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RESUMEN
El plan de negocio a continuacion presentado, esboza los principales lineamientos del
trabajo de tesis requeridos para el cumplimiento de los créditos académicos, con el fin
de optar al titulo de “especialista en gerencia integral de proyectos”.

El plan de negocios para la comercializacion de placas alveolares, contiene
informacion detallada que permitird sugerir el paso a paso detallado del producto,
desde los andlisis preliminares hasta el cliente final, contribuyendo de esta manera la
toma de decisiones acertadas que permitan rentabilidad y perdurabilidad como
producto y como empresa.

A través de la ejecucion del documento presentado, fue posible obtener una pauta
tanto tedrica como practica del como implementar un plan de negocios para la
comercializacion de placa alveolares, en la cual nos arroj6 como resultado que el
proyecto es factible con una tasa de retorno muy buena y un valor presente neto
comodo.

ABSTRACT

The business plan presented below, outlines the main guidelines of the thesis work
required for the fulfillment of academic credits, in order to qualify for the title of
"specialist in comprehensive project management".

The business plan for the commercialization of alveolar plates contains detailed
information that will allow us to suggest the detailed step by step of the product, from
the preliminary analysis to the final customer, thus contributing to the decision making
that allows profitability and durability as a product. and as a company.

Through the execution of the presented document, it was possible to obtain a
theoretical and practical guide of how to implement a business plan for the
commercialization of alveolar plates, in which we showed as a result that the project is
feasible with a very high rate of return. good and a comfortable net present value.



INTRODUCCION

La historia del hormigdn constituye un capitulo fundamental de la historia de la
construccion. Cuando el hombre opto por levantar edificaciones utilizando materiales
arcillosos o pétreos, surgi6 la necesidad de obtener pastas o morteros que permitieran
unir dichos mampuestos para poder conformar estructuras estables. Inicialmente se
emplearon pastas elaboradas con arcilla, yeso o cal, pero se deterioraban rapidamente
ante las inclemencias atmosféricas. Se idearon diversas soluciones, mezclando agua
con rocas y minerales triturados, para conseguir pastas que no se degradasen
facilmente. Asi, en el Antiguo Egipto se utilizaron diversas pastas obtenidas con
mezclas de yesos y calizas disueltas en agua, para poder unir sélidamente los sillares
de piedra; como las que aun perduran entre los bloques calizos del revestimiento de
la Gran Pirdmide de Guiza.

Quienes buscan un edifico donde vivir esperan que su construccion les garantice,
ademas de comodidad y bienestar, la seguridad suficiente al cumplir con los mas altos
estandares de resistencia y solidez. Existen dos técnicas de construccién, la tradicional
y la de placas alveolares. La construccion tradicional es la modalidad de construccién
mas conocida hasta poco antes del afio 2000. Consiste en construir edificios con una
estructura en base a columnas y vigas. Estas son las que soportan todo el peso de la
construccion.

Entre las ventajas de una construccion tradicional, estd la creacion de ambientes
frescos en su interior, ya que las paredes estan hechas de ladrillos, los cuales aislan
adecuadamente el interior del edificio, del exterior.

Entre las desventajas esta el mayor tiempo que requiere para ser construido. Esto es
una molestia para la gente que compra departamentos en plano y tiene que esperar
mucho tiempo para finalmente ocupar su nuevo hogar. Pero en la actualidad existe un
método llamado placas alveolares que tiene como consecuencia menores costos
totales de los proyectos tanto en materiales, mano de obra y financieros.

En Colombia la gran mayoria de personas no conocen el sistema de placas alveolares,
ya que estamos acostumbrados al sistema tradicional y tememos a probar cosas
nuevas. En Colombia solo se cuenta con Manufacturas de Cemento S.A. Titan que es
una empresa constituida en Colombia en 1938 con la fusién de las compafias Fabricas
de Cemento Samper y el departamento de Manufacturas de Cemento. Cuenta en la
actualidad con 5 plantas de produccion ubicadas en Cota, Medellin y Barranquilla en
el territorio nacional y Plantas en Perd y Panama dedicadas a la fabricacion de Tuberia
y accesorios de Cemento. Los sectores en los que se desarrolla Manufacturas de
Cemento S.A son alcantarillados, edificaciones, infraestructura y espacio publico.

El disefio de este plan de negocios queremos llegar a mas clientes para lograr dar a
tanto constructores como personas que quieren tener un hogar una nueva alternativa
de construccion mas econdmica, a un corto tiempo, con menos desperdicio y con gran
calidad; ya que el sistema es muy desconocido por muchos a pesar de encontrarse
una empresa dedicada a esto en Colombia.



Entre las desventajas del sistema tradicional de placas esta el mayor tiempo que
requiere para ser construido, esto es una molestia para la gente que compra
departamentos en plano y tiene que esperar mucho tiempo para finalmente ocupar su
nuevo hogar.

El sistema tradicional no cuenta con un equipo de trabajo de mano de obra
especializado lo cual no garantiza una calidad en su trabajo independiente que all la
supervision de un ingeniero o arquitecto; El costo de los materiales es muy alto ya que
para un sistema tradicional requerimos de arena, cemento, hierro y el alquiler de
formaletas, trompos para la mezcla lo cual implica un gran incremento en precios por
metro cuadrado para la construccion de una placa.

Para ello mediante la siguiente investigacion se pretende lograr una mejor penetracion
en el mercado para dar a conocer tanto a constructores como a personas sobre todas
las ventajas y ademas el ahorro en cuanto a tiempo y costo que conlleva emplear este
nuevo método en la construccion.

Se desarrollard un plan de negocios para la comercializacion del nuevo método de
placas alveolares con el fin de dar a conocer a la gente su uso, sus ventajas y
beneficios. Esta opcidn beneficiara a quienes buscan un edifico donde vivir que
esperan que su construccion les garantice, ademas de comodidad y bienestar el menor
tiempo que requiere para ser construido y el mayor ahorro en mano de obra y
materiales.

