a partir de una matriz

DOFA, la cual permitird identificar diversos aspectos en cuanto a las debilidades, oportunidades,

fortalezas y amenazas existentes, ya que como se observé en el apartado anterior a nivel externo

existen muchos factores que, de una u otra forma intervienen considerablemente en el desarrollo

y desempeiio de la nueva empresa y, para poder contrarrestar los mismos se requiere que desde

la parte de los procesos internos la misma se encuentre con una estructurada bien fundamentada,

de modo que su progreso sea constante.

Vale destacar que la informacién obtenida y referenciada, es producto de un trabajo de

campo realizado por el autor del proyecto, partiendo de la observacion del entorno y las

respuestas de los cuestionarios de encuesta y entrevista.

Tabla 6. Cruce de informacion a partir de DOFA

Cruce de
Aspectos Positivos Aspectos Negativos
Informacién
Fortalezas Debilidades

Productos: la nueva empresa Productos: no contar con un

constructora puede ofrecer a sus sistema o plataforma donde se

potenciales clientes viviendas acorde ~ pueda simular la vivienda y el
Evaluacion  con sus necesidades, en cuanto a estilo de vida que logre el
interna disefio, ubicacion, y asesoria en la usuario que la adquiera; la falta

gestion en entidades gubernamentales
y financieras, asi mismo puede contar

con plataforma de simulacién de las

de un drea de mercadeo que
genere nuevas dindmicas para
ofrecer nuevos productos y

SEervicios.




Cruce de

Informacion

Aspectos Positivos

Aspectos Negativos

viviendas y el estilo de vida que se
puede lograr.

Capacidades: servicios personalizados
y disposicion en todos los aspectos
referentes a la gestion para acceder al
subsidio de vivienda, ademas, de una
plataforma que muestre en 3D los
diversos disefios y el estilo de vida
que se puede lograr con el acceso a la

vivienda en la nueva empresa.

Recursos: Contar con una excelente
planta fisica y de personal con
experiencia para resolver cualquier
tipo de inquietud y sobretodo,
dispuesto a dar resolucion a cualquier
inconveniente que se pueda presentar,
ya sea en los productos, servicios o
procesos que se lleven a cabo en la

constructora.

Precio: Por la calidad de los productos
y servicios se ofrecen bienes
inmuebles a unos precios
competitivos, acordes con el disefio,
los materiales de construccion y el

estilo de vida que se propone, sin

Capacidades: el espacio con el
que se debe contar para
propiciar el encuentro, debe ser
amplio para mantener los
respectivos protocolos de

bioseguridad.

Recursos: no contar con los
recursos para brinda un
excelente servicio a los
usuarios, tanto en los aspectos
técnicos como en la gestion de
tramites de documentacién y
asesorfa ante las entidades
gubernamentales y financieras,
asi mismo, orientacion y guia
para elegir la mejor opcién que

le pueda convenir al cliente.

Precio: pese a que se considera
contar con precios competitivos
del mercado, la calidad en
disefio y materiales pueden
incrementar el precio, lo cual
puede ser una desventaja

teniendo en cuenta que otras
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Cruce de
Aspectos Positivos Aspectos Negativos
Informacién
embargo no son los mas bajos del constructoras dan precios
mercado, debido a los aspectos mucho mds bajos, esto puede
mencionados. afectar de algliin modo las
operaciones de la nueva
empresa.
Ubicacion: Ocafa, Santander.
Ubicacion: falta de sucursales a
nivel regional.
Oportunidades Amenazas
Mercado: brindar todas las garantias Mercado: otras compaiias que
en los elementos y protocolos de quieran ingresar al mercado,
bioseguridad, ofrecer todos los aprovechando los beneficios
aspectos y medios pertinentes para anunciados por el Gobierno
cuidar la salud y seguridad de los nacional, puede de algin modo
trabajadores de la nueva empresa. limitar las ventas y las buenas
perspectivas a largo plazo.
Competidores: lo que se pudo Competidores: La competencia
determinar en la entrevista, es que las  mas determinante son aquellas
Evaluacion
oxtorna empresas constructoras que estan compaiias mas organizadas y

actualmente ubicadas en Ocafia, no
cuentan con plan estratégico definido,
ni estrategias de marketing, con lo
cual se puede dilucidar una ventaja en
ese sentido para la nueva empresa,
siempre y cuando se ajuste a los
procesos y planes de accidn para tener
una estructura empresarial y con
objetivos establecidos en el corto,

mediano y largo plazo.

que llevan sus procesos de una
manera estructurada y definida,
las cuales en la entrevista se
identificaron que son pocas, en
el mismo sentido, se identifica
la amenaza de posibles nuevos
competidores que pretendan de
alguna forma entrar al mercado,
lo cual seria de contrapeso para

la nueva compaiia.




Cruce de
Aspectos Positivos
Informacion

Aspectos Negativos

Tendencias: disefos, estilos de vida 'y
seguridad que se puedan ofrecer en los
nuevos proyectos, donde se
identifique el nicho de mercado
especifico para cada forma y estilo de
vida, ofreciendo caracteristicas y
atributos de los bienes inmuebles
acordes con las necesidades de los
demandantes, que se ajuste al confort
que estén buscando y la ubicacion que

mas les favorezca.

Influencias globales: La publicidad en
diversas plataformas y redes sociales
que denoten posicién de marca y
atributos diferenciadores en los bienes
inmuebles que se ofrecen por parte de
la nueva empresa, de tal forma que

incentive a los compradores.

Contratos: posibilidad de contratar
con el Estado y asi ampliar més el

mercado.

Importaciones: posibilidad de
importar materiales e insumos mas

econdmicos.

Efectos econémicos y politicos:

las decisiones politicas, donde
con los impuestos y
gravamenes pueden afectar de
manera un tanto considerable
los precios en el mercado, lo
que resulta un riesgo que se
debe tener en cuenta previendo
cambios en las condiciones del

mercado.

Demanda del mercado: La gran
cantidad de nuevos proyectos
que se lancen en el mercado
debido a los nuevos anuncios
del Gobierno como apoyo al

sector construccion.

Efectos legislativos: las leyes
nacionales sobre importaciones
de materias primas o aspectos
que tiendan a incrementar los
precios, lo cual dificulta los
procesos de comercializacion

de bines inmuebles.

Fuente: Elaboracion autor
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Como se evidencia en la matriz, son diversos los cruces de informacion que se pueden
desarrollar con el objetivo de tener a disposicidn todos los datos pertinentes para poder abordar
como tal un modelo de negocio para la nueva empresa constructora con una propuesta de valor
diferenciada que sobresalga en el mercado. Por consiguiente, en el apartado a continuacién, dado
todos los datos e informacion al respecto, se elabora la propuesta de valor del modelo de negocio
para crear una empresa constructora de vivienda de interés social en la ciudad de Ocaia, Norte

de Santander.

4.3 Propuesta de valor Modelo de negocio para crear una empresa constructora de

vivienda de interés social en la ciudad de Ocana.

