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RESUMEN 

 

Desarrollo de un modelo de negocio incluyente, sobre el mantenimiento de las fachadas 

de viviendas de las comunidades vulnerables de los estratos 1, 2 y 3 de la ciudad de 

Bogotá. 

 

Las unidades de vivienda de los hogares de estratos 1, 2 y 3 en la ciudad de Bogotá, se 

constituyen en el principal patrimonio de estas familias, razón por la cual el 

mantenimiento técnico y costo efectivo de las mismas, impacta de manera directa los 

intereses de estas familias que se van a beneficiar con el mantenimiento adecuado y la 

valoración de su unidad de vivienda.  El modelo de negocio incluyente que integre a los 

fabricantes de insumos para el mantenimiento de fachadas, los distribuidores de estos, 

las empresas prestadoras de servicios de mantenimiento y el SENA como entidad 

gubernamental que promueve la enseñanza de oficios técnicos calificados, fomenta la 

responsabilidad social empresarial de todos los actores de esta cadena productiva y de 

servicios. 

 

Palabras clave: Negocios incluyentes, comunidades vulnerables. Mantenimiento de 

fachadas. Capacitación.  Responsabilidad social. 
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INTRODUCCION 

 

Los Negocios Incluyentes “N.I” han tomado una gran relevancia en el mundo durante 

las últimas dos décadas, la existencia de una “potencial fortuna” inexplorada, que está 

presente en los sectores más bajos de la sociedad, empezó a hacer ruido en las 

gerencias y direcciones de grandes empresas multinacionales que han logrado 

desarrollar “N.I” que generan rentabilidad teniendo como clientes finales a personas con 

bajos recursos económicos. 

 

Pero que es un negocio incluyente, entendiendo que no se ha desarrollado una 

definición universalmente aceptada sobre el término. El concepto parte de la base de la 

existencia de un gran mercado, que potencialmente puede generar lucro a quienes 

tengan la habilidad de entenderlo y explotarlo, pero este potencial solo puede 

materializarse si las empresas están dispuestas a experimentar e innovar, los enfoques 

empresariales tradicionales de los mercados desarrollados no son adecuados para 

generar negocios inclusivos. 

 

Hay cuatro aspectos para tener en cuenta para la generación de negocios inclusivos: 

 

a. Escalabilidad, los negocios en la base de la pirámide son de bajo margen y alto 

volumen razón por la cual la ampliación a escala es decisiva. 

 

b. Una nueva proposición de precio-desempeño, hacer el producto o servicio asequible 

exige plantear una nueva perspectiva para establecer el precio, la ecuación no debe 

ser Costo + Utilidad = Precio, se debe cambiar por Precio – Utilidad = Costo. 

 

c. Tecnologías Modernas, La reducción de precio está estrechamente unida al uso de 

la ciencia moderna en el desarrollo de productos y servicios. 

d. Estándares Internacionales, Normas y regulaciones de aceptación general en temas 

de calidad, seguridad, sostenibilidad y estética. 
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Esta nueva forma de ver los negocios trascendió hasta empresas más pequeñas, 

incluso Pymes, que desarrollaron modelos de N.I que han beneficiado a comunidades 

de bajos ingresos como protagonistas en su cadena valor, ya sea como consumidores, 

proveedores o distribuidores.  (Reficco, 2010) Volumen XV • Número 3 • 2010 - Negocios 

inclusivos y responsabilidad social: un matrimonio complejo – Ezequiel Reficco) 

 

Los N.I fueron ampliando su mirada a tal punto que los sectores de bajos ingresos SBI, 

pasaron de ser únicamente consumidores de productos o servicios, a ser protagonistas 

de la cadena de valor como distribuidores y en algunos casos incluso como 

proveedores.  Por ejemplo, la multinacional Nestle en Perú, generó un modelo de 

negocio donde mujeres emprendedoras de bajos ingresos en zonas pobres de la ciudad 

de Lima se convirtieron en distribuidoras de producto, de esta manera generaron 800 

plazas de empleo en un año (Negocios inclusivos –modelos empresariales incluyentes 

- Damien Vander Heyden y Mark Lundy, Managua, Junio 2010 - Conceptos, casos y 

perspectivas para la Alianza de aprendizaje) 

 

Porter y Kramer (2011) señalan que hay tres formas distintas de proporcionar 

simultáneamente valor para la empresa y valor para la sociedad que se complementan, 

construyendo un círculo positivo. Estas tres formas complementarias son: 1.- nuevos 

mercados y productos, Satisfacer las necesidades de mercados desatendidos, a 

menudo, requiere rediseño de los productos o diferentes métodos de distribución. Estas 

exigencias pueden desencadenar una innovación que puede tener aplicación tanto en 

mercados emergentes, como en mercados tradicionales. 2.- redefiniendo la 

productividad en la cadena de valor; la empresa cliente ya empieza a entender que el 

empobrecimiento progresivo de los proveedores no es sostenible para su cadena de 

valor. Para evitar este riesgo empresarial, recomiendan que la empresa ayude a los 

proveedores facilitándoles los recursos de producción y el acceso a la financiación, 

compartiendo tecnología y transmitiendo conocimiento. El objetivo último es que el 

proveedor incremente su productividad y que este aumento de productividad permita 

incrementar beneficios a la empresa y 3.- creando grupos locales de apoyo a la empresa 

lo que también se conoce con la palabra cluster; la empresa está creando valor 
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compartido cuando ayuda a construir clusters, al reducir las deficiencias sociales, 

educativas e institucionales del territorio; pero la empresa también se beneficia ya que 

un buen cluster local es una fuente de productividad y reducción de costes internos. 

 

Cada una de estas tres vías forma parte del círculo virtuoso de valor compartido; al 

aportar cada una de ellas valor en un área determinada, facilita el surgimiento de nuevas 

oportunidades en las otras áreas. La habilidad del directivo de empresa para crear valor 

compartido es aplicable tanto a las economías avanzadas como a los países en 

desarrollo, aunque las oportunidades específicas y los modelos de negocio diferirán. 

Las oportunidades van a ser distintas para cada industria y para cada empresa, pero 

cada empresa tiene posibilidades.  (Vidal, 2011) 

(El principio de valor compartido de Porter y Kramer por Isabel Vidal CIES-Universidad 

de Barcelona CIES Nº 92 – Septiembre del 2011) 

 

El proyecto que se propone para el mantenimiento de las fachadas de viviendas de las 

comunidades vulnerables de los estratos 1, 2 y 3 de la ciudad de Bogotá involucra estas 

comunidades como proveedores, distribuidores y consumidores.  Como proveedores en 

la medida que una vez que estén capacitados en el mantenimiento técnico de fachadas 

se convertirán en proveedores de mano de obra calificada para este oficio, como 

distribuidores pues tiene la oportunidad de prestar el servicio de mano de obra 

incluyendo la promoción de los materiales de las empresas asociadas al proyecto y 

como clientes pues pueden acceder al servicio para sus propias viviendas. 
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1.OBJETIVOS 

1.1. Objetivo general  

 

Verificar si los servicios ofrecidos por la empresa Ingeniería de Aseo y Mantenimiento 

S.A.S, pueden tener alcance para clientes de los estratos 1, 2 y 3 en la ciudad de 

Bogotá, bajo la perspectiva definida por la tendencia de los negocios incluyentes N.I. 

