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Resumen

Al identificar una idea de negocio de suministros ferreteros para el sector de la construccion
como una oportunidad interesante de emprendimiento, nos basamos en la metodologia propuesta
por Alexander Osterwalder para la creacion del modelo de negocio y realizar la validacion de este.
Con esta herramienta se busca satisfacer las necesidades reales de los clientes potenciales y dar
una mayor probabilidad de éxito al emprendimiento. La metodologia llevé a la definicion de un
modelo de negocio final con base en una idea inicial, basada en la experiencia que se tiene en el
sector, a partir de varias hipdtesis sobre la modelacion inicial que se validaron a través de encuestas

y entrevistas a potenciales compradores, competencia y fabricantes.

El modelo de negocio final considera una propuesta de valor enfocada a garantizar precios
bajos, menores tiempos de entrega, manteniendo buena calidad en los productos. Respecto al
modelo de negocio inicial, la variacion principal obedece al aspecto de precio y tiempo, ya que
con la validacién de las hipdtesis, se encontrd que el precio en este tipo de insumos para el sector
de la construccion es el factor mas determinante para hacer la compra, y prima sobre el tiempo de
entrega. El ejercicio de validacion fue de gran importancia, ya que la idea inicial consideraba que
la entrega inmediata era un aspecto importante y determinante para la compra en este tipo de
insumos. De no haber validado las hipotesis, hubiera sido un gran error invertir recursos y tiempo

en desarrollar un emprendimiento enfocado a tiempos de entrega antes que precio.

Palabras clave: modelo de negocio, canvas, lienzo, construccion, insumos ferreteros, costo,

tiempo de entrega, logistica, compras centralizadas y compras descentralizadas.



Abstract

By identifying a business idea of hardware supplies for the construction sector as an
interesting opportunity for entrepreneurship, we rely on the methodology proposed by Alexander
Osterwalder for the creation of a business model and carry out its validation. With this tool we
seeks to meet the real needs of potential customers and give a greater probability of success to the
venture. The methodology led to the definition of a final business model starting from an initial
idea of the model, based on the experience that the author of this thesis has in the sector, identifying
several hypotheses about the initial modelation that were validated through surveys and interviews
with potential buyers, competitors and manufacturers. The final business model considers a value
proposition focused on guaranteeing low prices, shorter delivery times, and maintaining good
quality products. Regarding the initial business model, the main variation is the price and time
aspects, since with the validation of the hypotheses, it was found that the price in this type of
sppplies for the construction sector is the most determinant factor to do the purchase, and prevails
over the delivery time. The validation exercise was of great importance, since the initial idea
considered that immediate delivery was an important and determinant aspect for the purchase in
this type of supplies. Had the hypotheses not been validated, it would have been a great mistake to

invest resources and time in developing a project focused on times of delivery rather than price.

Keywords: business model, canvas, construction, hardware supplies, cost, delivery time,

logistics, centralized purchases y decentralized purchases.



Introduccion

El sector de la construccion es considerado uno de los principales motores de la economia
colombiana por la inversion que se le atribuye y por la cantidad de mano de obra que emplea. Su
aporte al PIB es significativo y dentro de sus proveedores encontramos la industria ferretera, que
aunque no son los principales proveedores, manejan cifras importantes que alcanzan a impactar el
PIB colombiano alrededor de un 2.5%. Considerando la expectativa positiva para el sector de la
construccion en los proximos afios y la relacion directa que puede tener el sector ferretero con este,
se visualiza una idea de negocio con posibilidad de incursionar en mejoras en el proceso de
suministro de insumos ferreteros, dirigido al sector de la construccion, ya que actualmente dentro
de los formatos que maneja la industria ferretera, no se ven iniciativas que estén encaminadas a
mejorar el servicio al constructor, sino que van dirigidas al usuario final en formatos tipo
Homecenter. Para lograr este objetivo nos apoyamos en la metodologia propuesta por Osterwalder
y Pigneur (2011) con el Canvas de Modelo de Negocio, siendo esta una de las més usadas en la
actualidad para apoyar el emprendimiento. Aunque la incertidumbre al iniciar un emprendimiento
es imposible de eliminar hasta probarlo en el mercado, esta metodologia nos ayuda a esclarecer
aspectos relacionados con la propuesta de valor y determinar los componentes clave del modelo
de negocio. En los demads capitulos de este trabajo, se encontrara el marco de referencia conceptual
sobre el cual se baso el desarrollo de la propuesta, el método de solucion usado, los hallazgos y
resultados, y por Ultimo las conclusiones resultantes de este proceso. El mayor esfuerzo se

concentro en el método de solucion, desarrollado en cuatro (4) pasos:

1. Planteamiento del modelo de negocio inicial: a partir de la idea de negocio que se tiene, del
conocimiento del problema actual, de la experiencia en el sector, se propone desarrollar el
lienzo con los nueve componentes proporcionados por la metodologia usada.

2. Identificacion de hipotesis: las hipotesis son esos aspectos que se debieron confirmar en el
mercado para darle validez y viabilidad al modelo de negocio que se pretende implementar.

3. Validacion de hipotesis: la validacion consistio en llevar las hipotesis a afirmaciones, a través

de encuestas y entrevistas con potenciales clientes, competencia y fabricantes.
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4. Definicion final del modelo de negocio: este paso es el resultado final de la creatividad,
conocimiento, validaciéon y confirmacion de las necesidades y expectativas del mercado frente

a la oportunidad de negocio que identificamos, convertida en un modelo de negocio.

Este trabajo comprende hasta las etapas de comprension y disefio del modelo de negocio,
ya que las etapas de movilizacidn, aplicacion y gestion se daran una vez se tome la decision de
realizar el emprendimiento de este. En los demas capitulos, se encuentra la situacion de estudio
que describe ampliamente el sector de la construccion como sustentacion a la oportunidad de
negocio que da pie a este trabajo; el marco de referencia conceptual, sobre el cual se basa esta
tesis; el método de solucion usado; los hallazgos y resultados; y por ultimo las conclusiones
resultantes sobre el modelo de negocio, la metodologia de este trabajo de investigacion y la idea

misma.
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1 Situacion de estudio

El sector de la construccién ha representado uno de los principales motores de la economia
colombiana debido al aporte anual que hace esta industria al PIB, que actualmente tiene una
participacion del 10% (Colombia. Banco de la Republica, 2005). Por su volumen de inversion y
por la movilizacion en la contratacion de mano de obra impacta importantes indicadores
econdémicos, por lo que los sectores privado y publico siempre tendran el interés en mantener el
buen comportamiento de esta industria para conservar un desempefio positivo del pais. Aunque el
sector de la construccion ha sido dinamico en la historia, este muestra un comportamiento al alza
en sus resultados anuales y una perspectiva positiva para los afios que vienen (Camara Colombiana
de la Construccion -CAMACOL-, 2016). Uno de los sectores importantes que provee servicios y

soporte a la construccion es el sector ferretero. De este sector se tienen cifras importantes:

e Mueve al afio alrededor de 2.5% del PIB (Colombia. Departamento Administrativo Nacional
de Estadistica -DANE-, 2016).

e Del 10% al 12% del costo directo de una obra, son insumos de ferreteria, segiin informe de
indice de costos de construccion mensual (Cédmara Colombiana de la Construccion -
CAMACOL-, 2016).

e Segiin FENALCO (citado por Revista Fierros, 2016), el sector ferretero sigue creciendo. “Las
ferreterias son el sector del comercio con mayor crecimiento. Durante el 2015 este sector crecid
un 14,7%, siendo herramientas y materiales de construccion las categorias mas vendidas

durante el afio pasado”.

Por lo anterior, y la relacion directa que tiene con el sector de la construccion como gran
proveedor, se puede concluir que la perspectiva del sector ferretero es positiva. El sector ferretero
en Colombia es un mercado muy heterogéneo, principalmente de pequefios empresarios. Empresas
como Homecenter, ACE y el grupo Orbis han identificado el potencial del sector, pero ain no
llegan a entender completamente las necesidades de los constructores. Actualmente se manejan
tres formatos de ferreterias que cubren el mercado en el pais: la ferreteria de grandes superficies,
la ferreteria de mostrador y despacho a domicilio, y la ferreteria de barrio, de las cuales hay una

por cada 5.415 colombianos (Portafolio, 2014).
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El grupo Orbis esta en un proyecto de inversion en el sector ferretero en ventas al por menor
o de retail, incursionando en un formato, tipo grandes superficies, pero con almacenes de areas
menores a un Homecenter y apostando a una experiencia al cliente mejorada, como aspecto
relevante; dentro de la propuesta de valor hasta ahora conocida del grupo Orbis, no se ven
iniciativas de inversion, ni de innovacién para los clientes de la construccion. Lo que permite
concluir que su foco de negocio en este primer ciclo se enfoca en el usuario final. Las ferreterias
que satisfacen mas claramente las necesidades de los constructores con entregas en obra, a bajos
costos y rapidas, suelen ser ferreterias mas pequenas y locales, que en la mayoria de los casos
operan como comercializadores de otras grandes ferreterias, que a su vez son distribuidores de
fabricantes o importadores de marcas directas. En ambos casos (pequefias ferreterias y grandes
cadenas de retail), la compra de elementos de ferreteria para el constructor se convierte en desvares
constantes por las necesidades de tener los productos rapido en sus almacenes, pues las grandes
compras de insumos de las constructoras se realizan a los fabricantes directamente, dejando el
mercado minorista a los ferreteros. No obstante sigue siendo atractivo; solo en el caso de Coninsa
Ramoén H, se gastan al afio mas de $2.500 millones en elementos de ferreteria, cifra importante y
mas ain cuando es un sector que se caracteriza por altos niveles de rentabilidad, que oscilan entre
el 35% y el 70% de rentabilidad.

