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Resumen

SMART Community es un emprendimiento orientado a ofrecer en el mercado
inmobiliario soluciones de mobiliario para la poblacién que adquiere vivienda de inversién o
por primera vez en sectores de renovacion urbana en Bogota, Colombia. El propdsito de esta
iniciativa es promover soluciones de mobiliario para viviendas de areas minimas o0 mono
espacios que sean funcionales y adaptativos para estar a la vanguardia de nuestro contexto

mundial.

Pero, por qué surge la necesidad de explorar alternativas en soluciones modulares
para viviendas en Colombia: Es preciso entender que la vivienda es una de las necesidades
esenciales del ser humano, es de vital importancia para el desarrollo bioldgico, cultural, social,
espiritual, psicoldgico y econémico de la poblacion; tiende a ser adaptativo fisicamente de
acuerdo con la concepciéon de las personas, su cotidianidad o su esquema cultural y socio
econdémico; lo cual permite que estos espacios al interior de una vivienda conserven su
funcionalidad pero se presenten transformados a lo largo de los afios, estos espacios como la
sala, cocina, habitaciones, etc.; han venido cambiando su organizacion interna modificando
las areas de la vivienda, y adaptandose a estilos de vida mas simples y con menor tamafio

pero conservando su funcionalidad.

Los elementos de la vivienda pueden estar cualificados segin su importancia y su uso;
por ejemplo, la separacién de los espacios sociales, los espacios publicos, de los espacios
privados, esta transformacion y evolucion de las viviendas modernas debe tener la flexibilidad
y capacidad en la integracion de sus espacios, generando conceptos abiertos donde se

maximice los metros cuadrados, y el uso mixto de los mismos

Es por ello que SMART Community se crea para entender la necesidad del comprador

actual de este tipo de viviendas con areas minimas donde se busca ofrecer un mobiliario de
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manera funcional a estos espacios reducidos en area y que no se conviertan en adaptarse a
lo que hoy nos ofrece el mercado comun, sino que se entienda la necesidad del perfil de
comprador para de esta manera se creen espacios personalizados y modulares a un costo
exequible, buscando siempre que quien permanezca en la unidad habitacional se sienta que
realizd una buena inversion no solo por donde se ubica la vivienda sino lo que pasa al interior
de ella. Es asi como este emprendimiento esta dirigido al usuario que habita el inmueble
entendiendo como parte importante que debe prevalecer el confort, habitat, iluminacién y
ventilacion adecuada para conservar lo que proviene de una evolucién social, que acompana
la transformacion de su entorno inclusive integrdndose con el exterior de las unidades y las
zonas comunales de los proyectos que presentan certificaciones sostenible; dandole sentido
y enriqueciendo el pilar de nuestro emprendimiento que es darle prioridad al bien estary el
disfrutar del habitar en lo que para muchos de los compradores significa su mayor suefio de

tener una casa propia.

Es por ello que los invitamos a conocer en SMART COMMUNITY un emprendimiento
que busca recoger y adaptar las mejores tendencias del mercado mobiliario, permitiendo
incorporar tendencias de disefio, reducir impactos durante el ciclo de produccién y ofrecer un
producto terminado que sea complementario y adaptativo al estilo de vida de nuestros

compradores.

Palabras clave: (Viviendas, habitat, confort, mercado, mobiliario, sostenibilidad).
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Abstract

SMART Community is a venture aimed at offering furniture solutions in the real estate
market for the population acquiring investment housing or for the first time in urban renewal
sectors in Bogota, Colombia. The purpose of this initiative is to promote furniture solutions for
homes of minimum areas or mono spaces that are functional and adaptive to be at the forefront

of our global context.

But, why the need to explore alternatives in modular solutions for housing in Colombia
arises: It is necessary to understand that housing is one of the essential needs of human
beings, it is of vital importance for the biological, cultural, social, spiritual, psychological and
economic development of the population; it tends to be physically adaptive according to the
conception of people, their daily life or their cultural and socioeconomic scheme; which allows
these spaces inside a house retain their functionality but are presented transformed over the
years, these spaces such as the living room, kitchen, bedrooms, etc.. have been changing their
internal organization, modifying the areas of the house, and adapting to simpler lifestyles and

with smaller size but retaining their functionality.

The elements of the house can be qualified according to their importance and use; for
example, the separation of social spaces, public spaces, private spaces, this transformation
and evolution of modern housing must have the flexibility and capacity in the integration of its
spaces, generating open concepts where the square meters are maximized, and the mixed

use of them.

That is why SMART Community is created to understand the need of the current buyer
of this type of housing with minimal areas where it seeks to offer a functional furniture to these
spaces reduced in area and that they do not become to adapt to what today offers the common

market, but to understand the need of the buyer profile to create personalized and modular
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spaces at an affordable cost, always seeking that whoever stays in the housing unit feels that
he made a good investment not only for where the house is located but what happens inside
it. This is how this venture is aimed at the user who lives in the property, understanding as an
important part that comfort, habitat, lighting and adequate ventilation must prevail in order to
preserve what comes from a social evolution, which accompanies the transformation of its
environment, even integrating with the exterior of the units and the communal areas of the
projects that have sustainable certifications; giving meaning and enriching the pillar of our
venture which is to give priority to the well-being and enjoyment of living in what for many of

the buyers means their greatest dream of owning their own home.

That is why we invite you to get to know SMART COMMUNITY, a venture that seeks to
gather and adapt the best trends in the furniture market, allowing us to incorporate design
trends, reduce impacts during the production cycle and offer a finished product that is

complementary and adaptable to the lifestyle of our buyers.

Keywords: (Housing, habitat, comfort, market, furniture, sustainability).
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1. Introduccion.

En la ultima década la actividad de la construccion ha sido una de las actividades
econdmicas mas importante en el crecimiento nacional, el mercado de vivienda es una de las
economias que mas ha crecido en los ultimos afios en el pais y en especial en la ciudad de
Bogot4, pero este crecimiento ha venido con la trasformacion, evolucion y solucion de nuevas
unidades habitacionales denominados mini apartamentos, espacios que oscilan entre 20 (o

menos) a 37m2,

En nuestro pais, actualmente, de acuerdo con el Informe que reporta Galeria
Inmobiliaria la tasa de crecimiento de los Hogares para el 2022 se estima en el
2.89%; en los Ultimos 5 afios el 59% de las ventas de los estratos 3 y 6 fueron de
Vivienda de Interés social y en zonas de renovacién urbana con un aumento al 63%.

(Inmobiliaria L. G., 2022)

La evolucién de area por vivienda en el mercado de renovacion urbana, en modelos como
aparta estudios 0 mono espacio ha venido teniendo un cambio importante al corrido de los
afos; en el 2019 encontrabamos viviendas de renovacion urbana en espacios estratégicos de
la ciudad, espacios reducidos de dos habitaciones con areas promedio de 54 m2 y un precio
de venta promedio de 4 millones el m2 promedio; hoy en dia encontramos en el mercado
aparta estudios y/o mono espacios con menos de 24 m2 y precios de venta por m2 superior
a los 6 millones el m2 (Inmobiliaria L. G., 2022) Este mercado en los ultimos afios ha tenido
un incremento en mas de un 50% teniendo en el 2019, 500 unidades vendidas en promedio y
en la actualidad supera mas de 1000 unidades vendidas; estos proyectos hoy generan mas
mil millones de ingresos al afio; (Inmobiliaria L. G., 2022) hoy en dia existen varias empresas
de contratistas certificados y otras sin certifica que ofrecen productos mobiliarios y de

acabados para poder habitar este tipo de inmuebles, sin embargo no ofrecen al cliente un
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acompafnamiento directo a suplir sus necesidades sin interesarse por su confort y calidad de

vida, solo ofrecen soluciones modulares y tipicas.

Resulta importante destacar estas cifras en el sector inmobiliario pero también conocer
gque este mercado que adquiere una unidad habitacional en estas condiciones esta dado por
un perfil de comprador especifico; son estudiantes, empleados e independientes entre los 25
y 38 afios, en un 70% solteros o parejas recién constituidas cuyo objetivo principal es adquirir
un lugar de vivienda cerca a su lugar de trabajo y/o estudio, de acuerdo a los estudios
generados por Galeria Inmobiliaria y la encuesta realizada al proyecto Veramonte living y
Héroes 79 que se encuentran ubicados en puntos estratégicos de la ciudad donde la movilidad
sea prdctica y que sus espacios interiores de la vivienda sean versatiles para adaptarse al
homework, espacios innovadores, modulares y adaptables a cualquier situacién; incluso en
pandemia. Estos proyectos ofrecen amenidades completas, espacios de we work, gym,
lavanderias, cocinas comunales lo que indica que los espacios que ocurran al interior de la
unidad sean funcionales, dinamicos y ofrezcan confort para permanecer el tiempo que se

requiera en este espacio.

Este documento desarrollara un plan de negocio para SMART Community incluyendo
un analisis de la oportunidad a través del arbol de problemas del que se desprenderan los
objetivos del emprendimiento, aplicando validaciones del sector de la construccién y usuarios
finales con el fin de generar un modelo de negocio viable y eficiente basado en metodologia.
Se realizard un analisis PESTEL y de las cinco fuerzas de PORTER con el fin de conocer el
Macro entorno al que corresponde esta iniciativa de emprendimiento. Finalmente, se define
en este emprendimiento un portafolio de servicios con sus caracteristicas especificas que
supla las necesidades de este mercado, requerimientos de inversion, mapa de procesos y

viabilidad financiera para determinar su viabilidad.
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1.1 Analisis del Problema

En la ultima década la actividad de la construccion ha sido una de las actividades
econdmicas mas importante en el crecimiento nacional, el mercado de vivienda es una de las
economias que mas ha crecido en los Ultimos afios en el pais y en especial en la ciudad de
Bogot4, pero este crecimiento ha venido con la trasformacion, evolucion y solucion de nuevas
unidades habitacionales denominados mini apartamentos, espacios que oscilan entre 20 (o

menos) a 37m2,

El surgimiento de esta nueva propuesta habitacionales ha desencadenado en generar
una versatilidad y flexibilidad de tener usos mdltiples en una misma &rea maximizando cada
metro cuadrado ofertado, con lo cual el mercado actual de mobiliario ha presentado un déficit
en la oferta y soluciones para este tipo de areas, donde se requiere de un equipamiento que

genere caracteristicas fisicas de adaptacion y trasformacién para cada tipo de uso.

Pero, podriamos preguntarnos por qué es importante la vivienda para las comunidades y

como eje de habitat para los seres humanos:

"El ojo se mueve en un lugar compuesto por calles y casas. Recibe el impacto
de los volimenes que se mueven en torno a él. Si estos volimenes son formales y
no degradados por alteraciones intempestivas, si el ordenamiento que los agrupa
expresa un ritmo claro, y no una aglomeracion incoherente, si las relaciones de los
volimenes y el espacio tienen proporciones justas, el ojo transmite al cerebro
sensaciones coordinadas, y el espiritu obtiene de ellas satisfacciones de un orden

elevado: esto es arquitectura. (Corbusier, 2010).

Esto quiere decir la vivienda es una necesidad esencial y de importancia vital para el
desarrollo humano, pero también para la estancia en las comunidades en donde se

desarrollan estas unidades habitacionales.
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Adicionalmente, es importante tener en cuenta que desde el frente que nos encontremos
es importante contribuir con la sostenibilidad y complemento de ello en la contribucion de la
construccién se han involucrado certificaciones de sostenibilidad que aportan al ahorro de
energia, agua y materiales embebidos en la construccion; producto de ellos hoy los
compradores de vivienda adquieren proyectos que cuentan con estos beneficios en las
diferentes certificaciones como son: Edge, Leed, CASA, BREAM entre otras. Es por ello que
cobra mayor importancia traer del exterior al interior del inmueble en su hdbitat, confort,
iluminacién y ventilacion generando espacios adecuados y contribuyendo con la economia
circular que apuesta por utilizar materiales cuando su vida util se agote, realizando este
proceso de recuperacion y reciclaje de la manera mas adecuada con el medio ambiente,
generando asi que los materiales usados en este mobiliario sean importantes para conocer
el sistema lineal del cual provienen y en el cual se descartan los productos manufacturados
gque consumen cada una de las comunidades; en este sistema es muy importante conocer los

procesos: extraccion, produccién, distribucion, consumo entre otros.

El emprendimiento contempla llegar a brindar una solucion de mobiliario que
complemente el bienestar y confort, la funcionalidad y el uso adecuado para el desarrollo

adecuado de la vida cotidiana de quienes adquieran estas unidades inmobiliarias

SMART Community surge como una solucién ideal complementaria para los
denominadas mini apartamentos, unidades habitacionales mas atractivas en el mercado en
cuanto a inversion por su valor de venta en la actualidad, su ubicacion; generando una
oportunidad para que el mobiliario al interior de la vivienda tenga un correcto uso pueda
modularse en sus dimensiones, genere flexibilidad, funcionalidad y facilidad de adaptarse

segun las necesidades de cada comprador

1.2 Andlisis Arbol de Problemas
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El arbol de problemas es una herramienta que permite obtener informacion con
una vision simplificada, concreta y ordenada de cada causa (cada raiz del &rbol), su
impacto (cada rama del arbol) y ponderacién en el problema (visualizar qué raiz o
rama es la mas importante, la que tiene mas ramificaciones y cuyos efectos sean
determinantes). Un problema también puede ser atacado desde sus raices, para lo

cual es necesario conocerlas en detalle. (UNC, s.f.)

Con el propésito de determinar las soluciones a implementar en el emprendimiento, se

desarrolla el arbol de problemas basado en un estudio de mercado a un proyecto de este

perfil.

Estamos inmersos en un problema de
cambio climtico, emisiones de CO2
que deterioran cada vez mas nuestro
entorno, pero no somos conscientes
que todo inida desde el lugar que

La finandiacion de mejoramiento de

vivienda no esta acorde al mercado

sostenible y funcional, las entidades

finanderas no ofrecen productos que
se adapten a la actualidad

Si los usuarios
desconocen por
ejemplo la domética
para adaptar sus

" vivimos
Lzse:?;:z?enoss viviendas, hard que  ~
ST el mercado siga
teniendo elevados —
Eaas costos al no .
adquieren presentarse Si no generamos la necesidad de
competendia y actualizar a los proveedores de
oferta sufidente carpinteria y acabados actualizarse
en sistemas, modulos funcionales
permitiremos que el mercado sea el
mismo, concentrado en los mismo
proveedores que ofrecen costo pero
no innovacion
"Inadecuada oferta de
mobiliario y acabados
funcionales y sostenibles"
Falta de / Falta de recursos y \ Faltade
conocimiento sobre 5 finandiacion conodimiento de
el mercado actual Desactualizacion Costos elevados para aprovechamientos
pr— tecnoldgica Ia adecuacion y sostenibles para una
acabados de mejor calidad de
inmuebles vida

llustracién 1Arbol de Problemas, Fuente: Propia

El arbol de problemas nos plantea que la raiz de esta necesidad identificada para dar
soluciones mobiliarias sostenibles en el mercado actual inmobiliario con la compra de

apartamentos de areas minimas denominados como espacios en sectores estratégicos de la
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ciudad de Bogota. En la actualidad este mercado carece principalmente de una oferta a un
precio exequible que se acomode a las necesidades de habitabilidad, confort y que se adapte

a los procesos sostenibles en traer beneficios en ahorros y calidad de vida.

También se identifica que varios de estos compradores no tienen conocimiento de que
las entidades financieras ofrecen productos de financiacion para el mejoramiento de la
vivienda sostenible y en algunos casos este mercado no tiene acceso a estos créditos, las
empresas que prestan estos servicios personalizados en adecuacion son muy costosos y
adicionalmente los muebles que encontramos en el mercado de ciertos proveedores son

geneéricos y no personalizado.

Es por ello que SMART Community se dirige a este mercado que compran en estos
proyectos en sectores estratégicos de la ciudad por su ubicacion, facilidad de acceso,
cercania con centros empresariales y educacionales en los cuales el perfil adquiere una
vivienda pequefia pero que en ella pueda dar disfrute a sus necesidades principales con un
mobiliario funcional y adaptativo al espacio, potencializando su capacidad de
almacenamiento, su comodidad, generando espacios tranquilos, funcionales, con tonalidades

adaptables, y en costos asequibles al mercado.

1.3 Objetivos

Objetivo General

Disefiar un plan de negocio para la creacion de un emprendimiento dedicado a soluciones
mobiliarias con disefios modulares practicos y que proyecten soluciones sostenibles para

estas viviendas de areas reducidas.

Objetivos Especificos
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1. Analizar los diferentes enfoques sostenibles: El planeta, las personas y lo econémico
integrado al bienestar y confort en el que se desarrollan estas unidades inmobiliarias
para hacer un factor diferencial con la oferta ofrecida al comprador.

2. Estudiar el mercado para generar un negocio de soluciones mobiliarias creativas en
hébitat, confort y sostenibilidad a fin de que sea factible y perdurable en el tiempo.

3. Desarrollar las diferentes validaciones organizacionales a fin de hacer funcional y
viable el emprendimiento optimizando recursos humanos, economicos y sociales que
marquen la diferencia con el mercado actual.

4. Demostrar la viabilidad técnica y operativa que se presenten en el desarrollo del
emprendimiento y su puesta en funcionamiento, a fin obtener una oportunidad de
emprendimiento que se adapte a un ciclo de negocio mundial.

5. Analizar la viabilidad econémica financiera a partir de los modelos comerciales y de
capacidad técnica y de produccién de nuestro mobiliario sostenible.

2. Modelo de Negocio

El modelo Canvas fue creado con el fin de establecer una relacién Idgica entre cada uno
de los componentes de la organizacién y todos los factores que influyen para que tenga o no
éxito. A través de un “lienzo” se detallan desde la idea de negocios, hasta los diferentes

factores que influyen en ella al momento de ponerla en marcha. (Ferreira-Herrera, 2015)
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llustracién 2: Modelo de Negocio, Fuente: Propia

Con estas entrevistas logramos identificar mejor a nuestros clientes, entendiendo que la
segmentacion de los compradores esta relacionada directamente a su estilo de vida, el valor
econdmico esta cubierto con la experiencia que nuestros clientes quieren obtener al adquirir
productos que complementen, faciliten y enriqguezcan sus formas de vida; encontramos que a
partir de un emprendimiento como este que genere calidad de vida se puede partir a construir
comunidades a generar experiencias integradores de confort interna y externa y experiencias

que se puedan compartir en comunidad.