 

1.2. Objetivos específicos  

 

⎯ Analizar los servicios actuales ofrecidos por la empresa Ingeniería de Aseo y 

Mantenimiento S.A.S para identificar su adaptabilidad a las necesidades y 

presupuestos de los estratos 1, 2 y 3. 

 

⎯ Realizar un estudio de mercado en los estratos 1, 2 y 3 de Bogotá para comprender 

la demanda y las expectativas de servicios de mantenimiento de fachadas, 

identificando posibles brechas en la oferta actual. 

 

⎯ Evaluar la percepción de los servicios de la empresa Ingeniería de Aseo y 

Mantenimiento S.A.S en los estratos 1, 2 y 3, identificando posibles barreras o 

prejuicios que podrían afectar la aceptación de los servicios.  
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2. MARCO TEORICO 

 

“La economía de la pobreza se confunde demasiado a menudo con una economía 

pobre; dado que los pobres poseen tan poco, se asume que no hay nada de interés en 

su vida económica.  Desafortunadamente, esta equivocación debilita la lucha contra la 

pobreza global”. (Repensar la pobreza, prólogo, página 12. Abhijit V. Banerjee – Esther 

Duflo). 

 

Se puede pensar que los países pobres y sus sociedades están condenados a estar 

atrapados en la pobreza y que las acciones que se han emprendido para atacarla no 

han mostrado resultados contundentes para disminuirla y porque no eliminarla. Por un 

lado, están quienes sostienen que las ayudas económicas, a través de donaciones son 

el camino para combatir la pobreza, sin embargo por otro lado, también hay quienes 

argumentan que este tipo de ayudas propician la corrupción de los gobiernos y coarta 

la libertad de la gente para decidir que quieren o que no quieren hacer con sus destinos, 

si no quieren algo, no tiene sentido forzarles a ello; no tiene sentido entregar 

alimentación gratuita en la escuela como mecanismo para incentivar a los padres a 

enviar a sus hijos a estudiar, si los niños no quieren ir a la escuela, debe ser porque no 

tiene sentido estudiar. (Repensar la pobreza, página 26. Abhijit V. Banerjee – Esther 

Duflo). 

 

En los últimos años la Responsabilidad Social Empresarial RSE y los Negocios 

Incluyentes NI, han emergido como mecanismos de solución para combatir la pobreza 

y aunque inicialmente se destacaban marcadas diferencias entre los dos términos en la 

práctica los dos mecanismos, en muchos casos, han mostrado resultados efectivos. 

Según la guía la ISO 26.000 la RSE es la: responsabilidad de una organización por los 

impactos de sus decisiones y actividades sobre la sociedad y el medio ambiente, a 

través de un comportamiento transparente y ético que: 

 

. contribuye al desarrollo sostenible, incluida la salud y el bienestar de la sociedad; 
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. tiene en cuenta las expectativas de las partes interesadas; está en conformidad con la 

ley aplicable y de acuerdo con las normas internacionales de conducta; y . está 

integrado en toda la organización y se practica en sus relaciones”. 

 

Si se lee con atención esta definición es posible observar que en ella no solamente se 

establece qué es la RSE, también en ella se incluye un pronunciamiento sobre cómo, 

quién y para qué se aplica la RSE. De modo que se trata de una definición claramente 

orientada a ser utilizada con fines prácticos; no es un simple pronunciamiento de 

carácter teórico. Eso la convierte en una definición compleja y difícil de interpretar 

correctamente. Veamos qué dice la ISO 26.000 sobre esos cuatro componentes de su 

definición de RSE. 

 

El QUÉ. En la definición se especifica que la RSE es hacerse responsable de los 

impactos de las decisiones y actividades de la empresa sobre la sociedad y el 

medioambiente; lo cual significa que aplicar la RSE consiste en tratar de minimizar los 

impactos negativos de la operación de la empresa sobre la sociedad y el 

medioambiente. Este es el núcleo central de la definición. La RSE es la gestión 

responsable de los impactos o externalidades. No se reduce a ayudar a la sociedad ni 

a nadie, aunque incluye estos comportamientos. 

 

El CÓMO. La definición establece algunos criterios acerca de cómo se materializa la 

RSE: 1) tomando en cuenta los intereses de los stakeholders; 2) actuando en forma 

ética y transparente y 3) respetando las leyes. Los dos primeros constituyen la forma 

como se gestionan responsablemente los impactos de la actividad empresarial, en tanto 

que el cumplimiento de las leyes es un prerrequisito, una condición previa (no se puede 

ser socialmente responsable si se violan las leyes). La RSE no se reduce a actuar en 

forma ética, ni a responder a las expectativas y derechos los stakeholders, ni a cumplir 

con las leyes. 

 

El QUIÉN. Dado que la RSE es la gestión responsable de los impactos de las decisiones 

y actividades de la empresa, la ISO 26.000 establece otro prerrequisito: la RSE debe 



17 
 

integrarse a todas los procesos y relaciones de la actividad empresarial. Y, por lo tanto, 

la respuesta a la pregunta sobre QUIEN la aplica es: TODA la organización. La RSE es 

algo transversal a toda la empresa y no una función que se asigna a un área para que 

la gestione. Esto implica que la función de los departamentos de RSE no consiste en la 

administración de la RSE, sino en brindar apoyo conceptual y metodológico al resto de 

la empresa para que la incorpore en sus actividades cotidianas. 

 

El PARA QUÉ. Finalmente, la definición menciona el “para qué” de la RSE: contribuir al 

desarrollo sostenible. 

 

Dado que este concepto involucra las dimensiones económica, social y ambiental del 

desarrollo, es en este sentido (y no en otro), que debe entenderse la idea de que actuar 

en forma socialmente responsable implica el involucrarse en la solución de los 

problemas sociales y ambientales. Por lo tanto, la ayuda a la sociedad en sí misma no 

es RSE; solamente lo es cuando consiste en una contribución efectiva a un desarrollo 

social sostenible. La filantropía y determinadas formas de marketing social son acciones 

sociales de la empresa, pero no son RSE en sentido estricto. 

 

Cabe señalar que en la definición de la ISO 26.000 no hay ninguna referencia a los 

beneficios que la RSE puede generar para la empresa (el PARA QUÉ respecto de la 

empresa), pero en el documento se asume que adoptarla contribuye a su sostenibilidad. 

La aplicación de la RSE permite a la empresa construir relaciones de reciprocidad con 

sus stakeholders, lo que contribuye a su sostenibilidad. 

 

Si bien hay un claro papel para la RSE en los NI, la primera no incluye a los segundos. 