Uno de los grandes retos y oportunidades de mejora en el sector de la construccion es el
cumplimiento de los plazos estipulados y acordados con los clientes. El tiempo y los cronogramas
siempre estan marcando fuertes presiones en las ejecuciones de obras, debido a que es un sector
que aun sigue siendo muy dependiente de la mano de obra y que emplea un numero muy variado
de referencias de materiales o productos para su desarrollo, y esto crea una oportunidad en toda la
cadena de suministros, donde se convierte en una prioridad que las obras de construccion cuenten
con proveedores confiables en las entregas de materiales de todo tipo. Con este proyecto se
pretende entonces generar un modelo de negocio que cubra las necesidades del sector de la
construccion para este tipo de insumos y que ademads incluya aspectos innovadores que permitan
ofrecer precios competitivos y menores tiempos de entrega, manteniendo la calidad de los

productos.
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2 Marco de referencia conceptual

Como ya se mencion0, este trabajo de grado busca disefiar un modelo de negocio para
evaluar la viabilidad de una empresa de suministros de ferreteria al sector construccion en la ciudad
de Medellin. Para esto, se utiliza la metodologia de modelacion de negocio propuesta por
Osterwalder y Pigneur, quienes indican: “un modelo de negocio describe las bases de como una
organizacion crea, proporciona y captura valor” (2011, p. 14). Aunque la incertidumbre al iniciar
un emprendimiento es imposible de eliminar, esta metodologia ayuda a esclarecer aspectos
relacionados con la propuesta de valor y los componentes clave del modelo de negocio. Al leer
sobre la metodologia, consideramos que puede ser muy acertada en la actualidad de los negocios
que hoy en dia son dindmicos y tan cambiantes. Esta metodologia pretende ser mucho mas agil e
incluyente con los aspectos relevantes para un primer consolidado de las ideas de negocio, y como
lo expresa en su reportaje Sebastidn Andrade de Innovacion Chile: “las empresas que desarrollen
este método, tiene casi asegurada la creacion de valor agregado, en el ultimo tiempo se ha hecho
muy comun entre gerentes referirse al método Canvas como una herramienta para alcanzar un

modelo de negocio 6ptimo” (2012, parr. 1).

2.1 Plan de negocios

El plan de negocios es la forma tradicional de estructurar ideas de negocio, y se caracteriza
por tener gran profundidad en los temas, como investigacion de mercados, costos, entorno
econdmico, planeacion estratégica, estudio ambiental, marco legal, tecnologia, finanzas, gestion
humana. Segiin Balanko-Dickson (2008), un plan de negocios es conveniente para plasmar en un
documento el proposito del propietario de una idea de negocio. Ademas es usado para trasmitir a
los grupos interesados la estrategia y las tacticas de una empresa. Se caracteriza por ser un analisis
con énfasis inicial en la parte interna de la empresa, en el ;qué hacer?, ;cémo hacerlo? y ;qué se
requiere? y finalmente en la externa, sobre clientes o mercados. Los planes de negocio pueden
llegar a ser costosos, demorados en su ejecucion, rigidos y dificiles de cambiar segin las
necesidades del mercado. Son muy necesarios o utilizados para conseguir financiaron, afinar el
modelo y ajustar la estratégica. Es por esta razén que se toma la decision de usar la metodologia

del Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2011; Osterwalder, Pigneur, Bernarda, & Smith, 2014), que
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es mas flexible, dindmica y muy ligada a las starup o compatfiias de arranque o incipientes, donde
su principal diferencia con el plan de negocios es invertir poco en estudios detallados y que el

mismo mercado valide si esta dispuesto a pagar por el producto o servicio.
Diferencias entre el plan de negocios y el modelo de negocios

Con este cuadro se pueden apreciar las diferencias principales y evitar confusiones. Donde
el plan de negocios es antecesor al modelo de negocios, ademas lo complementa y mejora

sustancialmente.

Tabla 1. Diferencias entre plan de negocios y modelo de negocios

Aspecto Plan de negocios Modelo de negocios
e Resumen ejecutivo e Segmento de mercado
e Analisis de situacion e Propuesta de valor
e Plan de ventas e Canales
e Plan financiero e Fuentes de ingresos

Partes e Organigrama e Relaciones con clientes

e Plan de implantacion y/o desarrollo e Recursos clave
e Alianzas estratégicas e Actividades clave
o Estrategia de mercadeo y ventas e Asociaciones clave
o Estudio de riesgos e Estructura de costes
o Estrategias de salida al mercado

Fuente: adaptado de Osterwalder y Pigneu (2011).

2.2 Procesos de disefio de modelos de negocio

Este proceso cuenta con cinco fases: movilizacion, comprension, disefio, aplicacion y
gestion. El proceso busca servir de guia para simplificar y poner en marcha cualquier iniciativa, y
se esquematiza de manera general para que aplique a cualquier negocio, aunque cada empresa

puede iniciar en puntos diferente de acuerdo a su contexto y objetivos especificos.
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Figura 1. Fases de disefio
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Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2011)

Como se puede observar en la Figura 1, las 5 fases que hacen parte de la metodologia de
generacion de modelos de negocio tienen una estructuracion loégica que permite ir de lo general a
lo particular. Iniciando desde la movilizacidon o preparacion, pasando por la investigacion, disefio
y finalmente la aplicacion y gestion del modelo de negocios. A continuacién se presenta la

definicion y caracterizacion de cada una de las etapas (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Movilizacion: en esta primera fase se identifican las actividades principales como la definicion de
los objetivos del proyecto, comprobacion de ideas preliminares para el negocio, planificacion y la
conformacion del equipo y del mismo modo se identifican los principales peligros, como la

sobrevaloracion de las ideas iniciales.

Comprension: en esta fase se profundiza en el entendimiento del marco que se necesitara en la
construccion del modelo de negocios, donde las actividades principales seran: el analisis del
entorno, estudio de potenciales clientes, entrevistas con los expertos, estudios de intentos
anteriores y la recopilacion de ideas y opiniones; asi como identificar los principales peligros que
podrian representar el distanciamiento de los objetivos por causa de investigaciones excesivas o
de investigaciones sesgadas por vinculos previos con las ideas de negocio. Para esta fase es muy
importante reflexionar sobre qué problema se estd resolviendo o qué necesidades tienen los
clientes, y “una de las areas que requiere especial atencion durante el proceso de investigacion es

la profundizacién en el conocimiento del cliente” (Osterwalder & Pigneur, 2011).
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Disefio: durante el desarrollo de la fase de disefio, uno de los factores de éxito es que los
disefiadores se atrevan a pensar diferente a lo que ofrecen competidores al mercado y los patrones
actuales, para lo cual entre las actividades que toman importancia son las sesiones de lluvia de
ideas, creaciones de prototipos, pruebas y selecciones. De igual forma, es importante identificar

los posibles riesgos de rechazo de las ideas atrevidas o de enamorarse muy rapido de las ideas.

Aplicacion: la aplicacion se centra principalmente en actividades como comunicacién e
implicacion y ejecucion. Este es el momento de confrontar todo lo plasmado en el modelo de
negocios y ponerlo en marcha. Adicionalmente, Osterwalder y Pigneur (2011) sefialan que también
se deberian desarrollar mecanismos que permitan adaptar el modelo de negocio rapidamente en

funcién de la respuesta del mercado.

Gestion: esta fase toma mucha relevancia en los mercados actuales tan competidos y cambiantes,
pues si los negocios no se repiensan constantemente, pueden verse victimas de su propio éxito y
no adaptarse cuando el mercado lo requiera. Para esto, es necesario enfocarse en actividades como
analisis del entorno y evaluacion constante del modelo de negocios, para anticiparse y mantener

un modelo de negocio exitoso.

Las cinco fases llevan a la construccion de un modelo de negocio en un Canvas con nueve

bloques, los cuales podemos observar en la Figura 2.
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Figura 2. Modelo de negocio Canvas
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Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Los autores definen cada uno de los bloques como se presenta a continuacion.

Segmentos de mercado (bloque 1): “Una empresa atiende a uno o varios segmentos de mercado”
(Osterwalder & Pigneur, 2011). Toda empresa se centra en sus clientes pues sin ellos no podria
existir, es por esta razon que toma relevancia el segmentar adecuadamente los clientes, para luego
saber como atender cada segmento, pues no todos los clientes tienen las mismas caracteristicas y
necesidades. Del mismo modo, en este bloque se debe definir qué clientes no se atenderd, y

centrarse en los que puedan ser mas rentables. Preguntas planteadas:

e ;Para quiénes creamos valor?

e ;Cuales son nuestros clientes mas importantes?