Con referencia a lo anterior el titulo de la investigacion serd disefiar un plan de
negocios para la comercializacion del nuevo método de placas alveolares; El cual
cuenta con los siguientes beneficios y/o contra beneficios relacionados a continuacion:

BENEFICIOS

¢ Minimo desperdicio: Son producidas a la medida de cada proyecto con maquinaria
automatizada bajo estrictos controles de calidad que manejan aproximadamente
el 1% de desperdicio.

e Bajo peso: Las perforaciones longitudinales continuas o alvéolos reducen de
manera importante el peso de las estructuras y por lo tanto los costos de la
cimentacion, de las columnas y de las vigas; El peso de una placa alveolar de
espesor= 15cm oscila entre los 215 kg/m2 mientras que el peso de una placa
maciza de las mismas caracteristicas se encuentra en 360 kg/m2
aproximadamente.

e Facil instalacion: Son rdpidamente instaladas en el sitio de manera eficiente, limpia
y ordenada, con minimo equipo y mano de obra, reduciendo asi los tiempos de
construccion.

e Eliminacion de encofrados o apuntalamiento: No requieren cimbra de contacto o
encofrado. Ademas, proveen una plataforma segura y disponible inmediatamente
después de instaladas para continuar con el resto de las actividades.



e Luces largas: Las placas alveolares pueden acomodarse a grandes luces,
resultando en amplios espacios libres de columnas. Pueden alcanzarse luces
hasta de 9.5 metros.

e Flexibilidad en el disefio: Las placas alveolares pueden usarse en combinacion
con otros materiales de construccion incluyendo muros de mamposteria, muros o
vigas de concreto prefabricado o in situ, concreto pre-esforzado o vigas de acero.

e Alta capacidad de carga: Proveen la eficiencia de un miembro pre-esforzado en
cuanto a capacidad de carga, rango de luces y control de deflexiones, manejando
cargas pesadas como las requeridas en centros comerciales, parqueaderos,
oficinas, apartamentos o0 almacenes, con espesores minimos y con una resistencia
a la compresion que puede oscilar entre los 40 MPa y 60 MPa mientras que en el
caso de una placa maciza con las mismas caracteristicas puede variar entre los
34 MPay 48 MPa.

e Durabilidad: El concreto y acero utilizado para la produccion de las placas son de
alta resistencia y cumplen con los estandares de calidad requeridos, asegurando
una mayor durabilidad.

e Resistencia al fuego: Dependiendo del espesor de la losa y el recubrimiento del
refuerzo, la resistencia al fuego puede llegar hasta 4 horas.

e Aislamiento acustico: Las placas alveolares pueden reducir la transmision de ruido
y pueden cumplir con diferentes requerimientos de aislamiento acustico para
diferentes tipos de ocupacion.

e Servicios: Los alvéolos en las placas pueden ser usados como ductos de servicios
para ocultar tuberias, cables eléctricos o telefénicos. Las perforaciones son
realizadas por el fabricante durante el proceso de produccion.

CONTRABENEFICIOS

e Disminucién en la mano de obra no calificada dando lugar a un porcentaje de

desempleo.

e Diminucion en las ventas de materiales utilizados para la ejecuciéon de estructura
tradicional.

e Disminucién en el alquiler de equipos usados en la ejecucion de la estructura
tradicional

Como resultado de lo anterior el objetivo general de la investigacion es disefiar un plan
de negocios para la comercializacion de placas alveolares.



1. MATERIALES Y METODOS
1.1. Gestion del Alcance

La Gestion del Alcance del Proyecto incluye los procesos necesarios para garantizar
gue el proyecto incluya todo (y inicamente todo) el trabajo requerido para completarlo
con éxito. El objetivo principal de la Gestion del Alcance del Proyecto es definir y
controlar qué se incluye y qué no se incluye en el proyecto.

1.2. Plan de Negocio:

El método empleado es un plan de negocios para la comercializacion de placas
alveolares, a continuacion, se describe cada una de las partes del plan de negocios a
desarrollar:

1.2.1. Resumen ejecutivo:

Breve descripcion del negocio, las razones que justifican su puesta en marcha, el
equipo de trabajo, la inversion requerida y la rentabilidad del proyecto.

Definiciéon del negocio:

Se describe el negocio y los productos que se van a ofrecer “Placas alveolares”, los
objetivos del negocio y las estrategias que permitiran alcanzar dichos objetivos, a
continuacion, se relacionan las estrategias asi:

Producto, Precio, Punto de venta y Promocién. Estos sonlos cuatro elementos
basicos con los que el profesor de contabilidad estadounidense E. Jerome
McCarthy defini6 el concepto de marketing en 1960. Estas cuatro variables,
conocidas como "las 4 P del marketing", tienen la capacidad de explicar 6ptimamente
cémo funciona el marketing de una forma integral y completa, lo que entronca con el
concepto del marketing mix.

De acuerdo a esto un modelo de negocio debe tener los siguientes elementos:

a. Producto

Es un elemento esencial dentro de la politica de marketing, ya que es el objeto, a
través del cual, la empresa puede influir en el mercado. Desde el punto de vista
del marketing el producto es todo aquello que se desea comprar y que, por tanto,
satisface una necesidad del consumidor.

Ademas, también se deben incluir todos aquellos elementos/servicios suplementarios
a ese producto en si. Estos elementos pueden ser: embalaje, atencion al cliente,
garantia, etc.


http://www.toolshero.com/toolsheroes/jerome-mccarthy/
http://www.toolshero.com/toolsheroes/jerome-mccarthy/
https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/las-variables-del-marketing-mix-que-debes-conocer

b. Precio

Podemos considerar que el precio es la cantidad de dinero que el comprador de un
producto o servicio esta dispuesto a entregar al vendedor a cambio del mismo.

El precio del producto no depende Unicamente de la voluntad del emprendedor, ya que
son muchos los factores que influyen en la fijacién del mismo: el coste del producto, la
demanda del mercado, la competencia, etc.

Una buena practica para fijar el precio de salida es afiadir al coste del producto o
servicio un determinado margen de beneficio, ya que el emprendedor ha fijado desde
el principio sus costes fijos y costes variables, pero la cifra exacta la obtendra
siempre observando el mercado, es decir, estudiando con detalle los precios de la
competencia, tomando alguna de las posibles alternativas:

- Fijar un precio similar al de la competencia
- Fijar un precio por debajo de la competencia
- Fijar un precio por encima de la competencia

C. Distribucion
El canal de distribucién es cualquiera de los medios que se utilizan para conseguir que

los productos recorran el camino desde el productor hasta el consumidor, por lo que
hay que diferenciar entre:

o Canal propio o directo. (Si poseemos nuestro propio canal de distribucion y lo
hacemos nosotros mismos)
o Canal externo o ajeno. (Lo contratamos con alguna empresa de transporte)

En estos momentos existen otros canales de distribucién en expansion como son:

o la franquicia, latele tiendala venta on-line o la venta con maquinas
automaticas.
d. Promocién

El objetivo de la promocion es incrementar las ventas dando a conocer en el mercado
el producto o servicio que pretendemos comercializar, potenciando la imagen de la
empresa o incentivando la compra del producto.