¿Por qué es importante establecer esta diferencia? Las iniciativas en las cuales la lógica 

del negocio está claramente establecida desde el principio tienden a alcanzar 

dinamismo comercial. Por el contrario, aquellas que nacen bajo el paraguas de la RSE, 

con tímidos componentes comerciales, tienen graves problemas para superar la etapa 

de los programas piloto, en la cual las buenas intenciones tienen más peso que los 
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incentivos económicos. (DEBATES IESA • Volumen XV • Número 3 • 2010 - Negocios 

inclusivos y responsabilidad social: un matrimonio complejo – Ezequiel Reficco) 

 

La relación entre RSE y NI se puede ver claramente en casos como los del grupo 

empresarial Corona en Colombia, quien desarrollo toda una línea de productos para un 

mercado de bajos recursos, cuando se vio amenazado por la apertura económica y la 

entrada de productos a precios más bajos, es así como implementa el programa “Su 

Casa como Nueva”; la demanda de estos productos incluso supero su capacidad de 

producción. 

 

Un segundo ejemplo lo protagonizó la pyme Cruz salud en Venezuela, empresa que 

desarrollo todo un modelo de negocios para el sector salud de las comunidades más 

pobres de Caracas y desde el primer año de su creación, arrojó resultados financieros 

positivos.  Desde el primer año de operación la empresa fue rentable, en sus primeros 

dos años de existencia concretó 10 mil afiliaciones y desde entonces no ha dejado de 

crecer. Desde el comienzo, Jean Paul Rivas, el emprendedor que concibió y dirigió esta 

audaz empresa, tuvo entre sus objetivos «hacer país» y contribuir a la construcción de 

una sociedad más equitativa. 

 

Mirar los NI exclusivamente desde la óptica de la RSE favorece un enfoque muy cercano 

a las buenas intenciones, y bastante alejado del negocio.  Varias iniciativas que 

difícilmente podrían ser enmarcadas dentro de los parámetros de la RSE logran, sin 

embargo, un impacto decisivo en las vidas de los más humildes. La experiencia de la 

empresa colombiana Codensa ilustra bien este punto. Esta empresa innovó al concebir 

“Codensa Hogar” un esquema que hizo asequible el crédito de consumo de 

electrodomésticos a los estratos más pobres.  Facilitar crédito de consumo difícilmente 

pueda ser visto como un ejercicio de RSE; Sin embargo, facilitar el acceso a neveras y 

lavadoras en gran escala, sin duda impactó en forma favorable el statu quo de los 

humildes clientes de esta empresa. 
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Si se convierte a los NI en una forma de RSE, se estará colocando «vino nuevo en odres 

viejos», como reza la metáfora bíblica; es decir, estampando una nueva etiqueta a las 

ideas de ayer. Y para tener resultados diferentes es necesario pensar y actuar de 

maneras diferentes. Los pobres de la región se lo merecen. (DEBATES IESA • Volumen 

XV • Número 3 • 2010 - Negocios inclusivos y responsabilidad social: un matrimonio 

complejo – Ezequiel Reficco). 

 

Si se tiene en cuenta que en Colombia las familias de bajos ingresos participan con el 

26% del gasto anual nacional, el sector privado tiene una gran oportunidad de incorporar 

a esta población en sus planes de negocio. (Asociación Consejo Empresarial 

Colombiano para el Desarrollo Sostenible – CECODES- 2008). 

 

Es así como en Colombia, a pesar de que el término Negocio Inclusivo es relativamente 

nuevo, muchas empresas vienen practicando el concepto, algunas desde hace varias 

décadas. Ejemplo de ello es INDUPALMA quienes desarrollaron un modelo de negocio 

que impacto a 1300 familias del Magdalena medio colombiano de las cuales 500 son 

propietarias de sus tierras y se convirtieron en proveedores de la compañía que paso 

de procesar 140 mil toneladas a 250 mil toneladas por año (Asociación Consejo 

Empresarial Colombiano para el Desarrollo Sostenible – CECODES- 2008). 

 

Otro caso destacado es el de Alpina cuyo vicepresidente de Operaciones para 

Colombia, German Tellez afirmó “Trabajar con calidad, apoyar con asistencia técnica y 

respetar costumbres y culturas, nos ha permitido llegar a los productores de leche,  

brindando precios justos y una mejor calidad de vida.”  

 

En 2007 la empresa inició un programa integrado de trabajo directo con los pequeños 

proveedores en el sur del país, quienes hoy venden bajo condiciones más favorables 

un producto de mejor calidad y representan cerca del 8% de la compra nacional de leche 

por parte de Alpina. 
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3.DISEÑO METODOLÓGICO 

 

La elaboración del plan de negocios se basa en una investigación con propósito 

aplicado, de tipo empírico, que involucra: la recolección, consolidación y análisis de 

información relevante sobre el comportamiento del mercado, los requerimientos de tipo 

operativo, administrativo y jurídico y la proyección financiera, destinada a determinar las 

posibilidades de crear  un modelo de negocio incluyente, sobre el mantenimiento de las 

fachadas de viviendas de las comunidades vulnerables de los estratos 1, 2 y 3 de la 

ciudad de Bogotá, apalancados en la experiencia de la empresa Ingeniería de Aseo y 

Mantenimiento S.A.S. 

 

Se proyecta hacer un estudio del número y tipo de viviendas que hay en ciudad de 

Bogotá en la población objetivo, es decir viviendas de estratos 1, 2 y 3. Posteriormente, 

se define el tipo y alcance del servicio a ofrecer y se modela un sistema de costos donde 

se involucren a los principales proveedores con precios acordes al mercado objetivo.  

Como parte del servicio se utiliza la infraestructura de capacitación que tiene uno de los 

proveedores y se imparte la instrucción necesaria entre las personas del grupo objetivo 

que estén interesadas en aprender el oficio, esto nos va a permitir tener aliados dentro 

del grupo de clientes definido que nos ayuden a integrar a la comunidad en el proyecto. 

 

Se establecen cuatro modelos de encuestas para ser aplicadas a los diferentes actores 

del proyecto (propietarios de las unidades de vivienda, administradores y presidentes 

de juntas de acción comunal y proveedores). 

 

Estos instrumentos nos permitirán determinar el impacto del proyecto y nos sirven de 

base para establecer la forma de abordar a las comunidades para ofrecer el servicio. 

 

De acuerdo con la información analizada de las fuentes de información del DANE y a la 

experiencia de la empresa Ingeniería y Mantenimiento SAS, se selecciona una 

localidad, un barrio y unas unidades de vivienda específica para desarrollar el modelo 

de negocio. 
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Superado el paso anterior, aplicamos el modelo de encuestas para Administradores, 

JAC, propietarios y/o habitantes de las unidades de vivienda y por último a las empresas 

competidoras en este tipo de servicios.  Estos datos se recopilan y analizan y 

paralelamente definimos el modelo de costos de los servicios a ofrecer y las alternativas 

de modelos financieros que nos permitan hacer el negocio viable para la empresa. 