Propuesta de valor (bloque 2): “El objetivo es solucionar los problemas de los clientes y
satisfacer sus necesidades mediante propuestas de valor” (Osterwalder & Pigneur, 2011). Desde
este punto se debe iniciar la construccion del modelo de negocios junto con la segmentacion de los

clientes. Preguntas planteadas:
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e ;Qué¢ valor proporcionamos a nuestros clientes?
e ;Qu¢ problema de nuestros clientes ayudamos a solucionar?
e ;Qué¢ necesidades de los clientes satisfacemos?

e ,Qué paquetes de productos o servicios ofrecemos a cada segmento de mercado?

Canales (bloque 3): “Las propuestas de valor llegan a los clientes a través de canales de
comunicacion, distribucion y venta” (Osterwalder & Pigneur, 2011). Los canales son
fundamentales para llegar a los clientes o comunicase con ellos en todas las fases del proceso,
principalmente cémo se expone la propuesta de valor, como los clientes compran los productos y
servicios, como atender las postventas, entre otros. Y de igual forma, se define si los canales seran
directos o indirectos, todo dependiendo qué tan cerca se desee estar de los clientes o segmentos de

clientes. Preguntas planteadas:

e ;Qu¢ canales prefieren nuestros segmentos de mercado?

e Como establecemos actualmente el contacto con los clientes?
e ;Cbémo se conjugan nuestros canales?

e ,Cuales tienen mejores resultados?

e ;Cuadles son mas rentables?

e ;Como se integran en las actividades diarias de los clientes?

Relaciones con los clientes (bloque 4): “Las relaciones con los clientes se establecen y mantienen
de forma independiente en los diferentes segmentos de mercado” (Osterwalder & Pigneur, 2011).
Este bloque esta enfocado en como desean los clientes relacionarse con la empresa y viceversa,
donde se pueden definir relaciones muy cercanas, como los contactos colaborativos, o relaciones

mas automatizadas como la autogestion. Preguntas planteadas:

e ,Que tipo de relacion esperan los diferentes segmentos de mercado?
e ;Que tipo de relaciones hemos establecido?
e ,Cual es el coste?

e ;Como se integran en nuestro modelo de negocio?
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Fuente de ingresos (bloque 5): “Las fuentes de ingresos se generan cuando los clientes adquieren
las propuestas de valor ofrecidas” (Osterwalder & Pigneur, 2011). Como se ha manifestado, los
clientes son la parte central de las empresas, es por esto que estas deben definir cudles seran las
fuentes de ingresos que podran ser puntuales o periddicas, asi como la metodologia de fijacion de

precios. Preguntas planteadas:

e ;Qu¢ valor estan dispuestos a pagar nuestros clientes?
e ,Por qué pagan actualmente?
e ;Como pagan actualmente?

e ,Como les gustaria pagar?

(Cuanto reportan las diferentes fuentes de ingresos al total de ingresos?

Recursos clave (bloque 6): “Los recursos clave son los activos necesarios para ofrecer y
proporcionar los elementos antes descritos” (Osterwalder & Pigneur, 2011). En este bloque se
definen cuéles son los activos mas relevantes que el negocio debe tener para poder apalancar todo
el modelo de negocios, pueden ser fisicos, intelectuales, humanos o econdémicos. Preguntas

planteadas:

e ;Qué recursos clave requieren nuestras propuestas de valor, canales de distribucion, relaciones

con clientes y fuentes de ingresos?

Actividades clave (bloque 7): al igual que los recursos clave, las actividades también dependen
de cada modelo de negocios y se deben identificar adecuadamente para poder tener éxito y entregar
la propuesta de valor. Estas se dividen en actividades de produccion, resolucion de problemas o

plataformas/red. Preguntas planteadas:

e ,Qu¢ actividades clave requieren nuestras propuestas de valor, canales de distribucion,

relaciones con clientes y fuentes de ingresos?
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Asociaciones clave (bloque 8): “Algunas actividades se externalizan y determinados recursos se
adquieren fuera de la empresa” (Osterwalder & Pigneur, 2011). Este bloque se centra en los aliados
o proveedores necesarios para soportar todo el modelo de negocio y se clasifican en alianzas
estratégicas, competicion, empresas conjuntas (Joint venture), hasta relaciones cliente-proveedor,
con el fin de lograr economias de escala, reduccion de riesgos, compra de determinados recursos

y actividades. Preguntas planteadas:

e ;Quiénes son nuestros socios clave?
e ;Quiénes son nuestros proveedores clave?
e ;Qué recursos clave adquirimos de nuestros socios?

e ;Qu¢ actividades clave realizan los socios?

Estructura de costes (bloque 9): “Los diferentes elementos del modelo de negocio conforman la
estructura de costes” (Osterwalder & Pigneur, 2011). En este ultimo bloque se identifican los
costos principales para apalancar el modelo de negocios y deben ser consecuentes con la estrategia
y, aunque en todos los casos el control de los costos es importante, es relevante distinguir entre las

clases de costos, si la empresa esta enfocada en costos o en agregar valor. Preguntas planteadas:

e ;Cuadles son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?
e ;Cuadles son los recursos clave mas caros?

e ;Cuadles son las actividades clave mas caras?

Estos nueve bloques conforman el lienzo de modelo de negocio. Segun los autores “esta
herramienta es parecida al lienzo de un pintor”, y pretende tener todo en una solo hoja para facilitar
la construccion rapida e integrada de todos los bloques y ver sus interrelaciones”. La distribucion

del lienzo se observa en la Figura 3.
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Figura 3. Lienzo de modelo de negocio

o] -
Asociaciones ‘;."‘.‘;5:; Actividades _,;‘L f;l Gpt;(’ataa Al Relaciones ] Segmentos A
. P S R e valor EERA : o \ -
clave - | clave A L con clientes W demercado )
Recursos ,(‘J- Canales
clave (Tl
ps-

Estructura
de costes

Fuentes
de ingresos

Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Se considera que la metodologia de modelo de negocios Canvas es apropiada para la
valoracion de este posible negocio, ya que es una metodologia que en una sola pagina permite ver
y analizar un modelo de negocio de una forma 4gil y grafica. De igual forma, es importante aclarar
que este trabajo de grado solo llega hasta la fase 3, ya que los tiempos de escritura de este trabajo

de grado exceden el tiempo para la implementacion de las fases 4 y 5.
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3 Método de solucion

Para el desarrollo de esta investigacion se parte desde la experiencia y conocimientos en el
sector de la construccion y las cadenas de abastecimiento. La validacion fundamental gird en torno
a si el mercado de la construccion estaria interesado en una solucion de bajo costo y entregas en
corto tiempo para suministros ferreteros. La idea inicial propone un esquema de negocio cuyos
criterios principales son el reemplazo de las ventas de mostrador y vendedores con mini bodegas
satélites (alquiler de garajes de barrio) en las zonas de mayor concentracion de posibles clientes u
obras y suprimir los bodegueros por sistemas de radio frecuencia "RFID", donde los mismos
transportadores serian quieren realizan la preparacion de pedidos. Con base en el conocimiento
previo, se construy6 un primer lienzo de modelo de negocio, identificando algunas incertidumbres
o hipoétesis por resolver, las cuales se validaron mediante encuestas a compradores, ferreteros y
entrevistas a fabricantes de insumos de ferreteria. El resultado de la validacion de estos primeros
puntos de la primera version del lienzo tuvo un subsiguiente impacto en la idea de negocio, lo que
llevé a la configuraciéon final del modelo de negocio. Asi, a continuacion, se da cuenta de la
configuracion de la version inicial del modelo, las hipotesis de validacion, los resultados de la

validacion, y consecuentemente, la version final validada del modelo de negocio.

3.1 Primera version del modelo de negocio

Como ya se menciond, esta primera version del modelo de negocio se construyo basada en
el conocimiento y experiencia de mas de 12 afios en abastecimiento del sector de la construccion.
Esta valiosa experiencia permitid hacer algunas estimaciones sobre las bases operativas

fundamentales para el negocio.

Propuesta de valor: se busca satisfacer las necesidades diarias de los constructores en tiempo y
costo en lo referente al suministro de materiales de ferreteria, y que esto sea percibido como una
ayuda en la gestion de ejecucion de obras. Para esto se propone implementar procesos de bajo
costo y de logistica de entrega muy eficientes. Es por esto que se pensd en seleccionar solo
productos o materiales que ocupen poco volumen espacial para el transporte y representen una

facturacion importante para el sector de la construccion.
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Segmentos de clientes: para este bloque se seleccionan dos segmentos por sus formas de trabajar.
Primero, las constructoras con procesos de compra centralizados o que tienen unos procesos de
abastecimiento mas formales y se les deben estructurar ofertas mucho mas integrales. Segundo,
las constructoras con procesos de compra descentralizados o que compran por obra; para estas
ultimas, la gestion comercial es obra por obra y en la mayoria de los casos con almacenistas que
son los responsables de los inventarios. Ademas de la forma en la que compran, se estima que los
intereses pueden ser muy diferentes en relacion al costo y tiempos de entrega para ambos

segmentos.