Debemos incluir los costos y gastos relacionados con toda la operacion desde los
disefios, prototipos, materiales, insumos, accesorios; pero también los costos indirectos que
implican por ejemplo en estudios y disefios, permisos legales, gastos generales de

administracion, honorarios, pagos financieros en caso de requerir financiacion entre otros.
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También los ingresos pueden generar un valor adicional, el comprador esta dispuesto a
pagar por una adecuacion completa, adecuada en disefio, estilo y esto sin duda generar que
el valor ganado no solo sea monetario, sino que se tenga un valor de reconocimiento,
reputaciones, de marca y un poco lo que nos impulsa es un valor de conciencia con lo

sostenible.

Los impactos negativos asociados se enmarcan principalmente en:

¢ Contaminacion auditiva: Las maquinarias de corte en los establecimientos de
carpinteria tienen ruidos constantes y fuertes al ser utilizadas; uno de los mitigantes
importantes es la ubicacion de las fabricas en sectores no residenciales lo cual permite no
tener una afectacién mayor a la poblacién cercana; adicionalmente nuestros aliados cuentan
con todos los protocolos de seguridad para mitigar alguna afectacion auditiva importante.

o Deforestaciéon: Aungque nuestros productos de madera son elaborados con madera
sintética que es una mezcla entre residuos de madera y plasticos reciclados seleccionados,
se generaron en la materia prima impactos ambientales importantes en su extraccion y
produccion.

e Contaminacion de agua: Desde el inicio en la fabricacion, produccion e instalacion se
genera impacto en la contaminacién del agua, por tantos los procesos de produccién deben
tener protocolos de clasificacion de material y residuos, medicion controlada del consumo de

agua para mitigar este impacto.

2.1 Propuesta de Valor
SMART Community busca entregar al usuario final un servicio completo de distribucion
modular de su unidad pero que cumpla con los estandares de calidad, funcionalidad, habitat,

confort y que esté plenamente comprometido con la sostenibilidad e incluya factores
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importantes de calidad de vida por ejemplo que se encuentran incluidos en la certificacion

WELL.

Abarcando 108 caracteristicas y 10 conceptos, WELL es una hoja de ruta para mejorar la
calidad de nuestro aire, agua y luz con decisiones de disefio inspiradas que no solo nos
mantienen conectados, sino que facilitan una buena noche de suefio, respaldan nuestra salud

mental y nos ayudan a hacer nuestro mejor trabajo cada dia (Certified, 2023).

Propuesta de Valor

Trabajos
del cliente

de alegrias Alegrias

L
N

Aliviadores Doloras nda en
2 icientes a costo!
de Dolores (frustraciones) : o

roqUC0S Y
Servicios
jnnovadores

Propuestade valor Segmento de mercado

ntes entre 25y 38 anios, de género masculino y femenine
yn situacion laboral entre empleado e independiente

llustracion 3: Propuesta de Valor, Fuente: Propia

Como se muestra en la llustracibn nuestros clientes tienen una necesidad de
adaptabilidad rapida, sencilla, innovadora y sostenible a su cotidianidad; ese es el principal
objetivo de este emprendimiento y de las soluciones que generemos a partir de nuestra

propuesta de valor ser SMART: (Especifico, medible, alcanzable, rentable y de tiempo)
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Es por ello que es importante identificar muy bien, el perfil de cliente es la clave del
diferencial de nuestro emprendimiento; entender la prioridad para llevar a cabo el
acompafiamiento de nuestros clientes es una de las herramientas principales para conocer
sus alegrias, sus dolores, sus expectativas referentes a nuestro servicio y/o producto;
entregarle de manera directa la informacion que tenemos y nuestro objetivo de llevar por

medio de soluciones calidad de vida.

Hacer una lectura completa del contexto de la finalidad por la cual adquirieron el
inmueble, nos lleva a tipificar el perfil que hemos evaluado con anterioridad para encontrar
factores de éxito que nos lleven a plantearle al cliente las soluciones modulares que se
adecuen a su espacio; darles a conocer por medio de herramientas digitales cémo se veria 'y

como habitaria su entorno inmediato con los espacios propuestos

2.2 Segmento de clientes
“Sin importar en qué segmento compitas, la innovacion debe estar centrada en el

consumidor”. (A.G Lafley)

Para entender el perfil del cliente analizamos el mercado en Colombia y su

comportamiento durante los Gltimos afios recopilando la siguiente informacion:
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PANORAMA DE VIVIENDA EN COLOMBIA

ASISON LAS VIVIENDAS QUE
1 Se vendieron 85.860 viviendas nuevas Total: $16,2 billones

en el primer semestre
BALANCE REGIONAL

*6 de cada 10 viviendas
comercializadas 31%
fueron VIS Rango medio

26.970 unidades

° [ ]
58% —— =
Vs 11%
49.791 unidades Rango alto
9.099 unidades
Mercados grandes
*7 de cada 10 viviendas *8 de cada 10 viviendas glggtté)”annedﬁnamarca Valle
fueron en estratos 3y 4 fueron de &reas de hasta 70 m2 Antioquia y Atldntico
67% ] 79% ——
Estrato3y 4 Area menor i Mercados intermedios
‘ a70m2 $2,9 billones
® Risaralda, Tolima, Magdalena,
Bolivar, Santander
’ . 19% i - 2% Mercados regionales de menor escala
22% 11% Areaentre Area mayor 51,8 billones
Estrato 1y 2 Estrato 5y 6 70y 130m2 3130m2 Caldas, Quindio, Meta, N.
Santander, Huila, Narifio,
Fuente: Camacol / Gréfico: LR-ER Cesar, Cérdoba Yy Boyaca

[lustracion 4: Panorama de Vivienda en Colombia. Fuente: Camacol Primer semestre
2022

Encontramos que el porcentaje mas alto de venta de unidades se concentra en las
unidades de VIS con el 58% del mercado total, cuya incidencia en casi un 80% es de viviendas

menores a 70 m2.

“Se estan dando cambios en las areas, se han dado discusiones frente al
tamafio de los hogares. Las casas unifamiliares han cambiado totalmente la
tendencia y se consolida en areas de hasta 70 metros cuadrados, las familias hoy
en dia son mas pequefias, pues el tltimo reporte que sac6é el DANE muestra que
cada vez han bajado y ahora se conforman por 2,3 personas por hogar, lo cual hace

gue la gente requiera menos area para vivir en familia” (Republica, 2019)
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Ciudades del mundo como Nueva York, Tokio, Paris, Londres y Sao Pablo, ofrecen al
mercado una oferta abundante de mini apartamentos con areas hasta de 8 m2; esto motivado
por factores importantes como la sobrepoblacion, la escasez de espacios para construir,
constitucion de hogares unipersonales, centralizacion de ciudades “inteligentes” entre otros,
estos lugares presentan una ventaja competitiva teniendo en cuenta su ubicacion estratégica,
en zonas de equipamientos educativos y centros empresariales, lo que conocemos como las

“ciudades de 15 minutos y ciudades inteligentes” (Guarin, 2023)

Bogota no es la excepcién el area minima permitida por el Decreto 80 de 2016 es de 15
m2; area que esta siendo modificada en el actual POT; sin embargo, los proyectos que se
aprobaron con anterioridad a este decreto y estén en zonas especificas podran construirse

con esta area minima.

Los compradores de estos inmuebles buscan encontrar espacios adecuados a sus
necesidades de movilidad, cercania a puntos comerciales, financieras, académicas y espacios

de permanencia que se adecuen a sus necesidades.

Actualmente los jovenes entre 25 y 34 afios son quienes mas buscan apartamentos para
comprar en la ciudad de Bogota, un perfil con poder adquisitivo medio, que llevan un estilo de
vida moderna, donde la ubicacion del proyecto, asi como servicios que brinda el apartamento
son los valores mas considerables para este publico, lo cual hace que este sea el principal

perfil al cual se quiere atender.

Este tipo de perfil se pude clasificar en 3 categorias, el primero un perfil estudiantil, el

segundo en Empleado o Independiente Soltero, el tercero en parejas recién Constituidas

Uno de los problemas importantes para estos compradores se focaliza en la entrega de

estos inmuebles en mono espacios, en donde el comprador por desconocimiento cultural y



SMART Community < Cean

e e e ee universidad
e

profesional no sabe cémo amoblar su inmueble, adaptandolo a sus necesidades; asi el area

sea menor es posible acondicionar los espacios a su modo de vida.

Es por ello que analizamos las Variables Pictograficas: Personalidad, estilos de vida,

intereses, gustos, inquietudes, opiniones para:

2.2.1 Perfil Estudiantil

- ) Que usa? Redes Sociales
Profesion: Estudiante Smartphone? Si
Ingreso: Medio Horas de Uso al Dia? + 8
Edad: 19 y 25 afios Horas
PERSONAL Motivaciones
Estado Civil: Soltero ué lo inspira: Deporte, vida social pe rfl |
Hijos/ responsabilidades: Ninguno Qué lo motiva? Video juegos,

Descripcion Profesional: En proceso Porqué hacer algo? Espacio propio,

de construir una carrera ‘ comodo, adaptable. EStUd ia nti |
N

9 OBJETIVO . ESCENARIO CARACTERiSTICAS . ACCIONES
™ —_—

Que se quiere hacer?
crear Espacio que se adaplen Lugar en el que se desarrolla la

Situacién y sus diferentes Lista de actividades:
alas necesidades del actividad, Apartamentos,

variables: Encontrar espacios Espacio de estudio
estudiante, sus habitos de comunidades, comodos, adecuados, Espacio libre social, Basico
vida sencillos, funcionales a las en senvicios (Cocina, bafio),
diferentes actividades Espacio de mini Gym

llustracion 5: Perfil Estudiantil, Fuente: Propia con estudio de mercado de Proyecto de
Construccion
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Que usa? social media
Smarth Phone? Si

2.2.2 Perfil Empleado o Independiente Soltero
Profesion: Admon,

Ingenieros, Analiticod Horas de Uso al Dia? 6
Ingreso: Medio- Alto horas
Edad 26 y 34 afios

PERSONAL Motivaciones
stado Civil: Soltero Qué lo inspira: Trabajo, vida social, deporte, lectura p e rfl |
Hijos/ responsabilidades: Trabajo Qué lo mativa? conocer nuevas personas, crear redes
Descripcion Profesional: Empleados sociales

e independientes jovenes Porqué hacer algo? Por tener una mejor calidad de E I I I p | ead 0 /

vida
Independiente
9 OBJETIVO
Qué se quiere hacer?
crear Espacio que se adapten

Lugar en el que se desarrolla la Situacién y sus diferentes Lista de actividades.
alas necesidades del actividad, Apartamentos, variables: Encontrar espacios Espacio de trabajo, espacio
estudiante, sus habitos de comunidades, cémodos, adecuados, sacial, basicos servicios en
vida sencillos, funcionales a las cocina(electrodomestico,
diferentes actividades almacenamiento de
congelados,, bebidas)
Espacio de deporte,
espacio para mascota

llustracion 6: Perfil Empleado, Fuente: Propia con estudio de mercado de Proyecto de
Construccion

2.2.3 Perfil de Parejas recién Constituidas

[

Que usa? social media
Smarth Phone? Si

Profesion: Admon,
Ingenieros, Analiticos
Ingreso: Medio- Alto

Horas de Uso al Dia? 6
horas

Edad 34 y 38 afios
PERSONAL . Motivaciones .
_stado Civil: Soltero Qué lo inspira: Trabajo, vida social, deporte, lectura Pe rfl |
HU‘os;’_ relspnnsabi\ifjades: Trabajo Qué_ lo motiva? conocer nuevas personas, crear redes - .
E?sgél[?:;%?ez:ziejf;sg:lSEmpleadcs Islf)(r:;aulzshacer algo? Por tener una mejor calidad de pa reJ a S rec' e n

9 OBJETIVO
Qué se quiere hacer?

Constituidas

. ESCENARIO CARACTERiSTICAS .

Lugar en el que se desarrolla la Situacién y sus diferentes Lista de actividades.
actividad, Apartamentos, variables: Encontrar espacios Espacio de trabajo, espacio
comunidades, cémodos, adecuados, social, basicos servicios en
sencillos, funcionales a las cocina(electrodomestico,
diferentes actividades almacenamiento de
congelados,, bebidas)
Espacio de deporte,
espacio para mascota y
lantas

crear Espacio que se adapten
a las necesidades del
estudiante, sus habitos de
vida

llustracion 7: Perfil Parejas recién constituidas, Fuente: Propia con estudio de mercado
de Proyecto de Construccion
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Como se muestra en el Perfil de Mercado en las ilustraciones anteriores tomado del
Proyecto de construccion. 79 héroes St en donde se proyecta la construccion de 1049
Unidades de vivienda de 24 m2, encontramos que las necesidades de estos clientes en
intereses, edades, tipo de permanencias resultan ser muy diferentes por lo tanto el mercado
actual como Mercados de media y alta superficie ofrecen muebles estandarizados con una
variedad importante en medidas y colores, con funcionalidades estandares en algunas cosas,

pero no pensando en el cliente incivilizado final.

Es por ello por lo que nuestra propuesta de servicio esta encaminada a suplir las
necesidades de este perfil de clientes en especifico profundizando en sus intereses y su
calidad de vida para proponer servicios y productos que complementen los estilos de vida en
comunidad de una manera (Especifico, medible, alcanzable, rentable y cumplida con el

tiempo)

2.3 Canales de Distribucion

Los canales de distribuciéon seran canales directos que buscan llegar al cliente sin ningun
intermediario para garantizar excelentes tratos con los usuarios y confidencialidad en la
informacion y, de esta forma, generar la mayor confianza y recordacién en nuestros clientes.
Para este canal nuestro principal aliado son las constructoras quienes entregan a los clientes

la informacién de nuestros servicios y comparten sus contactos para iniciar el relacionamiento.

2.4 Relacidn con los clientes

El emprendimiento tiene como objetivo tener un contacto cercano con el usuario final que
permita construir una relacién a largo plazo con la ayuda de estrategias de fidelizacion y una
oferta diferencial. En este sentido, la atencion personalizada, escuchar, entender y tipificar las

necesidades de los perfiles de clientes sera el pilar de nuestro relacionamiento. Ademas,
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buscamos generar confianza y fidelizacibn con los clientes para que estos puedan

referenciarnos en el mercado.

2.5 Fuentes de Ingresos

La principal fuente de ingresos proviene de la prestacion de servicios de asesoria y
mobiliario sostenible.

Se tiene como alternativa secundaria generar ingresos por publicidad o redes generando

contenido interactivo y Tips en decoracién, tonalidades

2.6 Socios Clave

Smart Community es un emprendimiento que conecta diferentes steackholders y estan
directamente relacionados con las actividades y decisiones de una empresa como

proveedores, gobierno, clientes y aliados.

En el caso de los socios, este emprendimiento cuenta con 2 socios estratégicos: Uno
de los socios es de profesion Arquitecto con énfasis en disefio; su experiencia profesional se
enfoca en el disefio de interiores para proyectos de mediana escala y de uso comercial
principalmente pero también en el disefio interior para vivienda; es un socio estratégico
teniendo en cuenta sus conocimientos en disefio interior sus habilidades propositivas y
eficientes para este emprendimiento. El socio 2, Ingeniero ambiental con énfasis en Edge
Expert; para este emprendimiento y su toque diferencia es indispensable encontrar en el
equipo conocimientos de sostenibilidad que estén a la vanguardia de las certificaciones
actuales del mercado en los cuales se apoyan los proyectos de construccion que son el
principal insumo de este emprendimiento y como a partir de estos se puede contribuir con
acabados internos a fortalecer y aprovechar los recursos naturales aplicables en los

materiales, en la vida cotidiana, en los ahorros de agua y energia. Los socios estan
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conectados en doble via con SMART Community son un elemento fundamental para el
emprendimiento, aportan conocimiento técnico, capital humano, capital monetario y son parte

integral y continuo del proyecto.

Los Aliados sin duda alguna son un aporte indispensable en SMART Community pues sin
ellos no podriamos materializar y darle fluidez al emprendimiento. En esta doble via uno de
las estrategias importantes son las Constructoras quienes desarrollan los proyectos y al
proyectar unidades de este rango de area por debajo de los 36 m2 sin ningun tipo de acabados
son la primera fuente importante para el emprendimiento y el aliado estratégico para ofrecer
nuestros productos y servicios de manera masiva a sus clientes; con este aliado estratégico
sin duda los primeros beneficiados son SMART Community; sin embargo los constructores
también ganaran a largo plazo al presentar alternativas de solucién arquitectdnicas y
sostenibles que enriquezcan la garantia a largo plazo pero que ratifique su crecimiento en el
mercado, es por ello que consideramos que esta aliado aporta al emprendimiento pero recibe
reconocimiento, credibilidad y reputacion. Otros de los aliados estratégicos estan en la mano
de obra principalmente de Carpinteros locales, con quienes el beneficio se da en doble via
reciben monetariamente un pago a su trabajo, pero ademas se garantiza de manera continua
y por contrato lo cual les permite una estabilidad en el sector; y huestro emprendimiento recibe
mejores precios, estabilidad y conocimiento del producto, una mejor y mayor produccion.
Finalmente, el aliado proveedor genera una alianza estratégica en productos que bajen los
cotos, pero también que apoyen la contribuciéon de materiales, insumos y accesorios con las
energias embebidas de los materiales, consumo y su aplicacion de ahorro; aqui pueden estar
(Grival, corona entre otros) esta relacién también es de doble via el proveedor se beneficia

con la compra y el emprendimiento con la calidad y el costo del producto.



32

Respecto al Gobierno Nacional es un steackholders importantes en el desarrollo del
emprendimiento porque es quien direcciona el emprendimiento en los aspectos legales, areas

minimas de unidades; disposiciones legales de aprovechamiento de los recursos naturales.

Finalmente, el eje mas importante de nuestro emprendimiento es por y para ellos que
SMART Community ha decido crear empresa nuestros clientes; se beneficiaran al obtener
los productos y servicios en mobiliario que desean aplicados a su gusto y estilo de vida; y
Nnosotros generaremos marca, reconocimiento en el mercado, aportar al medio ambiente,

ingresos y generacién de empleo.