 

Los resultados de las encuestas se presentan en el anexo 8. 
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3. ELEMENTOS DE LA PLANEACIÓN EN LA ORGANIZACIÓN 

 

31.Justificación de la organización 

 

Ingeniería en Aseo y Mantenimiento INGASEMAN es una empresa que inicio 

operaciones hace 18 años con el propósito de atender el mercado de mantenimiento de 

fachadas en viviendas urbanas de la ciudad de Bogotá, respondiendo a una oportunidad 

de negocio en un sector donde la informalidad de los prestadores de este servicio era 

una oportunidad para posicionar en el corto plazo la empresa. 

 

Durante la primera década del siglo XXI el crecimiento del sector de la construcción le 

permitió a INGASEMAN extender su operación con empresas del sector de la 

construcción que reconocieron la experiencia de la empresa y le confiaron los acabados 

de las fachadas de sus proyectos de construcción a gran escala. 

 

Con el correr de los años y la experiencia adquirida por la empresa, se consolidó como 

una de las principales proveedoras del servicio de mantenimiento de fachadas y 

acabados exteriores de la ciudad de Bogotá, Villavicencio, Cartagena y el eje cafetero, 

concentrando su mayor actividad en viviendas de estratos 4, 5 y 6. 
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4. UBICACIÓN Y TAMAÑO DE LA ORGANIZACIÓN 

 

La empresa cuenta con oficina principal en Bogota, en la carrera 87 A # 69 B 04, una 

sucursal en la ciudad de Cartagena y otra en la ciudad de Villavicencio. De acuerdo con 

la clasificación por activos, es una mediana empresa y cuenta con 123 trabajadores 

 

4.1. Misión de la organización 

 

Ingeniería de Aseo y Mantenimiento SAS es una empresa dedicada a la 

impermeabilización de fachadas y cubiertas, utilizando para ello un gran equipo humano 

capacitado, un selecto número de proveedores nacionales, con productos de altos 

estándares de calidad que satisfacen las necesidades y expectativas de nuestros 

clientes  

 

4.2. Visión de la organización 

 

Ingeniería de Aseo y Mantenimiento SAS busca el liderazgo a nivel nacional en el área 

de impermeabilización de fachadas y cubiertas para el año 2025, siendo una gran 

organización que provea servicios de calidad con estándares internacionales. 

 

4.3. Objetivos de la organización 

 

⎯ Ser líderes en el mercado de la impermeabilización. 

⎯ Brindar bienestar y estabilidad a los colaboradores de la compañía. 

⎯ Expansión a más ciudades de Colombia al mediano plazo. 
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5.ANÁLISIS DOFA   

 

El análisis de las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades del modelo de 

negocio se presentan en las figuras 1 y 2 y sirven como elementos para soportar las 

estrategias de mercado. 

 
Figura. 1.  

DAFO Estratégico 

 FACTORES INTERNOS (IFAS) 

  Fortalezas (F) Debilidades (D) 

  
F1. Conocimiento de la industria y 
el mercado del mantenimiento de 
fachadas a nivel nacional. 

D1. El relacionamiento comercial de 
la empresa esta centralizado en la 
Gerencia General. 

  

F2. El cuidado y mantenimiento de 
su vivienda es altamente valorado 
por la población de estratos más 
bajos. 

D2. Ausencia de alianzas 
estratégicas con proveedores y 
empresas del sector. 

  

F3. Las ideas de negocio 
relacionadas con las viviendas 
urbanas tienen un potencial de 
negocio en el futuro, debido al 
crecimiento proyectado en las 
viviendas urbanas para los 
próximos años. 

D3. Dificultad para el reclutamiento 
y retención de talento humano con 
las capacidades requeridas y riesgo 
de alta rotación de personal. 

FACTORES EXTERNOS 
(EFAS) 

Estrategias FO (Fortalezas / 
Oportunidades) 

Estrategias DO (Debilidades / 
Oportunidades) 

Oportunidades (O) 

O1. Alto volumen de 
viviendas urbanas de 
estratos 1, 2 y 3 y gran 
proyección de crecimiento 
de proyectos VIS a nivel 
nacional. 

O1F2 Establecer estrategias de 
mercadeo a la población objetivo 
que destaquen la importancia del 
mantenimiento de sus viviendas y 
la posibilidad de acceder al 
servicio en un modelo económico 
más favorable. 

O1D1 Consolidar relaciones con las 
JAC y Administradores de conjuntos 
de viviendas multifamiliar de 
estratos 2 y 3 para que conozcan la 
oferta de servicios de INGASEMAN 
y los beneficios que trae para la 
comunidad y la valoración de sus 
viviendas. 

O2. Baja participación de 
las empresas dedicadas a 
la prestación de este 
servicio en mercados de 
estratos 1, 2 y 3 

O2F1 Aprovechar el conocimiento 
que se tiene del sector tanto de los 
proveedores como de los 
competidores para atacar 
unidades de viviendas de estratos 
1, 2 y 3 con ofertas de valor 
atractivas para sus propietarios.  
Apalancarse en las JAC y 
Administradores de conjuntos de 
viviendas multifamiliares. 

O3D3 Desarrollar un programa de 
capacitación con las empresas del 
sector para desarrollarlo en las 
comunidades objetivo y que sirva de 
fuente de generación de personal 
entrenado para el mantenimiento de 
fachadas. 
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Figura. 1. (Continuación) 

O3. Permanente desarrollo 
de productos que facilitan 
la ejecución del 
mantenimiento de las 
fachadas. 

O3F3 Aprovechar el 
relacionamiento con los 
principales proveedores del sector 
para buscar precios diferenciales 
en los principales materiales 
requeridos para la prestación del 
servicio, con base en el volumen 
de viviendas a atender en este 
nicho de mercado 

O3D2 Acordar con las principales 
empresas suministradoras de 
materiales para el mantenimiento de 
fachadas, programas básicos de 
capacitación a las comunidades 
objetivos, sobre el uso de sus 
productos en el mantenimiento de 
fachadas. 

Amenazas (A) 
Estrategias FA (Fortalezas / 

Amenazas) 
Estrategias DA (Debilidades / 

Amenazas) 

A1. El mercado del 
mantenimiento de 
fachadas a nivel urbano es 
atendido por personas 
naturales y empresas 
pequeñas que con 
propuestas económicas 
artificialmente bajas y con 
pocas garantías. 

F1A1 Definir una campaña donde 
se haga especial énfasis en la 
importancia de hacer el 
mantenimiento de su vivienda con 
personal idóneo y materiales de 
alta calidad. 

D1A1 Definir una estrategia 
comercial donde se vincule una 
fuerza comercial que permita atacar 
el mercado objetivo de manera más 
eficiente. 

A2. Los propietarios de 
viviendas de estratos 1, 2 y 
3 no tienen los recursos 
para destinarlos al 
mantenimiento de sus 
viviendas. 

F2A2 Establecer propuestas 
económicas en unidades 
multifamiliares donde se 
aproveche la economía de escala 
y se integren a los principales 
proveedores de insumos y 
materiales. 

