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1. PROBLEMA DE INVESTIGACION
Domu busca darle gusto al cliente y no obligar al consumidor a que se adapte a la idea de la
empresa sino la empresa cumpla con lo que el cliente desee.

En el mercado los productos existentes son adecuaciones condicionadas para el alquiler y
venta de los mismos como oficinas y bodegas. Es importante resaltar que los productos
existen son adaptables mas no modificables segun las necesidades propias del comprador
dejandolo asi con falencias logisticas ya que son ellas quienes se adaptan al producto y no
el producto a ellos.

Domu necesita de un crecimiento rapido para poder defenderse como compafiia legalmente
constituida ante el mercado, hasta el momento se han perdido més de 5 contratos grandes
por falta de los documentos legales y constitucion oficial y legal para obtener diferentes
tipos de responsabilidades legales a nivel proyecto.

Poca comodidad a la hora de transportar.
Falta de atencion al cliente y acomode a sus
necesidades. No hay adaptacion con el cliente.

Pocas soluciones logisticas.

Falta de cultura ecoldgica en este tipo de productos.

1.1 PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢ Como generar crecimiento y perdurabilidad en el tiempo para la empresa Domu?



2. OBJETIVOS
2.10BJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de mejoramiento empresarial para DOMU campamentos modulares que
propone un nuevo estilo de contenedores: modulares, reciclables y de facil transporte,
aplicado a diferentes tipos de industria en Colombia para los proximos 10 afios.

2.20BJETIVO ESPECIFICO

e Estudiar la realidad de la actualidad empresarial de Domu y su comportamiento.
e Realizar estudio de mercado para la ejecucién de la mejora empresarial.

e Generar estrategias a corto, mediano y largo plazo.

3. JUSTIFICACION

Con el pasar del tiempo las construcciones, la moda han evolucionado, incluso la misma
naturaleza forzosamente ha sido transformada llamandola evolucion debido a que cada
cosa en la tierra independientemente de a donde pertenezca cada una de ellas son
utilizadas para sacar un buen provecho con ayuda de los elementos creados o
evolucionados por ello DOMU quiere unirse a este proceso de evolucion que aunque parece
terminado no lo es, ya que falta bastante por mejorar, la idea de DOMU es; poder al igual
gue muchos proyectos hacer historia, poder quedar en las memorias de las personas a las
cuales le cambie la forma de ver la utilidad de estos productos e incluso podria llegar a
impulsar la innovacién por este tipo a otros productos.

Una de las cosas que mas incomoda a una persona al momento de adquirir algo es que
tenga que invertir mas sobre ello o0 que tenga que modificarle cosas debido a que no era lo
gue esperaba y pues no consigue lo que quiere, ademas uno de los puntos a favor es que la
transportacion del producto también facilita la movilidad pensando econémicamente. Pues
también podriamos analizar en que no hay que invertir lo que normalmente se invierta para
poder movilizarlo ya que no es tan grande debido a que al momento de desarmar quedara
reducido a la mitad del espacio que ocupa por lo tanto es realmente factible y veraz adquirir
un producto DOMU no hay perdida por ningun lado ademas juega con todos los materiales
posibles para su gusto.

Segun la informacién de un empresario de contenedores, afirma que el mercado de estos
productos presentan la debilidad de no ajustarse a las necesidades del cliente, por tanto se
hace necesario conocer la factibilidad de ofrecer al mismo mercado, contenedores ajustados
a las necesidades del cliente que sean para un agradable uso ya que se ha visto que la
gente no puede estar conforme con lo que las empresas le ofrecen, esto se debe a que cada
persona tiene un gusto exclusivo que esta ligado a su esencia como persona natural esto
hace que una persona no quiera lo que los demas quieren teniendo asi inconformidad,
ademas que cuando una de estas personas quiere plasmar su idea no le es posible por ello
DOMU plasmara lo que el cliente desee.



4. MARCO TEORICO REFERENCIAL

4.1. HISTORIA DE LOS CONTENEDORES!

El joven camionero de 21 afios Malcom McLean original de Nueva Jersey (Estados Unidos)
en el aio 1937 ha sido el padre de la containerizacion, unidad de carga que hoy conocemos
como contenedor o conteiner en su lenguaje universal. Mientras esperaba en la zona
portuaria de Carolina del Norte su momento para entregar la carga del vehiculo, observaba
una descarga de fardos de algodon por los estibadores, quienes movian la mercancia de un
lado a otro trabajosamente: de los camiones a las eslingas del buque, donde
posteriormente otros operarios las ubicaban en las bodegas. Parecia un trabajo donde se
perdia tiempo y dinero -penso-, ¢y si mi camion pudiera subirse con todo su volumen a
bordo de una sola vez?