En el presente item se va desarrollar la propuesta de valor del modelo de negocio para la
nueva empresa constructora VIS en Ocaiia, la cual se inicia con las estrategias planteadas, de

acuerdo al andlisis previo.

En atencidn al andlisis del sector y la industria mediante el andlisis PESTEL, igualmente,
la caracterizacion del entorno con los resultados dados en las encuestas y entrevistas, y el cruce
de informacién a partir de la matriz DOFA expuesta en el apartado anterior, se plantean las
siguientes estrategias a los fines de identificar fortalezas y oportunidades y mitigar las

debilidades y amenazas que se pudiesen presentar en la nueva empresa constructora.
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4.3.1 Estrategias DA

v Crear un departamento de investigacion de marketing, para tener la posibilidad de
penetracion del mercado con posicionamiento estratégico, de tal forma que se pueda expandir los
servicios y productos de la constructora en los lugares donde sea oportuno y practico invertir.

v Diversificar los productos y servicios para poder ofrecer a los clientes variedad,
alternativas y soluciones ajustadas a sus requerimientos, de tal forma que se pueda disminuir los
riesgos en la nueva empresa constructora como estrategia de ahorrar costos.

v Contar con un sistema bien ajustado y adecuado de bioseguridad en prevencion,
control y proteccion del entorno laboral, con todos los elementos y protocolos para salvaguardar
la vida de los colaboradores y evitar la accidentabilidad, con lo cual se ahorra en costos y gastos.

v Invertir capital con prospeccidon de largo plazo, para gestionar la creacién de
sucursales a nivel nacional.

v Tener un sistema de comunicacion que propicie la virtualidad, mediante plataforma
bien estructurada por medio de la cual se logre el encuentro con los potenciales clientes de manera
personalizada, previendo un nuevo confinamiento para mitigar el coronavirus y que se alargue

mucho més de lo esperado.

4.3.2 Estrategias DO

v Contar con un sistema de comunity manager para ofrecer los bienes inmuebles y
servicios en redes sociales y otras plataformas via internet utilizando la modalidad de
segmentacion de nicho de mercado para llegar a los usuarios que requieran o estén buscando

vivienda.



115

v Generacion de acciones encaminadas a minimizar los efectos del cambio
climético, donde se manifieste y comunique estas actividades al mercado, de tal manera que se
pueda evidenciar por parte de los usuarios y de la industria de la construccién que la nueva
empresa es amigable con el medio ambiente e impulsa procesos y programas en ese sentido.

v Incentivar el empleo dando la oportunidad de apoyar a practicantes de distintas
areas de aprendizaje del SENA.

v La mayor parte de los empresarios del sector construcciéon de Ocafia no cuentan
con un direccionamiento estratégico dentro de sus compaiiias, ni tampoco una conformacién de
talento humano que motive y apoye un clima organizacional acorde con las expectativas
empresariales alineadas con los propdsitos y misiones individuales de los colaboradores, por
tanto, se denota una oportunidad para iniciar la nueva empresa con la conformacién de una

direccidn estratégica enfocada en el corto, mediano y largo plazo.

4.3.3 Estrategias FO:

v Encontrar estrategias de mercadeo adecuadas y de alto impacto que ayuden a dar a
conocer los proyectos de vivienda y demds productos y servicios ofrecidos por la nueva empresa.

v Buscar medios publicitarios idéneos mostrando los productos y servicios e
informando los beneficios de los programas VIS, conforme a lo ofrecido por el gobierno
nacional.

v Dado que la mayoria de constructoras de Ocafia no cuentan con un plan de accién
definido en sus dreas comerciales y mucho menos una estrategia de marketing para la
consecucion de nuevos prospectos, se recomienda iniciar con un plan de marketing definido y

estructurado donde se identifique el nicho de mercado acorde con el proyecto a lanzar, aunado



116

con la definicion del perfil del usuario cliente, las expectativas y la identificacion de la
percepcidn que éste pueda tener acerca del bien inmueble que quiera comprar y se ajuste a sus
necesidades y requerimientos mds inmediatos.

v Tener una propuesta de valor clara y dirigida al cliente potencial, ya que no se
evidencia como tal este tipo de iniciativas en las constructoras de Ocafia, al igual que un sistema
operativo estructurado y modelo financiero en el cual se sostienen las compaifiias, por
consiguiente, contar con todas estas herramientas de planeacion estratégica le brinda a la nueva
empresa una ventaja competitiva.

v Debido a las nuevas disposiciones de reglamentacion, frente al uso de elementos y
los protocolos de bioseguridad, si se aplican de la forma correcta y se sigue con los lineamientos
pertinentes frente a este tema, se puede tomar como una oportunidad, por tanto, la estrategia esta
dirigida a la realizacién de un protocolo interno de bioseguridad, de acuerdo con lineamientos
internos y disposiciones de las entidades gubernamentales competentes, donde se estipule la
minimizacion a cero del riesgo laboral en accidentabilidad, aislamiento y uso adecuado de

elementos de proteccion y bioseguridad.

4.3.4 Estrategias FA

v La importancia de mostrar la calidad de los productos y servicios frente a los de la
competencia es una estrategia para denotar diferenciacion.

v Buscar proveedores de materiales que estén en la region, para de esta manera bajar
los costos de flete.

v Dado que el sector de la construccidn es bastante amplio, esto permite abrir

nuevos campos de accién y nuevos servicios de manera rdpida debido a los constantes cambios
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que se generan a partir de la innovacion en disefio y nuevas tecnologias en temas inherentes a la
construccion.

v En linea con el avance tecnolégico, se debe contar con plataformas que llevan un
control de cada uno de los procesos en que va la construccion, lo cual se denota en una
oportunidad que permita avances en los disefios, al igual que en los procesos, lo que ahorra

costos y gastos, asi mismo evitan riesgos laborales.

4.3.5 Estrategias 4 C’s. Una vez expuestas las estrategias que surgen a partir del andlisis
realizado de cruce de variables, la matriz DOFA y frente a la necesidad de implementar acciones
de mercadeo adecuadas que logren marcar diferencia y sentido de valor a la nueva empresa, se
enmarcan las denominadas 4 C’s que surgen como alternativa a las 4 P”s (producto, promocion,
precio y plaza), en consecuencia, de ello las 4 ¢’s se traducen de la siguiente manera como se

presenta en lo sucesivo.

1. Producto evoluciona a cliente;
Promocién hacia comunicacion;

Precio hacia costo vy,

el

Plaza hacia conveniencia o comodidad.