D2A2 Establecer un modelo de 
financiación que favorezca el pago 
del servicio de mantenimiento y los 
materiales necesarios donde 
participe la empresa y los 
principales proveedores del sector. 

Nota. Representación del análisis DOFA estratégico para INGASEMAN 

 
Figura. 2.  

DAFO Operativo 

  FACTORES INTERNOS (IFAS) 

  Fortalezas (F) Debilidades (D) 

  

F1. La empresa cuenta con la 
infraestructura, herramienta y 
equipos necesarios para la 
prestación del servicio.  

D1. Nuestros precios no son los más 
bajos del mercado 

  

F2. Somos reconocidos en el 
mercado del mantenimiento de 
fachadas por nuestra calidad y 
cumplimiento. 

D2. Los recursos económicos con los 
que se cuenta para financiar los 
proyectos en estratos bajos son 
limitados.  

FACTORES EXTERNOS 
(EFAS) Estrategias FO (Fortalezas / 

Oportunidades) 
Estrategias DO (Debilidades / 

Oportunidades) 
Oportunidades (O) 

O1. Las empresas 
constructoras de proyectos 
de vivienda de interés social 
reconocen en INGASEMAN 
un gran aliado para el  

O1F2 Aprovechar el 
relacionamiento de 
INGASEMAN con estas 
constructoras para que nos 
refieran los proyectos de  

O2D1 Con base en el gran volumen de 
viviendas que componen este mercado, 
reducir los precios del servicio sin 
afectar el margen de contribución para 
la empresa. 
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Figura. 2. (Continuación) 

acabado y mantenimiento de 
fachadas. O2. El modelo de 
negocio es simple de 
entender y permite facilidad 
de propagación de la 
información en las viviendas 
multifamiliares de estratos 1, 
2 y 3 a través de sus juntas 
de administración. 

vivienda objetivo para ofertar el 
servicio. O2F1 Aprovechar la 
capacidad operativa con la que 
se cuenta para intervenir en 
espacios de tiempo muy cortos 
unidades de vivienda que están 
en estado crítico con respecto al 
mantenimiento de sus viviendas 

O2D2 Plantear modelos de financiación 
donde se aproveche la cantidad de 
unidades de vivienda que pueden 
constituir una agrupación de vivienda 
en estos estratos. 

Amenazas (A) 
Estrategias FA  

(Fortalezas / Amenazas) 
Estrategias DA  

(Debilidades / Amenazas) 

A1. El modelo de servicio es 
fácilmente copiable o 
incorporable a las estrategias 
comerciales de nuestros 
principales competidores. 

A1F2 Definir en el modelo 
financiero del negocio la 
estrategia de referidos, lo que 
permita beneficiar a los clientes 
que nos refieran otros clientes y 
nos genere fidelización. 

A1D2 Definir en el modelo financiero del 
negocio la estrategia de referidos, lo 
que permita beneficiar a los clientes que 
nos refieran otros clientes y nos genere 
fidelización. 

Nota. Representación del análisis DOFA operativo para INGASEMAN 

  



27 
 

6.MERCADO 

 

6.1. Investigación de mercados 

 

6.1.1. Justificación y antecedentes del proyecto 

 

Los principales factores políticos, socioculturales, tecnológicos y ecológicos que 

incidieron en esta idea de negocio, se presentan en el anexo 1 donde se destacan, entre 

otros, la generación de políticas públicas  enfocadas a la financiación de viviendas para 

los estratos más bajos de nuestra sociedad, la tendencia a implementar programas que 

faciliten a los hogares de estos estratos la adquisición de una vivienda propia, el 

permanente desarrollo tecnológico en materiales e insumos utilizados para el 

mantenimiento de viviendas y el inmenso valor que las personas que componen estos 

estratos socioeconómicos le dan a sus viviendas. 

 

Trabajamos en el desarrollo de un nuevo producto-servicio en la empresa Ingeniería de 

Aseo y Mantenimiento S.A.S, con la finalidad de permear nuevos mercados que no han 

hecho parte del mercado objetivo de la empresa.  Se busca confirmar si una compañía, 

con un producto consolidado en un nicho de mercado, es capaz de reinventarse para 

ampliar su campo de acción en nuevos nichos de mercado, apalancando el desarrollo 

de nuevos servicios, fundamentados en la sostenibilidad, la inclusión y la 

responsabilidad social empresarial. 

 

6.1.2. Análisis del sector 

 

Hacer un estudio del sector del mantenimiento de fachadas de las unidades de vivienda 

urbana demanda un análisis de las empresas que prestan este servicio en la ciudad de 

Bogotá, los materiales utilizados y el desarrollo tecnológico de los mismos, las 

regulaciones y requisitos legales establecidos para la prestación de este servicio y 

finalmente, el hábito que tienen los propietarios de las viviendas de sectores populares 

de la ciudad de Bogotá, en invertir en el mantenimiento de sus inmuebles. 
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Para este propósito se tomarán de referencia los últimos cuatro años, es decir el periodo 

comprendido entre años 2019 hasta lo corrido del año 2022, de tal manera que se cubra 

el comportamiento del sector, antes y después de la pandemia causada por el COVID 

19. 

 

De acuerdo con la experiencia de más de 18 años en la prestación del servicio de 

mantenimiento de fachadas, de la empresa Ingeniería en Aseo y Mantenimiento SAS, 

las principales empresas que ofrecen este servicio a nivel nacional son las siguientes: 

 

Figura. 3.  

Empresas Destacadas en el Sector del Mantenimiento de Fachadas en Colombia 

HIDROCOLO COLOMBIA   * EMPRESA COMPAVICOL 

• EL ARQUITECTO S.A   * JUANOK 

• APLIKA     * GUTIERREZ CONSTRUCCIONES 

• OPRIUS CONSTRUCTORA  * ARQUISERCO 

• FALCON MURANO LTDA   * FENIX INGENIERIA 

• SIKONS CONSTRUCCIONES  * MULTIOBRAS MANOCA 

 

La información que puede ser consultada de manera pública de estas empresas se 

presenta en la siguiente tabla. 

 

Tabla 1.  

Comparativo de ventas de las principales empresas que prestan servicios de mantenimiento de 

fachadas 

EMPRESA NIT 
VENTAS TOTALES POR AÑO EN MILLONES DE PESOS 

2019 2020 2021 2022 

IMPERMET OBRAS 
CIVILES SAS 

900.537.163-2 985 2.500 390 1.200 

COMPAVICOL 901.446.983-8 785 800 1.200 1.500 
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Tabla 1. (Continuación) 

MULTIOBRAS MANOCA 830.145.583-6 1.985 1.800 1.800 2.500 

HIDROCOLO 
COLOMBIA SAS 

900.606.487-1 1.687 2.100 1.800 4.100 

INGENIERIA DE ASEO Y 
MTO “INGASEMAN” 

900.606.487-1 1.900 2.200 
 
 

3.980 

 

Nota. Esta tabla presenta la evolución de las ventas entre los años 2019 – 2022 de las principales 

empresas que prestan servicios de mantenimiento de fachadas en Colombia. 