En general estos serian nuestro sistema de negocio

(2) Experto técnico:

Socio 1: El criterio experto es indispensable en este Emprendimiento; en donde los
conocimientos de arquitectura, disefio de interiores, y mobiliario se requieren para la

organizacion y credibilidad de este emprendimiento

(1) Aliado clave:

Proveedor: Distribuidor de insumos de griferia, y sanitarios, pinturas, luminarias

Proveedor: Distribuidor de insumo de Carpintera

(1) Experto en Sostenibilidad:

Socio 2: Conocimiento en Sostenibilidad, acabados que aporten en su ciclo de produccion

energia en materiales embebidos, ahorros de agua entre otros.

(3) Clientes potenciales.

e Perfil de Estudiantes
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e Perfil de Empleados/ Independientes

o Perfil de Parejas recién constituias

3. Analisis del Sector

3.1 Analisis de las 5 fuerzas de Porter

El analisis de las 5 Fuerzas de Porter permitira identificar espacios en los que se
presentan necesidades que aun no han sido satisfechas en su totalidad, para generar la

creacion de emprendimientos con nuevas oportunidades de negocio.

Estas fuerzas son muy importantes para analizar y enfatizar los componentes con el fin

de establecer las debilidades competitivas en la creacién de nuevos negocios.

3.2 Andlisis de rivalidad entre competidores:

Muchos emprendedores potenciales pueden estar interesados en ingresar en esta
actividad o establecerse la mejora de sus productos y servicios; por lo tanto es importante
abordar las posibles oportunidades de mejora para detectar las barreras de entrada y plantear

mejoras al producto y servicios diferenciadores:

Economia de escalas: En esta dimensién encontramos algunos competidores como
Homecenter, Easy, Home centry, Tugo, Muebles y accesorios., quienes ofrecen mobiliario
estandar para escritorios, muebles de closet y de estudio, con unas medidas y colores

estandar.

Diferenciacion de Producto: Las empresas anteriormente mencionadas tienen
identificacion de marca, facil acceso; sin embargo, no dejan de ser mobiliario estandar y en

ocasiones desactualizado con la necesidad actual de los compradores
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Requisitos de capital: Las empresas mencionadas ofrecen otros productos y servicios
complementarios a los clientes, esto genera que en periodos de crisis o disminucién de la
actividad puedan solventar su empresa con otros ingresos. Sin embargo, es importante
enfatizar que este negocio puedo evolucionar con un minimo viable garantizado es decir
contar con una produccion estandar y desarrollarse sobre la marcha en produccién, por ser

un producto tipo reduce los costos en produccion al hacerse en serie y bajo medidas estandar.

En el mercado mobiliario se presentd una caida fuerte en la temporada de Pandemia uno
de los sectores afectados como muchos otros fue el sector inmobiliario y eso se vio reflejado
no solo en la produccidn sino en las exportaciones reflejadas en la siguiente informacién que

presenta Colombia Trade

IALAVINLO NVLDLLO |

MADE
2014 - 2020 enero - junio

PRINCIPALES SUBSECTORES (USD millones- FOB)

DE EXPORTACION
(USD millones FOB)

129.7 135.3 135.3
09 22 | Vak 1099 yqp5 1126
Subsector 2019 3 | Part%
(ene-n) feneny | feneun)
Mucdes -oicna ! 313 B5 | A8%% | 466%
Wadera mugdesy
maters) 35 A5 176 -184% | 321%
_hebles hogar___21] L] 1T | -165% | 3% 2014 2015 2016 2017 2018 2019 | 2019
Totagenerd | 1353 10 S8 | 82% |1000%
Fuente: DANE
*Cifras sin zonas francas *Cifras sin zonas francas

llustracion 8: Produccién de Exportacion Muebles y Maderas 2014 — 2020. Fuente:
Colombia Trade

“En canales de distribucion como el e-commerce, se ha incrementado la venta
de productos; en el sector de muebles se estima que para el 2025 el 30% del
comercio mundial esté bajo esta modalidad. Las compras fisicas era el mejor
canal que habia, el e-commerce solo representaba el 8,2% de los canales de

distribucion. Actualmente y por producto de la pandemia, las personas estan
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haciendo sus compras por internet en dos modalidades el only mobile y el pickup

store. (Arquitectura, 2022)

En el mercado Mobiliario encontramos 6 empresas del sector madera-muebles entre las

TOP 1000 en Colombia en el siguiente articulo, publicado el 4 de Julio 2022 por Notifix:

“COLOMBIA - Las ventas en 2021 de las seis empresas del sector madera
muebles que figuran entre las principales 1000 empresas del pais crecieron 48.4

por ciento en 2021 llegando a COP 2,289.5 mil millones” (Notifix, 2022)

Colombia, Empresas Madera y Muebles en TOP 100(
COP miles de millones, Ventas

Empresa 2021 2020 Var. 21/20
Madecentro 790.4 529.1 49.4%
Dexco 420.0 268.5 56.5%
Muebles Jamar 406.9 282.2 44.2%
Dexco Zona Franca 241.0 152.6 57.9%
Lamitech 221.7 170.8 29.8%
Muebles RTA 209.4 140.1 49.5%
Total 2,289.5 1,543.2 48.4%

Colombia, Empresas Madera y Muebles en TOP 100(
COP miles de millones, Ganancia/Pérdida

Empresa 2021 2020 Var. 21/20
Madecentro 55.7 23.9 133.0%
Dexco 81.6 50.4 61.9%
Muebles Jamar 3.7 -141 -126.4%
Dexco Zona Franca 33.7 12.3 173.4%
Lamitech 10.7 4.8 122.4%
Muebles RTA 11.1 5.0 121.2%
Total 196.4 82.3 138.6%

Fuente: Semana

llustracion 9: 6 Empresas en el sector mobiliario dentro del Top en Colombia Fuente:
Notifix
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3.3 Analisis de negociacion con los proveedores.

Es indispensable conocer el poder de negociacion con los proveedores para poder
establecer una estructura de mercadeo y dominar la mejor estrategia y asi establecer alianzas
estratégicas; por ejemplo, la materia prima e insumo del emprendimiento son los materiales
de carpinteria que pueden negociarse con un minimo viable con carpinteros locales inclusive
con empresas que suministran el material y ofrecen servicios de corte como Madecentro; las
griferias y elementos sanitarios, lavamanos y lavaplatos pueden ser negociados en alianzas
con proveedores como Corona y Grival quien integra a sus productos ahorros de agua, manejo

de energia embebida en sus materiales para la produccién de los mismos.

34 Analisis de la negociacion con los clientes.

En determinados negocios los compradores son un grupo importante y con poder; es
importante identificar el perfil de comprador y sus necesidades (estudiantil, soltero,
independiente, parejas recién constituida); para de esta manera generar una oferta
diferenciadora dirigida a su perfil, por ejemplo apoyar el amueblamiento para ser adaptativo a
sus gustos y necesidades planteadas, basados en el perfil del cliente y el analisis de estilo de
vida adaptativo; es importante adaptar el producto y generar recordacion y marca para

establecerse en el mercado.

35 Analisis de productos sustitutos:

Todos los negocios reciben una competencia real de productos y servicios que
fisicamente pueden ser muy distintos, por ello, es muy importante detectar la mejor funcién
de cada producto y servicio, a fin de determinar qué necesidad satisface y que mejora tiene
en el desempefo del producto o servicio actual ofrecido. Es por ello que es importante

encontrar Productos personalizados y adaptados a las necesidades de los clientes y los
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espacios, los proyectos manejan estandar de areas y eso podria facilitar estandarizar el

producto de acuerdo a los clientes que suplan sus necesidades.

3.6 Analisis PESTEL

El andlisis PESTEL es una herramienta de planeacion estratégica destinada para

identificar el entorno sobre el cual se disefiara y planeara el emprendimiento; de forma

esquematica. Esta herramienta nos permite determinar la situacion de la organizacion en un

momento determinado para crear estrategias, aprovechar las oportunidades del mercado e

inclusive generar mitigantes ante posibles riesgos.

Analisis PESTEL

BAJO

p
Dificultad de acceso a créditos de remodelacion que
promuevan las entidades financieras

£
Integracidn con las comunidades donde se indluyen
estos proyectos ya que son mercados nuevos con
perfiles de comprador diferentes

)

MEDIO

Cambio de Politicas Publicas de areas minimas para
viviendas como el POT (Decreto 555 de 2021) que establece
una reglamentacion especifica en ciertas zonas de la ciudad.

Actualmente el POT presenta revocatoria a la medida
cautelar que habia suspendido lo cual sequira representando
cambios  sustanciales en la vivienda en Bogota
principalmente y lo que nos compete la requlacion del drea
minima de apartamentos en 36 m2 y la consolidacion de
zonas en la cudad para su construcdon (Fuente:
https:{fwww.portafolio.coleconomiafrevocan-la-medida-cau
telar-del-pot-de-bogota-570072)

Incremento en los insumos y materiales usados en acabados
y mobiliario debido al mercado de inflacion y escasez que
atraviesa nuestros pals

Dificultades de adaptabilidad del mercado actual

ALTO

-Presencia de lideres Politicos que modifiquen areas y
reglamentacion de proyectos con soluciones inmobiliarias de
mano espados en puntos estrategicos de la ciudad

-Cambio de Reformas Tributarias (Crecimiento en tasas de
interés, cambio en las tasas de subsidio ofrecidas por el gobierno,
niveles de incertidumbre que provocan una caida en el interes de
comprar vivienda de hasta el 35%, aumento del impuesto de
ganancia ocacional, y la gravacion del iva para inmuebles de mas
de $960 Millones, Fuente:
https:fwww.portafolio.co/mis-finanzas/viviendafreforma-tributar
ia-y-otros-factores-impactarian-al-sector-vivienda-570271)

Bajo nivel de ingresos de las personas que pueden adquirir estas
viviendas (Dane)

Incrementos  en las tasas para adquisicion de créditos en los
niveles mas altos historicos (Fuente :
https:fwww.banrep.gov.colesfestadisticasfindicador-bancario-ref
erendia-ibr)

Variacion en la Inflacién (Dane 2022 incremento 8%)

Variacién de la TRM

Densidad de Poblacién

Constitucion de Hogares unipersonales

Cambios culturales

Construccion de proyectos y planes parciales en zonas
estratégicas de la ciudad generando que unidades de dreas
pequenas con precios VIS adquieran estratos 4 y 5 con lo que
esto conlleva.(Secretaria Distrital de Planeacion
https:/www.sdp.gov.co/gestion-territorial/planes-parciales-de-d
esarrollo/planes)

Tabla 1: Analisis peste, Fuente: Propia
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Disponibilidad y difusién en las redes sociales para difundir el
emprendimiento.

Materiales, acabados, herrajes y griferias que aporten ala
sostenibilidad pero de costos elevados por la baja demanda
de suministro

El e-commers gana oportunidades de comercializacion en el
comercio electranico, es decir que consecuencia de la
pandemia nos dejo la compra de mobiliario a distancia por
medio de Apps, plataforma web entre otros donde le ofrecen
al diente productos de rapido acceso, funcionales y con
entregas casi inmediatas que ponen el producto en donde lo
solicite el cliente.

Normatividad ambigua por parte del Gobieno e interesados
Propiedad Intelectual

Cambio de Pliticas en ahorro de agua,energia, materiales
embebidos

Variacion en requisitos para las Certificaciones de
sostenibilidad

Tabla 2: Analisis Péstel, Fuente: Propia

BAJO
-
L
E Conciencia de Ahorro en el contexto inmabiliario

Conclusiones del analisis PESTEL

38

ALTO

Generar puntos de contacto directo con los dientes desde los
canales establecidos en redes sociales y no perder contacto
personalizado con el cliente .

Cambios de mecanismos tecnoldgicos

Patentes - Now How

Cambio en las normativas locales y gubernamentales en la
inclusion de herramientas y obligaciones en el cumplimiento de
ahorros de agua, energia y materiales embebidos (Acuerdo de
PARIS, Decreto 1076 de 2015)

Cambios en la reglamentacion tributaria para empresas que
impedira que por los costos tributarios, inflacion y demds
acuerdos se incrementen los costos de manutencion y legalidad
de las empresas provocando que se suban los precios de servicios
y productos al consumidor (Fuente;
https:/fwww.asuntoslegales.com.cojconsumidorfestos-son-los-im
puestos-que-debe-considerar-a-la-hora-de-crear-una-nueva-co
mpania-3405205)

Normatividad ambiental (ODS, OCDE)

Cambios en la Normatividad Ambiental UPME con el desarrollo
sostenible,

Tasas de impacto sostenible establecido por las financieras

Los Factores Politicos cobran una mayor importancia en este momento debido a que nos

encontramos atravesando las elecciones Presidenciales que determinaran el futuro en

muchos aspectos de nuestro Pais. Los dirigentes traen consigo nuevas propuestas y cambios

de administracion; este cambio presidencial podria traer consigo cambios en la normatividad

del uso del uso, la edificabilidad, el a&rea minima de construcciéon de viviendas; influir en las

tasas de interés e incluso hacer cambios tributarios que afecten la adquisicién de vivienda y

monetaria de compra.

En marzo 21, Valora Analitik “Colombia alista ocho grandes cambios en materia

de vivienda hasta agosto” en lo que respecta a derecho real de superficie, viviendas

de

interés cultural,

curadores urbanos,

subsidios

rurales con cajas de

compensacion y licencias de construccion, Esto lo dijo en el 13° Foro de Vivienda
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de Aso bancaria, donde también confirmé que las buenas cifras de marzo llevarian
a aumentar la meta del 2022 de venta de vivienda nueva en Colombia. Asi las
cosas, este indicador llegaria a 260.000 unidades, superior en 10.000 frente al
proposito fijado a comienzos de afio. Este afio también se presentarian 200.000
iniciaciones de proyectos, se mantendrian un millén de empleados en el sector y

habria mas de 100.000 subsidios” (Analitik, 2022)

Respecto al factor econémico y muy influenciados por las determinaciones Politicas que
sin duda alguna afectan al sector inmobiliario, se podria incluir los temas de inflacion que
dificultan la adquisicion de materia prima para adecuar y amoblar inmuebles, los cambios y
alzas en la TRM que afectan toda la cadena de produccion y ejecucion e impactan de manera

exponencial en el valor del producto final.

Se requiere que el sector financiero avance mas rapidamente en productos que faciliten
la remodelacion de inmuebles con facilidades flexibles de acuerdo al perfil del cliente, pero
incluyendo y generando conciencia de hacer remodelaciones en inmuebles con materiales y
productos sostenibles, que generen un menor impacto en el medio ambiente. Hoy en dia
algunas entidades financieras ofrecen dentro de sus productos de financiaciéon productos
verdes con una mejor tasa de crédito y alianzas con algunos proveedores para la compra de

materia prima.

Socio — culturalmente estamos en un mundo de constante cambio y el sector inmobiliario
no es la excepcion, la inclusién de viviendas en micro espacios 0 mono espacios en zonas
empresariales, educativas incluye cambios positivos en habitos y cotidianidad, activa los
espacios publicos y culturales de su entorno; sin embargo esto implica en muchas ocasiones

cambios culturales, adaptacion socio cultural y econémico de habitantes del sector en donde


https://www.valoraanalitik.com/2022/02/22/vivienda-colombia-oferta-y-precios-en-2022/
https://www.valoraanalitik.com/2022/02/22/vivienda-colombia-oferta-y-precios-en-2022/
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se incrementa la poblacion, mediante los cuales se deben establecer programas de inclusion,

sana convivencia y adaptacion socio cultural.

Respecto al factor tecnologico se incluye las comunicaciones, redes sociales y canales
mediante los cuales hoy el cliente con solo un click y de la mano de su celular puede gestionar
pagos, seguimientos, cancelaciones, solicitudes etc. Es por ello que mantener un canal virtual
es indispensable y una comunicacion asertiva, sencilla y confiable aprovechando los
mecanismos que nos ofrece la actualidad. La disponibilidad de Politicas e instrumentos para
la generacion y apropiacion tecnoldgica, el acceso a la conectividad, el estimulo a la insercion
de la cadena productiva con las cuales se puedan generar valores agregados para el

desarrollo de nuevos negocios.

Otro de los factores determinantes para este emprendimiento son los aspectos Legales
en diferentes frentes de nuestra legislacién colombiana que puede surtir cambios paulatinos
pero que repercuten en el desarrollo de los proyectos; el POT de Bogota mediante el Decreto
555 de 2021 modifico el area minima construida por inmueble a 35 m2 en ciertos sectores de
la ciudad, donde se modifica el uso de suelo y podria disminuir la demanda actual de viviendas

en este rango de area.