Relacion con clientes: se propone establecer tres tipos de relacion debido al estado actual del
sector que es 100% asistencia personal, pero a futuro debera ir evolucionando a relaciones mas
automaticas o de autogestion, con el fin de reducir algunos costos de atencion y mejorar la
experiencia del cliente. En otras palabras, se mantendria la asistencia personalizada que manejan
principalmente las ferreterias con una proyeccion de autogestion a futuro, apoyada en tecnologia

especializada.

Canales: para llegarle a los clientes se proponen inicialmente tres canales: fuerza de ventas directa
o de campo, ventas por internet y la cadena logistica de entregas. Pensando en como opera el sector
en la actualidad y como podria evolucionar a la autogestion del mismo cliente, estos canales

tendran mayor o menor protagonismo.

Socios estratégicos: en concordancia con los aspectos de bajo costo y de logisticas de entrega
eficientes para los constructores, es muy relevante lograr alianzas con fabricantes de insumos de
ferreteria como lo son de clavos, puntillas, abrasivos, herramientas manuales como picas, palas
entre otras. De igual forma con proveedores internacionales o de otros paises de estos mismos
insumos que puedan generar mayores ventajas en costo al eliminar intermediacion. En lo que tiene
que ver con la reduccidon de costos de personal, en los mini centros de distribucion, se buscaran
proveedores de tecnologia especializada para la automatizacion. En lo referente a logistica de
entrega, se deberan tener socios con empresas que conozcan el mercado de entregas rapidas y a

bajo costo.
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Actividades clave: las actividades que respaldan este modelo de negocio serian la gestion logistica
de entregas, la gestion de ventas y/o comercial, la negociacion con proveedores y, por supuesto, la
gestion de tecnologia. Estas actividades se deben ejecutar de manera muy eficiente debido a que
el modelo depende en gran medida de terceros u otras empresas para poder cumplir con la

propuesta de valor.

Recursos clave: para este modelo de negocio los recursos mas relevantes serian: los mini centros
de distribucion, para poder estar estratégicamente cerca de los potenciales clientes; el control de
los inventarios, ya que en las operaciones intensificadas en logistica es muy importante contar con
adecuados sistemas de monitoreo y gestion de los inventarios para garantizar tiempos de respuesta
y evitar pérdidas; radio frecuencia, con lo que se busca que los transportadores puedan auto-
gestionar los pedidos y remisiones. En lo referente a tecnologia se busca lograr eficiencias de la
mano de sistemas relacionados con inventarios, facturacion y seguridad de los mini centros de
distribucion, entre otros, para llegar al nivel de no necesitar bodegueros en cada uno de los mini

centros de distribucion.

Estructura de costos: los costos mas representativos para este modelo de negocio serian: los
alquileres de los mini centros de distribucion o garajes de barrio; los inventarios -para poder
responder a las necesidades de los clientes-; los sistemas de tecnologia; los vehiculos para la
entrega -se emplearan vehiculos propios para tener un mayor control sobre la operacion y se
tercerizardn o se subcontrataran con empresas especializadas de logistica para poder escalar mas
rapidamente el negocio; y por ultimo los gastos de ventas serian otro de las costos mas

representativos, debido a que se requiere una buena fuerza comercial para cerrar negocios.

Flujo de ingresos: como este modelo de negocio se enfoca en la venta de insumos, este seria el
principal flujo de ingresos, y como complemento se proponen ingresos por menores tiempos de
entrega que podria aplicar para algunos clientes. De igual forma, es importante la forma de pago
de los constructores que normalmente es a crédito, lo que genera presiones de sobrecostos para los

clientes en cuanto a la financiacion y el cubrimiento de las obligaciones con los proveedores.
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3.2 Canvas, primera version del modelo de negocio

A partir del ejercicio anterior, se configura entonces una primera version del modelo de
negocio como se ilustra en la Figura 4. En esta imagen se observa la version inicial del modelo de
negocio, antes de las validaciones y ajustes, donde la principal caracteristica es un modelo

enfocado en bajo costo y entregas inmediatas.



Figura 4. Primera version del modelo de negocios
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Fuente: elaboracion propia.
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3.3 Matriz de validacion de hipotesis del modelo de negocio inicial
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A continuacién se describen las hipdtesis sobre las que no se tenia un 100% de certeza y

que debian validarse con los clientes potenciales, para asi poder llegar a un modelo de negocio

mas ajustado a las necesidades del mercado.

Tabla 2. Matriz de hipotesis

S Método de Sa
Hipoatesis del modelo ca es Resultados esperados Fuente de validacion
validacion
Las obras y/o constructores compran aun | Encuesta Intencion de compra a Base de datos de constructoras
solo proveedor un portafolio reducido de proveedor de portafolio de Medellin y responsables de
insumos reducido compras
Para los proveedores de ferreteria actuales | Encuesta Validar la posibilidad de Base de datos de proveedores
del sector de la construccion, no es competencia al modelo de | ferreteros a nivel nacional.
factible montar un esquema de bajo costo negocio
y entregas en poco tiempo
Para los constructores son muy Encuesta Validar interés por la Base de datos de constructoras
importantes tanto los bajos precios como propuesta de valor de Medellin y responsables de
las entregas rapidas compras
Para los constructores y obras un tiempo Encuesta Validar cual es el tiempo Base de datos de constructoras
de entrega de 3 horas es rapido. de entrega para la de Medellin y responsables de
propuesta de valor compras

Los constructores en las urgencias de Encuesta Validar qué es lo que mas | Base de datos de constructoras
compras valoran mas la entrega rapida que valoran, si el precio o el de Medellin y responsables de
el precio tiempo de entrega compras
Los constructores valoran las compras Encuesta Validar que canales son Base de datos de constructoras
autogestionadas y los servicios mas efectivos o desean los | de Medellin y responsables de
automaticos constructores compras
Es mas economico tercerizar la entrega Encuesta Identificar qué modelo Base de datos de proveedores
que tener flota propia, pero es mas usar en las entregas ferreteros a nivel nacional.
confiable con flota propia
Todos los decisores de compras tienen Encuesta Validar el potencial del Base de datos de constructoras

acceso a internet

canal autogestionado

de Medellin y responsables de
compras

Fuente: elaboracion propia.
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3.4 Encuestas para validacion de hipotesis

Para la validacion de las hipotesis se uso lo propuesto por McDaniel y Gates (2005) para
el disefio de cuestionarios y la correcta estructuracion de encuestas, lo cual dio como resultado dos
tipos de encuestas segun el publico a encuestar. La primera se dirigid a los constructores, y la
segunda para los proveedores de insumos de ferreteria que actualmente atienden el sector
construccion. Se decide realizar la encuesta via internet con el fin de lograr una mayor franqueza
en las respuestas sobres las entrevistas uno a uno, como lo sugiere McDaniel y Gates (2005) en su

libro Investigacion de Mercados.
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A continuacion se presenta el detalle de las preguntas que hicieron parte de ambas

encuestas.

Tabla 3. Encuestas para validacion de hipotesis

Encuesta para constructoras Encuesta para ferreteros

1. (Con cuantos proveedores de insumos de (Su empresa trabaja actualmente con clientes del
ferreteria suele trabajar? sector de la construccion?

2. Seleccione las dos (2) razones principales por las Cargo actual o ultimo cargo que desempefié
cuales tiene ese nimero de proveedores de
insumos de ferreteria

3. (Qué tan satisfecho se siente hoy con su (Cuanto tiempo hace que su empresa trabaja con
proveedor de insumos de ferreteria? clientes del sector de la construccion?

4. Como califica usted los siguientes atributos de su (Como contacta habitualmente a sus clientes?
proveedor de insumos de ferreteria

5. ¢Qué tan probable es que usted cambie a su Segun su experiencia con clientes del sector
proveedor de insumos de ferreteria? construccion, ;qué es lo que mas valoran?,

seleccione maximo las 3 principales

6. (Por qué cambiaria su proveedor actual de (Como realiza principalmente sus entregas en las
insumo de ferreteria?, seleccione maximo 3 obras de construccion?
respuestas si aplica

7. ¢Qué tiempo demora habitualmente su proveedor (Cual es la razon principal por la cual realiza sus
de insumos de ferreteria para las entregas después entregas por el canal mencionado en la pregunta
del pedido? anterior?

8. (Este tiempo satisface las necesidades de la obra (Tiene su empresa ventas virtuales?

u obras?

9. ¢Con qué frecuencia se presentan urgencias (Cuales son las dificultades principales para
(entregas necesarias para el mismo dia) en atender el sector de la construccion?, seleccione
pedidos de insumos de ferreteria? las que aplique

10. ;Usualmente qué hace en los momentos de
urgencias (entregas necesarias para el mismo dia)
en pedidos de insumos de ferreteria?

11. (En las obras se cuenta con acceso a internet?

12. Ciudad donde trabaja

13. (Y su cargo?

14. ;La empresa y/o obra para la cual trabaja,
habitualmente como realiza las compras de
ferreteria?