 

Es importante aclarar que este tipo de servicio es prestado de “manera informal” por 

personas naturales que ofrecen el servicio a bajos costos, sin personal calificado, con 

productos de baja calidad y sin el cumplimiento regulatorio exigido para este tipo de 

trabajos, como por ejemplo la legislación para ejecución de trabajos en altura. 

 

En cuanto a los materiales utilizados para la prestación de este servicio en el anexo 2 

se presenta un listado de estos con los principales proveedores y la evolución de los 

precios en los últimos cuatro años. 

 

6.1.3. Análisis del mercado 

 

Considerando que la finalidad del servicio planteado es el mantenimiento de las 

fachadas en viviendas de estratos populares. es importante considerar el crecimiento 

de las unidades de vivienda tipo VIS.  A continuación. se presentan los resultados de la 

construcción de las unidades de vivienda a nivel nacional. estos datos son tomados del 

boletín técnico vivienda VIS y NO VIS del DANE del 18 de agosto de 2022.   

 

En el segundo trimestre de 2022 en 23 áreas de influencia se censó un total de 

33.164.100 m2 para vivienda. De ese total. 22.738.662 m2 se encontraron en proceso 

de construcción de los cuales 19.970.516 m2 fueron apartamentos y 2.768.146 m2 

fueron casas; así mismo, 7.240.522 m2 correspondieron a obras paralizadas (4.581.362 

m2 a apartamentos y 2.659.160 m2 a casas) y 3.184.916 m2 correspondieron a obras 

culminadas (2.601.585 m2 a apartamentos y 583.331 m2 a casas) (Tabla 4). 
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Tabla 2.  

Estructura General por destino y tipo de vivienda II Trimestre 2022 

 

Nota. Esta tabla presenta la cantidad de metros cuadrados destinados a la construcción de 

viviendas tanto tipo VIS como No VIS y discriminadas por clase entre apartamentos y casas. 

Fuente: DANE 

 

En el segundo trimestre de 2022, del total del área censada (33.164.100 m2) el 38.5% 

(12.780.175 m2) correspondió a vivienda tipo VIS. Para este tipo de viviendas el 23.2% 

correspondió a obras paralizadas, el 66.5% a obras en proceso y el 10.3% a obras 

culminadas (Tabla 4). Del total del área en proceso para vivienda tipo VIS (8.500.826 

m2), 7.596.927 m2 fueron destinados a la construcción de apartamentos y 903.899 m2 a 

la construcción de casas. Del área paralizada (2.966.560 m2). 1.749.815 m2 fue 

destinado a apartamentos y 1.216.745 m2 correspondieron a casas. Del área culminada 

para vivienda tipo VIS (1.312.789 m2), 1.133.563 m2 correspondieron a apartamentos y 

179.226 m2 a casas (Tabla 4). 

 

Según datos del Ministerio de Hacienda y Crédito Público el presupuesto de inversión 

del sector vivienda para el año 2020 crecerá 10%. 

 

 

 

Nueva
Continúa en 

proceso

Reinicia                   

proceso

Total área en 

proceso
Nueva

Continúa 

paralizada

Total área 

paralizada

VIS 1.312.789 1.918.696 6.398.199 183.931 8.500.826 323.313 2.643.247 2.966.560 12.780.175

 Apartamentos 1.133.563 1.548.919 5.890.592 157.416 7.596.927 261.398 1.488.417 1.749.815 10.480.305

 Casas 179.226 369.777 507.607 26.515 903.899 61.916 1.154.830 1.216.745 2.299.870

No VIS 1.872.127 2.302.712 11.650.076 285.048 14.237.836 457.536 3.816.426 4.273.962 20.383.925

 Apartamentos 1.468.022 1.799.042 10.345.311 229.236 12.373.589 281.843 2.549.704 2.831.547 16.673.158

 Casas 404.105 503.670 1.304.765 55.812 1.864.247 175.693 1.266.722 1.442.415 3.710.767

Total Apartamentos 2.601.585 3.347.961 16.235.903 386.652 19.970.516 543.241 4.038.121 4.581.362 27.153.463

Total Casas 583.331 873.447 1.812.372 82.327 2.768.146 237.608 2.421.552 2.659.160 6.010.637

Total Vivienda 3.184.916 4.221.408 18.048.275 468.979 22.738.662 780.849 6.459.673 7.240.522 33.164.100

Cuadro A2. Estructura general por destino y tipo de vivienda

II trimestre 2022

Destino y tipo de vivienda
Total área 

culminada *

Área en proceso Área paralizada**
Total Área 

censada
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Figura. 4.  

Presupuesto de inversión del sector vivienda para el año 2020 

 

Nota. Esta figura presenta la inversión que el gobierno nacional destinó para el desarrollo de 

vivienda para hogares de bajos recursos. Fuente: MHCP – DGPPN 

 

La figura 4 muestra que las políticas de gobierno destinan recursos importantes para 

que los hogares que perciben ingresos entre 8 y 2 salarios mínimos legales mensuales 

vigentes puedan adquirir una unidad de vivienda. 

La figura 5 muestra igualmente los esfuerzos del gobierno para incentivar la 

construcción de unidades de vivienda tipo VIS con recursos de FINDETER.  
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Figura. 5.  

Financiación de la construcción de proyectos VIS por FINDETER 

 

Nota. Esta figura presenta los incentivos que el gobierno nacional destinó para la construcción de 

proyectos de vivienda tipo VIS. Fuente: Ministerio de Hacienda 

 

Con el fin de tratar de verificar como estas políticas incentivaron la construcción de 

viviendas en los últimos tres años, consultamos el boletín técnico de “Indicadores 

económicos alrededor de la construcción” (IEAC), que el DANE publicó el 8 de marzo 

de 2022 donde se establece que, para el mes de diciembre de 2022, se licenciaron 

3.103.461 m2 lo que significó un crecimiento de 8.3% del área total aprobada con 

respecto a diciembre de 2021. El área aprobada para vivienda presentó un aumento de 

12.3%, al pasar de 2.295.959m2 en diciembre de 2021 a 2.577.735 m2 en diciembre de 

2022; este resultado contribuyó con 9.8 puntos porcentuales a la variación total del área 

aprobada (8.3%). 
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Figura. 6.  

Variación. contribución y participación anual del área aprobada Cobertura nacional 2020 – 2022 

(diciembre) 

 

Nota. Esta figura muestra el aumento porcentual del área de construcción de viviendas tipo VIS y 

No VIS. con base en la aprobación de licencias de construcción. Fuente: DANE 

 

En diciembre de 2022, se licenciaron 29.780 soluciones de vivienda; 16.174 viviendas 

de interés social (VIS) y 13.606 viviendas diferentes a interés social (No VIS), lo cual 

representó una variación en el número de unidades aprobadas para vivienda de interés 

social de 53.9% y para vivienda diferente de interés social de -17.1% respecto el mismo 

mes del año inmediatamente anterior. 