Aunque las diferencias entre las 4 p“s y las 4 ¢’s puedan parecer superficiales, vale destacar
que las 4 C’s: Cliente, Comodidad, Comunicacién y Costo surgen como consecuencia de la
innovacion de productos y del nuevo marketing que se presenta en varios escenarios, fisico y

digital.
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4.3.6 Cliente. El usuario que satisface su necesidad o requerimiento a través del servicio o
el producto que brinda la nueva empresa constructora, por tal motivo, una total disposicion de
apoyar y solucionar lo que estd buscando y ayudarlo a decidir la mejor opcién para éste, lo cual
se puede realizar con el disefio de un servicio o producto ajustado en la medida de lo posible, de
acuerdo con sus necesidades, en el caso por ejemplo de las viviendas de interés social, brindarle
a los clientes el apoyo y la asesoria en la gestion pertinente para que pueda acceder al subsidio y
por ende a la vivienda, de esta manera el usuario se siente mas comodo y confiado debido al
apoyo, la guia y orientacion que le ofrece la nueva empresa constructora; igualmente, de acuerdo
a los resultados de la encuesta, las mujeres son las mds interesadas en la adquisicion de vivienda,
por lo cual, influyen poderosamente en la decisiéon de compra, entonces, la estrategia debe estar
dirigida hacia el género femenino, donde se denote un ambiente familiar en la publicidad que se

disefie para los proyectos VIS.

4.3.7 Comodidad o Conveniencia. Los bienes inmuebles que le aporten solucién y confort
a lo que solicita el cliente, por tanto, este es el primer paso para atender las expectativas del
comprador; sin embargo se debe dar al cliente soluciones y alternativas para que sienta confianza
y seguridad; de acuerdo con los resultados de la encuesta, las mayor parte de encuestados se
sienten comodos y les parece conveniente el lugar que actualmente habitan, en ese orden de
ideas, es pertinente realizar un estudio previo del cliente sobre el sitio donde vive, la vivienda o
apartamento, el barrio, los vecinos y la comunidad en general que rodea a este usuario, de alli se
puede direccionar a éste posible comprador al proyecto que mas se adecue a las condiciones
identificadas en el estudio previo, de tal manera que este usuario se siente cémodo con su nueva

vivienda y la considere la mds conveniente.
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4.3.8 Comunicacion. Una comunicacion asertiva, mediante los medios y canales idoneos
para llegar al nicho de mercado especifico que se ajuste a los bienes inmuebles del proyecto que
se esté promocionando, para ello realizar una segmentacién del mercado es primordial, por tanto,
con la investigacion en marketing se obtienen los datos pertinentes y se identifica cual es el
publico objetivo para determinado proyecto, por consiguiente, se procede a proponer las
estrategias enfocadas en la percepcion y perfil detectado de ese nicho de mercado, con lo cual se
realizan las acciones puntuales para llegar a ese grupo de poblacién en especifico, de tal manera
que conozcan la empresa constructora y el proyecto de vivienda que se propone, los beneficios y

ventajas.

4.3.9 Costo. En esta parte es fundamental que el costo o la cuota mensual que se defina,
que le corresponderia cancelar a los usuarios por la adquisicion de su vivienda, debe estar acorde
con sus posibilidades, el manejo de este aspecto estd referido en muchas ocasiones al hecho que
el costo del servicio/producto tiene que ser bajo; eso puede ser subjetivo, es decir, que el cliente
sienta que pagé un precio justo por lo que ha recibido de acuerdo con sus expectativas; por tanto
es importante realizar una segmentacion adecuada para llegar a los clientes que cuenten con el

presupuesto y la disposicion econdmica para adquirir su vivienda.

A continuacion se exponen las estrategias enfocadas en el cliente que es lo que interesa
para la nueva empresa constructora, por consiguiente, se relacional las variables cliente -
comodidad (C1-C2), cliente - comunicacién (C1-C3) y cliente - costo (C1-C4), de tal forma que

se obtengan tres estrategias en funcién de la informacién analizada.
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Estrategia C1-C2: en concordancia con los resultados de la encuesta, la estrategia esta
dirigida a encontrar la comodidad y conveniencia para el cliente, lo cual se va realizar teniendo
en cuenta la investigacion previa que se realice a cada cliente, de tal forma se establezca cual es
el proyecto que mds se adecue a sus necesidades y requerimientos, en el sentido de que cada
usuario de acuerdo con la encuesta le gusta el sitio que habita actualmente y se siente como en él,
entonces, para un usuario especifico, ya identificado su perfil y preferencias, se le ofrece el
proyecto que esté acorde con sus inclinaciones y presupuesto, en ese sentido, la nueva empresa
debe esforzarse por conocer a sus clientes, saber qué aspectos del servicio les proporcionan

mayor comodidad y ofrecerlos.

Estrategia C1-C3: para poder llegar al nicho de mercado preciso, de acuerdo con un
determinado proyecto, se establece un modelo de comunicacién mediante redes sociales, y
plataformas de internet adecuadas para transmitir el mensaje que le llegue al cliente realmente
interesado en el proyecto con las especificaciones y caracteristicas que éste tenga, esperando una
respuesta adecuada y evidenciando los beneficios y apoyo en la gestién de tramites y
documentos para poder agilizar los procesos y que se denote la seguridad y confianza que se

puede tener en la nueva empresa.

Estrategia C1-C4: con el objetivo de brindar unos costos acordes en cuanto a pagos de
cuota mensual, es primordial primero tener identificado el nicho de mercado para cada uno de los
proyectos que maneje la nueva empresa, donde hay que tener en cuenta el perfil, las preferencias
y el presupuesto disponible, de esa manera se puede ajustar un determinado usuario al proyecto

que mas le convenga, con lo cual se sienta comodo y satisfaga su necesidad, de alli la
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importancia de definir las preferencias de bienes inmuebles que requiera el nicho de mercado; no
obstante, con todo el proceso de disefos, ubicacién y materiales a utilizar amigables con el
medio ambiente, ya se determina una parte del proceso y se tiene un publico objetivo que se
incorpore a la nueva propuesta y el estilo de vida que se propone, para ello, hay que tener
congruencia con lo que se ofrece a través de la publicidad y lo que realmente le brinda el servicio

o el producto ofertado, para que el balance sea siempre a favor del cliente.

Como se evidencia en lo hasta ahora manifestado en la presente investigacion, se
definieron las estrategias a partir del cruce de variables de la matriz DOFA, asi mismo, se
precisaron las estrategias de las 4C’s enfocadas en este caso en el cliente, quien es el que interesa

para efectos de contar con una propuesta de valor diferenciada.

4.3.10 Definicion de la Propuesta de valor. La propuesta de valor se ajusta a las
estrategias planteadas en los apartados anteriores, donde se define un producto (bien inmueble) y
servicio diferenciado (asesoria y gestion ante entidades gubernamentales y financieras), enfocado

en brindar la satisfaccion del cliente.