De acuerdo con el ABC de Plan de Ordenamiento Territorial “Bogota
Reverdece 2022- 2035” Para el céalculo del déficit de vivienda en el POT, se
siguieron las proyecciones del DANE en las cuales se estima que Bogota a 2035
requiere 1.067.525 soluciones habitacionales, de las cuales 771.574 deben ser
VIS-VIP o asimilables. Con la norma POT se podrian prever 1.594.389 viviendas
para atender la necesidad habitacional si se pensara en que toda fuera produccion
de nuevas viviendas. Sin embargo, con la tendencia de produccion de viviendas

de los dltimos afios y sumando formas alternativas de generacion de espacios
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habitacionales y el esfuerzo publico para suplir a los hogares pobres y
vulnerables, se estima que se pueden generar 765.356 soluciones habitacionales.
Esto se logra con oferta de nueva vivienda y con otras alternativas que genera el
POT como la subdivision, retso de edificaciones, asi como por la generacion de
oferta publica de vivienda. El 58% de las soluciones seran VIS/VIP. (Distrital,

2022)

Actualmente nuestro Pais incorpora en su normatividad ambiental encaminada por la
ODS y OCDE el acuerdo de PARIS y el decreto 1076 de 2015 que involucra los ahorros y
aprovechamiento de recursos naturales; adicional a esto el mercado de la construccion
impulsado por los beneficios tributarios y en financiacion acceden a certificar su proyecto en
algunas de las modalidades de certificacidbn sostenible; sin embargo hay un alto
desconocimiento cultural y educativo de los compradores quienes no son consecuentes en
las adecuaciones de sus inmuebles aprovechamientos los beneficios ambientales que estos

representan

Incentivos Municipales para las Edificaciones Sostenibles Para lograr el cumplimiento del
Acuerdo de Paris de contar con edificaciones nuevas cero emisiones para el 2030 y
edificaciones existentes para el 2050, se requiere seguir avanzando. A pesar del crecimiento
verde del sector de la construccion en los Ultimos afios aun falta llegar a consolidar las
edificaciones sostenibles como una practica generalizada en todos los territorios. Por tal
motivo, la Corporaciéon Financiera Internacional y Camacol con el apoyo del Consejo
Colombiano de Construccién Sostenible y el seguimiento del Ministerio de Vivienda, Ciudad y
Territorio y el Departamento Nacional de Planeacion, aunan esfuerzos para lograr la creacion
de incentivos que aceleren la inclusién de nuevos criterios de sostenibilidad en edificaciones

y asegure la transicion progresiva hacia el carbono neutralidad. (Camacol, LAS
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EDIFICACIONES SOSTENIBLES, UNA INVERSION QUE GENERA VALOR PARA TODOS,

2021)

El sector de la construccioén tiene un rol importante en los objetivos globales
de sostenibilidad. Los logros nos llevan a nuevos retos, y para avanzar debemos
llegar a todos los actores del ciclo de vida completo (disefio, fabricacion de
materiales, construccion, uso y demolicion) no solo en edificaciones sino también
infraestructura y urbanismo. Si bien la industria ha avanza- do significativamente
los ultimos afios, todo el ecosistema parece estar listo para evolucionar.
(Camacol, LAS EDIFICACIONES SOSTENIBLES, UNA INVERSION QUE

GENERA VALOR PARA TODOS, 2021)

De acuerdo con Cifras reportadas por Camacol en octubre 2021, 5 Entidades
Bancarias se posicionaron en lanzamientos de Lineas Verde en el rango de Vis y No

Vis
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BANCO Afio de lanzamiento Linea verde

Davivienda

Bancolombia

BBVA

Banco Caja Social

Banco de Bogota
VIS ®mHNoVIS mTotal

VENTAS ACUMULADO 300.000 -
DOCE MESES A OCTUBRE 244.735
DE 2021 250.000 -
LA CIFRA: durante los SV
ultimos 12 meses a agty- 200.000 1 H0.A0
bre de 2021 se vendieron 150.000
244.735 unidades de
vivienda, lo cual se tradu- 100.000 -
ce en una expansion del 50.000 _
25,3% frente al nivel
presentado en el mismo 0 -
periodo del ano anterior. Octubre 2020 Octubre 2021

llustracién 10: Lanzamiento lineas Verde, edificaciones sostenibles Fuente: Articulo
Web Camacol, 2021

3.7 Estrategia del Océano Azul

La estrategia del océano azul consiste en generar un distintivo de mercado vacio que no
ha sido explorado por ningun competidor, de tal manera que se generan alternativas de
mercado en aquellos espacios vacios del comercio actual; esos espacios son los llamados
‘océanos azules’. Esta estrategia es romper un paradigma en la manera como se realizan los

negocios.

Chan Kim y Renee Mauborgne, autores del libro Blue Ocean
Strategy’, acufiaron este término para definir un mercado en el que se reivindique,
segun explica la escuela de negocios IEBS, “la busqueda de un mercado libre de

competidores, donde /a lucha constante por un espacio no sea necesaria”.(...) ‘La


https://www.blueoceanstrategy.com/
https://www.blueoceanstrategy.com/
https://www.iebschool.com/blog/estrategia-teoria-oceano-azul-rojo-creacion-empresas/
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clave se encuentra en la busqueda y creacion de océanos azules; mercados hasta
ahora vacios, facilmente conquistables y de répido crecimiento”, explica
IEBS. “Persiguiendo la diferenciacion y el “low cost” creamos nuevos mercados,

haciendo que la competencia sea irrelevante”. (BBVA, 2022)

4. Analisis Estratégico

El andlisis estratégico se puede definir como el proceso que lleva consigo el estudio a
nivel interno como externo; es por ello que se realiza con el objetivo principal de llevar a cabo
un plan de trabajo que ayudara en este caso a dar a conocer el modelo de negocio y los
aspectos y oportunidades de mejora, asi como, aquellos puntos que funcionan y se deben de

potenciar.

Andlisis interno. Es una valoracién del trabajo que realiza, a fin de conocer los puntos
débiles del emprendimiento y en el cual se establecen posibles medidas para fortalecerlas.
Ayuda también a conocer la capacidad del emprendimiento y lograr esos préximos casos,

hasta donde puede llegar.

Andlisis externo. Se utiliza para dar a conocer una serie de mediciones y comparaciones
que permiten conocer hacia donde se encamina el sector donde se ubica el emprendimiento

y ayuda a determinar qué nivel de satisfaccion tienen los clientes.
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2. Usuarios [ Cientes

-El usuario final es abierto; sin embargo hemos
identificado 3 perfiles de dientes

-Aliados Estratégicos

1. Know How/Valores/Historia

-Posiconarse en el mercado inmobiliario con
soludones arquitectdnicas innovadoras,
sostenibles y fundonales

-Expertis en Arquitectura, sostenibilidad,
soluciones mobiliarias, diseno, habitat y confort

-Esirategias de marketing con constructoras y
@nales de comunicaddn, sodal media

-Alianzas con proveedores en costo -Valores de transparenaa, honestidad,

coherenaa, adaptabilidad

-Es un emprendimiento nuevo en el mercado,
con competidores fuertes y reconocidos

-Posiconamiento a corto Plazo

-Conoamiento en temas de sostenibilidad y
soluciones mobiliarias y fundonales a
inmuebles de menor area y denominados mono
espados

llustracion 11: Analisis Estratégico, Fuente: Propia

4.1 Know How/Valores/Historia:
Este emprendimiento tiene como objetivo estratégico lograr la colocacion en el mercado
de soluciones arquitecténicas sostenibles que abarquen el mercado especifico de viviendas

de areas inferiores a los 36m2.

Este emprendimiento requiere un criterio experto de profesionales en arquitectura y
disefio, especialistas en sostenibilidad y certificaciones sostenibles, proveedores aliados de
carpinteria y suministro de accesorios, alianzas estratégicas con organizacion que apoyen el

crecimiento y masificacion del producto y servicio propuesto.

Es un emprendimiento cuyo principal eje es la generacion de valor en diferentes ambitos;

iniciando desde los valores internos del emprendimiento con la transparencia, honestidad,
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compatibilidad, eficiencia y eficacia; trasmitiendo en servicio y entrega del producto final al

cliente externo

/ Fortalezas Debilidades \
Posiconamiento en el Mercado, al
ser un competidor nuevo

Profesionales Expertos y con
conocimientos de soluciones
arquitectonicas

Emprendimiento innovadar,
enfocadas en generar valor
empresarial y de organizacion
pero también mejorar la calidad de
vida, habitat y confort

(ompetidores expertos

- /

llustracién 12: Fortalezas y debilidades Know How. Fuente: Propia

Se tiene una capacidad interna al entrar en el mercado; teniendo en cuenta que los
principales competidores son cadenas de mercados con trayectorias de afios en la venta de
mobiliario y productos que brinden soluciones arquitecténicas; sin embargo la oportunidad de
mejora es entender que este emprendimiento quiere abarcar un perfil de cliente diferente,
quiere personalizar la necesidad del cliente para liderar en este mercado y lograr un
posicionamiento; también lograr a través de alianzas estratégicas como empresas ya
existentes en el mercado la linea de estos productos y servicio que puedan apalancarse en
las capacidades externas del emprendimiento. El mercado actual que compra este tipo de
inmuebles quiere obtener con un proveedor todo lo que necesita y desea para su inmueble,
no quiere hacer seguimiento a la obra por que desconoce la actividad, los precios y la calidad;
quiere tener un solo contrato con un proveedor que ademas de entregar en los tiempos
establecidos entregue mobiliario y acabados con disefio que estén al alcance de sus

necesidades y sean funcionales y adaptativos con el cuidado del medio ambiente.
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4.2 Usuarios/ Clientes:

En el analisis del usuario final al que estéa dirigido este emprendimiento se identificaron 3
perfiles de usuario que cumplen las caracteristicas de compradores identificados por el
mercado inmobiliario para este tipo de proyecto en Hombres/Mujeres entre los 25 y 38 afios,
Jovenes, estudiantes, empleados, independientes, solteros y/o casados que buscan una
vivienda con un listado de caracteristicas que se adapten a su estilo de vida; entre ellas en
puntos cercanos a su lugar de trabajo, comercio, equipamientos comunales como colegios,
iglesias, acceso a transporte publico, sitios cercanos para reunirse socialmente etc. Es asi
como el usuario final de este emprendimiento est4 delimitado categéricamente y las

soluciones mobiliarias, arquitectonicas y sostenibles se adaptan a este mercado.

El mercado de soluciones arquitecténicas estd concentrado en grandes marcas
conocidas a nivel Nacional y de facil acceso y una de las oportunidades importantes que se
tienen desde las capacidades internas es potencializar la experiencia y conocimiento que se
tiene del mercado para ejercer alianzas estratégicas con competidores que se encuentran en
el mercado local y tienen una posicién en el mercado, recursos, social media para dar a
conocer la experiencia al cliente en la mejora de las capacidades externas que se reflejan al

usuario final.



Fortalezas

Usuario final identificado dentro
del Portafolio de servicios y
Productos

Alianzas estrateqgicas com
empresas a nivel Nacional que

Debilidades

languardia en la actualizacion del
mercado y ampliacion o
modificacion de portafolio

Estabilidad de contratos y
Convenios con proveedores
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tienen un posicionamiento y
reconoamiento en el mercado

llustracion 13: Fortalezas y debilidades Usuario Fuente: Propia

4.3 Productos/servicio:

Este emprendimiento tiene como eje principal la sostenibilidad en sus diferentes
componentes uno de ellos es adaptativo a la economia circular y su modelo de produccién y
consumo; promover la optimizacién de recursos, reduccion en el consumo de materias primas
y aprovechamiento de los recursos, reciclando y dando una nueva vida para convertirlos en
nuevos productos; es asi como el ciclo de produccién de cada prototipo de solucién mobiliaria
las capacidades internas deben estar orientadas hacia focalizar los ciclos de produccién del
material con sus proveedores aliados inclusive con los proveedores de insumos y accesorios
para velar que la calidad del ambiente, confort y habitat no se refleje solo en el ambiente
funcional sino que el ciclo de vida de sus materiales tenga el menor impacto dirigido a sus

capacidades externas.

Se tiene una oportunidad en la negociacién con proveedores de materias primas,
insumos, accesorios y mano de obra en medio del mercado actual; donde los materiales
presentan subidas de precio, cambios en especificaciones o descontinuamiento de alguin

insumo y accesorio lo que implicaria con el usuario final presentar algun tipo de sobrecosto o
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inclusive incumplimientos de entregas. Estas negociaciones deben establecerse a largo plazo

a fin de garantizar al usuario final cumplir con la promesa de servicio y producto.

4.4 Procesos/Instalaciones:

Productos de los andlisis establecidos de Mapa de Empatia, Arbol de Complejidad, las 5
Fuerzas de Porter, Diagnostico de Modelo V.2 entre otros hemos concluido las Fichas técnicas
de Soluciones Mobiliarias definidas para cada perfil de cliente que no solo facilitan la
produccion en volumen por proyecto; sino que atienden a las necesidades principales en la

funcionabilidad, habitat y confort.

Sin embargo, el mercado es cambiario y ahi que estan en la adaptabilidad y permanente
actualizacion de prototipos hilados a la configuracion actual de funcionabilidad y del afluente

crecimiento de mercado inmobiliario en la ciudad en este tipo de soluciones mobiliarios.

Finalmente SMART Community propone ser un emprendimiento diferente en el mercado
basandose en que cuidadosamente a sumergido su diagnostico en la necesidad que tiene el
comprador actual que adquiere estos inmuebles de menos de 36 m2, generalmente mono
espacios que por su valor de venta se comercializan en obra gris y donde el comprador
requiere una compafiia de soluciones mobiliarias entienda su necesidad, se adapte a ella e
integre a nivel funcional, de servicio, de calidad, de sostenibilidad, habitat y confort. En el
mercado local los competidores son empresas que ofrecen sus servicios limitados, con costos

muy altos y de bajo marketing para que acceda cualquier comprador.

Nuestro emprendimiento no solamente pretende atender una necesidad de los clientes,
pretende generar en el mercado consciencia de que en Colombia se pueden generar
economia circular desde cualquier arista de mercado; que podemos hacer productos y

servicios de calidad con profesionales que tenga experiencia y busquen la actualizacion y
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mejora a través de sus procesos a costos estandar sin exceder su valor para que se exequible
el mercado; nuestro emprendimiento buscar hacer alianzas estratégicas que se genere mas

empleo abracando el mercado potencial de la actualidad de nuestro pais en la generacion de

vivienda.
4.5 Estudio piloto de mercado
45.1 Andlisis y estudio de mercado:

Buscar el sector disponible. para competir es aprender a razonar en términos
de segmentos de mercado, y descubrir aquel en el que la nueva empresa pueda
encontrar su nicho. Al trabajar en el analisis de mercado se pueden simular
situaciones mas o menos reales para observar el comportamiento de los

consumidores. (Duarte, Emprendedor, 2013)

Es asi que a continuacion se desarrollara el estudio piloto que permite identificar las
oportunidades para desarrollar el andlisis, el estudio, las validaciones y la estrategia de

mercado, entre otras.

45.2 Tendencias del mercado en Colombiay el mundo

La industria del mueble en los udltimos afios ha venido experimentando cambios
significativos por mejorar la calidad, el disefio y la innovacion al interior de los inmuebles. La
economia naranja (es un modelo de desarrollo en el que la diversidad cultural y la creatividad
son pilares de transformacién social y econémica del pais, desde las regiones. Este modelo
cuenta con herramientas de desarrollo cultural, social y econémico) ha tomado tanta fuerza

que ha ayudado a potencializar a los disefiadores colombianos.

Segun Grand View Research INC., el mercado de muebles tuvo un valor de

USD 21.389,5 millones en 2014 y se espera que alcance los USD 28.600,7
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millones en 2022. Es decir, que se espera que durante este periodo crezca el
costo en un 3,7 por ciento. El progreso de este sector industrial se debe al
aumento de consumidores, asi mismo, aumenta la demanda de viviendas
personalizadas, lo que favorece a la expansion de mercados a otras partes del

mundo. (PROCOLOMBIA, 2021)

La industria de los muebles es un sector dinamico, intensivo en mano de obra, con
oportunidades para disefiadores de interiores altamente calificados, Arquitectos, empresas de
disefio industrial y decoracion pues combina nuevas tecnologias con innovacion, patrimonio,
disefio y estilo. La industria estd dominada principalmente por pequefias y medianas

empresas.

Las nuevas viviendas en oferta ofrecen propiedades con multiples caracteristicas, pero
uno de los conceptos que mas espacio gana es la sustentabilidad y la sostenibilidad; el
cuidado y aporte al medio ambiente es cada vez mas necesario. Por eso es que los
constructores y desarrolladores estan enfocados en viviendas que sean autosuficientes en
cuanto a recursos naturales (agua, electricidad o deshechos). Muchos apuntan a construir con
materiales que apoyen esta causa es decir materiales manejados mediante economia circular

y que tengan ahorros significativos en energia embebida.

Los habitos de los consumidores parecen estar cambiando. Cada vez todos somos mas
conscientes de la importancia de cuidar el entorno donde vivimos. De cuidar el medio
ambiente, incluso, desde la eleccién de los muebles o los objetos de decoracion que nos
rodean. Durante el primer semestre de 2021, la venta de muebles ecolégicos ha aumentado

un 35%, una cifra histérica frente al crecimiento del 12% de los muebles que no lo son.

4.5.6 Segmentacion de mercado objetivo.


https://www.goodhousekeeping.com/home/decorating-ideas/g38502403/interior-design-trends-2022/
https://www.goodhousekeeping.com/home/decorating-ideas/g38502403/interior-design-trends-2022/
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Una caracteristica importante de quien adquiere este inmobiliario con estas
caracteristicas de areas minimas ubicados en la ciudad estratégicamente es un perfil
especifico de compradores a quienes dirigimos los productos y servicios de SMART
COMMUNITY orientados con las siguientes caracteristicas

Perfil

o Perfil Estudiante

¢ Perfil Empleado y/o independiente soltero

e Perfil de Parejas recién constituidas

Caracteristicas mobiliario adaptativo

e Mobiliario funcional a su estilo de vida

¢ Consumo bajo de energia y agua en materias primas

e Reutilizacion de recursos

¢ Incorporacion al interior de la vivienda de certificacion sostenible que incluya ahorros

de agua, energia y contribuya con el habitat y confort adecuado

Caracteristicas del consumo

¢ Priorizan la calidad y el disefio sobre el costo

e Valoran la atencién personalizada y de experto

¢ Son clientes detallistas y exigentes

e Usuarios con estilo de vida cotidiano, practico y altamente activo

4.6 Descripcién de los consumidores.

Los habitos de los consumidores parecen estar cambiando. Cada vez los consumidores
son mas conscientes de la importancia de cuidar el entorno en el que vivimos, el cuidado del
| medio ambiente, incluso, desde la eleccion de los muebles o los objetos de decoracion que

nos rodean. En el primer semestre de 2021, la venta de muebles ecoldgicos ha aumentado
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un 35%, una cifra historica frente al crecimiento del 12% de los muebles que no lo son a niel

mundial

El disefio del mobiliario es fundamental, pero también lo es su huella en el medio
ambiente. A través del mejor asesoramiento SMART COMMUNITY pretende combinar
belleza, funcionalidad y respeto por la naturaleza; tres valores vigentes en la sociedad de hoy

en dia.

En el mercado mundial, por ejemplo, Vondom ha creado una linea de muebles ecolégicos,
reutilizando residuos encontrados en el mar. Otros que reciclan los materiales desechados en
Dinamarca son Houe, con sus sillas Falk y la coleccion Reclip como maximos exponentes, las
lineas Elémentaire y ACC Eco son sus ideas principales para contribuir en el medio ambiente

son otras de ellas.

Los consumidores desean desarrollar sus propias colecciones personales y necesitan
opciones para hacerlo. Sin embargo, es mejor tener una coleccidn mas pequefia y bien
desarrollada que una amplia gama de productos de menor calidad. Es importante desarrollar
productos utilizando materiales y disefios ecoldgicos (reciclar, reutilizar, reducir). Y
complementar el contexto o cultura local a sus productos para mostrar su origen. El valor
emocional desarrollando un concepto que cuente una historia 0 haga que los consumidores
sean parte de una experiencia. Este aspecto atrae especialmente a los consumidores

milenarios.