Malcom Mc Lean ha pasado de ser un inventor a emprendedor para finalmente acabar
siendo el gran empresario del transporte por carretera, logrando subir la carga completa al
buque mediante el contenedor. El primer transporte del contenedor fue en el afio 1956, el
trayecto iba desde New York hasta Houston.

El origen de los contenedores es casi tan antiguo como el transporte, el desarrollo como
unidad de carga comienza tras la Il Guerra Mundial. Hasta ese momento cada naviera
construia los contenedores de acuerdo a sus necesidades, en la década de los 60 aparece
la creacién de las nuevas instituciones con una finalidad Unica: normalizacion de los
contenedores. Asi en el afio 1965, la ISO (International Standard Organiza timén) normaliza
el contenedor en aspectos como disefio, capacidad de carga, dimensiones, y demas
cualidades. En los afos sucesivos arranco el verdadero movimiento del contenedor,
empleado en navegacion y transporte intermodal, después de un duro trabajo de ajuste en
cuanto a instalaciones portuarias, buques, y todo lo relativo al transporte interno para su
correcto uso y movilidad.

Hay varias definiciones del contenedor existentes en diversos ambitos:

La normativa ISO registrada en la norma UNE 49-751 lo define como un instrumento
de transporte que reuna las siguientes caracteristicas:

Concebido para facilitar el transporte de mercancias, sin rotura de cargo, por uno o
varios modos de transporte.

Provisto de dispositivos que permitan su manipulacion.

Suficientemente resistente para permitir su uso repetido.

Volumen interior de un metro cubico como minimo.

Creado de forma que resulte facil su carga y descarga

El Convenio Aduanero de Ginebra, de 8 de mayo de 1956, lo define:

Instrumento de transporte portatil o mévil de caracter permanente, apto para su uso
reiterado y para el transporte de mercancias a granel o ligeramente embaladas,
especialmente con propdésito de transporte sin manipulaciones intermedias, por medio de
un transporte cualquiera o la combinacion de varios de ellos.

1 http://blogistica.es/historia-del-contenedor/
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http://blogistica.es/recursos/codigos-iso-fips/
http://blogistica.es/glosario/t/transporte-intermodal/
http://www.unece.org/trans/conventn/ccc_1972s.pdf
http://www.sds.es/sds/uso.php

La Ordenanza de Aduanas de Esparia en su articulo 138, apartado C, lo expresa:

Un elemento (cajon portatil, cisterna movible o analogo) que tenga caracter permanente y
sea, por esta razon, lo suficientemente resistente para facilitar el transporte de mercancias
sin rupturas o interrupcion de carga, en forma reiterada, por ferrocarril, camion u otro medio
cualquiera, que se encuentre dotado de los dispositivos, que faciliten su manipulacién en
caso de transporte, resulte sencillo llenarlo o vaciarlo, que ostente marcas o sefales para su
perfecta identificacion y que tenga, por lo menos, un metro cubico de cabida.

El Convenio Internacional sobre la Seguridad de los Contenedores (CSC), lo expresa
en los siguientes términos:
Como contenedor se entiende un elemento de equipo de transporte:
o De cardcter permanente, y por lo tanto, suficientemente resistente para permitir su
empleo repetido.
« Especialmente ideado para facilitar el transporte de mercancias, por uno o varios
modos de transporte, sin manipulacion intermedia de la carga.
« Construido de manera que pueda sujetarse y/o manipularse facilmente, con cantoneras
para este fin.
« De un tamarnio tal que la superficie delimitada por las cuatro esquinas inferiores exteriores
sea: por lo menos de 150 pies cuadrados (14 m?2) o, por lo menos de 75 pies cuadrados
(7 m?), si lleva cantoneras superiores.

Los contenedores una vez que estan llenos se colocan como maximo a una altura de cinco
niveles. Actualmente son reutilizados, debido al incremento de su utilizacién bien en
transporte maritimo o terrestre de mercancias. Su vida Gtil varia entre 6 y 15 afos.