Para poder determinar los diversos aspectos de la propuesta de valor, se tiene en cuenta
factores que intervienen de forma directa para que el valor que se pretenda dar a los clientes sea
diferencial y este alineado con los requerimientos y necesidades actuales, igualmente, ajustado al
presupuesto y las preferencias que éste tenga. Dado lo anterior, los elementos a tener en cuenta
son los siguientes: segmento de clientes, comunicacion, relacion con los clientes, actividades a

ejecutar, alianzas estratégicas.
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Segmento de clientes: es pertinente definir el segmento de clientes, donde esta definicién
estd en funcidn del proyecto especifico que maneje la nueva constructora, de acuerdo a ello el
nicho de mercado se determina teniendo en cuenta: 1) estudio previo del comprador de vivienda,
para identificar su perfil, preferencias y presupuesto; 2) identificacion del lugar donde
actualmente vive, con lo cual se sabe las caracteristicas y atributos de su sitio actual de
residencia, ademads del barrio o la zona , de tal manera se pueda establecer una preferencia de
compra; 3) determinacion de si el cliente retine o no las condiciones para acceder a crédito de
vivienda y puede ser beneficiario de alguno de los programas gubernamentales de vivienda de

interés social.

Comunicacion: establecer los canales de comunicacion idéneos, mediante redes sociales,
plataformas de internet tales como adwords, google my bussiness, entre otras; asesoria
personalizada en gestion de tramites de documentacidn que permita agilizar los procesos y se
pueda dar soporte ante las entidades encargadas de surtir el tramite y procedimientos para la
aprobacion de los beneficios crediticios que contemplen acceder al bien inmueble de forma

rapida y eficaz.

Relacion con los clientes: este aspecto es primordial para mantener una relacién de
cercania la cual propicie la llegada de nuevos clientes, debido a los buenos comentarios y
recomendaciones dado el buen servicio, para que esto ocurra, el servicio es clave, procurando la
confianza, seguridad y certeza de que se brindan todas las garantias en pro de solucionar y
satisfacer necesidades acorde con los requerimientos; lo cual se puede lograr mediante el mapa

de empatia, el cual permite saber que piensa y siente el cliente, que ve, que dice y hace, que oye,
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los miedos y frustraciones que puede tener y los deseos y necesidades que quiere superar; por tal
motivo, por medio de la herramienta mapa de empatia se puede definir una relacién con los

clientes de mayor confianza.

Actividades a ejecutar: resulta fundamental establecer que es lo importante, urgente y
prioritario, por tanto, a partir de una lista de chequeo y plan de accién especifico se establecen

las actividades en orden de prioridad, importancia y urgencia.

Alianzas estratégicas: establecer una red de proveedores y socios que aporten recursos y
acciones benéficas para la nueva empresa constructora, donde el enfoque se determine en brindar
soluciones a los requerimientos de los clientes, de tal forma que éstos a su vez sientan ese
respaldo y garantia que los procesos que se realizan en la constructora, ya sea de gestion, disefio

o produccion se realizan en funcion de brindar el mejor servicio.

4.3.11 Perfil del cliente. Esta parte es fundamental en la propuesta de valor del modelo de
negocio, pues se define qué tipo de cliente es al que va llegar la nueva empresa constructora,
para ello, hay que tener en cuenta diversos aspectos que se describen a continuacion, los cuales
van ayudar para tener una idea mas clara de lo que requiere el cliente y como se puede llegar a
éste con la propuesta de valor desarrollada por la nueva empresa. En lo sucesivo se definen cinco

aspectos claves para la determinacién del perfil del cliente de la constructora.

1. Identificacion del segmento de cliente: se selecciona el segmento de clientes, en este
caso son las personas, principalmente mujeres, que tienen el interés por adquirir vivienda propia

de la ciudad de Ocana.
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2. Identificar la actividad econémica que desarrolla: qué tipo de personas son las que
desean acceder al crédito de vivienda, a que se dedican, donde viven, que tipo de relaciones son
las que mantienen con sus vecinos y conocidos, cuantos ingresos generan en el mes, para
determinar el presupuesto, la disposicion a pagar y el interés que denote por determinado
proyecto, con el fin de recomendarle o guiarle en la mejor opcién que se ajuste a sus

requerimientos y necesidades.

3. Conocer las limitaciones que tiene el cliente. indagar sobre las razones del porque las
personas atin no han obtenido vivienda propia y cuales han sido los limites y obstaculos para
ello, si tienen vivienda propia, saber que los mueve para adquirir otra vivienda; es decir, tener
informacién sobre los factores restrictivos, dificultades y riesgos que ha enfrentado el cliente y
las manifestaciones que tiene para no haberse decidido antes, ya sea porque no le gustan las
deudas, tiene miedo de quedar mal o de que pueda quedarse sin trabajo y no pueda seguir

pagando las cuotas, en fin, todos los aspectos inherentes a sus decisiones de compra de vivienda.

4. Saber las expectativas del cliente: es importante conocer qué tipo de resultados y

beneficios espera el cliente con su decision de compra, que lo motiva y lo hace feliz.

5. Lista de Chequeo: en esta parte se registra toda la informacién recolectada de cada uno
de los clientes con el objetivo estructurar organizadamente el perfil que se pudo identificar del
cliente, donde se debe priorizar los diversos aspectos que se consideren mds importantes y que le
pueda generar beneficio a los clientes en aras de ayudarle y acompaiiarle en el proceso de gestion

de tramites para acceder al crédito y subsidio de vivienda y que pueda tomar la mejor decisién en
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linea con sus preferencias para que se pueda sentir comodo, confiado y seguro en la decision de

compra.

Para la adquisicion de la informacién en los aspectos relacionados al perfil del cliente, se
puede elaborar un cuestionario que contenga los diversos cuestionamientos relacionados con
cada punto expuesto, de tal forma que se pueda definir los diferentes perfiles de los clientes y

mediante el mapa de valor se estructura una propuesta mas ajustada y especifica.

4.3.12 Mapa de valor. Aqui se describe de forma estructurada y detallada las
caracteristicas de los productos y servicios a ofrecer por parte de la constructora, que busquen

solucionar requerimientos y satisfacer necesidades de los clientes.



Productos y servicios:

-Bienes inmuebles con disefios

novedosos y construidos con
materiales amigables con le
medio ambiente

-Gestion ante entidades

gubernamentales y financieras

-Software de simulacion

-Acompafiamiento en el proceso

para brindar seguridad y
confianza

Figura 22. Propuesta de valor
Fuente: elaboracion del autor
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Gestion de soluciones

-Bienes inmuebles ajustados a perfil,
caracteristicas y requerimientos.
-Generacion de soluciones en los
tramites, para mayor facilidad y
confianza de los clientes.
-Comunicacion asertiva y constante,
brindando seguridad y confianza.
-Presupuestos ajustados para el pago
coémodo de las cuotas, con estudio
previo del perfil.

-Guia en la decisiéon de compra

Generacion de seguridad y
confianza

-Bienes inmuebles con los
atributos, comodidad y confort que
buscan los usuarios.

-Aliviar frustraciones en cuanto a
la posibilidad de acceder a
comprar una vivienda.

-Brindar seguridad y confianza en
la compra, ademds de
acompafiamiento en todo el
proceso, generando credibilidad y
sentido de pertenencia.