Fuente: elaboracion propia.
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3.5 Relacion entre las encuestas y las hipotesis

La razon por la cual se eligid cada una de las preguntas fue para poder validar las hipotesis

de la matriz propuesta. A continuacion se puede observar la relacion entre preguntas e hipotesis.

En algunos casos la misma pregunta puede relacionarse con varias hipotesis.

Tabla 4. Relacion encuestas e hipotesis.

Encuesta para constructoras

Encuesta para ferreteros

razones principales por las
cuales tiene ese nimero de
proveedores de insumos
de ferreteria

complemento de la
anterior y busca poder
profundizar mas
razén por la cual se tiene
ese nimero de
proveedores de ferreteria,
y tratar de indagar en lo
que las constructoras
valoran de los proveedores

en la

de ferreteria.

cargo que desempeiid

Pregunta Foco Pregunta Foco
(Con cuantos Esta pregunta se (Su empresa trabaja Esta es una pregunta
proveedores de insumos | construyd para validar si | actualmente con clientes | de filtro
de ferreteria suele | los constructores comprar | del sector  de la
trabajar? los insumos de ferreteria a | construccion?
un solo proveedor o a
varios. Esta  pregunta
ayuda a validar la
hipétesis niimero 1.
Seleccione las dos (2) Esta pregunta es Cargo actual o ultimo Esta es una pregunta

de filtro

(Qué tan satisfecho se
siente  hoy
proveedor de insumos de
ferreteria?

con su

Esta pregunta es la
validacion de si el decisor
de compra tiene la facultad
de cambiar de proveedor
de ferreteria o si es otro el
responsable, y
complementa la
validacion de la hipdtesis
nimero 1.

(Cuanto tiempo hace
que su empresa trabaja con
clientes del sector de la
construccion?

Esta es una pregunta
de filtro y permite
identificar qué
tradicional es el sector.

tan

(Como califica usted
los siguientes atributos de
su proveedor de insumos
de ferreteria?

Esta lo que pretende
es identificar que
satisfechos se encuentran
los constructores con su
actual  proveedor de
ferreterias. Esta pregunta

tan

({Como contacta
habitualmente a sus
clientes?
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ayuda a validar las
hipétesis 1y 3.
(Qué tan probable es Esta pregunta se (Segin su Esta pregunta permite

que usted cambie a su
proveedor de insumos de
ferreteria?

formulé para generar un
control a la pregunta
nimero 3, sobre qué tan
abiertos pueden estar los
constructores a nuevas
opciones en el mercado de
ferreterias, esta pregunta
valida las hipotesis 3 y 5.

experiencia con clientes
del sector construccion
qué¢ es lo que mas
valoran?, seleccione

maximo las 3 principales

validar cual es la forma
mas comun de contactar a
los constructores, y ayuda
a validar la hipotesis 2 y 6.

(Por qué cambiaria su
proveedor actual de
insumo de ferreteria?,
seleccione maximo tres
(3) respuestas si aplica

Esta pregunta
pretende identificar cuales
son las variables o
aspectos que mas valoran
los clientes potenciales de
sus actuales proveedores
de ferreteria, al igual que
sus insatisfacciones. Con
esta pregunta se valida las

hipétesis 3 y la 4.

Esta pregunta permite
identificar qué es lo que
los ferreteros perciben que
sus clientes constructores
mas valoran, y ayuda a
validar las hipotesis 1, 3, 5

y6

(Qué tiempo demora
habitualmente su
proveedor de insumos de
ferreteria para las entregas
después del pedido?

Esta pregunta se
enfoca en el tiempo de
entrega y cuanto es lo que
consideran los
constructores
entrega rapida o urgente.
Esta pregunta valida las

hipotesis 3, 4 y 5.

para una

(Coémo realiza
principalmente sus
entregas en las obras de
construccion?

(Cudl es la razén
principal por la cual

realiza sus entregas por el
canal mencionado en la
pregunta anterior?

Complemento a la
pregunta anterior.

(Este tiempo satisface
las necesidades de la obra
u obras?

Esta pregunta es
complemento de la
anterior y permite
identificar si hay
problemas o situaciones a
resolver con una propuesta
de wvalor enfocada al
tiempo de entrega,

siempre y cuando los
constructores no  estén
satisfechos  con  los

tiempos de entrega de su
proveedor actual. La
pregunta valida las
hipotesis 3,4 y 5.

(Tiene su empresa
ventas virtuales?

Esta pregunta permite
validar qué tan avanzado
estan

los ferreteros

actuales en las ventas

y qué
aceptado es por parte de
los constructores comprar
en linea o por internet y los
mecanismos tradicionales
como contacto telefonico

virtuales tan

y correos electronicos, y
asi se validarian las
hipotesis 2, 6 y 8.

(Con qué frecuencia
se presentan urgencias
(entregas necesarias para

Esta pregunta permite
evaluar el potencial de
negocio referente a la
frecuencia con la cual se

(Cuales son las
dificultades  principales
para atender el sector de la

Esta pregunta permite
identificar qué  otros
problemas identifican los

constructores, lo que
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el mismo dia) en pedidos
de insumos de ferreteria?

presentan urgencias en las
obras de construccion, y
ayuda a validar las
hipotesis 3, 4 y 5.

construccion?, seleccione
las que aplique

puede representar
oportunidades de negocio
para fortalecer 0

reformular este modelo de
negocio

(Usualmente qué
hace en los momentos de
urgencias (entregas
necesarias para el mismo
dia) en pedidos de
insumos de ferreteria?

Esta pregunta se
enfoca en identificar cual
es el actuar de los
constructores cuando se
presentan urgencias, Yy
ayuda a validar las
hipotesis 3, 4 y 5 en
relacion con los tiempos
de entrega y posibles
nuevas oportunidades de
negocio.

obras se
acceso a

(En las
cuenta con

internet?

Esta pregunta permite
validar qué tan posible es
que los constructores, y
principalmente los
decisores  de
accedan a
compra mas eficientes y

compra,
canales de

en linea como compras por
internet, reemplazando sus
habituales
telefonicas o correos
electronicos, por canales
de menores costos para los

llamadas

proveedores, con lo que se
validarian las hipdtesis 6 y
8.

Ciudad donde trabaja

Pregunta de filtro al
final

.Y su cargo?

Pregunta de filtro para
identificar cuales son los
principales cargos que
toman  decisiones de
compra de insumos de
ferreteria

(La empresa y/o obra
para la cual trabaja,
habitualmente como
realiza las compras de
ferreteria?

Esta pregunta es de
las mas importantes, ya
que es la que segmenta la

encuesta y permite
identificar si los dos
segmentos definidos

tienen diferencias en sus
necesidades de compra.
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Valida todas las hipotesis
relacionados con  los
constructores por
segmento

Fuente: elaboracion propia.
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4 Hallazgos y resultados

4.1 Encuesta para constructoras

A continuacion se presentan los resultados de la tabulacion de las encuestas y los
aprendizajes derivados de tales resultados. Estos resultados determinan la subsiguiente
modificacion del modelo de negocio inicial propuesto. Esta encuesta de constructores fue

contestada por 74 constructoras, lo cual representa una muestra representativa para esta validacion.

1) ;Con cuéntos proveedores de insumos de ferreteria suele trabajar?

Figura 5. Nimero de proveedores

¢Con cuantos proveedores de ¢Con cuantos proveedores de
insumos de ferreteria suele trabajar? insumos de ferreteria suele trabajar?
Compras Centralizadas Compras Desentralizadas
85% 84%
15% 16%
Solo1  Regularmente 23 o mas de 3 NS/NR Solo1  Regularmente 23 o mas de 3 NS/NR

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

En estas graficas se puede observar que para los dos segmentos es muy frecuente contar
con mas de dos (2) proveedores de ferreteria, y la mayoria de los constructores tiene mas de tres
(3). Esto facilita la posibilidad de penetracion para este modelo, al buscar enfocarse en pocos

productos especificos de alta demanda en el suministro diario.
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2) Seleccione las dos (2) razones principales por las cuales tiene ese nimero de proveedores de

insumos de ferreteria.

Figura 6. Principales razones para nimero de proveedores

Seleccione las dos (2) razones principales Seleccione las dos (2) razones principales
por las cuales tiene ese nimero de por las cuales tiene ese nimero de
proveedores de insumos de ferreteria proveedores de insumos de ferreteria
Compras Centralizadas Compras Desentralizadas

56% 74%
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Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

Conocer las razones por las cuales los constructores tienen varios proveedores de ferreteria
permite entender mejor cudles son los atributos mas valorados. Para este caso priman los precios

y tiempos de entrega.



3) ;(Qué tan satisfecho se siente hoy con su proveedor de insumos de ferreteria?