4.7 Validacién de la aceptacion en el mercado

Para la validaciéon del emprendimiento se tomaron en primera medida los clientes
potenciales La metodologia de investigacion seleccionada para realizar la medicion de

percepcion de los clientes potenciales fue el sondeo de opinién, herramienta que permite
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recolectar datos especificos del publico objetivo seleccionado, conocer su opinién y obtener
informacién de forma cuantitativa, la entrevista es “una conversacion, es el arte de realizar
preguntas y escuchar respuestas” utilizando técnicas de recolecciéon de datos, los cuales
estan fuertemente influenciados por las caracteristicas personales del entrevistado y

proporcionan informacién cualitativa.

4.8 Objetivo

Conocer la percepcion de los clientes potenciales con respecto a la propuesta de valor,
el acompafamiento personalizado y la inclusion de temas de aporte sostenible al medio

ambiente y su calidad de vida

4.9 Pablico Objetivo

Potenciales compradores de apartamentos de renovacion urbana en la ciudad de Bogota,

especialmente en la zona centro, Polo, Montevideo y Chapinero.

4.10 Disefio del Instrumento

El sondeo est& dividido en varias teméticas con una serie de preguntas que tienen un

peso porcentual en el resultado, tal y como se observa en la siguiente tabla:

0, 0,

Temaética Cantidad de Preguntas & Sotérlzbeclnla()c?g;]de su
Conaocimiento Cliente 4 40%
Tipo de Compra 2 20%
Servicio y/o Producto 4 40%
10 100%

Tabla 3 Disefio de Instrumentos, Fuente: Propia
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4.11 Tamafo del mercado.

El sector de fabricacion de muebles ha adquirido gran relevancia a nivel mundial,
especialmente, en la economia colombiana. Segun cifras del DANE, para el afio 2019, las
exportaciones de muebles colombianos con destino a Europa alcanzaron los 2,1 millones de
ddlares. Siendo como principales destinos de exportacion de muebles en Europa, Paises

Bajos, en segundo Alemania, y en tercer lugar Espafa.

Segun Pro Colombia, en Colombia hay un aproximado de 5484 empresas dedicadas a la
fabricacion de muebles, por este motivo, se ha reportado un crecimiento y diversificacién en
las exportaciones que el sector realiza. Para enero de 2021, el sector de fabricacién de
muebles logré unatasa de crecimiento de las exportaciones con destino al Reino de los Paises
Bajos de 3,18%. Asi mismo, las exportaciones de muebles con destino a Aruba crecieron

177% teniendo como punto de referencia enero de 2020 y de 2021.

La muestra se calculé de acuerdo con la Encuesta a los compradores del Proyecto Héroes
70 ST a 221 clientes, El 92 % de los clientes adquieren inmuebles de menos de 30 m2 lo que
significa que son espacios reducidos, mono espacios en donde el amueblamiento del
inmueble es vital para su adecuado habitat y confort a largo plazo, teniendo en cuenta que el
90% de los compradores adquieren como vivienda propia. El 84% de estos clientes quisiera
encontrar en el mercado mobiliario que se adapte a sus necesidades al interior de la vivienda
y el 81% estaria dispuesto a pagar un valor superior por el servicio de acompafiamiento en

las adecuaciones.

Sin embargo, si vemos un porcentaje importante del 33% que tiene desconocimiento del
término sostenibilidad o quiza no tiene ningln interés en generar ahorros de agua y energia

al interior de su vivienda.
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El 10% del mercado compradores son Universitarios/Estudiantes e indican en un 78%

que les gustaria que sus inmuebles se adecuaran a su estilo de vida

Se encuentran diversidad de profesiones Administradores, Abogados, Médicos,
Disefladores etc. con lo que concluimos que es su vida y su zona de influencia cercana es

laboral en el sector por ello buscan proyectos de este tipo por temas de movilidad y ubicacién

Los clientes conocen distribuidores locales de mobiliario para amueblar sus viviendas,
entre las mas recordadas encontramos Homecenter, Muebles y accesorios, Casa ldeas y
Aristas; este mercado puede estar influenciado por la actividad a la que se dedican los clientes
en su mayoria empleados profesionales que buscan lugares practicos para adquirir sus

productos y el promedio de edad en 38 afios.

Para determinar la muestra se escogié el muestreo probabilistico y se realizé la
eleccion de una muestra aleatoria simple, con un margen de error del 10% y un nivel de
confiabilidad del 90%. Es asi que se aplicé el instrumento de medicibn a 221 personas
compradores del Proyecto Héroes 70 ST, como resultado del analisis matematico que permitié

obtener este resultado:

Margen de Error Confiabilidad | Tamafio de la | Descripcion de la
muestra muestra
10% 90% 221 Compradores
Proyecto Héroes 70
ST

Tabla 4: Determinacion de muestra, Fuente: Propia
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412 Descripcién Logistica

La aplicacion del sondeo se realizé por medio de un formulario de google forms entregado
en alizanza con los constructores a los clientes que visitaron la sala de ventas del proyecto

para el mes de Mayo del afio 2022.

Localizacion NUmero de encuestados

Bogota D.C 221

Tabla 5: Descripcion Logistica Fuente: Propia

Actividades que se desarrollaron para el diferente sondeo de la informacién

Actividad Responsable

Elaboracion del Formulario

Aplicacion de Instrumento de medicion

Analisis de datos SMART COMMUNITY

Preparacion de Informe

Divulgacién con Equipo de Trabajo

Tabla 6: Actividades Fuente: Propia



La Edad promedio de los encuestados
es de 38 afios de edad en el cual se
determiné que el perfil del cliente son
profesionales que buscan mono espacios
cercanos a sus lugares de trabajo en

inmuebles de menos de 30 m2

Tabla 7: Conocimiento del Cliente, Fuente: Propia

4.13 Resultado del Sondeo de Opinidon

4.13.1  Preguntas Conocimiento de clientes
Edad Promedio: 38 afos
Universitarios: 2%

[ ]

Profesionales: 95% }
Independiente: 3%

4.13.2  Preguntas tipo de compra
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Recuento de Motivo de Compra

Inversionista

Vivienda Propia

llustracion 14: Recuento motivo de compra. Fuente: Propia

Se evidencio que el 90% adquiere este tipo de inmuebles para vivienda propia lo que
significa una probabilidad mayor en adquirir mobiliario de calidad y funcionalidad para sus
inmuebles, el 84% de los encuestados manifestd querer adquirir mobiliario que se adecue

a sus necesidades de habitat, confort y se adapta a su estilo de vida

4.13.3  Servicio 6 producto

El 81 % de los encuestados estan dispuestos a integrar mobiliario sostenible a sus vi
viviendas; el 66% de los encuestados conoce sobre ahorros de agua, energia y su
contribucion con el medio ambiente; el 37% del mercado indicaron tener algun contacto y

compra con las cadenas comerciales de mobiliario que se muestran a continuacion:
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llustracién 15: Encuesta servicio o producto Fuente: Elaboracion propia

Que empresas en el mercg

Altek 4
Aristas 19
Boconcept 14
Casa Ideas 20
Easy 7
Homecenter 20
Linio g
Muebles Tugo 13
Muebles y accesorios 29
Schallertech 5
Suma total 82

Tabla 8: Empresas en el mercado Fuente; Propia

414 Riesgos y oportunidades de mercado.

Un riesgo puede ser generado por una situacion que puede generar un dafio directa o
indirectamente a la organizacion, por lo tanto:

e Al ser una empresa prestadora de servicio con un producto en especifico el mercado
cambiario de incremento de materia prima para la elaboracion del mobiliario puede llegar a
ser un motivo de alto riesgo en el valor final de la prestacion del producto y servicio lo que

genere aumento en el precio indicado al comprador
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e Actualmente el mercado sostenible esta pendiente por socializar certificaciones
dirigidas a viviendas sostenibles, esto puede ocasionar que algunos de los competidores
quieran involucrarse en generar este tipo de soluciones mobiliarias generando una mayor
competitividad en el mercado

¢ Las nuevas regulaciones del POT de Bogota puede iniciar a modificar la construccién
de este tipo de inmuebles en Bogotad y sectores exclusivos de la misma, inclusive puede
ocasionar que se modifiquen las zonas de desarrollo de renovacién urbana y se modifiquen
las &reas minimas por inmueble afectando el mercado estudiado.

e Una de las Oportunidades importantes de este emprendimiento es generar
concientizacién en el aporte de empresas mobiliarias a la sostenibilidad, habitat y confort en
Colombia; inclusive poder generar competencia en el mercado que pueda bajar los costos
asociados a materias primas, atencion personalizada etc.

e Oportunidad en tener alianzas estratégicas con empresas como Jelpi con quien ya se
adelantan conversaciones de incluir el producto en sus servicios

¢ Inicialmente la cobertura se encuentra en Bogota, pero se espera expandir a otras
ciudades

4.15 Disefio de las herramientas de estudio piloto de clientes.

La herramienta utilizada para realizar el estudio piloto de clientes es el mapa de empatia,
un método que permite desarrollar la habilidad de comprender el estado emocional del usuario
final al colocarse en el lugar de él, mediante la descripcidon de categorias como dolores,
necesidades y sentimientos en cuadrantes que facilitan la visualizacion. El objetivo de esta
herramienta es detallar la personalidad del cliente para comprenderlo.

Este formato busca describir al cliente de forma ideal por medio de analisis que se
relacionan con los sentimientos de las personas. Estos analisis se realizan a través de

preguntas que buscan lograr conocer al cliente y relacionarse con él.
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Usar esta herramienta ofrece diversas ventajas ya que permite profundizar en los
intereses del cliente y ayuda a identificar las brechas existentes en otras empresas o a crear
nuevas empresas que subsanen estas dificultades.

A continuacion, se presenta el mapa de empatia

Mapa de Empatia

Qué Piensa y siente?

El mercado ofrece soluciones de vivienda en sitios estratégicos de la
ciudad cercanos a universidades, puntos de trabajo pero hacer las
adecuaciones funcionales de estos espacios resulta ser costoso, poco

Qué Oye? iqnpvador y adaptable a la funcionalidad de lo que hoy es una e Qué Vé?
.. vivienda -
Contratar servicios de maestros T, 1 168 -
iy La oferta de mercado es limitada y

y proveedores locales, adquirir . e - ;
muebles  en  cadenas  de = = paco innovadora, produce espacios
mercado que ofrecen standar e ' ’ i similares con prototipos ya disefiados
en su mobiliario y adaptarse a ' ‘ para no generar mas costos, las

ofertas que son personalizadas tiene
un costo elevado y no producen

ello. .
Qué Dice y hace? h » soluciones funcionales y adaptables

el mercado para adquirir
muebles con mobiliario y
espacios con domética es .
excesivamente costoso -
’ Se hace lo que esté en el mercado, se reciben los consejos de
conocidos de empresas que hacen acabados y cadenas que ofrecen
mabiliarios, no se analizan los impactos de ahorros de agua o luz, y
muchas veces por cumplir con un presupuesto se ejecutan obras que
no estan acordes con el gusto y lo que se quiere

llustracién 16: Mapa de Empatia Fuente: Propia

¢ Qué ven? Los clientes manifiestan que no es abierta la oferta de mercado mobiliario
gue se dedique a la adaptacion de mobiliario a un precio asequible y que integre aspectos
sostenibles al interior de las viviendas. En el mercado colombiano existen varias cadenas
comerciales que ofertan mobiliario de diferentes tamafios, colores y usos; sin embrago los
compradores les gustaria adquirir mobiliarios que fueran funcionales y se mimeticen al interior
de los espacios y apartamentos pequefios que adquieren; las ofertas de un acompafiamiento
personalizado por parte de un disefiador de espacios y que genere un costo razonable para

el consumidor.
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¢, Qué piensa y siente? El comprador siente que hoy adquirir su vivienda propia es un
esfuerzo adicional por los precios de venta actuales del mercado y estos inmuebles se
entregan en obra gris, para los clientes no solamente es pagar una cuota durante el periodo
de construccion sino solicitar un crédito a largo plazo. Cuando entregan su inmueble empezar
a buscar en el medio conocidos y amigos un profesional que adecue la obra blanca y en
algunas ocasiones las ilusiones de adaptar sus inmuebles a su gusto se ven opacada por el
tiempo, el mercado y el costo por lo que terminan adaptando sus inmuebles con mobiliario
comercial ofrecido por los puntos de cadena

¢, Qué oye? El cliente oye que adquirir un mobiliario sostenible es muy costoso y mas aun
debe ser contrato por firmas disefiadoras exclusivas, no ha escuchado que varias entidades
financieras ofrecen créditos de mejoramiento de vivienda enfocada en productos sostenibles
y que en el mercado se avecina la inclusién de certificaciones sostenibles que agreguen un
valor monetario, pero también la contribucién en el medio ambiente.

¢, Qué dicen y hacen? Los Clientes hoy toman las opciones comerciales de maestros de
obra que se encuentran en los mismos proyectos, empresas locales y recomendaciones de
familiares y amigos de carpinteros que hagan muebles o comprar los que estan en el mercado
de cadenas locales, algunos de ellos mencionan la facilidad de encontrar a este personal en
las obras el desconocimiento que tienen de materiales, cantidades y costos por ello si se
encuentra el personal recomendado para realizar la obra blanca es mas facil la contratacion
no se requieren intermediarios y si los muebles se consiguen en el mercado local pagando

con facilidad y llegando a los pocos dias es una practicidad para muchos de los clientes

4.16 Analisis de la Competencia
“El concepto de valor se relaciona con las innovaciones que generan un
beneficio, evidente para la clientela, la cual esta dispuesta a pagar algo por ello o

a convertirse en prescriptora de esa nueva proposicion. Es indudable que si un
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proceso, un producto o un servicio crea valor, las personas estarian dispuestas a
retribuir un valor adicional por que es el costo de obtener una superficial

satisfaccion” (Duarte, Emprendedor, Hacia un emprendimiento sostenible , 2013)

A continuacion, se muestra el analisis de la competencia que compara los diferentes
criterios empresas que ofrecen productos y servicios similares:

Marca Producto Plaza Precio Posicionamiento
JELPI Ipit vas a tener una propuesta a tu Bogotd S50 Mil pesos el Diagnostico; obra blanca desde $20 Millones
ramiento y acompanamiento a tu mas adicionales
proyecto por profesionales
MORB ECO Bogota Muebles des $500 Mil pesos; se venden por separado Tienda Virtual en pagina WES
- . | Tienda Virtual en pagina WEB
THE BLUE HOUSE Bogotd ndiendo el proyecta que se desee
ara una remodelacion a partir de
|
[ ] [ Tienda Virtual en pagina WEB
HOMECENTER Bogotd Los predi
baja media y
remodelar su casa has
complemente

Tabla 9: Competencia en el mercado Fuente: Propia

El concepto de cadena de valor refiere a todas aquellas cualidades que brinden un “valor”
positivo, que transforme algo para beneficio, satisfaccion y bienestar de algun producto y/o
servicio, mediante el cual el “comprador esta dispuesto a pagar por ello. Es por ello que
analizamos algunas cualidades importantes de nuestros principales competidores en el
mercado de como los perciben nuestros clientes actuales, pero adicionalmente de nuestras
fuentes de investigacion y analisis para cada uno de ellos, equiparando que son empresas
posicionados en alguno de los frentes comparativos del emprendimiento y que por ende
analizaremos cual es la propuesta de valor con referencia a cada uno de ellos, validando las

ventajas y desventajas competitivas:
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Producto Precio Servicio Experiencia - Tecnologia : Disefio Sostenibilidad - Marketing

MOBEC@ Alto Alto Alto Alto
EKOQC
MED| A Alto Alo Alto Alto Alto Allo Alto
thebluehouse.com.co e Alto Alto Alto Alto Alto
https:/ithebluehouse.com.co
HOMEC"EI‘!IEE, Alto Alto Alto
Alo Alto

llustraciéon 17: Comparativo cualidades competidores Fuente. Propia

o Jelpit: Es una empresa relativamente nueva en el mercado colombiano, tiene varios
productos de servicios al hogar en el mercado como: Aseo y limpieza, desinfeccion,
Mantenimiento y reparaciones, remodelacion y acabados. Este ultimo servicio tomo un
ofrecimiento a los clientes en los Ultimos meses muy similar a nuestro emprendimiento se le
ofrece al cliente una oferta de 3 opciones para remodelacion y acabados de la unidad de
vivienda, entregando al cliente opciones a un costo asequible

o Ventajas frente a SMART Community: Es unaempresa con un respaldo patrimonial
alto, por tanto sus alianzas estratégicas permiten tener precios asequibles a los clientes,
ofertas y descuentos. El servicio y la experiencia son buenas pues son una empresa iniciando
por tanto estdn dandose a conocer y llevan una ventaja importante en la voz a voz de los
clientes con referencia a SMART Community.

o Desventajas frente a SMART Community: Son una empresa que cuyo objetivo

estratégico es entregar en el mercado de la remodelacién y acabado del mobiliario en
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Colombia, sin embrago actualmente su oferta de acabados no incluye ninguna tecnologia que
apalanque un factor diferencial, sus productos estan a escala del mercado convencional, aln
no se menciona y se conservan temas de sostenibilidad para integrar lo que pasa al interior
de la vivienda con su entorno y en temas de disefio no hay una proposicion funcional
diferencial a la del mercado actual.

o MOBECO: Es una empresa consolidada creada en el 2017 para atender en mobiliario
en madera con soluciones sostenibles debido a que reciclan y reutilizan el pino proveniente
de estibas para la creacion de sus muebles. Cuentan con una importante alianza que les
permite garantizar la correcta disposicion final de los desperdicios maderables como el
aserrin, virutas y demas sobrantes, lo cual los hace uno de los emprendimientos en mobiliario
con un aporte importante en cuento temas de economia circular se refiere. Esta empresa
ofrece mobiliario propositivo, pero también puede desarrollar con el cliente un proyecto de
interiorismo si asi se quiere.