Propuesta de
Valor

Como se evidencia en la figura 22, la propuesta de valor de la nueva empresa constructora,

va encaminada a ofrecer productos y servicios que le lleguen al cliente de una forma

diferenciada, que propicie confianza, seguridad y genere soluciones de acuerdo a lo que busca el

cliente, de tal forma que aspectos como caracteristicas, atributos y ubicacion de la vivienda sea

acorde con sus preferencias, igualmente, el proceso de acompafiamiento y guia en todo el tramite

le brinda a los clientes la certeza de que estd tratando con una empresa comprometida con el

bienestar de sus clientes.
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Para una informacién maés precisa, con el &nimo de contar con una estructura que le ayude
al drea comercial en la gestion de los clientes para que brinde una propuesta de valor ajustada a
cada uno, se realiza de la siguiente forma:

e Serealiza una lista de todos los proyectos de bienes inmuebles que estd en proceso de
iniciacion por parte de la constructora.

e Se cruza la informacion de los proyectos con los resultados del cuestionario que se aplic
a cada uno de los clientes, de tal manera que se pueda determinar las opciones mas
pertinentes y acordes a cada uno de los clientes.

e Con la informacién recogida y analizada se ajusta la propuesta de valor a cada uno de los
clientes, no quiere decir que se realicen cambios profundos a la propuesta de valor
general, mds bien, se busca la coherencia de las preferencias de los clientes con lo que
ofrece la constructora.

e Se realiza un resumen de los diferentes aspectos que le generan seguridad y confianza a
los clientes, asi mismo, se determinan las acciones y actividades de solucién que se
consideran se deben ejecutar para generar mayor valor a los clientes.

e Por ultimo se efectia una clasificacién por orden de prioridad e importancia de las
diversas acciones a ejecutar en linea con los bienes inmuebles y servicios inherentes que

conlleva la operacion para brindar soluciones y satisfaccion a los clientes.

Ya con la informacion detallada de las estrategias surgidas a partir de la matriz DOFA, la
estrategias definidas en las 4C’s, el establecimiento del perfil del cliente y el mapa de valor, se
determina la propuesta de valor de la nueva empresa constructora encaminada a brindar solucién

y generar confianza y seguridad en los clientes.
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4.4 Diseiio sistema operativo para la empresa constructora de vivienda de interés social

Debido a que se trata de una nueva empresa que va incursionar en el mercado,
especificamente en el sector de la construccidn, se plantea en este apartado un sistema basado en
las dreas operativas que tiene normalmente una empresa, las cuales se dividen en financieras,

administrativas, comerciales y técnicas.

El sistema operativo se encuentra inherente a la planificacion anual que realiza cualquier
empresa, en este caso, en la planeacion mencionada se definen los objetivos y planes de accidén
operativos, en los cuales se establece la programacion y los presupuestos para las actividades a
realizar durante el periodo de un afio. Este procedimiento se realiza todos los afios, generalmente
a final de afio, el cual hace parte del proceso de planificacién y direccién anual que hacen parte

de la estrategia corporativa.

Cabe aclarar que la planificacion de las diversas actividades de la empresa, no es un
procedimiento estdndar definido, puesto que se debe realizar de forma periédica en el momento

que se requiera y cuando se justifique los cambios.

En la definicién de la estrategia que contiene el sistema operativo, es importante que cada
una de las personas que laboren en la nueva empresa constructora, entienda y asimile el
propoésito de la compaiiia, al igual que la propuesta de valor, para de esta forma lograr
homogeneidad en el planteamiento de las operaciones y las estrategias para llevarlas a cabo,

puesto que de alli se desprenden los planes de accién y actividades de la compaiiia. Las
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iniciativas de las acciones estratégicas se consideran un conglomerado de actividades relevantes
para alcanzar el éxito competitivo, que estdn alineadas a las estrategias planteadas en la

propuesta de valor del modelo de negocio.

4.4.1 Sistema operativo Financiero. En este item lo que se pretende es llevar el control y
la operatividad de las diversas actividades de tipo financiero, de tal forma que se pueda

maximizar el valor econémico de la empresa.

Dependiendo de la buena definicion de las iniciativas estratégicas, la empresa obtendra
mayores beneficios, lo cual se traduciré en valor agregado, optimizaré los costos y creard solidez

ante la competencia.

La iniciativa estratégica operativa en la parte financiera, se constituye para conseguir
concretar los objetivos que se haya trazado la compaiiia, consiste en tener a disposicion todas las
alternativas de financiacién de menor costo y fécil acceso, que le permita a la empresa
constructora y a sus clientes poder acceder a las diversas modalidades de crédito para beneficio
de la labor realizada en la gestion de acompaiar, guiar y apoyar a los usuarios que quieran tener
una vivienda propia; con esto se puede garantizar el funcionamiento normal de la empresa con
los recursos de apoyo, igualmente, disponer de los recursos necesarios en el momento indicado
sin arriesgar la rentabilidad de la compaifiia y contar con las instituciones financieras y

gubernamentales para facilitar los procesos operativos de la constructora.
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Para el aumento de la rentabilidad se deben efectuar varias actividades como la
investigacion de mercados, con el objetivo de encontrar nichos de mercados sin atender para

poder ampliar el portafolio de clientes y lograr incrementar las ventas.

4.4.2 Sistema operativo Administrativo. Establece las bases para contar con una
estructura organizacional competente y motivada, para mejorar la calidad de vida de los

colaboradores.

Las iniciativas estratégicas que se proponen se detallan a continuacion:

e Sensibilizar a cada uno de los colaboradores en el cumplimiento del propdsito
empresarial enfocado en la propuesta de valor hacia el cliente.

e Seleccionar y contratar personal con las competencias requeridas

e Entrenar y capacitar al personal en funcién de garantizar un desempefio de alta
calidad y con resultados optimos, con el apoyo de todo el equipo directivo y el drea
comercial

e Realizar actividades motivadoras en pro de mantener un adecuado clima
organizacional

e Crear sentido de pertenencia hacia la empresa, mediante procesos de capacitacion,

esparcimiento e incentivos econdémicos y de realizacion.

Lo que se procura en la operatividad administrativa es la agilidad en el acceso a la
informacion, tanto de los clientes como de los nuevos proyectos para realizar cruce de

informacion, lo que conlleva a la toma de decisiones preparadas y eficaces, puesto que admite
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someter a control las actividades importantes de la organizacion, lo cual ayuda indiscutiblemente

al éxito del propésito de la compaiiia.

Para los procesos misionales llevados a cabo en esta drea, se tienen en cuenta los siguientes
aspectos:

e FEltipo de informacién debe ser clara, resumida en lo posible y sencilla.

e Se ha de tener presente en todo momento el cardcter de estructura piramidal en los
procesos llevados a cabo, debido a que esto permite la conformidad en cuanto a la
asignacion de funciones y actividades, de tal forma que se asigne sélo aquellas
actividades relativas a la gestion a realizar y los objetivos a cumplir.

e Destacar lo verdaderamente relevante.

e Uniformidad y coherencia en la ejecucion de los procesos.