Figura 7. Satisfaccion con el proveedor actual

¢Qué tan satisfecho se siente hoy con
su proveedor de insumos de ferreteria?
Compras Centralizadas

54%

Muy Bastante Poco Nada
satisfecho satisfecho satisfecho satisfecho

¢Qué tan satisfecho se siente hoy con
su proveedor de insumos de ferreteria?
Compras Desentralizadas

47%

Muy Bastante Poco Nada
satisfecho satisfecho satisfecho satisfecho
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Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

El conocer la satisfaccion de los constructores para cada uno de los segmentos es relevante
ya que permite identificar si hay necesidades bien o mal atendidas. Lo que se detecta es que los
constructores de compras centralizadas estan poco satisfechos y nada satisfechos en mas de un
10%, y para los constructores descentralizados en més de un 21%, lo que puede abrir posibilidades
para explorar con este ultimo segmento ya que el mercado es muy grande para atender por un solo
proveedor. De igual forma, para una posterior validacioén, seria muy importante explorar qué
genera el grado de insatisfaccion y poder identificar mejor las oportunidades o problemas por
resolver. Para este modelo de negocio el porcentaje alto de satisfaccion que muestran los
encuestados con los servicios actuales, genera una mayor presion ante la necesidad de diferenciarse
y entregar una nueva oferta de valor, por tal motivo menores tiempos de entrega y bajos costos
entran a ser relevantes dentro de este modelo de negocio y asi poder penetrar este mercado que es
muy homogéneo en su oferta de valor actual hacia los clientes constructores. Este modelo de

negocio tiene que entrar rompiendo la oferta actual para encontrar un nicho de mercado receptivo.
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4) Como califica usted los siguientes atributos de su proveedor de insumos de ferreteria.

Figura 8. Percepcion de atributos de proveedores actuales

¢Coémo califica usted los siguientes atributos de su proveedor de insumos de
ferreteria? Compras Centralizadas

0,
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¢Cbémo califica usted los siguientes atributos de su proveedor de insumos de
ferreteria? Compras descentralizadas

(2] (%)) >S5 - [%)] [%2) o (7)) (D)
3 © %_ 7} [ © o YQm O o
0 = o © o] - c £ - O
Em© 0w 5 [ c o ()] = > o
o3 T SO 85 8 © T 9 clmc T N
oDE [)] o= 3 o €~ (o} c E= U O A 0
2go9 88 o08gc oa o> 8 B= 980 Sty Q.
€ ER 'S Ees 2 94 9,8 TI 5o ©lc c O
S ©o o8 §5f8=5 50 585 =8 28 CEg oo
c o 'O cC O = ] o © .= 3 ©
958 87 2% & Svg B 3Igg £5E 3%
5 a —~ o9 v 3 0@ °3 J2 o
a o = - < — @ B2 2
o L S %5 2> S
— —
|_

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

Para los dos segmentos, los constructores tienen muy buena percepcion de los atributos
principales para un suministro de ferreteria, a excepcion de poder realizar el seguimiento a los
pedidos por internet. Lo anterior permite la oportunidad de que este modelo de negocio entregue

una nueva oferta o servicio de trazabilidad electronica de pedidos y en tiempo real, ya que por la
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experiencia en el sector, una de las necesidades es saber realmente donde va el pedido para los

constructores.

5) (Qué tan probable es que usted cambie a su proveedor de insumos de ferreteria?

Figura 9. Probabilidad de Cambio del proveedor actual

¢Qué tan probable es que usted ¢Qué tan probable es que usted
cambie a su proveedor de cambie a su proveedor de
insumos de ferreteria? insumos de ferreteria?
Compras Centralizadas Compras descentralizadas
690/0 630/0

13%

Muy  Bastante Poco Nada Muy  Bastante Poco Nada
probable probable probable probable probable probable probable probable

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

Los constructores ven poco probable cambiar a su proveedor de insumos de ferreteria, solo
en algunos casos que llegan al 20% lo ven muy probable, principalmente para las constructoras de
compras descentralizadas. Desde mi experiencia es posible decir que los suministros ferreteros no
son criticos para las constructoras y pueden ser facilmente cambiados a otros proveedores, lo que
indica que debe estructurarse una nueva y mejor propuesta de valor enfocada en menores tiempos

y bajos costos, para que se facilite la posibilidad de penetrar este mercado.
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6) (Por qué cambiaria su proveedor actual de insumo de ferreteria?, seleccione maximo tres (3)

respuestas si aplica.

Figura 10. Razones para cambiar el proveedor actual

¢Por qué cambiaria su proveedor actual de insumo de ferreteria?, seleccione maximo
tres (3) respuestas si aplica. Compras Centralizadas
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¢éPor qué cambiaria su proveedor actual de insumo de ferreteria?, seleccione maximo
tres (3) respuestas si aplica. Compras descentralizadas
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Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

Estas graficas nos permiten identificar que las variables que mas valoran los constructores
son, en orden de importancia, precios, tiempos de entrega y calidad, y solo entre el 8% y el 11%
valoran poder hacer pedidos por internet. Aunque para los constructores con procesos de compras

descentralizados también es relevante la atencion telefonica. Estos resultados permiten validar la



hipdtesis que para los constructores es muy importante la combinacion de precios bajos y entregas

en poco tiempo

7) (Qué tiempo demora habitualmente su proveedor de insumos de ferreteria para las entregas

después del pedido?

Figura 11. Dias entregas del proveedor actual

¢Qué tiempo demora habitualmente su
proveedor de insumos de ferreteria
para las entregas después del pedido?
Compras Centralizadas

¢Qué tiempo demora habitualmente su
proveedor de insumos de ferreteria
para las entregas después del pedido?
Compras descentralizadas

38% 58%
33% 28%
26%
16%
Enel 2dias 3dias 40mas NS/NR Enel 2dias 3dias 40mas NS/NR
mismo dias mismo dias
dia dia

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

Como uno de los aspectos principales que se pretende con este trabajo de grado es validar
si los constructores valoran tiempos de entrega en horas y no en dias como es habitualmente
aceptado, con esta pregunta se pudo identificar que para las constructoras con compras
centralizadas el tiempo de entrega es desde dos dias y para las descentralizadas inicia desde el
mismo dia. Esto puede deberse a que las compafiias con compras centralizadas se toman un tiempo
para el proceso de compra, en cambio para las descentralizadas solo con una llamada telefonica es
suficiente. Este resultado permite validar que entregas en horas o mejores tiempos de entrega puede

ser un aspecto relevante para la decision de compra.



8) (Este tiempo satisface las necesidades de la obra u obras?

Figura 12. Satisfaccion dias de entrega proveedor actual
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¢Este tiempo satisface las necesidades
de la obra u obras?
Compras Centralizadas
69%

3%

Siempre Algunas veces Nunca

¢Este tiempo satisface las necesidades
de la obra u obras?
Compras descentralizadas

53%
47%

Siempre Algunas veces Nunca

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

Para los dos segmentos se evidencia que en mas de un 50% de las veces se sienten satisfechos con

los tiempos de entrega, lo que si genera la posibilidad a que un tiempo de entrega menor pueda ser

percibido como valor para los constructores.
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9) ;Con qué frecuencia se presentan urgencias (entregas necesarias para el mismo dia) en pedidos

de insumos de ferreteria?

Figura 13. Frecuencia de urgencias en las obras

éCon qué frecuencia se presentan ¢Con qué frecuencia se presentan
urgencias (entregas necesarias para el urgencias (entregas necesarias para el
mismo dia) en pedidos de insumos de mismo dia) en pedidos de insumos de
ferreteria? Compras Centralizadas ferreteria? Compras descentralizadas
0 37%
41% 32%

Todos Una 2veceslvezal Casi Nunca Todos Unavez 2 veces 1 vezal Casi Nunca
los dias vez por al mes mes nunca losdias por almes mes nunca
semana semana

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas

Este resultado de mas del 50% de los constructores tiene urgencias diarias y una vez por semana,

lo que permite que la oferta de valor en menores tiempos de entrega tome mayor importancia.
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10) ;Usualmente qué hace en los momentos de urgencias (entregas necesarias para el mismo dia)

en pedidos de insumos de ferreteria?

Figura 14. Acciones en momentos de urgencia

¢Usualmente qué hace en los momentos

de urgencias (entregas necesarias para el
mismo dia) en pedidos de insumos de
ferreteria? Compras Centralizadas

36%

18%

15% 15% 15%

Pide prestado a otra obra

Espera a que su proveedor
importar el costo

habitual le envie el pedido
Otro (Por favor especifique)

Envia a alguien a hacer la
compra a su proveedor u otro sin
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¢Usualmente qué hace en los momentos

de urgencias (entregas necesarias para el
mismo dia) en pedidos de insumos de

ferreteria? Compras descentralizadas
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Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas

Esta es una pregunta que permite identificar acciones implementadas cuando el proveedor

habitual no cumple con las entregas, y se puede evidenciar que los constructores en los dos

segmentos compran mas caro pero con menor tiempo de entrega. El otro 18% se refiere a que el

constructor llama a su proveedor actual para que gestione la entrega en menor tiempo o de forma

inmediata. Lo que indica que algunos ferreteros tienen la capacidad de entregar productos en

menor tiempo, generando un riesgo para este modelo porque su oferta de valor es entregar en poco

tiempo.
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11) ;En las obras se cuenta con acceso a internet?