4.1.2 UTILIDAD?

El contenedor se ha convertido en el elemento de transporte fundamental del comercio
internacional. El crecimiento exponencial del comercio mundial de las ultimas décadas
no hubiera tenido lugar sin la existencia de esa caja metalica.

Por ello el uso y cuidado adecuado de los contenedores debe ser siempre tenido en cuenta
por todos aquellos que participan en una operacion de transporte internacional; y
especialmente por los cargadores, pues el buen fin de la operacién comercial llega cuando
la mercancia es recibida por el receptor en perfecto estado.

4.1.3 TIPOS DE CONTENEDORES3

TIPOS DE CONTENEDORES

CONTENEDORES COMUNES o DRYVAN

20 Pies Standard 20" x 8" x 8’6" Descripcion

2300 kg / 5070

Tara
Ib

Carga


http://www.libreria-nautica.com/imo-omi/convenio-interna-segu.cont.html

Max. 28180

Max. P. kg/62130
B. Ib.
30480
kg/67200
Ib.
Medidas Internas Apertura Puerta
Largo: 5898 mm / -
Ancho: 194" 2340 mm / 7°8"
Altura: 2352 mm/ 2280 mm/7°6"
79"
2393 mm /
7°10"
Capacida 33,2 m3 /1172
d ft3
Cub.

40 Pies Standard 40" x 8" x 86"

3750 kg / 8265

Tara
Carga Ib.

28750 kg /
Max. 63385 Ib.
Max. P. 32500 kg /
B. 71650 Ib.

imerras
Medidas: 12032 mm/ Apertura puerta
Largo: 396" -
Ancho 23572,énm / 2340 mm/ 7 8"
Altura: 2393 mm/ 2280 mm/ 7 6"
7 10"

dCapacida 67,7 m3 /2390

2 http://www.sds.es/sds/uso.php

4 http://www.affari.com.ar/conttt.htm

Disponible para
cualquier carga
seca normal.
Ejemplos:
bolsas, pallets,
cajas,
tambores, etc.

Descripcion

Disponible
para
cualquier
carga
Seclda naoriral.
Ejemplos:
olsas,
pallets, cajas,
tambores, etc.
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5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

La base fundamental para el desarrollo exponencial del proyecto consiste en conocer muy bien
la compaiiia a la cual se va a acompaniar, conocer su actividad principal como accion basica e ir
empapéandose del tema corporativo a nivel empresarial, los estudios, analisis y sondeos que se
puedan realizar al interior de la compafiia nos dan una vision mas amplia de lo que se debe
hacer. Detectar las fallas e inconvenientes presentados actualmente nos permite desarrollar las
estrategias necesarias para la construccion de unos buenos planes de accion o buscar las
necesarias soluciones y respuestas a las falencias que presente la compafiia.

5.1 HISTORIA DOMU

Domu campamentos modulares nace en el afio 2011 por el Sr. Leonardo Parra con el
nombre inicial Decoraciones L.P ya que la labor del fundador siempre fue en el sector
constructor, en el dia a dia y gracias a la necesidad de instalar espacios de vivienda con
recursos limitados para los cuales paraddjicamente descubre la materia prima con la que
realiza los contenedores y comienza a tener un proceso de evolucion y perfeccionamiento
del producto hasta el punto en que comienza a comercializarlos.

Inicialmente se instalan los primeros contenedores informales en Bogota para una
fundacién teniendo en cuenta que los recursos iniciales eran pocos y no se contaba con
espacio de bodega y oficina, tan solo una mano de obra limitada, este proyecto dio
espacio para el reconocimiento del contenedor y abrié puertas hacia nuevos y mejores
contratos, como el que se consiguid con el ingeniero Luis Contreras para la compaiiia P.V
Metal quien crea un vinculo empresarial en base a su necesidad y las soluciones que
Domu le ofrecio.

Uno de los beneficios de esta contratacion fue adentrarse a este sector y comenzar a
conocerlo, para publicitar y recomendar a Domu, el voz a voz se convirtié en la
herramienta principal de la publicidad y esto llevo a que muchos empresariado quisieran
conocer y obtener un contenedor, pero como el enfoque siempre ha sido hacia solucionar
las problematicas de los clientes en cuanto a bodegaje, vivienda, oficina u otro espacios
que se requieran comienzan las peticiones personalizadas, sacando de su zona de
confort el producto inicial y restructurando el modelo y la propuesta de venta. Ahora
contenedores modulares que ofrecian la facilidad de transporte y almacenamiento y
recuperacion de matea prima.