Las caracteristicas diferenciadoras que se buscan adherir, tienen que ver con el tipo de
informacion utilizada, en otras palabras se incluye investigaciones de cardcter no solamente
financiero sino aspectos que satisfagan y solucionen requerimientos de los clientes, por lo cual
destaca la flexibilidad para recolectar dicha informacidén; asi mismo, permite la solucién de
problemas mediante acciones rapidas y eficientes, como también, al momento de incorporar
nuevos procesos, estos se acoplan a la realidad del entorno empresarial, conduciendo a la

organizacion hacia la asertividad de las decisiones que se ajusten més a la realidad posible.
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4.4.3 Sistema Operativo Comercial. Para los procesos llevados a cabo en esta parte, se
definen las siguientes iniciativas que apuntan al logro de los objetivos estratégicos: incremento
de la productividad de cada colaborador, mejoramiento e implementacion de procedimientos
eficientes de recoleccion de informacion y andlisis, aumento de la participacion en el mercado

mediante técnicas eficaces de comercializacion.

De la misma forma, debe enfocar su estrategia en el cubrimiento de las necesidades y
expectativas de los clientes, para incrementar su satisfaccion en cuanto a calidad, precio, tiempo

y servicio asistencial técnico especializado.

Las iniciativas a dar cumplimiento son:
e Incrementar el reconocimiento de la empresa
e Aumentar el valor del cliente

e Aumentar la satisfaccion del cliente

Las acciones estratégicas que apoyan el cumplimiento de estas iniciativas se enumeran a
continuacion:

Incrementar las ventas. Por medio de estudios de mercados que busquen encontrar nuevos
nichos de compradores y convertirlos en clientes.

Fidelizar los clientes actuales y nuevos. Mediante actividades de consecucion de
informacion acerca de los clientes.

Ampliar el portafolio de productos y servicios. Innovacién y creatividad es lo que resulta

eficiente.
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Incrementar la participacion en el mercado. Estudiar la competencia en diferentes periodos
donde se establezcan sus fortalezas y debilidades, lo cual hace la diferencia.

Utilizar estrategias comerciales eficientes.

Ofrecer una atencidn efectiva a los clientes para cada requerimiento que tengan.

Optimizar los tiempos de entrega de las nuevas viviendas.

Asi mismo, buscar la fidelizacién de los clientes mediante el conocimiento profundo de
éstos, para saber su perfil y perspectivas acerca de los bienes inmuebles y servicios
complementarios, necesidades y especificaciones técnicas que requieran. Esto se logra mediante
el uso de programas o sistemas de bases de datos que permiten almacenar suficiente informacion
de los usuarios, para de esta forma analizar esta informacion, crear el perfil de cada cliente y

tomar las decisiones acertadas en cada caso especifico.

4.4.4 Sistema Operativo Técnico. En esta parte se origina y otorga valor a los clientes,
dada la informacion de la investigacion de marketing, en aras de la busqueda del mejoramiento
de los procesos, donde el procedimiento se puede abordar a partir de tres etapas, la etapa de
inicio / idea, luego la etapa de criterios de disefio y posteriormente la etapa final que es la de

disefio de detalle; cada una de las cuales se describe a continuacion:

Inicio/ldea: recepcion de sugerencias, preferencias y consideraciones que tengan
los clientes frente a las caracteristicas y atributos que consideran debe tener su
vivienda, donde el objetivo consiste en identificar a los involucrados claves que

permitan determinar el propdsito del proyecto y empezar a planificar de manera
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primaria los aspectos mds relevantes que intervienen en el proyecto planteado. En
esta fase la iniciacién comienza a determinar QUE se construird, QUIEN la

construird y COMO se construira.

Criterios de disefio: en esta parte el proyecto de construccion comienza a tomar forma,
las diversas opciones se evaldan, prueban y seleccionan. En esta parte del proyecto
intervienen todos los involucrados, de tal manera que su participacién permita aportar
ideas y estructurar el proyecto, por consiguiente, se generan alternativas definidas y sus
entregables son tomados en cuenta en etapas posteriores, ahora bien, el objetivo de esta
etapa consiste en la eleccion de la alternativa que genere el méximo valor al cliente. Los

resultados esperados en esta fase se detallan como sigue:

e Alcance.

e Definicion y presentacion de alternativas, donde se precisan los compromisos de
los interesados.

e Seleccion y diseno inicial de los principales sistemas de construccion (estructura,
acabados, redes principales, domdtica etc.)

e Estimacion de los costos (con la precision adecuada), utilizando andlisis de precios
unitarios de proyectos similares.

e Cronograma (con la precision adecuada), utilizando diagramas de Gantt o métodos

similares.
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Diserio de detalle: en esta fase se concluye el Qué del proyecto, se finalizan todas las
decisiones clave de disefio. El disefio detallado comprende gran parte de lo que queda de
la fase de documentos de construccion en la préctica tradicional, por lo que la fase de
disefio detallado implica un esfuerzo significativamente mayor que la fase de desarrollo
de disefio tradicional. Los resultados esperados de esta esta etapa, son los que se definen,
coordinan y validan de manera completa y sin ambigiiedades en el proyecto que se esté
abordando, donde se tienen en cuenta factores como:

e Los principales sistemas de construccion, incluidos el mobiliario, accesorios y
equipos dentro del alcance del proyecto.

e Todos los elementos de construccion estdn completamente disefiados y
coordinados. El equipo habra colaborado para resolver cualquier incoherencia,
conflicto o problema en la construccién.

e Se debe llegar a un acuerdo con los involucrados en la gestién del proyecto sobre
las tolerancias de los cambios, para garantizar la construccion y permitir la mayor
prefabricacion posible.

e Las especificaciones se completan en base a los sistemas prescritos y acordados.

e Se establecen niveles de calidad basados en las especificaciones de construccion
aprobadas.

e El costo se establece con un alto nivel de precision, ya que el nivel de detalle
permite refinar el presupuesto.

e FEl cronograma de construccion se establece con un alto nivel de precision, ya que

se pueden incluir las actividades que no estaban consideras en etapas anteriores.
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De todo lo anterior, se manifiesta que se deben elaborar sistemas de control de actividades
por parte de los directivos en cada uno de los procesos enunciados que se van a llevar a cabo en
la empresa, para incentivar el compromiso de la gerencia y los mandos medios, que busque
mejorar la relaciones profesionales y propiciar un ambiente laboral favorable que se traduzca en

excelentes resultados operativos.

Como se puede evidenciar, se detallaron cada una las partes estipuladas del sistema
operativo que se propone para la nueva empresa de construccién, donde se tiene en cuenta en
cada una de las fases y etapas detalladas, al cliente como centro del proceso de operacidn, al
igual que como se establece en la propuesta de valor definida en el presente estudio, pues a partir
de todo lo que rodea al cliente es que se determina los planes, procesos, acciones y actividades a
realizar, de tal forma que todo esté en congruencia y alineado a conllevar solucién en diversos
aspectos que los clientes de la nueva empresa constructora requiera, pues la estrategia se enfoca

principalmente en ello.
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Conclusiones

El presente proyecto de investigacidn, estuvo encaminado al disefio de un modelo de
negocio para la creaciéon de una empresa constructora de vivienda de interés social en la ciudad
de Ocafia, Norte de Santander, de alli que se da en este estudio el cumplimiento de los objetivos
especificos con el andlisis del sector y la industria de la construccion, la caracterizacion del
entorno, la propuesta de valor del modelo de negocio y el sistema operativo para la nueva

empresa constructora.