La promocion se desarrolla aplicando diferentes politicas de comunicaciéon como
son: publicidad, promocién de ventas, venta personal, relaciones publicas y
merchandising.

Se indican los datos basicos del negocio, tales como el nombre y la ubicacion.



e. Estudio de mercado:

El estudio de mercado es el conjunto de acciones que se ejecutan para saber la
respuesta del mercado (Target (demanda) y proveedores, competencia (oferta) ante
un producto o servicio, involucrando a los interesados del producto.

Se analiza la oferta y la demanda, asi como los precios y los canales de distribucion.

- Oferta

Se define la oferta como aquella cantidad de bienes o servicios que los productores
estan dispuestos a vender bajo determinadas condiciones de mercado. Cuando las
condiciones vienen caracterizadas por el precio en conjunto de todos los pares de
precio de mercado y oferta, forman la llamada curva de oferta. Hay que diferenciar por
tanto la curva de oferta, de una oferta actual o cantidad ofrecida (que en general seria
un punto concreto de dicha oferta), que hace referencia a la cantidad que los
productores estan dispuestos a vender a un determinado precio.

- Demanda

Se define como la total cantidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos en
los diferentes precios del mercado por un consumidor o mas (demanda total o de
mercado). La demanda es una funcion matematica, y = f(x). Puede ser expresada
graficamente por medio de la curva de la demanda. La pendiente de la curva determina
como aumenta o disminuye la demanda ante una disminucion o un aumento del precio.
Este concepto se denomina la elasticidad de la curva de demanda.

- Canales de distribucion

El punto de partida del canal de distribucion es el productor. El punto final o de destino
es el consumidor. El conjunto de personas u organizaciones que estan entre productor
y usuario final son los intermediarios. En este sentido, un canal de distribucion esta
constituido por una serie de empresas o personas que facilitan la circulacién del
producto elaborado hasta llegar a las manos del comprador o usuario y que se
denominan genéricamente intermediarios.

El objetivo de todo estudio de mercado es tener una vision clara de las caracteristicas
del producto o servicio que se quiere introducir en el mercado, y un conocimiento
exhaustivo de los interlocutores del sector. Junto con todo el conocimiento necesario
para una politica de precios y de comercializacion.

Con un detallado estudio de mercado debe quedar clara la distribucion geogréafica y
temporal del mercado de demanda. Cual es el target con el perfil mas completo, (sexo,
edad, ingresos, preferencias, etc.), cual ha sido histéricamente el comportamiento de
la demanda y que proyeccion se espera, maximizando asi sus productos o servicios
aportando valores afiadidos y ventajas competitivas.



f. Estudio técnico:

En el estudio técnico se describen los requerimientos fisicos necesarios para el
funcionamiento del negocio, el proceso productivo, la infraestructura y el tamarfio del
local, la capacidad de produccion y la disposicion de planta.

g. Organizacién:

Se define la estructura juridica y organica del negocio, las areas o departamentos, los
cargos y funciones, el requerimiento de personal, los gastos de personal y los sistemas
de informacion.

h. Estudio de lainversion y financiamiento:

En esta parte se sefiala la inversion que se va a requerir para poner en marcha el
negocio y hacerlo funcionar durante el primer ciclo productivo, y el financiamiento
externo que se va a buscar si fuera el caso.

1.1. Costos Fijos

Los costos fijos son aquellos costos que la empresa debe pagar independientemente
de su nivel de operacion, es decir, produzca o no produzca debe pagarlos.

Un costo fijo es una erogacion en que la empresa debe incurrir obligatoriamente, aun
cuando la empresa opere a media marcha, o no lo haga, razén por la que son tan
importantes en la estructura financiera de cualquier empresa.

1.2Costos Variables

Como su nombre lo indica, el costo variable hace referencia a los costos de produccion
gue varian dependiendo del nivel de produccion.

Todo aquel costo que aumenta o disminuye segun aumente o disminuya la produccioén,
se conoce como costo variable.

1.2.1 Mano de obra

La mano de obra es el esfuerzo fisico y mental que emplea un técnico para fabricar,
mantener o reparar un bien, en particular una maquina. El concepto también se utiliza
para nombrar al costo de este trabajo, es decir, el precio que se le paga al técnico.

Debido a la incoherencia de la palabra "Mano de Obra", la definicion hace referencia a
la "Obra de mano o de manos", que tiene mas sentido si se dice que las obras o
trabajos son ejecutados por personas, trabajadores que por su esfuerzo fisico y mental
fabrican un bien.



La obra de mano puede clasificarse en directa o indirecta. La obra de mano directa es
aguella involucrada de forma directa en la fabricacion del producto terminado. Se trata
de un trabajo que puede asociarse facilmente al bien en cuestion.

El costo de la obra de mano varia segun los paises por diversos motivos, entre ellos
la cantidad de derechos laborales que reciben los trabajadores.

La mano de obra se clasifica en:

- Mano de obra directa: es la mano de obra consumida en las areas que tienen una
relacion directa con la produccion o la prestacion de algun servicio. Es la generada
por los obreros y operarios calificados de la empresa.

- Mano de obra indirecta: es la mano de obra consumida en las areas administrativas
de la empresa que sirven de apoyo a la produccién y al comercio.

- Mano de obra de gestion: es la mano de obra que corresponde al personal directivo
y ejecutivo de la empresa.

- Mano de obra comercial: es la mano de obra generada por el area comercial y
constructora de la empresa.

1.2.3 Estudio de los ingresos y egresos:

En esta parte se desarrollan las proyecciones de los ingresos y egresos del negocio,
incluyendo el presupuesto de ventas, el prepuesto de efectivo o flujo de caja
proyectado, y el presupuesto operativo o estado de ganancias y pérdidas proyectado.

1.2.4 Evaluacién del proyecto:

Por ultimo, en esta parte se desarrolla la evaluacion financiera del futuro negocio, la
cual incluye el célculo del periodo de recuperacion de la inversion y los resultados de
los indicadores de rentabilidad utilizados.