 
El notorio crecimiento en la aprobación de soluciones habitacionales de interés social es 

especialmente destacable, exhibiendo un incremento significativo del 53.9% en 

comparación con el mismo mes del año anterior. Este aumento refleja el compromiso 

continuo y la eficacia de las políticas y programas gubernamentales orientados a facilitar el 

acceso a viviendas asequibles para sectores de la población con ingresos más bajos. 

 

En contraste, aunque la licencia de viviendas diferentes a las de interés social experimentó 

una disminución del 17.1%, es esencial analizar este dato en el contexto más amplio de las 

tendencias del mercado. Esta variación negativa puede atribuirse a diversos factores 
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económicos y situacionales que influyeron en la demanda y aprobación de proyectos 

específicos durante ese período. 

 

En resumen, el registro de estas cifras en diciembre de 2022 señala un panorama dinámico 

en el sector de la construcción, donde las iniciativas destinadas a abordar la necesidad de 

viviendas accesibles están generando un impacto positivo, aunque se evidencien 

fluctuaciones en los segmentos de interés social y no interés social. Este análisis 

proporciona una perspectiva clave para entender la evolución reciente del mercado 

inmobiliario, sirviendo como base para futuras estrategias y políticas en el ámbito de la 

vivienda. 

 

Figura. 7.  

Variación. contribución y participación anual del número de viviendas licenciadas Cobertura 

nacional 2020 – 2022 (diciembre) 

 

 

Nota. Esta figura muestra el aumento porcentual de unidades de vivienda tipo VIS y el 

decrecimiento porcentual de viviendas No VIS. para el mes de diciembre del año 2022 respecto al 

año 20021. Fuente: DANE - ELIC 

 

Como el objetivo de este trabajo es verificar si el servicio mantenimiento de fachadas 

se puede extender a viviendas de estrato 1. 2 y 3 en la ciudad de Bogotá, se consultan 

datos del Departamento Administrativo Nacional de Estadísticas DANE y la secretaria 

Distrital de Planeación SDP de Bogotá. 
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El último censo nacional de población y vivienda 2018 ejecutado por el DANE en su 

sección de principales resultados viviendas, hogares y personas VIHOPE, establece 

que en Bogotá hay 2.523.519 unidades de vivienda con una población de 7.181.469 

personas (Ver datos señalados en color rojo en la tabla 5 - 2018). Información que difiere 

de la establecida en la “Encuesta Multipropósito” EM 2017 realizada por el DANE que 

establece que en Bogotá hay 2.649.737 viviendas, con una población de 8.044.713 

personas (Ver datos señalados en color azul en la tabla 6 - 2017). 

 

Esta discrepancia en los números subraya la importancia de interpretar las estadísticas 

con cautela y considerar la posible existencia de sesgos o variaciones en los métodos 

de recopilación de datos. La exactitud y representatividad de la información estadística 

son cruciales para la formulación de políticas públicas, la planificación urbana y el 

desarrollo sostenible, por lo que la reconciliación y actualización constante de estos 

datos se convierten en elementos esenciales para una toma de decisiones informada y 

precisa. 

 

Tabla 3.  

Total, de unidades de vivienda en Bogotá – censo de vivienda 2018 

 

Nota. En la tabla 3 se pueden observar la cantidad de unidades de vivienda. hogares y personas 

presentes en la ciudad de Bogotá de acuerdo con el censo de vivienda del año 2018. Fuente: DANE 

 

 

 

  

TOTAL CNPV 2018

Código 

DIVIPOLA

NOMBRE 

DEPARTAMENTO

NOMBRE 

MUNICIPIO

Unidades de 

vivienda con 

personas 

ausentes 

Unidades de 

vivienda de uso 

temporal 

Unidades de 

vivienda 

desocupadas 

Unidades de 

vivienda con 

personas 

presentes 

Unidades de 

vivienda
Hogares Personas

00 Total Nacional Columna1 439.017 788.763 1.362.384 13.480.729 16.070.893 14.243.223 44.164.417

05 Antioquia 70.947 124.578 193.178 1.933.583 2.322.286 1.983.566 5.974.788

08 Atlántico 26.361 9.992 47.116 598.179 681.648 625.123 2.342.265

11 Bogotá, D.C. 33.344 26.233 118.752 2.345.190 2.523.519 2.514.482 7.181.469

Total

VIHOPEUnidades de Vivienda según Condición de Ocupación
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Tabla 4. 

Total. de unidades de vivienda en Bogotá – Encuesta multipropósito DANE 2017 

 

Nota. En la tabla 4 se pueden observar la cantidad de unidades de vivienda. hogares y personas 

presentes en la ciudad de Bogotá de acuerdo con la encuesta multipropósito del año 2017. Fuente: 

DANE 

 

CVE: Coeficiente de variación. Valores del coeficiente de variación no superiores al 10%, 

representan alta precisión en las estimaciones, valores entre 10% y 15% significan precisión 

aceptable de las cifras estimadas y requieren revisiones y, valores del coeficiente de variación 

superiores al 15% transmiten baja precisión de las estimaciones, por tanto, estas deben usarse 

con precaución. 

 

IC +-: Intervalo de confianza. 

 

En el periodo comprendido entre el año 2006 y el año 2016 la población de Bogotá crece 

un 1.4%. mientras que los hogares crecen el 2.4%.  En este mismo periodo el promedio 

anual de generación de nuevos hogares es de 53.000, mientras que las viviendas en 

promedio son 37.000; claramente los hogares crecen a mayor velocidad que las 

viviendas, presentando un déficit importante que está marcado en los estratos 1. 2 y 3. 

Total CVE IC +- Total CVE IC +- Total CVE IC +-

Total Bogotá cabecera 2.649.737 0,2         12.556 2.697.440 0,2 12.016 8.044.713 0,0 0,0

Usaquén 182.832 1,0           3.572 183.554 1,0 3.539 468.062 0,0 0,0

Chapinero 58.262 1,8           2.103 58.461 1,8 2.085 123.876 0,0 0,0

Santafé 34.695 1,0              683 35.404 1,0 663 89.447 0,0 0,0

San Cristóbal 114.671 0,8           1.851 120.987 0,7 1.727 387.736 0,0 0,0

Usme 95.871 1,0           1.950 99.285 0,9 1.698 337.841 0,0 0,0

Tunjuelito 60.971 1,8           2.119 64.145 1,4 1.764 187.971 0,0 0,0

Bosa 220.770 0,8           3.256 223.256 0,7 3.180 731.041 0,0 0,0

Kennedy 386.596 0,6           4.242 389.299 0,5 4.143 1.208.984 0,0 0,0

Fontibón 140.723 0,8           2.246 141.428 0,8 2.262 413.731 0,0 0,0

Engativá 279.736 0,8           4.189 286.994 0,7 3.706 878.430 0,0 0,0

Suba 437.554 0,8           6.779 440.955 0,8 6.798 1.280.642 0,0 0,0

Barrios Unidos 94.408 1,5           2.700 98.000 1,4 2.609 267.103 0,0 0,0

Teusaquillo 57.352 0,8              910 57.789 0,8 904 140.463 0,0 0,0

Los Mártires 34.895 1,3              911 35.220 1,3 912 93.716 0,0 0,0

Antonio Nariño 33.640 1,1              745 33.896 1,1 745 109.254 0,0 0,0

Puente Aranda 75.566 0,9           1.300 75.908 0,9 1.289 221.905 0,0 0,0

La Candelaria 9.973 2,0              397 10.231 1,9 386 22.440 0,0 0,0

Rafael Uribe Uribe 107.567 1,3           2.670 114.963 0,9 1.982 350.946 0,0 0,0

Ciudad Bolívar 223.655 0,8           3.560 227.667 0,7 3.317 731.125 0,0 0,0

Localidad área urbana

Viviendas Hogares Personas
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La tabla 5 muestra las Unidades de Planeación Zonal “UPZ” de Bogotá con el mayor 