Figura 15. Acceso a internet en las obras

¢En las obras se cuenta con ¢En las obras se cuenta con
acceso a internet? acceso a internet?
Compras Centralizadas Compras descentralizadas
979 89%
(0]

o)
30 11%
D
Si No A veces Si No A veces

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

Esta es una pregunta que permite identificar que la utilizacion del internet es de un 100%
en las obras de construccion, por lo que se podrian poner en practica herramientas de autogestion,
lo que no es muy usado hoy por el gremio de la construccion, pero abre una posibilidad de bajar

costos de atencion a los clientes.
4.2 Encuesta para ferreteros

Esta encuesta de ferreteros fue contestada por 35 ferreterias, lo cual representa una muestra
representativa para esta validacion.

1) ;Cuanto tiempo hace que su empresa trabaja con clientes del sector de la construccion?

Figura 16. Experiencia en construccion suministrado insumos de ferreteria

¢Cuanto tiempo hace que su empresa
trabaja con clientes del sector de la
construccion ?

54%

15% 8% 23%

menos de entre 1y entre 5y entre 10 Mas de
lafo 5anos 10 anos y 20 anos 20 afnos

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.
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Se puede evidenciar que el sector ferretero es en términos generales muy tradicional ya que
mas del 54% de las ferreterias tienen mas de 20 afios de relacion de negocios, lo que puede
representar un riesgo para las negociaciones con los fabricantes de insumos de ferreteria,

impidiendo logar mejores condiciones que los ferreteros actuales.

2) (Como contacta habitualmente a sus clientes?

Figura 17. Forma de contacto actual

¢Como contacta habitualmente a sus

clientes?
77%
8% 15%
e N

Presencial Canal digital y/o Otro (Por favor
(Asesor o Ventas Virtuales  especifique)
vendedor)

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

El sector ferretero sigue los canales tradicionales de atencion (uno a uno), mas de 77% de
los ferreteros contactan a sus clientes con asesores y/o vendedores. Solo un 8% lo realizan por
canales digitales. El otro 15% expresa que es el cliente quien contacta al ferretero. Lo que
genera oportunidad para este modelo de negocio es la atencidn por tres canales, el presencial,
digital y la publicidad. El canal de la publicidad no se habia tenido en cuenta en la primera

version del modelo de negocio.

3) (Segun su experiencia con clientes del sector construcciéon qué es lo que mdas valoran?

Seleccione méximo las tres (3) principales.
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Figura 18. Qué valoran los constructores

¢Seglin su experiencia con clientes del sector construccion qué es
lo que mas valoran?, seleccione maximo las 3 principales
77%
62%
46%
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Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

Este resultado confirma que los constructores lo que mas valoran son los tiempos de
entrega, el precio y la calidad. En relacion con lo que expresaron los constructores, solo cambia
el orden, siendo el principal para los constructores el precio. Estas respuestas validan que los
constructores valoran la hipétesis de la combinacion de bajos costos y precios bajos, a lo que
se suma el aspecto de calidad que no se habia tenido en cuenta en la primera versioén del modelo

de negocios.

4) (Como realiza principalmente sus entregas en las obras de construccion?

Figura 19. Forma de entrega

éComo realiza principalmente sus entregas
en las obras de construccion?
69%

23%
8%

Flota propia Flota Mixta Otro (Por favor
tercerizada especifique)

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.
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Los vehiculos usados por los ferreteros actualmente son un 70% flota propia, y solo se usan
entregas tercerizadas para casos muy puntuales o picos de entrega. Lo que confirma que para
poder tener un buen control de las entregas es muy importante tener flota propia o realizar un
contrato de tercerizacion muy completo. También se desvirtaa la hipotesis que se tenia que era

mas econdmico tercerizar que la flota propia.

5) (Cual es la razén principal por la cual realiza sus entregas por el canal mencionado en la

pregunta anterior?

Figura 20. Raz6n de la forma de entrega

¢Cual es la razdn principal por la cual realiza sus
entregas por el canal mencionado en la pregunta
anterior?

69%

15%

Costo Tiempo de Servicio Cantidad a
entrega entregar

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

Los ferreteros actualmente entregan principalmente con flota propia para lograr tener el
control de las entregas y garantizar el nivel de servicio ofrecido. Se puede inferir que al tercerizar
se pierde el control de la entrega, y la entrega es otro de los momentos de relacionamiento
importantes con el cliente. Este comportamiento en esta respuesta modifica la primera version del

modelo de negocio donde se propuso tercerizar la flota.
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6) ; Tiene su empresa ventas virtuales?

Figura 21. Ventas virtuales o tradicionales

éTiene su empresa ventas virtuales?

77%

23%

Si No Otro (Por favor
especifique cual)

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

Es un sector que estd iniciando en la virtualizacion, solo el 23% tienen ventas virtuales. El
reto de la virtualizacion es que los clientes adopten estas formas de compra, ya que hoy en dia

el sector construccion prefiere el contacto personal.
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7) (Cuéles son las dificultades principales para atender el sector de la construccion? Seleccione

las que aplique.

Figura 22. Principales dificultades con los constructores

éCuales son las dificultades principales para atender el sector de la
construccion, seleccione las que aplique?
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Fuente: elaboracion propia con base en los resultados de las encuestas.

Con esta pregunta se pretendia encontrar oportunidades de negocio que no estuvieran
siendo atendidas. Pero sale como resultado en mas de un 77% el tema de incumplimiento en
los pagos por parte de los constructores, lo que genera una necesidad de incluir en el nuevo

modelo de negocio una adecuada gestion de cartera como una de las actividades claves.
4.3 Matriz de hipotesis validadas por las encuestas
Con base en los resultados anteriormente presentados, a continuaciéon se muestran las

principales conclusiones sobre las hipotesis del modelo inicial, y las implicaciones que ello tiene

para la modelacion definitiva de este ejercicio.
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Tabla 5. Hipotesis validadas por las encuestas

Hipétesis del
modelo

Resultados

Nivel de
importancia

1

2

3

415

Preguntas de la
encuesta con las
que se valido

Conclusiones

Las obras y/o
constructores

compran a un Preguntas Los constructores cuentan con varios proveedores de insumos de
solo proveedor constructores: ferreteria, ninguno tiene solo uno. Esto permite que este modelo de
un  portafolio 1,2,3,5y10 negocio tenga posibilidad de penetracion al sector de la construccion
reducido de
insumos
Para los
proveedores de
ferreteria . , .
Preguntas Para los proveedores de insumos de ferreteria actuales es poco factible
actuales del ) . . .
sector  de la constructores: montar esquemas de bajo costo, debido a que todos tienen dentro de sus
., 2, 3, 7 vy 8.|modelos de negocio ventas de mostrador y su principal activo es la
construccion no - . . ,
o factible Preguntas mano de obra. En relacion a los tiempos de entrega si tendrian
rmontar un ferreteros: capacidad de generar eficiencias que pueden entrar a competir la oferta
. 6,7y8 de valor propuesta por este modelo de negocio.
esquema de bajo
costo y entregas
en poco tiempo
Para los
Preguntas
constructores es
muy importante constructores:
y ., 2, 4, 6, 8 y 10| Los constructores si valoran la combinacion entre bajos costos, menores
la combinacion . .
. . Preguntas tiempos de entrega y se agrega la calidad de los productos.
de bajos precios
ferreteros:
y entregas 5
rapidas
P . . .
Para los reguntas Para los constructores el tiempo de espera habitual de los insumos de
constructores: . , .
constructores 'y 4 6 7 3 ferreteria es de dias (1 a 2 dias) por lo que ofrecer a los constructores
obras un tiempo P;e r;tas y entregas en horas, si genera valor percibido por ellos, ademas las obras
de entrega de 3 ferriltlerOS' de construccion presentan con mucha frecuencia urgencias para el
horas es rapido. ' mismo dia.
S5y7
Los Preguntas
constructores en con%g'nu ctores: En términos generales estan dispuestos a pagar mas por menores
las urgencias de 3 9 ' 10 tiempos de entrega, pero también se evidencia que hay ferreteros que
compras valoran P’re ntas y prestan a los constructores algunos servicios de entregas inmediatas
mas la entrega ferriltlerOS' para casos puntuales. Para este modelo de negocio es bastante relevante
rapida que el ' poder ofrecer para toda su operacion un bajo costo y entregas en horas.
. 5y7
precio.
Los Preguntas
constructores g El sector actual se atiende de manera telefonica, correo electronico y
constructores: . . .
valoran las 1 presencial. Pero esta falencia del sector ferretero, consideramos que es
compras Precuntas una forma de diferenciarse con un modelo de negocio que permita
autogestionadas ferr%ltleros trazabilidad de los pedidos de manera electrénica y en tiempo real. Es
y los servicios 4.5,y8 ’ ofrecer lo que no se ofrece y crear una necesidad en el consumidor.

automaticos.
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Resultados P del
e oo . n reguntas de la
Hipotesis del Nivel de g .
. . encuesta con las Conclusiones
modelo importancia s
que se valido
112]314]5
Es mas
econdomico
tercerizar la
entrega que Preguntas Los ferreteros actualmente entregan principalmente con flota propia por
tener flota ferreteros: menores costos y para tener el control sobre el nivel de servicio.
propia, pero es 6y7
mas confiable
con flota propia
Todos los . . .
. Preguntas Se cuenta con acceso a internet, lo que permite ofrecer servicios
decisores de .. . . L.
constructores: adicionales que se conviertan en necesidades basicas de los

compras tienen
acceso a internet

11

consumidores.