1.3. Gestion del Tiempo

Incluye los procesos requeridos para administrar la finalizacion del proyecto a
tiempo. El Gréfico 6-1 proporciona un panorama general de los procesos de Gestion
del Tiempo del Proyecto Estos procesos interactian entre si y con procesos de las
otras areas de conocimiento. Dependiendo de las necesidades del proyecto, cada
proceso puede implicar el esfuerzo de un grupo o persona. Cada proceso se ejecuta
por lo menos una vez en cada proyecto y en una o mas fases del proyecto, en caso de
gue el mismo esté dividido en fases. Algunos profesionales experimentados distinguen
entre la informaciéon impresa del cronograma del proyecto (cronograma), y los datos y
célculos que permiten desarrollar el cronograma, designando como modelo de
cronograma al sistema en el que se cargan los datos del proyecto. Sin embargo, en la
practica general, tanto el cronograma como el modelo de cronograma se conocen



como cronograma, y es por ello que Guia del PMBOK® utiliza este término.
Este esfuerzo de planificacion forma parte del proceso Desarrollar el Plan para la
Direccion del Proyecto (Seccion 1.2),que produce un plan de gestion del cronograma
gue selecciona una metodologia, una herramienta de planificacion, y establece el
formato y los criterios para desarrollar y controlar el cronograma del proyecto. Una
metodologia de planificacion define las reglas y enfoques para el proceso de
elaboracion del cronograma. Entre las metodologias mas conocidas, se encuentran el
método de la ruta critica y el de la cadena critica. El desarrollo del cronograma utiliza
las salidas de los procesos Definir las Actividades, Secuenciar las Actividades, Estimar
los Recursos de las Actividades Estimar la Duracion de las Actividades, en
combinacion con la herramienta de planificacion para elaborar el cronograma.
El Gréfico 6-2 proporciona un panorama general de la planificacién, que muestra la
manera en que la metodologia de planificacion, la herramienta de planificacion y las
salidas de los procesos de gestion del Tiempo del Proyecto interactian para crear un
cronograma del proyecto.



2. RESULTADOS Y DISCUSIONES

2.1 Gestion del alcance “EDT”

Placa alveolar
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Figura 1. Se evidencia el despliegue del proceso de las placas alveolares de acuerdo a su disefio
2.2 Plan de negocio
a) Producto

El disefio de un entrepiso con placas alveolares usualmente se lleva a cabo en dos
etapas:

Etapa 1.Disefio preliminar
Modulacién general de las placas, incluyendo todas las acotaciones, dimensiones y

detalles tipicos para adaptarlas a los requerimientos de resistencia y funcionamiento
de la edificacion como lo evidencia la Figura 2.Despiece Placa alveolar



Figura 2. Despiece Placa alveolar
Fuente: Autor
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Etapa 2.Disefio final

En el disefio final se implementan los detalles de las placas tales como la distribucion
del refuerzo, conexiones y perforaciones. Para este proceso se elaboran los planos
de taller para poder efectuar su produccion, ver figura .3. Despiece placa alveolar
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Figura 3. Despiece Placa alveolar
Fuente: Titan



Informacion basica

Es frecuente que el fabricante participe en el proceso de disefio con el equipo de
gestion del proyecto, el cual incluye al Arquitecto y al Ingeniero Estructural, quienes
deben suministrar lo siguiente:

» Los planos generales del proyecto, incluyendo las plantas de cada piso y
dimensiones de la edificacion.

» Especificaciones del proyecto.

» Cdbdigos y reglamentos particulares de construccion que rigen en la edificacion.

» Cargas verticales y horizontales por piso.

» Niveles de resistencia al fuego requerida.

» Requisitos de aislamiento acustico.

» Caracteristicas de vibracion requeridas.

» Cualquier restriccion por deflexiones.

» Evaluacion y aceptacion de los calculos de disefio de la placa cuando el fabricante

los lleva a cabo.

» El fabricante usualmente provee lo siguiente:

» Especificaciones detalladas para la fabricacion de las placas alveolares.

» Disefo detallado de la placa alveolar como sea acordado.

» Planos de modulacion detallados localizando cada placa en la estructura

» Detalles de apoyos, juntas, conexiones y perforaciones.

b) Precio

APU
1 Mano de obra | Cuadrila

(Oficial+ayudante) HR 1 14.276,00 $ 14.276,00

Total 1 Mano de obra $ 14.276,00
2 Placa de Cuadrila
compresion (Oficial+ayudante) M2 1 13.906,00 $ 13.906,00
Total 2 Placa Compresion $ 13.906,00
3 Suministro Cuadrila
placa alveolar | (Oficial+ayudante) M2 1 75.920,00 $ 75.920,00
Total 3 Suministro placa $ 75.920,00
SUMA TOTAL $ 104.156,00

Tabla 1. APU correspondiente al metro cuadrado de las placas alveolares de los factores involucrados

c) Ciclo de produccion

Con el ciclo determinamos el conjunto de actividades que seran utilizadas para la
produccion final del producto, como lo muestra la Figura 4. Ciclo de Produccion



Definicion

Montaje Disefios

Producto

Despacho Control

Figura 4. Ciclo de produccion
Fuente: Autor

d) Canal de distribucién indirecta

Para una mayor reduccion de costos, se mantiene el control de distribucidén de nuestros
productos de manera indirecta como lo muestra la (Figura 5. Distribucién Indirecta.) Esto
debido a que no se maneja una conexién con intermediarios, y se cuenta con presencia
directa del distribuidor del producto y comunicacion constante con el cliente.

Se realiza todo el
proceso de fabricacion y
alistamiento del producto

—W’\/_ o Mediante una distribucién
indirecta se realiza la

Transporte de la materia distribucion del producto
primaala plapta de a todos los clientes

produccion
\..
o /‘
P F Planta de produccion

&

Figura 5. Canal de Distribucién Indirecta
Fuente: Autor
e) Promocién

Como estrategia de promocion se va implementar una pagina web ya que es una
herramienta imprescindible para ser usada como un medio publicitario para vender y



promocionar nuestra imagen corporativa. Cerca del 85% de las personas de estrato 3
al 6, navegan en Internet y lo usan como una herramienta para buscar opciones de
productos y servicios.