Es asi como Domu se establece dentro del sector obteniendo buenos clientes y
contrataciones.

Para el afio 2013 se logra el primer espacio tipo oficina en Bogota Calle 80 la cual
permitia las reuniones gerenciales y de negociaciones para el ofrecimiento y venta de los

contenedores.

Con el trabajo continuo y crecimiento empresarial llegan las nuevas demandas a nivel



nacional las cuales se convierten en retos y experiencias que Domu estuvo dispuesto a 2
asumir, llegando asi en el afio 2015 una solicitud por parte de la compafia Industrias la
Roca de contenedores tipo bodega con aire acondicionado para la instalacion en la ciudad
de Barranquilla, lo cual se cumplié sin inconvenientes dejando como resultado la
nacionalizacion de la empresa y nuevos contactos a nivel nacional para comenzar a
incursionar en este nueva plaza, llegando también a instalaciones en Cartagena,
Mariquita, Neiva, Villavicencio, Cali, Cota, Tenjo, Chia, Fusagasuga.

Logrando asi una estabilidad empresarial y aprendizaje constante segun los cambios
continuos del mercado y las nuevas demandas que se convierten en retos para el sector y
Domu.

5.2MISION

Domu ofrece a sus clientes contenedores armables y desarmables ajustados a sus
necesidades con calidad y servicio al cliente en la localidad a través del conocimiento de
sus exigencias.

Contamos con un equipo de alto impacto enfocado en el cliente que trabaja con responsabilidad,
honestidad y cumplimiento.

5.3VISION

Para el afio 2032 Domu atendera a nivel nacional las demandas en contenedores al
publico en general, convirtiéndose en el mayor proveedor de soluciones de espacio.

5.4 ORGANIGRAMA

c GERENTE GENERAL
[
GERENTE
GERENT ADMINIST
E DE RATIVO Y GERENTE
MERCAD FINANCIE DE
EO RO LOGISTICA
JEFE DE JEFE DE JEFE DE
PRODUCCI JEFE DE CONTABIL RECURsoO |[JEFE DE JEFE DE
o VENTAS IDAD s BODEGA COMPRAS
N HUMANOS
[ [ [ [ [ [
ANALISTA ADMINIST
DE RADOR DE||ANALISTA ANALISTA QNAL'ST AUXILIAR
MERCADEO TIENDA
[ [ [ [ [
AUXILIAR ASESOR
DE DE AUXILIAR AUXILIAR AUXILIAR
MERCADEO VENTAS




5.5DOFA
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DOFA DE DOMO

DOMU Iiim

CAMPAMEMTOS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

1. encontrar la materia prima.