o Ventajas frente a SMART Community: ESs una empresa con un conocimiento muy
alto en economias circulares, aprovechamiento de los recursos naturales y optimizacion de
los mismos, disposicion de residuos entre otros, es un competidor fuerte en este aspecto y el
disefio adaptativo y funcional que hace sin lugar a duda una competencia para nuestro
emprendimiento al aprovechar de la mejor manera estas cualidades para la venta de sus
productos y servicios

o Desventajas frente a SMART Community: Son una empresa que cuyo producto
principal es el mobiliario de cualquier espacio, sin embargo no integran de manera que si lo
hace SMART Community desde la obra gris de los espacios hasta entregar no solo un espacio
en obra blanca aprovechando todo los residuos y recursos sino integrando el mobiliario final,
con funcionalidad, habitat, confort, iluminaciéon y aportar al medio ambiente, personas y

economia productos y servicios que puedan estar al alcance de sus consumidores.
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o EKOOMEDIA: Es una empresa con un equipo de arquitectos y disefiadores que
buscan recrear espacios modernos, funcionales, adaptativos, innovadores desde unidades
residenciales hasta proyectos completos de diferentes usos al redor del mundo. Es un
competidor que relacionamos pues su contribucion colaborativa con el proyecto Living 127 de
la constructora Bolivar donde sus unidades residenciales son similares a nuestro mercado
objetivo lo posiciono en una de las revistas mas importantes de interiorismo AXXIS

o Ventajas frente a SMART Community: Una de sus principales ventajas es disponer
todo un equipo de profesionales para hacer realidad el suefo interior de quienes adquieren
Sus servicios, con un componen importante de innovacion, tecnologia y disefio, claves para
atraer clientes potenciales. Tienen un respaldo patrimonial importante para mantener la
empresa, estabilidad en los precios de sus productos y servicios

o Desventajas frente a SMART Community: Son una empresa cuyo producto y
servicio al ser personalizado es muy costoso para los clientes de nuestro perfil, inclusive los
acabados pueden salir del mercado en su valorizacién y ser costosos para acceder. No son
una empresa que tome un proyecto pequefio pues su tamafio a nivel mundial hace que se
enfoquen en proyectos que puedan generar una utilidad importante.

o THE BLUE HOUSE: Es una empresa con un equipo de arquitectos y disefiadores que
crean espacios de interiorismo y decoracion en cualquier lugar y espacio.

o Ventajas frente a SMART Community: Sus ventajas es tener un equipo de
disefiadores dispuestos a co-crear espacios a gusto del cliente; sus propuestas son de alto
costo pues sus adecuaciones y disefio de interiores estd en su mayoria encaminado a
productos importados, muy buena puesta de servicio personalizado al cliente, tienen un alto
marketing

o Desventajas frente a SMART Community: Productos y servicios encaminados a

clientes especificos, de alto costo.
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o Homecenter: Es una empresa con posicionamiento a nivel nacional, venta de
productos terminados y/o materiales para hacer proyectos en casa.

o Ventajas frente a SMART Community: Sus ventajas es acceso en varios puntos de
la ciudad, precios exequibles a todo cliente, variedad de materiales, servicio al cliente
personalizado.

o Desventajas frente a SMART Community: Productos y servicios generales, no se
tienen disefios especificos o de adaptabilidad, sino que los muebles presentan medidas
estandar que se pueden dejar en cualquier espacio, pero no juegan con la integralidad y
funcionalidad de espacios.

o Madecentro: Es una empresa de venta de insumos de mueble, madera y
construccion.

o Ventajas frente a SMART Community: Sus ventajas es acceso en varios puntos de
la ciudad, precios exequibles a todo cliente, variedad de materiales, servicio al cliente
personalizado para el desarrollo de muebles o de espacios

o Desventajas frente a SMART Community: Productos y servicios generales, no se
tienen disefios innovadores, aunque ahi el acompafiamiento de un especialista ahi que
llevarle las medidas y el disefio prestablecido, aun no tienen una relacién estrecha con la
sostenibilidad y su venta esta posicionada por la marca no hacen mucha publicad en redes,
pero es conocido en el gremio

Para concluir SMART Community presenta ventas y desventajas en la cadena de valor
con cada una de estas empresas actuales del mercado, el desarrollo de tecnologia que mejore
la productividad, el concebir el producto y/o servicios de caracter diferencial mediante el
redisefio, el estudio de materiales, manufacturar por cuenta de carpinteros locales, integracion
de procesos y de reutilizaciébn y clasificacion de materiales, decisiones sobre la
estandarizacion de productos de acuerdo al tipo de proyecto, efectividad del talento humano

para mantener los costos de la operacién, andlisis estratégico del potencial sostenible para
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aportar en los diferentes ambitos econdmicos, sociales y ambientales; a costos exequibles

para el comprador y con un servicio acorde a lo que el cliente necesita.

4.17 Estrategia y plan de introduccién de mercado

Estrategia: Promocion en redes sociales

Propdsito: Alcanzar en las social media para un efectivo alcance en el consumo de las

redes
Actividad Recursos Mes de Costo Responsable
requeridos ejecucion
Creacion de | Disefiador vy | Iniciacion en | $ 2 Millones Equipo de
pagina en | curso septiembre y SMART
Instagram aplicable en | Octubre COMMUNITY
social media
entre otras
Costo $2 Millones

Tabla 10: Estrategia y plan de introduccién al mercado. Fuente: Propia

Estrategia: Promocion por medio de revistas o publicaciones de Arquitectura en donde las

publicaciones sean gratuita 0 de componente investigativo y social

Propésito: Tener reconocimiento en el medio para proyectos de desarrollo mobiliario y

sostenible
Actividad Recur_sos _Mes de Costo Responsable
requeridos ejecucion
Generacion de | Se requiere | Se  tiene el | $30.000 Equipo de
un prototipo | involucrar el | primer prototipo | Millones SMART
fisico para uno | portafolio de | de proyecto en COMMUNITY

de nuestros
clientes en el
cual se pueda

servicios y
productos

completo para
generar  este

reconocimiento

3 inmuebles en
el proyecto
Veramonte

Living que se
entrega el
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reflejar el | en una | segundo
trabajo publicacion semestre 2023
Costo $43 Millones

Tabla 11: Tabla costos prototipo Fuente: Propia

Estrategia: Alianzas Estratégicas con constructoras

Propésito: Tener alianza con la constructora y desde el momento que el comprador

adquiere el inmueble

Actividad Recursos Mes de Costo Responsable
requeridos ejecucion

Generacion Se requiere | Se inici6 desde | $12.000 Millones | Equipo de
alianzas con | involucrar el|el mes de SMART
constructoras portafolio de | febrero y se COMMUNITY
de  proyectos | servicios y | mantienen
gue se | productos conversaciones
desarrollen con | completo por | con algunas
las medios empresas
caracteristicas | visuales,
descritas, para | tangibles
ello debera | inclusive de
incluirse un | material
Brochure,
recorridos
virtuales etc

Costo $12 Millones

Tabla 12: Costos Estimados de publicidad Fuente: Propia

5. Aspectos técnicos: Soluciones Mobiliarias

La Ficha técnica del producto y servicio, esta dirigida principalmente a mostrarle al usuario

final como a partir de los espacios dispuestos se pueden construir soluciones mobiliarias
dependiendo la necesidad del cliente, esta ficha no determina un producto final; pero es la

base para entender la necesidad del cliente, la aplicabilidad de materiales y tonos, la
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optimizacion de espacios para que sean funcionales y dinamicos al servicio de los que se

requieren.

Esta ficha prepara al usuario final a entender las diferentes opciones de acabados y de

mobiliario para su inmueble y a sumergirse en una experiencia de acompafiamiento continuo

para generar un producto final terminado a satisfaccion, con hébitat, confort y que aporte y

sea correspondido con los principios sostenibles

Los jovenes entre los 25 y
34 aiios fueron los mas
interesados en inmuebles
de 1 o0 2 dormitorios de
entre.

30 -60-

/
/
/
/

Dentro de las solucién que se da como empresa
responsable es importante hacer uso de
materiales ecoldgicos por lo cual los propuestos
se caracterizan por cumplir con una
responsabilidad ambiental.

La soluciones mobiliarias brindan una ventaja
sobre los muebles a medida gracias a la
flexibilidad de uso y a la facilidad de adaptarse
segun las necesidades de cada cliente,
maximizando el 4rea de cada espacio de la
vivienda.

Este tipo de perfil se pude clasificar en 3

categorias, el primero un perfil estudiantil,

el segundo en Empleado o Independiente

X Soltero, el tercero en parejas recién
\ Constituidas

llustracién 18: Ficha Promocional Solucion Mobiliario Fuente: Propia
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5.1 Ficha técnica del producto o servicio: Soluciones mobiliarias Perfil Estudiantil
SOLUCIONES MOBILIARIAS / PERFIL ESTUDIANTIL Ficha Técpiji

M Disefio: Generar espacios con
criterios adecuados al estilo del
usuario final, sofisticados,
armonia, comodidad, equilibrio.

BFuncionalidad: crear
formas y volamenes
diferentes, con materiales
diferentes que permitan
responder a las necesidades
planteadas por el usuario final

EMateriales: consumos
de energias embebidas en
materias primas bajos,
aprovechamiento y
reutilizacion de recursos; asi
como incorporacién de
accesorios que aporten al
bajo consumo de agua y
energia
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llustraciéon 19: Ficha Técnica Perfil Estudiantil

item Descripcion
Producto especifico:  |Mobiliario Sostenible, compuesto de diferentes muebles para espacios
como: Cocina, zona social, biblioteca, escritorio y espacios de disfrute |
entretenimiento.

Nombre comercial: SMART COMMUNITY BLUE COLORS

Unidad de medida: Este producto se comercializard mediante unidades mobiliaria para
soluciones de vivienda; se puede comercializar por unidades de espacio,
pero no son mobiliarios independientes sino complementos de un mismo
Descripcidn general: [Este servicio en Disefio: Generar espacios con criterios adecuados al estilo
del usuario final, sofisticados, armonia, comodidad, equilibrio. Funcionalidad:
Crear formas y volimenes diferentes, con materiales diferentes que
permitan responder a las necesidades planteadas por el usuario final.
Materiales: Consumos de energias embebidas en materias primas bajos,
aprovechamiento y reutilizacién de recursos; asi como incorporacion de
accesorios que aporten al bajo consumo de agua y energia

Condiciones Es importante mantener un adecuado mantenimiento del producto periodo;
especiales la limpieza debe realizarse sin quimicos ni decolorantes.

Tabla 13: Ficha Producto Perfil estudiantil Fuente: Propia
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Descripcién
L Los tipos de madera utilizados son principalmente sostenibles como el Pino y el
Cqmppswlon Abeto; también puede usarse el nogal, el castafio, el olivo y el roble. También se
(si aplica) puede dar una segunda oportunidad a las maderas. Se usan pinturas ecolégicas
y accesorios complementarios al ahorro de agua y energia disponibles en el
mercado

SMART Community pretende llegar al serrin y otros desechos de madera, de este
Otros modo no solo se usa el tronco sino los demas componentes

Tabla 14: Ficha Producto Perfil estudiantil Fuente: propia

5.2 Ficha técnica del producto o servicio: Soluciones mobiliarias Perfil
Independiente

SOLUCIONES MOBILIARIAS/ PERFIL INDEPENDIENTE  Ficha Técnica

B Diseio: Generar espacios con
criterios adecuados al estilo del
usuario final, sofisticados,
armonia, comodidad, equilibrio.

HFuncionalidad: crear
formas y volimenes
diferentes, con materiales
diferentes que permitan
responder a las necesidades
planteadas por el usuario final

B Materiales: consumos
de energias embebidas en
materias primas bajos,
aprovechamiento y
reutilizacion de recursos; asi
como incorporacion de
accesorios que aporten al
bajo consumo de agua y
energia

> (”3 @O palefade Colores
VY gcen

&)

D
)

Maderas

llustracién 20: Ficha Técnica Perfil Estudiante Fuente: Propia
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Descripcion

Producto Mobiliario Sostenible, compuesto de diferentes muebles para espacios como:

especifico: Cocina, zona social, biblioteca, escritorio y espacios de disfrute y entretenimiento.
Este mobiliario tiene como enfoque la funcionalidad de espacio para una persona
independiente, suficiente almacenamiento, practicidad, servicios (Utiles
complementarios y estar acorde con el modernismo

Nombre SMART COMMUNITY TERRA COLORS

comercial:

Unidad de Este producto se comercializara mediante unidades mobiliaria para soluciones de

medida: vivienda; se puede comercializar por unidades de espacio, pero no son mobiliarios|
independientes sino complementos de un mismo espacio

Descrip.cién Este servicio en Disefio: Generar espacios con criterios adecuados al estilo del

general: usuario final, sofisticados, armonia, comodidad, equilibrio. Funcionalidad: Crear

formas y volimenes diferentes, con materiales diferentes que permitan responder
a las necesidades planteadas por el usuario final. Materiales: Consumos de
energias embebidas en materias primas bajos, aprovechamiento y reutilizacion de
recursos; asi como incorporacién de accesorios que aporten al bajo consumo de
aguay energia

Condiciones
especiales

Nuestros productos y servicios son personalizados, pero también de alta calidad,
es importante que se mantenga un adecuado mantenimiento, cuidado de
exposicién a quimicos entre otros.

Tabla 15: Ficha Producto Perfil Independiente Fuente: Propia

Descripcién

Composicién

Los tipos de madera utilizados son principalmente sostenibles como el Pino y el
Abeto; también puede usarse el nogal, el castafio, el olivo y el roble. También se

(si aplica) puede dar una segunda oportunidad a las maderas. Se usan pinturas ecolégicas
y accesorios complementarios al ahorro de agua y energia disponibles en el
mercado de calidad media, con ahorros importantes
SMART Community pretende llegar al serrin y otros desechos de madera, de este

Otros modo no solo se usa el tronco sino los demas componentes

Tabla 16: Ficha Producto Perfil Independiente Fuente: Propia
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5.3

Ficha técnica del producto o servicio: Soluciones mobiliarias Perfil

Parejas recién constituidas

SOLUCIONES MOBILIARIAS/ PAREJAS Ficha Técnica

Disefio: Generar espacios con
criterios adecuados al estilo del
usuario final, sofisticados,
armonia, comodidad, equilibrio.

Funcionalidad: crear
formas y volimenes
diferentes, con materiales
diferentes que permitan
responder a las necesidades
planteadas por el usuario final

Materiales: Consumos
de energias embebidas en
materias primas bajos,
aprovechamiento y
reutilizacién de recursos; asi
como incorporacién de
accesorios que aporten al
bajo consumo de agua y
energia

LN (}’j @0 Paleta de Colores

®
@

Maderas

llustracion 21: Ficha Técnica Perfil Parejas Fuente: Propia

Descripcion

Producto

especifico:

Mobiliario Sostenible, compuesto de diferentes muebles para espacios como:
Cocina, zona social, biblioteca, escritorio y espacios de disfrute y entretenimiento.

Este mobiliario tiene como enfoque la funcionalidad de espacio para una personal
independiente, suficiente almacenamiento, practicidad, servicios (Utiles
complementarios y estar acorde con el modernismo

Se disponibilidad adicionalmente la domética para integrar el espacio mobiliario
con la automatizacion y la tecnologia

Nombre

comercial:

SMART COMMUNITY SOUL COLORS

Unidad de
medida:

Este producto se comercializara mediante unidades mobiliaria para soluciones de
vivienda; se puede comercializar por unidades de espacio, pero no son mobiliarios
independientes sino complementos de un mismo espacio
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Descripcién
general:

Este servicio en Disefio: Generar espacios con criterios adecuados al estilo del
usuario final, sofisticados, armonia, comodidad, equilibrio. Funcionalidad: Crear
formas y volimenes diferentes, con materiales diferentes que permitan responder
a las necesidades planteadas por el usuario final. Materiales: Consumos de
energias embebidas en materias primas bajos, aprovechamiento y reutilizacion de
recursos; asi como incorporacion de accesorios que aporten al bajo consumo de
agua y energia

Condiciones
especiales

Nuestros productos y servicios son personalizados, pero también de alta calidad,
es importante que se mantenga un adecuado mantenimiento, cuidado de
exposicién a quimicos entre otros.

Tabla 17: Ficha Producto perfil pareja Fuente: Propia

Descripcion

Composicién
(si aplica)

Los tipos de madera utilizados son principalmente sostenibles como el Pino y el
Abeto; también puede usarse el nogal, el castafio, el olivo y el roble. También se
puede dar una segunda oportunidad a las maderas. Se usan pinturas ecolégicas |
accesorios complementarios al ahorro de agua y energia disponibles en el mercado,
de calidad media, con ahorros importantes. Se disponibilidad la utilizaciéon de|
domotica con aliados estratégicos del merado y locales que se ofrecen.

Otros

SMART Community pretende llegar al serrin y otros desechos de madera, de este
modo no solo se usa el tronco sino los demés componentes

Tabla 18: Ficha Producto perfil pareja Fuente: Propia
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6. Requerimientos

6.1 Infraestructura

MARKETING Y SOCIAL MEDIA

@ Instagram: La

cuenta permite alcanzar mercado
en la ciudad de Bogotd que se
encuentra en la bisqueda de
nuevos clientes y que los que
conozcan el producto y servicio
recomienden.

Se pueden publicar fotografias y
videos temporales, agregar
variados filtros y efectos, se
pueden Historias destacadas

Oficina

'

&

Arguitecto

»
Experto

Maching Learning : por
medio de un erdenador se realiza una técnica,
relacionada con el ambito de la inteligencia
artificial (1), es identificar los (patrones de
repeticiones estadisticas) ¥ extraer
predicciones estadisticas basadas en ellos

llustracion 22: Marketing y Social Media Fuente: Propia

Planta de Produccién

llustracion 23: Zona Carpinteria aliado Fuente: Propia
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Es importante contar con un espacio adecuado de carpinteria

con nuestros aliados estratégicos donde se produce el mobiliario encargado de acuerdo al

tipo de espacio. En este espacio no solamente se producen las piezas principales y armado

basico del mobiliario sino se experimenta y se crea a partir de prototipos y fuentes de

economia circular en reciclaje de materias primas de la menor cantidad de consumo de

energia la produccién de los prototipos expuestos para el mobiliario. Estas zonas se ubican

temporalmente con aliados una fabrica ubicada en la ciudad de Bogota localidad Kennedy; y

la segunda fabrica se ubica en el municipio de Cajica.