La pagina web mostrara los tipos de productos y servicios ofrecidos. Sumando que
debe permitir el contacto y la comunicacion con los clientes; Asi mismo, se tienen que
fusionar dos aspectos prescindibles para conseguir optimizar la pagina web y que sea
exitosa. El primer aspecto, hace referencia a la funcionalidad y la facil navegabilidad.
Adicional que sea visualmente atractiva, para lo cual es importante contar con
excelentes fotografias. El segundo aspecto, involucra el alto grado de optimizacion de
la p4gina para que aparezca posicionada en los primeros lugares en los buscadores y
asi poder obtener visitas y posibles clientes, a continuacion se relacionan los costos
gue conllevaron implementar la pagina web

Pagina Web con aplicaciones: Contiene aplicaciones como: chats, foros, encuestas
dinamicas, bases de datos, comunidades, mapas interactivos, CRMs y usuarios con
privilegios. El costo de esta pagina oscila entre $20 millones hasta los $30 millones.
Son ideales para sacar ventaja de las nuevas tecnologias. Ademas si queremos darle
valor agregado a nuestra estrategia se puede prestar servicio a los clientes en linea,
ya sea a través de portales de productos masivos, soporte en linea, servicios de
consulta o atencion de clientes en linea.

Por otro lado se debe incurrir en un costo adicional que es el dominio, se debe adquirir
por medio de intermediarios ante “Internet Corporation for Assigned Names and
Numbers” (Icann), y se deben renovar anualmente. Los .com y .net se pueden comprar
con empresas como Imaginamos.com Yy valen alrededor de 15 ddlares.
El dominio .com.co sélo se pueden comprar con la Universidad de los Andes. Sin
embargo la razon social debe coincidir con el dominio que se solicite. El valor de este
dominio vale 160 mil pesos por dos afios.

f) Estudio de mercado

Desde el punto de vista actual, los elementos prefabricados se han convertido en un
elemento clave para el desarrollo de la construccion hemos visto, segun la
investigacién realizada, que hoy se tienen prefabricados para montar puentes
completos en muy pocos dias, iniciando por su cimentacién con pilotes, siguiendo con
las pilas, vigas pretensadas de grandes vanos, losas pretensadas alveolares, prétiles,
etc. Encontramos prefabricados para armar tuneles y falsos tuneles de manera muy
rapida, muros de contencion de diferentes tipos listos para instalar, vemos
edificaciones de muchos pisos, hechos en cuestion de semanas y todo lo anterior,
asegurando un uso eficiente de los materiales que los componen, asi como se asegura
la calidad en planta. En el campo de las edificaciones, vemos que se ha avanzado en
prefabricados mas delgados vy livianos, con el uso de GRC, concreto reforzado con
fibra de vidrio, los cuales se vienen usando como recubrimiento de fachadas y muros
divisorios; se tienen columnas, vigas y losas prefabricadas, lo cual ahorra mucho
tiempo a la hora de la construccion, asegura calidad y minimiza los riesgos de



accidentes y pérdidas de vidas, los cuales son muy comunes en el sector de la
construccion. Tabla 2.listado de los posibles interesados en adquirir losas alveolares

Concreteras Constructores Yy contratistas
Cementos Argos 3G Constructores
Cemex Coninsa Ramon H
Holcim Constructora Bolivar
Eternit Constructora Conconcreto
Concretera Tremix Contex Constructora
Inconasfaltos Cusezar S.A
Conasfaltos Constructora Obreval
Concrescol Constructora El Castillo
Titan DGB Constructora

Tabla 2. Listado posibles interesados en adquirir las placas alveolares
9) Estudio Técnico
Consideraciones de disefio

La primera consideracion al desarrollar el esquema de modulacion de las placas es la
longitud o luz a salvar. Para una carga dada, la luz y el espesor de una placa pueden
ser optimizados consultando las Tablas de disefio proporcionadas por Titan como guia.
En ellas se listan las cargas muertas sobreimpuestas maximas permisibles como
cargas uniformemente distribuidas. Condiciones de cargas no uniformes resultantes
de cargas puntuales, cargas lineales, aberturas y voladizos requieren consideraciones
especiales de disefio.

Espesor

Para un disefio preliminar, resulta util establecer limites en las relaciones luz-espesor,
las cuales cumplan deflexiones de la placa y su sensibilidad a la vibracién. En general,
la luz libre a salvar se mantiene en un rango de 30 - 38 veces el espesor, hasta un
maximo de 40 (ver Tabla 3). A continuacion se muestran los limites sugeridos de
acuerdo a las condiciones de uso y confort:

> Sitios de alta sensibilidad, estructuras en suelos blandos cercanas a zonas de
trafico. ... L/e=25



> Oficinas, residencias, restaurantes........................... L/e=30
> Centro comerciales vy sitios publicos................c.oeveeeen. L/e=35
> Puentes peatonales, cubiertas y circulaciones........................... L/e=40

Tabla 3. Luces Maximas a cubrir con relaciones de 38 veces el espesor de la placa

LUZ MAXIMA
A CUBRIR

[cm]

8 135 304

10 145 380
12 187 456
15 215 570
20 275 760
25 291 950

El espesor de la placa puede aumentar si la deflexién o la vibracion son criticas, esto
puede ocurrir por altas cargas sobreimpuestas, acciones ritmicas, particiones pesadas
o0 gran cantidad de aberturas. Adicionalmente, a medida que la clasificacion de
exposicidn o resistencia al fuego aumente, el refuerzo exigira un recubrimiento mayor.

Ancho

Una vez seleccionada la longitud y espesor de la placa, deben considerarse aspectos
adicionales tales como los cortes con terminacién en angulo, los cuales pueden
significar altos sobrecostos. Es mas eficiente tener el soporte de la placa perpendicular
a la luz, por lo tanto los cortes cuadrados siempre son los mas adecuados.

Es deseable que la distribucién de las placas pueda ajustarse o coincida con las
dimensiones estandar, es decir 60 cmy 120 cm.

Si no se consigue el ancho requerido serd necesario realizar cortes longitudinales
completos de placas, que pueden eventualmente aumentar el porcentaje de
desperdicio.

Conexiones

El tipo y detalle de las conexiones entre las placas alveolares y vigas de apoyo o
muros, deben seleccionarse en consulta con el fabricante. En las Figuras 6 a la 8 se
muestran las conexiones que tipicamente se han desarrollado.

Tolerancias

Las tolerancias de construccion deben ser permitidas en el desarrollo de la
modulacion.