1. no existen sitios similares

Z.factibilidad econdmica

2. hav buenos patrocinadores que padrian estar
interesadas

3. un lugar pararealizarlo

3. encontrarla bodega adecuada

4, dificultad en laventas

4. lidelizar loz clientes

5. lograr buena organizacian

5. realizar una buena publicidad

6. convencer al cliente

B.escoger el mejor personal

T. conseguir el personal adecua

T. buscar buenas estrategias de mercadeo

8. hacer crecer la empresza

8. crecer

3. hacernos entender

3. adquirir reconocimiento

10. excelente deservoliimienta

10. adquirir dinero suficiente

11. falta de conocimientos

1. legar a zer multinacional

12. falta de reconocimiento

12, erearuna necesidad al cliente

13. falta de materias primas

FORTALEZAS

1 ideainnovadora

2-Mhay que reconocer que
faltan conocimientos para
progresar

2-8 hay que ser realista para poder crecer

Z. realista

3-12la diversidad en lo=s
productos la hara reconocida

1-3 serareconocida gracias ala innovacian

3. diversidad de praducto

4-13la experiencia nos ha

3-10la diversidad generara mas ventas

4, experiencia

5-2 cuando searentable habra
mayor Factibilidad econdmica

4-11la experiencia abre puestas para ser multinacional

5. rentable

1-1la materia prima sera

5-12 se convierte enrentable cuanda se vuelve

AMENAZAS

1. robo delaides

2= zi no hay conacimiento hay
decaidas

2-8 zaber crecer para no decasr

2. decaidas

3-12 en elinicio pueden haber
perdidas

3-9 adquirir reconocimienta v asi no habra perdida

3. perdidas

4-13 responder con los pedidos

4-10 no adquirir dineroilicitamente

4. prablemas judiciales

5-2 no cometer equivocaciones
en la obtencidn de recursos

5-12 sino hay errores con el tiempo serd una necesidad

S.equibocaciones

T-1mantener el secreto de la
materia prima

1-1 al no haber sitios similares hard que laidea seamas
vulnerable a zer copiada

5.6 RELACION DE VENTAS

INGRESOS OPERACIONALES DOMU

ANO 2011 |ANO 2012 |ANO 2013 |ANO 2014 |ANO 2015 |ANO 2016 |ANO 2017 |ANO 2018 |ARNO 2019
S S S S S S S S s
9.500.000 |7.500.000 |- - 9.500.000 | - 13.500.000 | 15.000.000 | 10.500.000
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6 ESTUDIO DE MERCADO 12

6.1ESTRATEGIA DE MERCADEO

Uno de los principales objetivos del proyecto es crear estrategias que permitan el desarrollo y
crecimiento de la compafiia, por lo tanto una vez analizado y estructurada la organizacién a nivel
interno, se puede proceder a buscar soluciones a los problemas anteriormente detectados para
que produccion y ventas del producto se dispare de manera positiva y el crecimiento de la
compariia se haga de manera notoria, para esto las administracion de los recursos tedricos y
practicos se vuelve esencial para tener cifras e informacion real que nos puedan llevar a la
accion.

6.1.2 PRODUCTO

Contenedores modulares armables, con facilidad de transportacion y con material reciclable.

6.1.3 PRECIO

Cada contenedor es fabricado con medidas que varia segun el cliente por lo tanto cada
contenedor varias, al igual en su precio (para obtener un promedio estandar del precio
tendriamos que saber que cada lamina galvanizada coll roll cuesta $600.000) ademas cada
“decoracion” ejemplo: drywall, aire acondicionado, piso laminado, etc. También cambia el
costo.

6.1.4 LOCALIZACION

Se elabora en campo colombiano y aprovechan cada uno de los territorios con una vision
futurista y porque no internacionalizar la idea.

Se tiene previsto que Bogota sea la sede principal de la empresa.

6.2 TIPO DE INVESTIGACION

Debido al enfoque del proyecto, la metodologia utilizada sera el estudio de factibilidad que pretende
un analisis global enmarcando la definicién y desarrollo de los siguientes estudios (estudio de
mercado, y estudio administrativo), con el fin de obtener la suficiente informacion para poder tomar
las respectivas decisiones del alcance del proyecto y sus posibles mejoras. El estudio de factibilidad
no se limita a una sola investigacion en esta intervienen:

e Investigacion exploratoria; estimar tamafio y caracteristicas del mercado

e Investigacion descriptiva organizativa.

e Investigacion explicativa: establecer el por qué y el para qué la construccién de las
estrategias.



6.3 MERCADO OBJETIVO 13

La empresa se ubica dentro del sector de fabricacién de contenedores colombianos es importante
tener en cuenta que las empresas competidoras suministran contenedores personalizados puede tener
dos interpretaciones dentro del mercado cada una dependiendo del mercado cada una dependiendo
de lo que decida adquirir asi pues el producto puede ser percibido para las empresas Petroleras,
comerciantes, expositoras, constructoras, o especializadas, en construccion, entre otras. Lo cual
satisface algunas necesidades para la transportacion de algun producto o para construccion de
oficinas de alguna compafia entonces el mercado meta estd comprendido por empresas
especializadas en construccion, petroleras y expositoras aportando una experiencia de compra que se
pretende posicionar en el mercado corresponde a una actividad asequible para cierto tipo de
empresas.

Petroleros, comerciantes, expositores, constructoras, entre otros. Empresas especializadas en el
area de oficina, construccion, entre otros.