Identifique los requerimientos de inversion:

Infraestructura —
Adecuaciones

. . L Valor . .
Tipo de Activo | Descripcion Cant| Unitario* Requisitos técnicos
La oficina debe ser un show
Alquiler Oficina 1 | $2'500 mensual| Room espacio libre, en

acabado de obra gris para
jugar con el espacio V|
mobiliario  de  escritorio

Incluido

En acuerdo con nuestros
proveedores suministraran el
muestrario

Maquinaria 'y
Equipo

Muestrario de 1
Materiales

. . 2
Carpinteria

En el acuerdo de produccién

con los carpinteros ellos
ponen sus herramientas
para la producciéon del
mobiliario necesario, se
conviene con proveedores
la compra de materia prima
y se acuerda un valor final
en donde esta incluida la|
produccion, traslado e
instalacion

Tabla 19: Requerimiento inicial inversion Fuente: propia
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. . . Valor . ..
Tipo de Activo | Descripcion Cant | Unitario* Requisitos técnicos
$7°500 Se requieren computadores
Computador 3 para el equipo de disefio, el
manejo de seguimiento de
proyectos y manejo de social
media con los clientes
e 6 Soft Sketch 1 Incluida De acuerdo con el perfil de
ae oftware — Sketchup i
e ot Inuestro arqgltecto usaremos
y computacién la~version Educatival
inicialmente
Incluida En el acuerdo con los
BIM 360 1 proveedores usaremos las
licencias compartidas con
nuestros proveedores
Celular 1 |$600
Mobiliario de Escritorio 2 |$400 Se hard& con material
reciclado de las carpinterias
) $2°500 Reutilizaremos material que
Muebles y Estructura Metalica y 5 quedo de trabajos hechos
Enseres y otros | otro para el gdaptanvo anteriormente con estructura
del muestrario metélica, adaptando los
recortes al espacio
) ) Medidor Laser 2 |$380 Medidor Laser con
Otros (incluido prolongacién de méas de 5
herramientas) mts
Servicios Publicos 1 |$300 mensual
Internet 1 |$120 Mensual
Camisetas $ 500 Cotizamos camisetas para el
Representacion de la 1 personal que instale el
Marca y material producto y tarjetas
Gastos pre- publicitario
operativos
Desplazamiento 1 $ 500 Tazamos una tarifa mensual

personal a unidades y
préximos proyectos

en desplazamiento

Tabla 20: Gastos Generales Admon. Fuente: Propia

*El valor debe incluye impuestos
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6.3 Proceso

PERFIL

o
e R =)

SMART

COMMUNITY
e
A

Estudiantes

‘?

Empleados

P

b4
Proveedor Proveedor ﬁ

i6n Cliente

m Metodologia
-y Agil

D

é by

Propuesta ¥ nstalacion y Entrega f=sgy

Econémica 8 @27 (%)

llustracion 24: Proceso de Produccion Fuente: Propia

El proceso inicia cuando los clientes acceden a tener nuestros servicios y productos, si
es de un proyecto de construccion del cual conocemos Iso citamos en nuestra oficina para
hacer una encuesta y conocer los interes, gustos y lo que esperan nuestros clientes de la
adecuacion del espacio.

Una vez tenemos ese maching learning de nuestros clientes lo homologamos con las
propuestas de soluciones mobiliarias estandar de nuestro prototipo y como de manera sencilla
adaptamos los nuevos requerimientos, una vez tenemos este conocimiento y hemos
elaborado una propuesta economica que incluye el presupuesto, tipos de acabados,
materiales, tonos, prototipos de mobiliario, funcionalidad y elementos de accesorios
complementarios a la sostenibilidad le entregamos la propuesta al cliente. Es importante que
en esta propuesta trabajamos en conjunto con nuestro equipo interno el arquitecto disefiador,

el experto en sostenibilidad y nuestros proveedores en carpinteria para finalizar los costos.
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El cliente toma la ultima determinacién de aceptar la propuesta o rechazarla; en caso de
aprobarla inciamos con el despliegue de la propuesta por medio de BIM a nuestro proveedor
con quien acordamos el despiece del mobiliario, tonos, material y acabado, usamos una
metodologia agil para hacer seguimiento del proyecto y finalmente acordamos una

programacion y pruebas de entrega, medicion en sitio para la entrega final a nuestros clientes

6.4 Capacidad Productiva

Nuestra capacidad productiva actual son 4 proyectos al mes, cada Proveedor
(Carpinteros) puede atender dos proyectos completos al mes, es decir, mobiliario completo
para una unidad de menos de 30 m2, incluyendo carpinteria e instlacion; los elementos
decorativos y complementarios estan a cargo de nuestro equipo interno.

El plazo para entregar un proyecto una vez se encuentra aprobado esta dado entre 30 a

40 dias dependiendo la complejidad del proyecto y errajes o utencilios especiales.

6.5 Equipo de trabajo Interno SMART Community

El equipo de trabajo y capital humano nuclear se encuentra en el lider quien gestiona las
alianzas estartegiccas con las constructoras para la consecucién de clientes, el disefiador
quien realiza las soluciones de mobiliario de acuerdo al perfil y el profesional de sostenibilidad
quien aporta la experiencia y enfatiza los ambientes para dar la solucion sostenible que se
requiere; el personal de carpinteria e instalacion es sub contratado por tanto aunque actua en

nombre de SMART Community es personal de apoyo.



82

Perfil requerido © %
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Tabla 21: Equipo Nuclear SMART Community Fuente: Propia

7. Aspectos organizacionales y legales
De acuerdo con los aspectos organizacionales y legales presentaremos los principales
aspectos que serdn la estructura juridica de nuestro emprendimiento tomando como

referencia la Norma aplicable para ello
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7.1 Mision:

Nuestra mision es ofrecer a los clientes, servicios y productos mobiliarios de excelente
calidad que satisfaga sus intereses y necesidades, con productos innovadores y sostenibles
a precios competitivos, asesoria personalizada y acompafiamiento a construir junto a nuestros
clientes espacios con habitat, confort y funcionalidad a satisfaccion.

7.2 Vision

SMART Community busca satisfacer a nuestros clientes buscando su confort en el uso
de cada uno de nuestros productos, tanto para habitat diario como para su presupuesto. Es
importante para nosotros generar relaciones con nuestros clientes de largo plazo con calidad
e integrando los componentes de sostenibilidad, confort, funcionalidad, innovacion y domética
para habilitar los espacios donde permanecen nuestros clientes en su cotidianidad.

7.3 Andlisis DOFA

DEBILIDADES OPORTUNIDADES
. Al ser una empresa pequenia en personal si se genera una acogida al producto . La oferta actual y el crecimiento de vivienda se mantiene para entregas en los proximos 3 afios por
masiva tendriamos que buscar a alianza o expansion rapidamente lo cual tenemos un mercado amplio para ofrecer nuestros productos y servicios
. Que atros competidores con una mayor colocacion y misculo financiero similar . Actualmente no tenemos una oferta amplia de competidores que apliquen nuestra oferta
nuestro producto y servicio de manera masiva puedan tomar el mercado actual con diferencial
mayor facilidad
FORTALEZAS AMENAZAS
. Conocimiento del gremio e inclusion de pricticas sostenibles apoyadas en la oferta . Incremento en los costos de materias primas que afecten |a oferta comerdial actual
de certificaciones actuales para vivienda . Cambio de régimen tributario en donde la empresa no pueda cubrir con los compromisos
. Con el equipo interno y alianzas estratégicas podemos estar actualizados en nuevas tributarios en su arranque y estabilizacién financiera
técnicas, practicas de economia circular, certificaciones sostenibles, materiales e . Al incrementarse las tasas de crédito y subir los % de Inflacién ocasiona que los compradores
insumos que aporten a nuevas tendendias de productos y servicios. adquieran con mavyor dificuttad su vivienda pero
. Los clientes estan motivados en adquirir proyectos sostenibles e incorpora a sus
unidades este tipo de soluciones
. £l mercado esta tendiendo a un perfil especifico de compradores de estos proyectos

de vivienda en donde su interés principal es no complicarse con los acabados y

Tabla 22: DOFA Fuente: Propia

Dentro del andlisis DOFA encontramos en una de las principales debilidades que somos
una empresa nueva en el mercado buscando posicionarse en una baja escala, no ser un
competidor a la escala mayor de retail; esto puede ocasionar que algunos clientes al no tener
un respaldo de nombre reconocido puedan dudar de nuestra credibilidad y servicio; sin

embargo esto también puede ser una oportunidad importante porque varios de los
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consumidores actuales estan buscando productos hechos en Colombia y que sean
manufacturados localmente; hoy la industria colombiana apalanca estos emprendimientos
inclusive Universidades como la EAN ponen su apoyo en fortalecer desde el ambito
empresarial a las buenas ideas que fortalecen con su factor WOW la industria en sus
diferentes usos. La oportunidad con otros competidores es llegar a adaptarse rapidamente a
lo que el usuario final quiere de su inmueble y la manera como quiere habitarlo con soluciones
simples pero funcionales; hoy tenemos varias empresas locales inclusive algunas que estan

rotando en el mercado como ejemplos publicitarios en algunas revistas de mercado.

Nuestro emprendimiento tiene algunas amenazas importantes con el alza de inflacién,
alza de costo en materias primas, cambios tributarios sin lugar a duda hace que nuestro
mercado atraviese una fuerte amenaza en la continuidad al tener que mantener los costos
ofrecidos a nuestros clientes iniciales, inclusive que algunos de nuestros clientes soliciten
postergar realizar las adecuaciones de sus inmuebles, las mismas condiciones de crédito

cambiaron entre otros.

8. Normatividad

8.1 Normatividad empresarial
Nuestra empresa se rige con el cédigo de comercio Decreto 410 de 1971, la rige la Ley

1258 de 2008

ARTICULO 1o0. CONSTITUCION. La sociedad por acciones simplificada
podra constituirse por una o varias personas naturales o juridicas, quienes sélo
seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes. Salvo lo previsto
en el articulo 42 de la presente ley, el o los accionistas no seran responsables por
las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra

la sociedad. ARTICULO 20. PERSONALIDAD JURIDICA. La sociedad por


http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1258_2008.html#42
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acciones simplificada, una vez inscrita en el Registro Mercantil, formard una
persona juridica distinta de sus accionistas (...) ARTICULO 3o0. NATURALEZA. La
sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capitales cuya naturaleza
serd siempre comercial, independientemente de las actividades previstas en su
objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por acciones simplificada se

regira por las reglas aplicables a las sociedades anénimas. (Senado, 2008)

También se rige en la constitucion y lineamientos expuestos por la ley 1258 en cuanto a:

ARTICULO 50. CONTENIDO DEL DOCUMENTO DE CONSTITUCION. La
sociedad por acciones simplificada se creard mediante contrato o acto unilateral
gue conste en documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la Camara
de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal, en el
cual se expresara cuando menos lo siguiente: 1o. Nombre, documento de
identidad y domicilio de los accionistas. 20. Razén social o denominacién de la
sociedad, seguida de las palabras “sociedad por acciones simplificada”; o de las
letras S.A.S.; 30. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas
sucursales que se establezcan en el mismo acto de constitucién. 4o. El término
de duracién, si este no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de
constitucién, se entenderd que la sociedad se ha constituido por término
indefinido. 50. Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a
menos que se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad
comercial o civil, licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera
gue la sociedad podra realizar cualquier actividad licita. 60. El capital autorizado,
suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las acciones

representativas del capital y la forma y términos en que estas deberan pagarse.
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70. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades
de sus administradores. En todo caso, deberd designarse cuando menos un
representante legal. PARAGRAFO 1o. El documento de constitucion sera objeto
de autenticacién de manera previa a la inscripcién en el Registro Mercantil de la
Camara de Comercio, por quienes participen en su suscripcion. Dicha
autenticacion podra hacerse directamente o a través de apoderado. PARAGRAFO
20. Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya
transferencia requiera escritura publica, la constitucion de la sociedad debera
hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros correspondientes.

(Senado, 2008)

También se rige por la Ley de Emprendimiento, Ley 2069 de 2020 la cual tiene como
objeto principal establecer el marco regulatorio que propicie el emprendimiento y el
crecimiento, la consolidacién y sostenibilidad de las empresas, aplicable a nuestro

emprendimiento

Articulo 3. Tarifas del Impuesto Departamental del Registro

Articulo 5: Mecanismo Exploratorio de Regulacién para modelos de negocio
Innovadores en industrias reguladas

Articulo 8. Contabilidad Simplificada para Microempresas

Articulo 12. Interoperabilidad entre la ventanilla Unica empresarial y el
sistema de afiliacion transaccional

Articulo 25. Fortalecimiento de la capacidad y vision exportadora de los
emprendimientos (TIC, s.f.)

8.2 Normatividad tributaria
Los siguientes aspectos son a tener en cuenta para nuestro cumplimiento tributario de la

empresa que debemos tener en cuenta

Declaracion de renta: En los impuestos de obligatoriedad que deben pagar las empresas
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hoy en dia en Colombia se encuentra el tributo anual que grava las utilidades que generan en
el curso del afio. Asi mismo los impuestos de los dividendos que se entregan a los accionistas,

una vez se culmina el plazo.

IVA: El recaudo de esta grava en la renta para la venta de los bienes, la prestacién de
servicios corresponde a una tarifa que corresponde al 19%. Es importante y para no dejar de
lado el vencimiento de declaraciones, registros, envio de informacion exdgena y otros

aspectos que pueden generar sanciones y situaciones econémicas.

Retencién en la Fuente: Esta retencién es un mecanismo anticipado del recaudo del
impuesto de renta en el cual se dividen en activos, es decir, que toda persona juridica cada
vez que cancela esta obligada a realizarla al beneficiario y del cual debe declarar su valor

mensualmente.

ICA: Impuesto de Industria y Comercio mediante el cual se genera con el gjercicio o la

realizacion directa comercial y de servicios en el cual nos aplica el régimen simplificado.

8.3 Normatividad técnica

Para la aplicabilidad y cumplimiento en la normatividad técnica tenemos en cuenta la
siguiente norma:

a. Registro de matricula Mercantil Camara de Comercio: (Permisos, licencias de
funcionamiento, registros, reglamentos)

b. Reglamentos: Teniendo en cuenta que nuestro producto principal es mobiliario
arquitecténico y la base es madera nos debemos reglamentar por las disposiciones de la
Federacion Nacional de Industriales de la Madera FEDEMADERAS en la cual encontramos
los siguientes decretos aplicables a nuestro emprendimiento

Decreto 1638 del 14 de diciembre de 2020 Sobre Exenciones Tributarias
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Forestales Por el cual se reglamentan los numerales 2 y 5 del articulo 235-2 del Estatuto
Tributario. El Decreto es uno de los puntos de Trabajo del Pacto por el Crecimiento
Sectorial.

Decreto 1555 de 2017 «Por el cual se sustituye el articulo 1.2.4.6.10. del Decreto 1625
de 2016 Unico Reglamentario en materia tributaria» (para establecer la exencion de la
retencién en la fuente a la totalidad de las transacciones de origen agricola, sin
procesamiento industrial o con transformacién industrial primaria, que se realicen a través
de las Bolsas de Productos Agropecuarios en cualquiera de sus sistemas de negociacion y
de registro (Fedemaderas, s.f.)

c. Impuestos: Es importante tener en cuenta para nuestro emprendimiento los impuestos

a los que estamos sometidos:

IMPUESTOS QUE DEBEN PAGAR LOS EMPRENDEDORES

IMPUESTOS NACIONALES ®G alosmoviin: IMPUESTOS IMPUESTOS

financieros: Grava el retiro de DEPARTAMENTALES MUNICIPALES

Impuesto sobre la renta fondos de los productos " ’
® corenplementario: drava tgdos financieros. Ejemplo: cuentas de @ Impuesto sobre @ Impuesto de industria y
los ingresos que al afio ahorro o cuentas corrientes vehiculos comercio, avisos y tableros
obtienen los contribuyentes automotores: Recae (ICA): Se gravan los ingresos
bien sea por ganancias que & Tarifa 2022: sobre la propiedad de los que se generan por causa del
vengan de actividades vehiculos gravados y desarrollo de actividades
inar xtraordinari matriculados en industriales, comercialesy de
ordinarias o extraordinarias 014% * determinado servicios realizados en cada
: . departamento o municipio o distrito. Tarifas
Tarifa general 2022: municipio. La tarifa podria podrian variar en cada uno de
" variar de acuerdo a las los municipios

359% @ Impuesto nacional al i

consumo: Grava los sectores de saeﬁihe‘gstica decada

vehiculos, bebidas,
(Retencién de la fuente - telecomunicaciones y comidas @ Impuesto predial
Mecaglsrgolgntlmpadodde ) Impuesto de registro: unificado: Grava la existencia

st it 7 S i i

(SO LCINRLER A Iehia Tarifas de 2022: Se debera pagar sobre actos deblents pmiichles como

casas, apartamentos, edificios,
y/ocontratosque porley se lotes, bodegas, parqueaderos
@ Impuesto al valor agregado o 4% 8% v 16% deben registrar en la Camara ! gas parqueace
IVA: Impuesto indirecto sobre la & /i de Comercio o en la Oficina g gslgeadcgpgs‘ E:EFLFZE;ZI:{ 1o
prestacion de servicios, la venta o de Registro de Instrumentos P GUtes
la importacién de bienes frente del bien ajeno debe

Fdblicos pagar las tarifas que oscilan
Tarifas 2022: S entre 0,5% y 1,6%
19% 5% v 0% Tarifa 2022: dependiendo el inmueble
0 (] (]
S 0,7% :

Y b @ ¢

Gréfico: LR-GR
Fuente: Dian, Sondeo LR

llustracion 25: Impuestos a pagar por los Emprendedores. Fuente: Asuntos Legales

Otro de los conceptos tributarios a tener en cuenta al momento de la creacion
de una nueva compafiia y que, ademas, esta relacionado con el impuesto a la

renta, es la retencion en la fuente, que no es entendida como un tributo, sino como
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un mecanismo de recaudo anticipado. “Las retenciones no son un impuesto pero
afectan la caja, pues son un pago anticipado del impuesto de renta, algo que
ocasionalmente olvidan algunos empresarios”, También esta el Impuesto al Valor
Agregado, o IVA, que grava la venta de bienes, la prestacion de servicios y las
importaciones. De acuerdo con el Estatuto Tributario, para 2022, este recaudo
tendra una tarifa de 19% o 5%, dependiendo del bien o servicio.. “El impuesto del
IVA tiene una periodicidad mas corta. El estandar para este recaudo es el pago
bimestral que va a afectar la caja de una manera un poco mas directa”, A estos se
suman otros impuestos, como el gravamen a los movimientos financieros, sobre
el retiro de fondos de cuentas de ahorros y corriente (de 0,4%. (Legales, s.f.)
_ 2_3.4 Norrr_]atividad laboral: A nuestro emprendimiento nos aplican las
siguientes normativas:

¢ Articulo 160 y 161 del Cadigo sustantivo del trabajo

e Articulo 34 del Cédigo sustantivo del trabajo

e Ley 1823 de 2017

8.4 Registro de marca — Propiedad intelectual:

Es indispensable cuando creamos una marca nueva saber cémo la debemos registrar y
proteger, esto teniendo en cuenta que si no registramos la marca y/o la patente podriamos

incurrir en pérdidas para nuestra empresa

9. Aspectos financieros

El periodo de arranque esta pensado iniciar en Julio 2023 donde ya se tienen los primeros
clientes de 3 apartamentos en Modelo Perfil independiente

Actualmente el emprendimiento solo ha tenido costos bajos de investigacion, validacion
de material, no se ha tenido ningln gasto publicitario pues la constructora ha permitido

enlazar los clientes sin ningun costo adicional; no se han presentado gastos de némina ya
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gque los emprendedores han usado su tiempo extra para involucrarse en el proyecto sin que
este a su momento de operacién pueda acarrear un gasto adicional

Anexo andlisis Financiero

9.1 Periodo de arranque del proyecto

El proyecto inicio con algunas negociaciones a los clientes del Proyecto Living ubicado
en la Colina Campestre en la ciudad de Bogota, a los clientes les han postergado en varias
ocasiones las entregas, por tanto, la fecha actual de produccion de los primeros productos
y servicios esta con inicio en agosto 2023. La empresa actualmente esta en la finalizacion
de documentacion para su creacién como razon social, por tanto, esta prevista tener acta
inicio para el mes de julio 2023.