La ficha técnica de las placas alveolares presenta las tolerancias admisibles.
Contraflechas

Las placas alveolares presentan contra-flecha debido a la flexion hacia arriba inducida
por el efecto del pre-esforzado. En las etapas de planeacion o disefio preliminar se
deben tener en cuenta las causas de las contra-flechas diferenciales. Para dos placas
idénticas en longitud y prees-fuerzo, la contra-flecha puede ser diferente porque el tipo
de concreto y curado varian.

Capa de compresion

La capa de compresion fundida en sitio puede ser una solucién cuando se presenten
problemas de contra-flechas considerables, ya que ésta unifica las placas para que
actien como un piso monolitico, tomando en cuenta niveles diferenciales entre los
elementos. En lugares donde no se requieran pisos nivelados, puede utilizarse una
capa de compresion de espesor constante que siga la curvatura de la contra-flecha en
la placa. Por otro lado, si se requiere una superficie plana nivelada en una estructura
gue se compone de varias placas de diferentes longitudes y en diferentes direcciones,
el punto mas alto definira la elevacion de la capa de compresion, y por tanto, tendra
mayor espesor en zonas donde la contra-flecha es baja. Estas y otras consideraciones
deben manejarse en las etapas de planeacién para controlar sobrecostos y minimizar
problemas durante la construccion.

Por otro lado, la variacion en el tiempo y las deflexiones asociadas deben considerarse
cuando las placas estan paralelas a un elemento vertical rigido como un muro.
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h) Estudio de lainformacién y financiamiento

Plan de financiacion

Participantes

Aportes

Socio 1

$ 700.000,00

Socio 2

$ 700.000,00

Presupuesto de inversiéon

o COSsTO REINVERSION

RECUROS ANOO UNIDAD UNITARIO COSTO TOTAL COSTO TOAL
1. INVERSION FUA
Terrenos 10.000 m2 $160.000 $1.600.000.000 S0
Maquinaria y equipo
Equipo de oficina
Computador und $1.300.000 $5.200.000 $5.200.000
Impresora und $600.000 $1.200.000 $1.200.000
fax und $150.000 $150.000 $150.000
Concretadora Hidraulica
0 Mezcladora De 1 und $33.000.000 $33.000.000 $33.000.000
Concreto De Tolva
Bascula de 10 Ton und $1.728.000 $1.728.000 $1.728.000
Equipo Tensionamiento und $105.000.000 $210.000.000 $210.000.000
Pulidora Industrial und $3.600.000 $7.200.000 $7.200.000
Herramienta menor
Palustre 15 und $7.700 $115.500
Pala 15 und $24.800 $372.000
Llana 15 und $19.100 $286.500
Muebles y enseres 1 und $8.000.000 $8.000.000 $8.000.000
Imprevistos (6% de la $112.035.120
inversion fija)
TOTAL INVERSION FUJA $1.867.252.000 $266.478.000
2. INVERSION DIFERIDA
Gastos de organizacién 1 Contrato $3.500.000 $3.500.000 S0
TOTAL INVERSION
DIFERIDA $3.500.000
3. CAPITAL DE TRABAJO
Capital de trabajo 19 und $1.400.000 $26.600.000
TOTAL CAPITAL DE $26.600.000
TRABAJO
TOTAL INVERSION $1.897.352.000 $266.478.000



https://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-459877864-concretadora-hidraulica-o-mezcladora-de-concreto-de-tolva-_JM
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Proyecto de ventas

Descripcién | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8
Unidades a $ 250.000 $250.000 $250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $250.000
vender
Precio por $104.156 $104.156 $104.156 $104.156 $104.156 $104.156 $104.156 $104.156
m?2

$ B B $ $ $ $ B
Ventas 260.390.000.000 260.390.000.000 260.390.000.000 260.390.000.000 260.390.000.000 260.390.000.000 260.390.000.000 260.390.000.000

i)

Proyeccion de costos

Proyeccion de materias primas

Estudio de los ingreso y egresos

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS ANO 6 ANO 7 ANO S8
Unidades a producir | $ 250.000 | $ 250.000 | $ 250.000 | $ 250000 | $ 250000 | $ 250000 | ¢  250.000 | $  250.000
Ezme”m autiizar 1« g750000 | § 8750000 | § 8750000 | § 8750000 | $ 8750000 | ¢ 8750000 | § 8750000 | § 8750.000
Inventario inicial $ - $ - $ - $ - $ - >$ _$ »5
Inventario final S - S - $ - $ - $ - -$ _5 _$
Cemento a comprar $ $ $ $
e $ 8750000 [ $ 8750000 [ $ 8750000 | $  8750.000 [ o oo 875,000 £750.000 £750.000

_— $ $ $ $
Costo unitario S 400 | S 400 | S 400 | $ 400 400 200 200 200
Compras $3.500.000.000 | $3.500.000.000 | $3.500.000.000 | $3.500.000.000 | $3.500.000.000 | $3.500.000.000 | $3.500.000.000 | $3.500.000.000
$ $ $ $ $ $ $
va $ 665.000.000 [ coc 000 000 665.000.000 665.000.000 665.000.000 665.000.000 | 665.000.000 | 665.000.000
Compras+lva $4.165.000.000 | $4.165.000.000 | $4.165.000.000 | $4.165.000.000 | $4.165.000.000 | $4.165.000.000 | $4.165.000.000 | $4.165.000.000

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8
Unidades a $ S $ S S $ $ $
producir 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000
Materia prima S S S S $ $ $ $
requerida 58.000.000 58.000.000 58.000.000 58.000.000 58.000.000 58.000.000 58.000.000 58.000.000

R $ $ $ $ $ $ $ $

Inventario inicial | R R _ _ - - R
Inventario final —S _5 _$ _$ _5 _S _$ _S
Materia primaa | $ S S S $ $ $ $
comprar 58.000.000 58.000.000 58.000.000 58.000.000 58.000.000 58.000.000 58.000.000 58.000.000
Costo unitario S 372 S 372 S 372 S 372 S 372 S 372 S 372 S 372