De acuerdo al primer objetivo, se pudo evidenciar un panorama favorable con respecto a la
vivienda de interés social en el plano nacional y departamental, pues con los programas del
Gobierno Nacional y el impulso que éste le ha dado al sector de la construccioén para promover
los programas VIS, se puede decir que el sector de la construccion en este sentido cuenta con

buenas perspectivas.

El segundo objetivo, caracteriza el entorno del sector construccion en la ciudad de Ocaiia,
con lo cual se determiné con la informacién recolectada y analizada, la propuesta de valor de la
nueva empresa, de alli, la importancia que se le dio en el estudio a este aspecto centrado
especialmente en el cliente. Por tanto, los resultados de la encuesta, se estableci6 que las mujeres
son las més interesadas en la adquisicion de vivienda, ademads el 81% de los encuestados no
cuenta con vivienda propia, asi mismo el 98% estan interesados en adquirir vivienda; de otra
parte, el 83% de personas encuestadas manifestaron que se sienten bien (les parece confortable)

su vivienda actual, que seria un referente para alguna decision de compra futura de vivienda.
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En la entrevista, el 38% de las firmas constructoras entrevistadas, lleva mas de 5 afos en el
mercado, el restante menos de 5 anos, es decir el 62%, lo permite analizar que son empresas
relativamente jovenes en el mercado, lo cual representa una ventaja para la nueva empresa, se
analiza que los empresarios no cuentan con un direccionamiento estratégico ni tampoco una
conformacién de talento humano que motive y apoye un clima organizacional acorde con las
expectativas empresariales alineadas con los propositos individuales de los colaboradores; asi
mismo, no se evidencia una propuesta de valor como tal, ni un sistema operativo estructurado y
modelo financiero en el cual se sostienen las compaiiias, lo cual permite analizar que no hay una
organizacion en el aspecto corporativo. Por otro lado, el 81% de las empresas entrevistadas no
realiza proyectos de vivienda de interés social, lo cual se denota como una oportunidad y ventaja

que puede aprovechar la nueva empresa.

En el cumplimiento del tercer objetivo, se definieron las estrategias a partir del cruce de
variables de la matriz DOFA, asi mismo, se precisaron las estrategias de las 4C’s enfocadas en
este caso en el cliente, quien es el que interesa para efectos de contar con una propuesta de valor

diferenciada.

Se disefi6 un sistema operativo para la nueva empresa constructora, que cumple con el
desarrollo del cuarto objetivo, donde se defini6 que este sistema se encuentra inherente a la
planificacién anual que realiza cualquier empresa, en este caso, en la planeacién mencionada se
definen los objetivos y planes de accion operativos, en los cuales se establece la programacion,
un sistema basado en las dreas operativas que tiene normalmente una empresa, las cuales se

dividen en financieras, administrativas, comerciales y técnicas.
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Para finalizar la propuesta de valor de la nueva empresa constructora, va encaminada a
ofrecer productos y servicios que le lleguen al cliente de una forma diferenciada, que propicie
confianza, seguridad y genere soluciones de acuerdo a lo que busca el cliente, de tal forma que
aspectos como caracteristicas, atributos y ubicacion de la vivienda sea acorde con sus
preferencias, igualmente, el proceso de acompafamiento y guia en todo el tramite le brinda a los
clientes la certeza de que estd tratando con una empresa comprometida con el bienestar de sus

clientes.
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Recomendaciones

En la formulacién del problema del presente estudio, se cuestiona sobre la pertinencia de
un modelo de negocio para una empresa constructora enfocada en VIS en la ciudad de Ocaia; de
esta premisa surge la primera recomendacion, que estd en funcidn con el primer y segundo
objetivo, la cual va encaminada a sugerir principalmente a las compaiifas constructoras de Ocafia
llevar una planeacién estratégica de sus negocios, que cuente con objetivos de largo plazo, metas
de mediano plazo y planes de accidn de corto plazo con indicadores de gestion; ademads, una plan
de marketing y de operaciones, de tal forma que se pueda llevar control de todos los aspectos
relacionados con la operatividad de las empresas, con el propdsito de saber qué acciones tomar si

no se estd cumpliendo con lo estipulado en el plan.

La posibilidad de realizar estudios posteriores que aborden la temética de administracién
estratégica del sector de construccion de la ciudad de Ocaiia, se recomienda, pues lo que se
encontrd en esta investigacion es que muchas de las empresas de este sector en la ciudad referida
no cuentan con planes estipulados en cuanto al manejo de indicadores, iniciativas estratégicas,
planes de accidn, entre otros factores que son importantes para el buen y normal funcionamiento
de un negocio con elevado riesgo como el de la construccion; por consiguiente, estos aspectos
resultan como indicadores de que muchas de estas compaiiias puedan estar en riesgo de salir del

mercado.

Para finalizar, se recomienda llevar a cabo este proyecto, pues se pudo corroborar que hay

probabilidades desde el punto de vista del mercado de que sea viable, pues, los usuarios que
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quieren acceder a vivienda propia estdn de acuerdo con este tipo de iniciativas, asi mismo, hay
apoyo al sector construccion por parte del Gobierno Nacional, ya que se considera clave para la
reactivacion de la economia dada la coyuntura actual; no obstante, es pertinente adelantar otros
tipos de estudios en el aspecto técnico y financiero para poder determinar en dltimas
efectivamente, si hay viabilidad en la puesta en marcha del presente proyecto, ya que hay tema
adelantado en lo correspondiente a la propuesta de valor que se considera y el sistema operativo
que puede conllevar la nueva empresa, sin embargo, cada uno de estos aspectos puede recibir

ajustes y complementariedad a partir de nuevos estudios que se adelanten al respecto.
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Apendice A. Formato Encuesta

DISENO DE UN MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA CONSTRUCTORA DE VIVIENDA DE INTERES SOCIAL EN LA CIUDAD
DE OCANA, NORTE DE SANTANDER

FORMATO ENCUESTA

Reciba un cordial saludo; por favor dedique unos momentos a completar la presente
encuesta.

La informacién suministrada servird para establecer un modelo de negocio para la creaciéon
de una empresa constructora, proyecto que busca recolectar datos acerca de los intereses de los
entrevistados en materia de la adquisicion de vivienda propia bajo la modalidad de Vivienda de
Interés Social en el municipio de Ocafia, Norte de Santander. Esta surge como instrumento de
recoleccion de informacién para la investigacion de una tesis de Maestria en Administracion, en
la linea de Emprendimiento, de la Universidad Francisco de Paula Santander, sede Ocafia,
desarrollada por Jorge Luis Gonzalez Salgado.