6.4ENCUESTA

Esta es una de las herramientas que méas nos brinda informacién analitica depende su enfoque y la
informacion que se quiera recoger, se pueden brindar enfoques cualitativos si queremos conocer
opiniones o mejoras de producto o servicio 0 enfoques mas cuantitativos que nos arrojen cifras
necesarias y certeras de la informacién que se requiera.

6.4.1 METODOLOGIA

Publico investigado:
e Residentes en la ciudad de Bogota
e Nivel socio econdmico: estrato 3,4,5
e Estudiantes entre los afios 15y los 50
Técnica utilizada:
e Entrevista a profundidad para los afios 30-50
e Entrevista cuestionario para las demas edades
Distribucion de rango de edad:
e Elrango de 15 a 50 afos se dividié en cuatro cuotas de edad ya que como el rango de
edades es demasiado extenso se espera que los intereses no son los mismos en la medida
en que la edad es mayor

Procedimiento:
Se realizaron en total 20 entrevistas distribuidas en cuotas por rango de edad asi:
e 10% entre 15— 19 afos

e 20% entre 20 — 25 afios
e 30% entre 26 — 29 afnos
e 40% entre 30 — 50 afos

6.4.2 POBLACION
Bogota D.C.

6.4.3 MUESTRA
Empresas Petroleras y Constructoras



6.4.4 TAMANO DE LA POBLACION
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6.4.5 METODO
CUANTITATIVO

6.4.6 PREGUNTA

¢ Reemplazaria espacios de su vida por un contenedor?

SI=1
NO =2
ME DA IGUAL =0

CONCEPTO
NUMERO DE ENCUESTA |1
1 SI 1
2 Sl 1
3 SI 1
ME DA
4 IGUAL 0
5 SI 1
6 Sl 1
7 NO 2
8 Sl 1
9 NO 2
10 Sl 1
11 NO 2
ME DA
12 IGUAL 0
13 SI 1
14 Sl 1
15 NO 2
16 Sl 1
17 Sl 1
18 NO 2
19 NO 2
ME DA
20 IGUAL 0

6.5HACINAMIENTO

MEDIANA
MODA

1,0
Sl



Se escogen las 10 empresas como competencia directa de Domu para ver su comportamiento
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y tener un punto de comparacion, y conocer el comportamiento actual del sector para
determinar nuevas estrategias.

6.5.1 CUANTITATIVO

Con base en la teoria se define como hacinamiento sector como la dificultad de generar
rendimiento o utilidad, por tal el estudio de hacinamiento cuantitativo y cualitativo; para el
cuantitativo vamos analizar el indicador ROE.

Sector Economico| Nombre de la Empresa Nit 2011 ROE 2012 ROE 2013 ROE 2014 ROE 2015 ROE 2016 ROE
A & D Alvarado Y Duri
Vzr: SO U8 | 830114866 |  2,35% 4,23% 6,12% 8,01% 13,58% -20,28%
A Construir S.A. 890115406 | 14,28% 11,75% 9,63% 9,58% 11,61% 61,97%
A JIngenieros D
neenieros Ue 900374795 |  834% 13,48% 1,32% 0,87% 6,16% 19,22%
Colombia S AS
A Ingenieria Puntual 5.
s "ge"'e": untual>al g16003845 | 53,28% 0,43% -2,64% 0,00% 8,35% 6,00%
Acc Ingenieria S.a.s 900012687 24,24% 4,16% 6,91% 5,05% 5,60% 10,92%
. | Acciona Infraestruct
CONSTRUCCION | ~ceiona Intraestructuras | gan043648 | -1003,78% | 48,10% 8,03% 7,15% 16,09% 24,51%
S A Sucursal Colombia
Acerarg S.a.s. 900120220 5,44% 2,44% 6,32% 5,70% 2,62% 7,03%
BB IngenierosSAS | 830005282 | -5,00% 1,38% 0,66% 17,44% 25,22% 41,33%
Bessac AndinaSa. | 900266941 | 18,94% -49,25% -17,29% 4.65% -100,45% | -173,94%
Berah Construcci
era O;'Sa ;"CC'O"ES 900168224 |  8,96% 5,08% 4,47% 20,26% 9,16% 15,68%
DOMU CAMPAMENTOS
79731609 g g g 0 9 :
VIODULARES 0,60% 4,50% 0,00% 0,00% 4,80% 0,00%
MODA #N/A #N/A #N/A 0 #N/A #N/A
MEDIANA 8,34% 4,23% 6,12% 5,05% 8,35% 10,92%
TERCER
CUARTIL 17% 8% 7% 9% 13% 22%
MEDIA -79,39% 4,25% 3,00% 5,86% 0,33% -0,69%
A partir de un analisis estadistico encontramos lo siguientes resultados:
2011 ROE 2012 ROE 2013 ROE 2014 ROE 2015 ROE 2016 ROE
0,035 !
0,03 %
0,025
0,02
0,015
0,01
0,005 S
O 4 |
e=@==\EDIA =g==TERCER CUARTIL MEDIANA