$ $ $ $ $ $ $ $
Compras 21.576.000.000 | 21.576.000.000 | 21.576.000.000 | 21.576.000.000 | 21.576.000.000 | 21.576.000.000 | 21.576.000.000 | 21.576.000.000
$ $ $ $ $ $ $ $

lva

4.099.440.000

4.099.440.000

4.099.440.000

4.099.440.000

4.099.440.000

4.099.440.000

4.099.440.000

4.099.440.000

SRS 25.675.440.000 | 25.675.440.000 | 25.675.440.000 | 25.675.440.000 | 25.675.440.000 | 25.675.440.000 | 25.675.440.000 | 25.675.440.000
Proyeccion de mano de obra
Mano de obra directa
DESCRIPCION ANO 1 ARNO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8
gr’gjz‘iff 2 | 2500000 2500000 2500000 2500000 2500000 2500000 2500000 2500000
Costo unidad S S S S S S S $
(sub contrato) | 28.182,00 28.182,00 28.182,00 28.182,00 28.182,00 28.182,00 28.182,00 28.182,00
Manodeobra | $ S S S $ S $ $
directa 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 | 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000

Presupuesto de costos indirectos de fabricacion

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8
By $ $ $ $ $ $ $ $
Dotacién personal 185.280,00 185.280,00 185.280,00 185.280,00 185.280,00 185.280,00 185.280,00 185.280,00
Servicios publicos
L $ $ $ $ $ $ $ $
Energia eléctrica | 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00
$ $ $ $ $ $ $ $
Agua | 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00
i $ $ $ $ $ $ $ $
Teléfono | 100.000,00 100.000,00 100.000,00 100.000,00 100.000,00 100.000,00 100.000,00 100.000,00
Mantenimiento $ $ $ $ $ $ $ $
equipo 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00
Subtotal Costos $ $ $ $ $ $ $ $
Indirectos 1.085.280,00 | 1.085.280,00 | 1.085.280,00 | 1.085.280,00 | 1.085.280,00 | 1.085.280,00 | 1.085.280,00 | 1.085.280,00
L o $ $ $ $ $ $ $ $
Depreciacién edificio y y N - 3 - B B
Depreciacidén equipo $ $ $ $ $ $ $ $
productivo 1.000.000,00 | 1.000.000,00 | 1.000.000,00 | 1.000.000,00 | 1.000.000,00 | 1.000.000,00 | 1.000.000,00 | 1.000.000,00
Costos indirectos de $ $ $ $ $ $ $ $
fabricacién 2.085.280,00 | 2.085.280,00 | 2.085.280,00 | 2.085.280,00 | 2.085.280,00 | 2.085.280,00 | 2.085.280,00 | 2.085.280,00
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8
Materiales
directos
Inventario | $ S S S S S S S
inicial | - - - - - - - -
s s $ s s s s s
Compras 29.840.440.000 29.840.440.000 29.840.440.000 29.840.440.000 29.840.440.000 29.840.440.000 29.840.440.000 29.840.440.000
Inventario $ 3 $ $ $ $ $ $
final | - - - - R R R R
Mano de
obra $ $ s $ $ $ $ $
directa 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000
s s $ s $ s s s
CIF 2.085.280,00 2.085.280,00 2.085.280,00 2.085.280,00 2.085.280,00 2.085.280,00 2.085.280,00 2.085.280,00
€osTO0 $ $ $ $ $ $
PRODUCTO | 100.297.525.280,00 100.297.525.280,00 | 100.297.525.280,00 100.297.525.280,00 100.297.525.280,00 | 100.297.525.280,00 | 100.297.525.280,00 | 100.297.525.280,00




Presupuesto de administracion y ventas

DESCRIPCION | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8
Gastos de Personal Administrativo

Gerente $ $ $ $ $ $ $ $

16.000.000,00 16.000.000,00 16.000.000,00 16.000.000,00 16.000.000,00 16.000.000,00 16.000.000,00 16.000.000,00

Secretaria, $ $ $ $ $ $ $ $
mensajero y cel 11.000.000,00 11.000.000,00 11.000.000,00 11.000.000,00 11.000.000,00 11.000.000,00 11.000.000,00 11.000.000,00
Servicios
Publicos

Agua, Luzy $ $ $ $ $ $ $ $
Teléfono 8.400.000,00 8.400.000,00 8.400.000,00 8.400.000,00 8.400.000,00 8.400.000,00 8.400.000,00 8.400.000,00
Servicios de $ $ $ $ $ $ $ $
Transporte 690.000,00 690.000,00 690.000,00 690.000,00 690.000,00 690.000,00 690.000,00 690.000,00
. $ $ $ $ $ $ $ $
Utiles de Aseo 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
Papeleria'y $ $ $ $ $ $ $ $
elementos oficina 1.020.000,00 1.020.000,00 1.020.000,00 1.020.000,00 1.020.000,00 1.020.000,00 1.020.000,00 1.020.000,00

Subtotal $ $ $ $ $ $ $ $
37.110.720,00 | 37.110.720,00 | 37.110.720,00 | 37.110.720,00 | 37.110.720,00 | 37.110.720,00 | 37.110.720,00 | 37.110.720,00

Depreciacion $ $ $ $ $ $ $ $

Equipo de Oficina 710.000,00 710.000,00 710.000,00 710.000,00 710.000,00 710.000,00 710.000,00 710.000,00

e $ $ $ $ $ $ $ $

Enseres 1.600.000,00 1.600.000,00 1.600.000,00 1.600.000,00 1.600.000,00 1.600.000,00 1.600.000,00 1.600.000,00

Amortizacion $ $ $ $ $ $ $ $

Diferidos 3.325.000,00 3.325.000,00 3.325.000,00 3.325.000,00 3.325.000,00 3.325.000,00 3.325.000,00 3.325.000,00

Total Gastos de $ $ $ $ $ $ $ $

Operacion 5.635.000,00 5.635.000,00 5.635.000,00 5.635.000,00 5.635.000,00 5.635.000,00 5.635.000,00 5.635.000,00

Proyeccion de finanzas
Estado de resultados
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas Netas $  260.390.000.000 $  260.390.000.000 $  260.390.000.000 $  260.390.000.000 $  260.390.000.000

() cmv $  100.297.525.280 $  100.297.525.280 $  100.297.525.280 $  100.297.525.280 $  100.297.525.280

Utilidad Bruta Ventas $  160.092.474.720 $  160.092.474.720 $  160.092.474.720 $  160.092.474.720 $  160.092.474.720

(-) Gastos de Operacion $ 5.635.000 $ 5.635.000 $ 5.635.000 $ 5.635.000 $ 5.635.000

Utilidad Operacional $  160.086.839.720 $  160.086.839.720 $  160.086.839.720 $  160.086.839.720 $  160.086.839.720