Fuente: elaboracion propia.

4.4 Version validada del modelo de negocio

Para esta version validada del modelo de negocio se realizan algunos ajustes segun lo

expresado por los clientes potenciales en las encuestas aplicadas, con el objetivo de que este

emprendimiento pueda ser puesto en marcha y tenga mayor posibilidad de éxito. A continuacion

se explican los principales cambios y la configuracion definitiva de la version validada del modelo

de negocio para la prestacion de servicio de suministros ferreteros al sector construccion.

Propuesta de valor: para este bloque en la version validada del modelo de negocio se toma como

base lo propuesta por Osterwalder et al. (2014), la cual se centra en identificar los dolores, tareas

y beneficios que tienen los clientes potenciales, y proponerles los aliviadores a sus dolores, los

productos y servicios que apoyen su labor diaria, y finalmente estructurar los generadores de

beneficios que sean percibidos por los clientes potenciales como valor. Estas relaciones se pueden

observar de manera grafica en el lienzo de propuesta de valor que muestra la Figura 23.
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Figura 23. Disefiando la propuesta de valor
El lienzo de la propuesta de valor

Propasta e v ]

Creadares da alegrias

»

Praductos Trabapals)
¥ sarvicios . daal clignts
+
I-
L[P™S
Alviadores de frustraciones Frustraciorss

®

Fuente: (Osterwalder et al., 2014).

Como se puede observar en la Figura 24, la construccion de la propuesta de valor, se basa
en todos los hallazgos de las encuestas, de las cuales se identifican las principales frustraciones y
alegrias de los constructores y se propone una frase corta, para cuando el grupo de clientes
potenciales la lea o escuche se identifique inmediatamente y pueda de manera facil y rapida

relacionarse con ella.
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Figura 24. Lienzo de la propuesta de valor para este modelo de negocio

CREADORES DE ALEGRIAS
*  Mejores precios gue el
mercado

ALEGRIAS

* Entregas a tiempo

* Ahorros

* Materiales de buena
calidad

+  Cumplir presupuesto

de tiempo y costo

*+ Buen servicio y entrega
inmediata

PRODUCTOS Y
SERVICIOS
* Venta de
Insumos de
Ferreterias
+ Trazabilidad
Electrénica de
pedidos ALIVIADORES DE
FRUSTRACIONES
+ Disponibilidad de materiales
en horas

TRABAJOS DEL
CLIENTE

= Comprar

* Recibir

* Integrar

* Controlar costo,
tiempo y calidad

FRUSTRACIONES

* Faltantes de materiales

+ Sobrecostos

*  Materiales de mala
calidad

Desperdicios

* Nosobrecostos en
materiales

Fuente: construccion propia.

Con base en la informacion registrada en el lienzo de la propuesta de valor, la propuesta de
valor definida es: “Entrega de insumos de ferreteria para la construccion al menor precio, en menor
tiempo y de alta calidad”. Esta propuesta de valor conserva la esencia propuesta en la version

inicial del modelo de negocio en relacion con los bajos costos y las entregas oportunas.

Segmentos de clientes: como se mencion0, para este bloque se seleccionaron inicialmente dos
segmentos por sus formas de trabajar: las constructoras con procesos de compra centralizados o
que tienen unos procesos de abastecimiento mas formales y que requieren ofertas mucho mas
integrales, y las constructoras con procesos de compra descentralizados o que compran por obra,
donde la gestion comercial es obra por obra y en la mayoria de los casos con almacenistas que son
los responsables de los inventarios. Esta propuesta no sufre cambios y se mantienen los dos
segmentos para la modelacion validada, aunque, como se pudo observar en los resultados de las
encuestas el comportamiento es similar, para lo cual se decide dejar los dos segmentos separados,
debido a que los canales y las relaciones con los clientes son diferentes seglin la experiencia. Para
atender los clientes de procesos de compras centralizados se requiere un contacto mas profesional

o especializados que incluya aspectos como calidad, condiciones comerciales y con proyecciones
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de negocios de largo plazo, ya que para los clientes de procesos de compras descentralizados se

fundamenta en compras mas puntuales enfocadas en costo y tiempo principalmente.

Relacion con clientes: para este bloque se realizan ajustes segln lo evidenciado en las encuestas.
Principalmente se pensaba que una gran oportunidad serian los canales de autogestion o
automaticos, pero los clientes no lo perciben como un canal actual necesario. El ajuste se hace a
la propuesta de canales virtuales con énfasis en la posibilidad de que los clientes puedan saber el
estado o la trazabilidad de su pedido. Se mantendria el formato actual que es presencial, el que
manejan principalmente las ferreterias, y se hara fuerza a una diferenciacion en tecnologia, para

que cuando el sector lo permita, se logre incursionar en canales de autogestion.

Canales: este bloque se mantiene en términos generales segin la primera version. Asi, se
configuran tres formas de acceso a los clientes: fuerza de ventas directa o de campo, ventas por
internet o canal virtual y la cadena logistica de entregas de estructura propia 100%, en un principio

para garantizar el nivel de servicio.

Socios estratégicos: en este bloque se presentan cambios en referencia a dos de los socios

inicialmente planteados.

-Los proveedores de tecnologia: como contintia la necesidad de diferenciarse de las ferreterias
tradicionales, se requiere mantener mini bodegas estratégicamente ubicadas y por consiguiente,
sistemas de vanguardia en relacion con el manejo de inventarios y facturacion automatica, para
que los transportadores se auto-gestionen la preparacion del pedido y como valor agregado que
los clientes puedan tener la trazabilidad de su pedido en todo momento y asi poder reducir costos

de atencidn, ya que no se requiere un bodeguero presencial en cada mini bodega.

-Cadena logistica: esta deja de ser tercerizada y pasaria a ser con flota propia para asi lograr los
niveles de servicio y control de la cadena de suministro para el seguimiento de cada uno de los
despachos, sin descartar que un porcentaje de la flota sean vehiculos pequefios de bajo costo

como lo pueden ser motos con remolque.
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Actividades clave: este bloque tiene un complemento y es incluir la actividad de gestién de
cartera, ya que, segun las encuestas, es una de las actividades mas criticas en la atencion a los
constructores y se realiza un énfasis en la gestion comercial y de tecnologia para lograr
diferenciacion, y asi poder penetrar el mercado que esté bastante satisfecho con la oferta actual de

la ferreterias tradicionales.

Recursos clave: el tema de los sitios web cambia y se amplia considerando una completa
infraestructura tecnoldgica, de manera que atienda una optimizacion de la estructura de costos,
reduciendo bodegueros y generando canales de contacto con los clientes en la trazabilidad de

pedidos. Ademas para este modelo de negocio es relevante la seguridad dentro del costo.

Estructura de costos: en la estructura de costos se refuerzan los gastos de venta y aparecen los
gastos de publicidad, ya que una parte de los clientes constructores son quienes buscan al
proveedor de ferreteria y asi poder fortalecer la penetracion y posicionamiento. De igual forma
aumenta el costo por el cambio a flota propia, lo que representaria una mayor inversion inicial en

vehiculos de transporte pequefios que puedan ser agiles para cumplir con los niveles de servicio.

Flujo de ingresos: este permanece igual y mantiene el énfasis en ingresos por menores tiempos

de entrega.



4.5 Canvas version validada del modelo de negocio

Figura 25. Version validada del modelo de negocio
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5 Conclusiones

Este negocio tiene grandes retos de lograr penetrar adecuadamente el mercado de la
industria de la construccion, debido al alto grado de satisfaccion que tienen los clientes actuales
con las propuestas de valor que les entregan las ferreterias actuales. Sin embargo, hay espacio para
lograr posicionarse en el sector con diferenciacion en temas de menores tiempos de entrega,
mejores precios y garantizando la calidad de los materiales suministrados. De igual forma, como
el mercado es tan grande y existen tantos oferentes, es posible crear en los clientes necesidades de

apoyo en tecnologia como el seguimiento en tiempo real de los pedidos.

Este trabajo de grado permitid estructurar metodologicamente de una forma agil y practica
las oportunidades en torno al negocio para la prestacion de servicios de suministros ferreteros al
sector construccion, ya que la metodologia de modelos de negocio Canvas permite en una solo
pagina ver toda una idea de negocio con todos los aspectos necesarios, y orientar en el paso a paso.

Es una metodologia muy recomendable para los emprendedores.

Este proceso de investigacion y de validacion de las hipdtesis fue de mucha utilidad, ya
que de no haberse realizado las validaciones con el mercado y los potenciales clientes, muy
seguramente este modelo de negocio tendria muchas mas posibilidades de fracaso en su

implementacion en el mercado.

No obstante la utilidad de la metodologia, queda pendiente por temas de alcance y tiempo
de este trabajo de grado, reducir la brecha entre la idea de negocio y un proyecto que pueda ser
vendido a inversionistas, asi como el inicio de su implementacidén. Aun faltan detalles de viabilidad
que seguramente seran las primeras preguntas de un posible inversionista, como los aspectos de la
pre-factibilidad econdmica, el andlisis técnico, el estudio legal, y mayores investigaciones de

mercados, entre otras.
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