——Lineal (MEDIA)

Lineal (TERCER CUARTIL)

Lineal (MEDIANA)




Aparentemente y segun las estadisticas la compafiia no es una amenaza en el mercado edfo
podria ser debido a la inexperiencia y poca participacion en el mercado, puesto que es una
empresa que ha realizado proyectos inferiores a la docena, por lo tanto podriamos decir que
hacemos parte de un sector tan atico para lo cual es necesario tomar constancia y nuevos
proyectos con el fin de crecer y hacer parte de un sector favorable para la compaiiia.

6.5.2 CUALITATIVO

Como complemento se realizo el analisis cuantitativo el cual busca encontrar o comparar todos los
competidores y detectar buenas practicas a nivel exterior y segun ello reforzar practicas internas.

7 ESTRATEGIAS

El modelo de las 5 fuerzas de Porter del analisis competitivo, es un enfoque utilizado para
desarrollar en muchas industrias, donde la intensidad de la competencia entre organizaciones varia
mucho de una industria a otra, pero se observa como factor comun que la intensidad de la
competencia es mas alta en industrias de bajas ganancias.

El andlisis de la rivalidad entre las organizaciones, los nuevos competidores, y la influencia en las
negociaciones de las partes interesadas, son factores criticos que han permanecido a lo largo del
tiempo, y parecen ser imperecederos, pues por su naturaleza seguiran influyendo directamente en el
potencial de rentabilidad de las organizaciones.

De acuerdo con Porter, la competitividad en una organizacion, estaria conformada por 5 fuerzas o
pilares fundamentales:

Fuerza 1: Entrada potencial de Nuevos Competidores.
Fuerza 2: Entrada potencial de Nuevos Competidores.
Fuerza 3: Poder de Negociacion de los Proveedores.
Fuerza 4: Poder de Negociacién de los Clientes

Fuerza 5: Rivalidad entre Empresas Competidoras.

Con la escuela de Michael Porter que nos indica que debemos escoger o enfocar las estrategias
competitivas, de costos, de enfoque y diferencia, con base en los estudios realizados se plantean las
siguientes estrategias.

Estrategias a corto plazo (hasta 1 afio)
1 Recopilacion de informacién creando base de datos de clientes de la competencia. F1
2 Analizar los precios promedio del mercado para atacar con precios por debajo. F5

Estrategias a mediano plazo (1 a 3 afios)

1 Alianzas con proveedores para que sean ellos quienes promuevan nuestro producto. F2

2 Alianza con la competencia No directa, competencia que ofrezca productos similares y podamos
ofrecer nuestro servicio y generar una obra el alianza. F4
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Estrategias a largo plazo (3 a 10 afios)
1 Promocion y publicidad para ser reconocidos en el mercado. F5
2 Alianzas estratégicas para licitaciones. F1

8. CONCLUSIONES

Domu campamentos modulares es una compafia pequefia que requiere de un acompafamiento
intensivo legal y estructural generando varias estrategias enfocadas a la negociacion, contratacion,
formalizacién y puesta en marcha, para obtener nuevos y grandes negocios que le den un
lanzamiento mayor y a su vez reconocimiento en el mercado para lograr la posicion anhelada.

Poner en marcha las estrategias en un reto bastante grande que se tiene que asumir desde la parte
directiva como productiva y externa si en asesoria se basara, tomar decisiones acertadas segun los
resultados de las pruebas y estudios con responsabilidad y profesionalismo.

El crecimiento y desarrollo que ha obtenido Domu hasta el momento ha sido muy enfocado hacia la
parte productiva teniendo la experiencia en el sector de la construccién, y es de notar que la parte
administrativa llegaria a plantear nuevos rumbos y enfoques directivos complementando la estructura
empresarial.
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