(-) Gastos Financieros 0 0 0 0 0

(+) Otros Ingresos S - S - $ - $ - $ -

Utilidad Antes de impuestos $  160.086.839.720 $  160.086.839.720 $  160.086.839.720 $  160.086.839.720 $  160.086.839.720

(-) Impuestos 0 0 0 0 0

Utilidad Neta $  160.086.839.720 $  160.086.839.720 $  160.086.839.720 $  160.086.839.720 $  160.086.839.720




)

Flujo de caja

Presupuesto de efectivo

Evaluacion del proyecto

CONCEPTO ANO 0 ARNO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7
INGRESOS
(FUENTES)
Ventas 0 $ $ $ $ $ $ $
260.390.000.000 | 260.390.000.000 | 260.390.000.000 | 260.390.000.000 | 260.390.000.000 | 260.390.000.000 | 260.390.000.000
Inversiones s
temporales 0 0 0 0 0 0 0
(13%) 1.400.000
TOTAL $ $ $ $ $ $ $ $
INGRESOS 1.400.000 | 260.390.000.000 | 260.390.000.000 | 260.390.000.000 | 260.390.000.000 | 260.390.000.000 | 260.390.000.000 260.390.000.000
EGRESOS
(Usos)
Inversion S
fija 1.867.252.000 0 0 0 0 0 0 0
Inversion S
Diferida 3.500.000 0 0 0 0 0 0 0
Materiales 0 S S S S S $ $
Directos 29.840.440.000 29.840.440.000 29.840.440.000 29.840.440.000 29.840.440.000 29.840.440.000 29.840.440.000
Mano de 0 $ S $ $ $ $ $
obra Directa 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000 70.455.000.000
Costos
Indirectos de 0 3 3 3 3 3 ? 5
L 2.085.280 2.085.280 2.085.280 2.085.280 2.085.280 2.085.280 2.085.280
Fabricacion
Gastos de 0 S S S S S $ $
Operacion 5.635.000 5.635.000 5.635.000 5.635.000 5.635.000 5.635.000 5.635.000
_ Gastos 0 0 0 0 0 0 0 0
Financieros
Iva pagado 0 0 0 0 0 0 0 0
_ Pagode 0 0 0 0 0 0 0 0
impuestos
Pago
Dividendos 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL $ $ $ $ $ $ $ $
EGRESOS 1.870.752.000 | 100.303.160.280 | 100.303.160.280 | 100.303.160.280 | 100.303.160.280 | 100.303.160.280 | 100.303.160.280 | 100.303.160.280
INGRESOS - -$ $ $ $ $ $ $ $
EGRESOS 1.869.352.000 | 160.086.839.720 | 160.086.839.720 | 160.086.839.720 | 160.086.839.720 | 160.086.839.720 | 160.086.839.720 160.086.839.720
SALDO INICIAL 0 -$ $ $ $ $ $ $
CAJA 1.869.352.000 161.956.191.720 | 322.043.031.440 | 482.129.871.160 | 642.216.710.880 | 802.303.550.600 | 962.390.390.320
SALDO FINAL -$ $ $ $ $ $ $ $
CAJA 1.869.352.000 | 161.956.191.720 | 322.043.031.440 | 482.129.871.160 | 642.216.710.880 | 802.303.550.600 | 962.390.390.320 | 1.122.477.230.040
TIR (Tasa Interna de Retorno) 8761%
VPN (Valor Presente Neto) $  2.708.734.279.329,11




2.3 Gestion del tiempo

Cronograma de actividades

Id Modo |Nombre de tarea ’Duracién Comienzo Fin mes 1
de tarea semana 1 2 semana 3 semana 4
1 = CRONOGRAMA 144 horas mar 02/01/1¢jue 25/01/18 |I *
2 = Central de 8horas  mar mar HE
hormigonado 02/01/18 02/01/18
3 (= Limpieza de pistas 6horas  mar 02/01/1€mar 02/01/1§ )Cl
4 = Tendidodecables 4horas  mar 02/01/1€mié 03/01/18 gl
5 (= Moldeado 12 horas mié 03/01/18jue 04/01/18 = ‘\1
6 (= Corte 72 horas vie 05/01/18 mié 17/01/18 == >
7 = Extraccion 12 horas jue 18/01/18 vie 19/01/18 l:—l
8 (= Acopio en patio 4 horas lun 22/01/18 lun 22/01/18 rl
9 (= Distribucion 24 horas  mar 23/01/1€jue 25/01/18 st
Tarea e Tarea manual [ ]
Division viasiiinenog Solo duracion
Hito L 4 Informe de resumen manual se—
Resumen === Resumen manual | p— |
Proyecto: Cronograma Resumen del proyecto I 1 Solo el comienzo E
Fecha: vie 01/12/17 Tareas externas Solo fin 3
Hito externo < Fecha limite ¥
Tarea inactiva Progreso
Hito inactivo Progreso manual
Resumen inactivo I ]
Pagina 1




CONCLUSIONES

De acuerdo al estudio del plan de negocio de las placas alveolares se ha concluido que la relacién costo-
tiempo es representativo justificando asi una mejor penetraciéon dentro del mercado, constituyendo
un mayor ahorro en mano de obra y materiales tanto al proveedor como al consumidor.

La investigacion del plan de negocios para realizar la incursidn de las placas alveolares dentro del
mercado generando estrategias en el posicionamiento desde su precio, punto de venta vy su
promocién, muestra resultados favorables fundados en los benéficos que el proveedor poseeria,
directamente en sus costos.

El producto por ser de facil acceso y estudiando sus diferentes beneficios convertiria la construccion de
edificaciones en un proceso de mas factibilidad, debido a las caracteristicas que este maneja, en cuanto
a su textura, forma, dimensidn, resistencia peso tamafio entre otras. En relacidn a estas caracteristicas
se basa el disefio del plan de mercado exponiendo frente a los posibles proveedores las ventajas de
adquirir y trabajar las placas alveolares.

El incursionar las placa alveolares al mercado no solo generara beneficios al proveedor sino al cliente
tambien realizando que la espera de la entrega de sus inmuebles o edificaciones sea en un tiempo mds
corto, mds econdmico y con menos desperdicios en material durante su ejecucion.

Potencializar un producto nuevo en un mercado hace replantear sus estrategias por ello esta
investigacion mostrara las diferentes heramientas que se pueden utilizer para poder potencializar un
producto donde la ofertay lademanda estan ala orden del dia debido a que el producto es un elemento
importante dentro de un mercado mas global
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