La informacion aqui proporcionada se usard con fines exclusivamente académicos. El
encuestado, al responder el presente cuestionario, acepta el manejo adecuado de sus datos para el
proposito de la investigacion.

Esta encuesta tiene una duracién mdxima de 10 minutos.
Agradecemos que la persona que responda la encuesta sea la cabeza del hogar, igualmente,
damos gracias por su tiempo y valiosa colaboracion.

Género: Masculino Femenino
Edad

1. {Cuenta usted con vivienda propia?

SI

NO

Si respondi6 SI pase a la pregunta 3. Si respondié NO, siga con la pregunta 2
2. (Si tuviese la oportunidad de adquirir una vivienda de interés social, estaria interesado?
Definitivamente SI

Probablemente SI
Definitivamente NO

3. (De los siguientes rangos de ingresos, en cudl se encuentra su nicleo familiar?

Entre 300.000 y 600.000
Entre 600.000 y 900.000
Entre 900.000 y 1°200.000



149

Entre 1°200.000 y 1°500.000

Mas de 1°500.000 -

4. (Cuénto paga mensualmente por el arriendo de su vivienda? (si es duefio(a) pase a la
siguiente pregunta)

Entre 200.000 y 300.000

Entre 300.000 y 400.000

Entre 400.000 y 600.000

Mais de 600.000

5. De las siguientes opciones elija las que posee actualmente su vivienda (respuesta
multiple).

Cocina integral

Cocina semi integral

Una habitacién

Dos Habitaciones

Mas de dos habitaciones

Sala

Comedor

Un Bafio

Dos bafios

Mais de dos baiios

Hall de television

Estudio

Parqueadero

6. (Considera que su vivienda es confortable y comoda para vivir, de las siguientes
opciones elija la respuesta que més se ajuste a su criterio?

Muy confortable
Confortable
Indiferente

Poco confortable
Nada confortable

7. (Qué caracteristicas le llevaria a elegir una vivienda para comprarla?

Que este bien ubicada

Que cuente con buen espacio en metraje

Que tenga mas de dos habitaciones

Servicios publicos completos

Que tenga materiales de construccion estables
Que esté ajustada a su presupuesto

Que tenga vias de acceso

Que este cerca de un parque

Otras, cuales
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8. (Como considera la ubicacién actual de su vivienda?
Muy favorable
Favorable
Indiferente
Desfavorable
Muy desfavorable

9. (Conoce los programas de vivienda de interés social que actualmente adelanta el
Gobierno nacional para beneficiar a la poblacién de estratos 1, 2, 3 y 4?

SI
NO

10. ¢ Si fuera beneficiado con programas VIS, cual es la capacidad de pago mensual que
usted estaria dispuesto a aportar?

300.000

Entre 300.000 y 400.000
Entre 400.000 y 500.000
Entre 500.000 y 600.000
Mas de 600.000

11. Estaria usted de acuerdo con la creacion de una empresa constructora enfocada en VIS
en la ciudad de Ocafia.

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO
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Apendice B. Formato Entrevista

DISENO DE UN MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA CONSTRUCTORA DE VIVIENDA DE INTERES SOCIAL EN LA CIUDAD
DE OCANA, NORTE DE SANTANDER

FORMATO ENTREVISTA A CONSTRUCTORAS

Reciba un cordial saludo; por favor dedique unos momentos a realizar la siguiente
entrevista.

La informacién suministrada es con fines académicos, con el objeto de determinar un
estudio encaminado a establecer un modelo de negocio para la creaciéon de una empresa
constructora de vivienda de interés social en la ciudad de Ocana Norte de Santander.

Nombre del entrevistado:
Compaiiia a la que representa:

1. Antigiiedad en el mercado
0al ano

1 a 3 aflos

3 a Safios

Mas de 5 afios

2. Numero de trabajadores permanentes
5 a 10 empleados

11 a 20 empleados

21 a 50 empleados
Mas de 50 empleados

3. Numero de trabajadores temporales
5 a 10 empleados

11 a 20 empleados

21 a 50 empleados
Mas de 50 empleados

4. ;Coémo describe el ambiente corporativo (situacion interna) de su empresa?

5. {Qué opinidn tiene sobre el contexto comercial (compra y venta de inmuebles) actual de
las compafiias constructoras de la ciudad de Ocafa?
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6. (La compaiiia constructora es originaria de Ocaiia, si no es asi, de que ciudad es?

7. {Como considera usted actualmente el negocio de la construccién en Colombia, que
oportunidades considera y que amenazas cree que hay en cuanto a aspectos economicos,
regulatorios, tecnoldgicos, competencia, proveedores, gustos de los clientes, entre otros?

8. (Cudl es el modelo de negocio en cuanto al negocio como tal, propuesta de valor,
sistema operativo, modelo financiero, mediante el cual se basa la empresa?

9. Ademais de ofrecer viviendas, ;Qué otros productos o servicios ofrece la empresa a sus
diferentes clientes?

10. ;Qué caracteristicas considera usted que tiene su empresa que la diferencia de las
demas compafiias constructoras del municipio de Ocafia?

11. ; Actualmente, a pesar de la situacion pandémica, se estd cumpliendo con el objetivo de
ventas trazado por la empresa, si 0 no y por qué?

12. ;La empresa cuenta con los recursos necesarios (fondos propios, créditos, otros socios,
etc.) para operar el negocio?

13. (En la actualidad la constructora realiza proyectos de vivienda de interés social?

14. ;La empresa en que se basa para el desarrollo de proyectos de viviendas de interés
social?
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15. ;Qué tipo de mercadeo realiza la constructora para atraer a sus clientes?

16. ;Coémo llega la empresa a lograr el punto de equilibrio?

17. ;Cudl cree que ha sido los inconvenientes para operar en la ciudad de Ocafia, que
limitaciones y adversidades ha encontrado?

18. ;Cudl es la competencia existente y potencial que tiene la compaiiia en el entorno
actual en el que realiza sus operaciones?

19. ;Cuadl es el criterio que tiene la compafiia para fijar el precio de las viviendas?

20. ;La empresa compara mensualmente sus resultados econdmicos presupuestados con los
reales y toma acciones correctivas para contralar las desviaciones?

21. ;Coémo es el plan estratégico de la empresa con respecto a crecimiento, diferenciacion,
relacionamiento, para los proximos afios?

22. ;Como es su estrategia de marketing?

23. ;Cudl considera que es la situacion actual, a propdsito de la pandemia, del mercado
inmobiliario en Ocafa?

24. ;Cuaéles cree que son los aspectos que permiten saber si su empresa estd avanzando?
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25. (Qué tipo de medidas o mecanismos adopta la empresa en tiempos de crisis, a
propésito de lo que se estd viviendo actualmente, para enfrentar las adversidades del mercado?

26. ;para usted, cual es el mayor riesgo que puede atravesar la empresa ante las
dificultades o crisis que manifieste el mercado en los proximos cinco afios?

GRACIAS POR SU VALIOSA COLABORACION.