9.2 Periodo improductivo que exige el primer ciclo de produccion.

Actualmente el emprendimiento lleva un afio en su preparacion, realizando alianzas
con constructoras, revisando la consecucion de clientes potenciales para el momento de
la entrega de sus inmuebles y asi iniciar con el plan de negociacién, anticipos,
cumplimientos entre otros con nuestros clientes finales

9.3 Proyeccién de Ingresos

Las proyecciones de ingresos permiten establecer y analizar el desempefio actual
para planificar el futuro que tendran los ingresos del emprendimiento, esta proyeccion esta
calculada para el primer afio en $785 Millones con una proyeccion de crecimiento para los

siguientes afnos del 20%, tercer afio 17%.

9.4 Analisis Horizontal y vertical

El pasivo para el primer afio tiende a tener un valor importante dentro del desarrollo del
emprendimiento, asi como el capital social pagado para el primer afio el cual no genera
utilidades para el mismo; para el afio siguiente vemos como la depreciacion fija tiene un
incremento del 21% y disminuye el activo fijo neto; en comparacion con el afio interior se ve

un incremento en el rubro de impuestos y las obligaciones financieras van disminuyendo a
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medida que el crédito se va pagando, para este segundo afio se mantienen el capital social
pagado y se generan utilidades de ejercicios anteriores; para los afios siguientes disminuye

el pasivo y se incrementa proporcionalmente el patrimonio.

9.5 Proyeccién de costos

La proyeccion del costo es un método estadistico mediante el cual se calcula el cambio
en la variable dependiente de un cambio unitario en una o de mas variables. El
emprendimiento abarca una proyeccion de costos anual del 18% y 19% en los siguientes afios

conservando incrementos en los costos de materiales, insumos y administrativos.

9.6 Proyeccién de gastos
Para la proyeccién de gastos hemos estimado una relacién ascendente de % de variacion
para la estabilizacion de los siguientes afios, sin embrago, para no afectar la operacion, precio

de venta, servicio y producto se busca afio a afio minimizar los gastos no esenciales.

9.7 Inversiones

La inversion refiere al aumento afio a afio de la cantidad de activos productivos y bienes
de capital como equipo, estructuras y existencias. El primer afio el emprendimiento requiere
de una inversiéon importante para asegurar que el emprendimiento logre estabilizarse y
mantener el capital necesario para ir avanzando en cada producto si depender al 100% de los
anticipos de los clientes; estas inversiones en la empresa irdn consolidando la estructura, el

capital humano, de producto y servicio para los siguientes afos.

9.8 Capital de trabajo:
Mantener un capital de trabajo establece en este emprendimiento es vital, pues este
permitira disminuir en el corto plazo las obligaciones financieras y la consolidacién de la

empresa,
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9.9 Indicadores Financieros:

v' Punto de Equilibrio: El Punto de equilibrio establecido es de 7,3 unidades, que de
acuerdo a los calculos y clientes actuales se estima pueda llegarse a cumplir en 2,5 meses

v Periodo de recuperacion de capital: El periodo de recuperacién esta establecido en 4
anos, mediante el cual el emprendimiento logre una estabilidad, a diferencia de otras
inversiones esta puede llegar a ser estable teniendo en cuenta el producto y servicio ofrecido
que esta en una curva de crecimiento pero adicionalmente es un producto que perdura en el
tiempo porque es una de las principales necesidades del ser humano en contar con una
vivienda propia y en la actualidad que presente todas estas condiciones en el mercado.

v' TIR: La tasa interna de retorno esta en el 35%, lo que quiere decir que al cabo de un
afo los fondos obtenidos se reinvertirian a un 35% y asi con los fondos del segundo afio y
sucesivos; por lo tanto y de acuerdo al diario la Republica un proyecto es atractivo de inversion
sila TIR supera el 20% .

v' VPN: El Valor presente neto es positivo y se ubica sobre los $51 Millones mediante lo
cual se hace viable y muy rentable

9.10 Fuentes de financiacion:

En la evaluacion financiera de este emprendimiento encontramos que se ofrecen
productos con un costo elevado, pero por su sistema de financiacion para su ejecucion es el
éxito del modelo de negocio. Los clientes que adquieran los diferentes paquetes, deben
entregar como anticipo al momento de la firma del acuerdo de servicio el 60% del valor final,
lo que le permite al emprendimiento tener la cobertura de casi el 85% de materia primas,
insumos y elaboracién propia de nuestro aliado estratégico, se pacta con el cliente el 20%
restante al momento que el avance de su adecuacion se encuentre en un % de avance del
80%:; lo que nos permite cerrar con las gastos y costos asociados al mismo al interno de la
comparfiia y con terceros, el 20% final esta estipulado para imprevistos y parte de la utilidad
de cada proyecto mobiliario. Es importante resaltar que adicional de que la principal fuente es
el apalancamiento del cliente si este sufre algan incumplimiento en las fechas establecidas,

tenemos capital aportado por los socios de la empresa y un crédito de operacion con entidad
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bancaria que nos permite apalancar los costos iniciales mientras se llega a una estabilidad
financiera.

La idea es exitosa en la actualidad, el emprendimiento tiene 3 clientes programados para
su primera salida a produccion y ya se esta trabajando con 3 clientes adicionales para la
siguiente salida; actualmente se ha iniciado con la solicitud de aporte de capital a los socios
para conformar la sociedad y una vez se cuenta con la creacion de la empresa por medio de
los diferentes créditos a empresarios se pretende apalancar esta solicitud con el respaldo de
los socios.

10. Enfoque hacia la sostenibilidad

Desde hace algun tiempo nuestro entorno viene refiriéndose a la palabra Sostenibilidad
en diferentes ambientes, antes de iniciar con este emprendimiento y con la Gerencia de
Proyectos, también como muchos de ellos teniamos vision limitada hacia el aspecto ambiental
asociado a la sostenibilidad, ahorros de agua, ahorros de energia centralizados en la
optimizacion de materiales que optimicen los consumos masivos de estas dos fuentes

principales y vitales de vida.

Con el tiempo entendimos que el marco esencial de la sostenibilidad estaba enmarcado
en toda la interaccién que existe entre las personas, el medio ambiente, la economia y los
propositos en lo que hacemos y que sin alguna duda es el pilar de nuestro emprendimiento;
es asi como hemos entendido la importancia de evaluar los impactos positivos, significantes
o0 insignificantes pero que se agrupan para darle una alta importancia a la calidad de vida,
confort y habitad de las personas en el entorno donde permanecen; es asi como agrupamos
en estas 4 dimensiones la importancia que tiene SMART Community para la construccion de
personas, sociedades, comunidades, ciudades y planeta en un entorno actual donde nos
sumergimos en la economia circular, el aprovechamiento de cada uno de los recursos y
materiales usados, la energia proveniente del usos de los mismos, el aprovechamiento de
agua y energia, el uso y funcionalidad capaz de minimizar en el entorno inmediato la

necesidad de costos elevados de vida y de tiempo.



Sodial

-Inclusion en el entorno propio la
persona como eje principal de Habitat y
Confort

-Integrar el entorno interno como
extemno para hacerlo adaptativo a la
vida propia, encontrando el sentido y la
relevancia de vivir en comunidad
-Generar espados que conectan con las
personas, la naturaleza y la economia

Economia

-El Vialor econdmico que representa
generar un emprendimiento y cuantos
de él pueden Benefidarse

-Integrar las economias de bajay
mediana escala para darle un valor en
el tiempo a los emprendimientos que
perduren en el tiempo

- Economias que provean el buen uso

Ambiental

-Medir los impactos en el uso de
recursos naturales

-Enfocar el cido de produccidn
aprovechando |a economia dircular
-Contar con un plan de manejo eficiente
de materiales, tiempo y recurso
-Interactuar con las certificaciones
sostenibles en el mercado para hacerlas
adaptativas y aprovechables

Gobernanza

-Establecer politicas daras de
responsabilidad frente a nuestro
compromiso con la sostenibilidad,
nuestros dientes y los prindpios
propios del emprendimiento

-Procesos daros para tomar desiciones
-Procesos establecidos que lleven el
end to end del negodio con un
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de las economias drculares y economia

propasito daro y eficiente
azul en el impacto hada nuestro futuro

llustracién 26: Enfoque sostenible Fuente: propia

Social: SMART Community busca principalmente tener un concepto sostenible
enmarcado en todo lo que implica desde la produccion del mobiliario con aliados locales lo
cual permite generar incentivos para esta escala de la economia, aportar a familias que hacen
parte de estas empresas y es su sustento econémico y familiar; trasladar posterior en la
entrega de los mobiliarios a construir comunidad desde el interior de los inmuebles, al hacerlos
adaptativos con su entorno propio y que puedan servir para contribuir con su comunidad en

practicas, conceptos, ahorros entre otros

Ambiental: El principal eje de nuestro emprendimiento es contribuir a maximizar el uso de
los residuos y materias primas que tienen un impacto importante desde el alistamiento del
inmueble con la clasificacion de material de escombros, linea blanca en acabados con
pinturas y materiales que generen un menor impacto al medio ambiente, instalaciones
hidraulicas y eléctricas que contribuyan al uso y ahorro con el tiempo de la vivienda y a
minimizar el impacto en uso de materiales para el mobiliario como maderas, estructuras
metdlicas, herrajes entre otros, sabemos que el impacto nunca serd nulo pero queremos
contribuir a gestionar de manera eficiente los recursos haciendo buen uso de ellos. Nuestro
interés es que clientes como los que quieran acceder a la Certificacion CASA para inmuebles
quienes ofrecen los siguientes beneficios de acuerdo a lo publicado por su organizador el
Consejo de Construccion Sostenible “Al certificar tu vivienda con CASA Colombia tendras
beneficios enfocados en la salud y el bienestar de los ocupantes tales como una mejor calidad
del aire, ahorros en temas de agua y energia que se veran reflejados en tu factura y tu
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inmueble tendra mayor visibilidad frente a otros en temas comerciales de venta o arriendo”
(COLOMBIA, s.f))

Economia: Respecto a este valor es muy importante identificar que este emprendimiento
busca movilizar economias de baja escala en su produccion, servicio y puesta en marcha para
abarcar los mercados de comercializacibn de mobiliario en Bogota, nuestro enfoque es
generar empleo para los carpinteros aliados, mano de obra local y deméas familias que
conformen esta linea base de produccion; asi llegar al consumidor final con un producto

elaborado y pensado en el cliente final, en su confort y habitat.

11. Conclusiones

e Este emprendimiento tuvo como objetivo principal disefiar un plan de negocios que
permita dar a conocer a un mercado especifico la realidad de contar con soluciones mobiliarias
gue se enmarquen en suplir las necesidades de habitad y confort de un mercado activo en la
ciudad de Bogota donde los espacios son reducidos y se requiere su optimizacion y
funcionalidad; hemos entendido a lo largo de este proyecto que sin todas las herramientas
que puso a disposicion la academia no seria posible tener ideas fortalecidas e innovadoras
gue conjuguen con la sostenibilidad y sean parte de una actualidad medible, alcanzable, con
un proposito establecido en el tiempo; que interactian con la eficiencia de recursos, el valor
de los espacios y su funcionalidad conectandose con la vanguardia de obtener espacios
funcionales, cémodos, iluminados y adaptados al estilo de vida; donde sus costos sean
exequibles pero también se preste un servicio de alta calidad y tiempo.

¢ Ratificar que el concepto actual de mercado corresponde a un cambio de habitos de
vida, de costos y valor de venta que se confluyen a que en Bogota los constructores hagan
viviendas de areas inferiores a los 36 m2; dirigido a un mercado especifico de clientes en
sectores privilegiados de la ciudad, cuando se inici6 con la investigacibn para este
emprendimiento las cifras de mercado ponia en tendencia que un 30% de la vivienda que se
produce para Bogotd estd en estas condiciones, hoy reafirmamos que el mercado esta
tendiendo al crecimiento de nimero de unidades que cumplen con estas condiciones y que
por ende son el foco del desarrollo de este emprendimiento.

e Potencializar el desarrollo técnico planteado desde un inicio del emprendimiento donde
el ciclo de produccion del mismo y las condiciones técnicas de su puesta en marcha son
necesarias, a medida que se desarrollé el emprendimiento se fortalecieron los tecnicismos

gue se pueden abordar desde la ejecucion del disefio, la puesta en marcha del producto y
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como en este ciclo de inicio de cada proyecto se integran a los sistemas sostenibles, de
economias circulares, aprovechamiento entre otros.

e Estar en constante cambio nos ha permitido entender los diferentes cambios en
incrementos de costos de materiales e insumos, cambios en la inflacion, salario, impuestos
etc., en los que por el ultimo afio hemos venido atravesando inclusive la incertidumbre
econdmica y de tasas financiera; nos ha ocasionado hacer algunos ajustes de incrementos
en nuestro producto final, cambios en la evaluacion financiera, capital social y crédito; sin
embargo esto a permitido fortalecer al equipo de emprendedores en buscar alternativas
diferentes, investigar en el aprovechamiento de los recursos, en reduccion de desperdicios y
potencializarian de recursos humanos y materiales para mantener el emprendimiento.

e Respecto a las condiciones legales hoy se mantienen en su generalidad a las
planteadas inicialmente, sin embargo, es importante resaltar que hoy empresas como la
Camara de Comercio brindan un apoyo importante para agilizar lo que corresponde a la
formalizacion legal de la empresa.

¢ Entender que el mercado puede llegar a ser tan cambiario y afectar de manera
significativa como lo evaluamos en el analisis de PESTEL donde en nuestros indicadores con
mayor impacto hemos tenido que ofrecer soluciones adaptativas sin perder la esencia del
emprendimiento pero logrando adaptar cada obstaculo que por los aspectos cambiantes de
nuestro mercado, las leyes, la politica, la economia e inclusive nuestros cambios naturales
debemos ser resilientes en el tiempo para lograr cumplir con el objetivo propuesto.

e Coincidir que la propuesta de valor no solo proviene de una idea nueva, sino que
enmarca ese factor WOW al que queremos que nuestros consumidores puedan acceder,
brindando una oferta diferencial que este a la vanguardia de las necesidades actuales de las
personas y las comunidades.

e Descubrir la importancia que tiene hacer analisis previo y diagramacion del Modelo de
Negocio para entender los impactos, el ciclo de produccién, el servicio y calidad de lo que nos
imaginamos pueda responder a una necesidad Unica en el tiempo y alcanzable para nuestros
consumidores finales.

e Adquirir nuevos conocimientos en materiales relacionados con la construccion vy
acabados para viabilizar técnica el emprendimiento, recoger las buenas y malas précticas de
nuestros competidores inmediatos y de contexto exequible a nuestro mercado objetivo para
enfocar y fortalecer la idea de negocio

e Analizar y entender la sostenibilidad como un todo integrador que converge a las

personas, la economia y el ambiente, fortalecié sin duda alguna nuestro emprendimiento
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teniendo en cuenta que era la manera como queremos entregar nuestro producto final que
genere un aporte a la sociedad de ahi que denominamos nuestro emprendimiento dirigido a
las comunidades que se construyen a partir de proyectos como estos que enriquezcan la vida
humana.

e Analizar que comprende crear empresa en Colombia nos llevo a replantear varios de
los costos asociados a la misma, son varios requisitos juridicos y de capital; nuestro
emprendimiento ya inicio operacion a nombre de uno de los representantes, pero la idea es
formalizar antes de agosto la representacion legal de SMART Community como empresa

e Generar un proyecto con nuestros aliados estratégicos ha sido un reto principalmente
mantener un crecimiento no mayor a la inflacién en los costos, es por ello que nuestros
primeros proyectos se encuentran concentrados para el mes de agosto con 3 de nuestros
clientes de los proyectos aliados, ya se encuentra el modelo revisado por nuestros clientes,
estamos esperando la fecha de entrega de sus inmuebles, que nuestra empresa se empalme
en su constitucion juridica y avanzar con las mediciones en sitio para el inicio de nuestros 3
primeros proyectos.

e Generar la viabilidad econémica ha sido un reto importante para este emprendimiento,
los cambios tributarios, de politicas publicas, inflacién etc.; que no solo modificaron nuestros
costos y gastos inicialmente presentados, sino que han cambiado la situacion financiera de
nuestros clientes; por tanto a hoy aunque nuestros cambios tuvieron algunos ajustes que
nuestros clientes en la puesta en marcha inicial accedieron a actualizar y que hacen que hoy

podamos mantener nuestro producto y servicio.
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13. Anexos

13.1 Anexo Viabilidad Financieros