déficit de unidades de vivienda. (Fuente informe de necesidades de vivienda y mercado 

inmobiliario 2006 – 2030. SDP. pag. 43. tabla 11) 

 

Tabla 5. 

UPZ en Bogotá con déficit de vivienda 

 

 

Nota. En la tabla 5 se presentan las necesidades de vivienda en la ciudad de Bogotá. de acuerdo 

con las UPZ definidas en la ciudad. Fuente: SDP 

 

Se proyecta que en los próximos catorce años desde el 2017 a 2030 en Bogotá se 

generen más de 873 mil hogares nuevos, esto significa que en promedio anual se 

generaran más de 62 mil nuevos hogares, y si se mantienen las dinámicas históricas 

del mercado inmobiliario, según información del DANE, esto es, si se producen en 

promedio anual 37 mil unidades de vivienda, en los próximos 14 años se calcula que la 

cantidad de viviendas culminadas alcancen las 521 mil unidades, con lo cual las 

necesidades de viviendas ascenderían a más de 352 mil unidades, si a esto se suma 

los 87 mil hogares en déficit cuantitativo, las necesidades de vivienda en Bogotá 

ascenderían a cerca de 440 mil unidades. 

 

La inversión de los hogares en el mantenimiento de las fachadas de sus viviendas 

depende en gran medida de la propiedad que tengan sobre la unidad de vivienda.  En 

Bogotá en el año 2017 el 40.4% de los hogares eran propietarios de la vivienda 

totalmente pagada, el 9.6% manifestaban estar pagándola y el 44.7% vivían en arriendo, 

subarriendo o leasing. 
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Tabla 6. 

Forma de tenencia de la vivienda en Bogotá año 2017 

 

Nota. En la tabla 6 se presenta la forma de tenencia de las unidades de vivienda por cada localidad 

de la ciudad de Bogotá. Fuente: DANE 

 

Para efectos de reducir el mercado objetivo, se deben seleccionar localidades que 

tengan los estratos objetivos y donde el porcentaje de tenencia de las viviendas propias 

sea apropiado para que estén dispuesto a invertir en el mantenimiento de las fachadas 

de las viviendas. 

 

En la tabla 6 se observa que la localidad de Suba y Bosa tienen un 42.4% y 34.7%. 

respectivamente, de viviendas que son propiedad de los hogares y un 12.9% y 15.8%, 

respectivamente. de hogares que están pagando sus viviendas. Este es un mercado 

interesante para el desarrollo de este modelo de negocio, más aún cuando uno de los 

proveedores aliados para este proyecto (Acabados y Decoraciones 1A) tiene 

desarrollado un proceso de capacitación, el cual además tiene un convenio con el 

SENA, donde podemos formar a las personas, que así deseen hacerlo, en el 

 Forma de tenencia

Total CVE IC +- Total CVE IC +- % CVE IC +- Total CVE IC +- % CVE IC +-

Total Bogotá cabecera 2.697.440 0,2 12.016 1.090.325 0,6 13.707 40,4 0,6 0,5 257.992 1,9 9.745 9,6 1,9 0,4

Usaquén 183.554 1,0 3.539 84.242 2,7 4.489 45,9 2,4 2,2 22.916 5,9 2.653 12,5 5,9 1,4

Chapinero 58.461 1,8 2.085 27.207 3,2 1.712 46,5 3,9 3,6 5.114 13,0 1.298 8,7 12,9 2,2

Santafé 35.404 1,0 663 12.232 2,9 707 34,6 2,9 2,0 1.529 12,2 364 4,3 12,2 1,0

San Cristóbal 120.987 0,7 1.727 47.631 2,2 2.092 39,4 2,4 1,8 7.087 8,7 1.213 5,9 8,8 1,0

Usme 99.285 0,9 1.698 41.896 2,6 2.124 42,2 2,7 2,3 7.508 8,4 1.230 7,6 8,3 1,2

Tunjuelito 64.145 1,4 1.764 19.619 4,6 1.753 30,6 4,9 3,0 2.438 14,5 693 3,8 14,6 1,1

Bosa 223.256 0,7 3.180 77.477 2,9 4.407 34,7 2,9 2,0 35.348 6,3 4.336 15,8 6,3 2,0

Kennedy 389.299 0,5 4.143 153.152 1,7 4.968 39,3 1,7 1,3 34.182 4,8 3.212 8,8 4,6 0,8

Fontibón 141.428 0,8 2.262 58.716 2,6 2.988 41,5 2,5 2,0 15.035 6,3 1.852 10,6 5,9 1,2

Engativá 286.994 0,7 3.706 125.803 1,8 4.370 43,8 1,9 1,6 22.867 6,7 3.010 8,0 6,7 1,0

Suba 440.955 0,8 6.798 187.179 1,8 6.707 42,4 1,8 1,5 56.922 4,7 5.292 12,9 4,8 1,2
Barrios Unidos 98.000 1,4 2.609 42.381 3,7 3.045 43,2 3,5 3,0 6.683 10,8 1.418 6,8 10,7 1,4

Teusaquillo 57.789 0,8 904 29.643 1,7 1.013 51,3 1,7 1,7 5.587 6,6 727 9,7 6,7 1,3

Los Mártires 35.220 1,3 912 12.815 4,0 1.008 36,4 4,4 3,1 2.045 11,1 444 5,8 11,1 1,3

Antonio Nariño 33.896 1,1 745 15.915 3,5 1.081 47,0 3,2 3,0 1.683 14,6 481 5,0 14,6 1,4

Puente Aranda 75.908 0,9 1.289 28.244 3,1 1.697 37,2 3,1 2,2 3.777 10,3 763 5,0 10,1 1,0

La Candelaria 10.231 1,9 386 4.037 4,9 389 39,5 5,0 3,8 318 24,6 154 3,1 24,4 1,5

Rafael Uribe Uribe 114.963 0,9 1.982 38.464 2,9 2.223 33,5 3,1 2,1 7.577 11,2 1.656 6,6 11,2 1,5

Ciudad Bolívar 227.667 0,7 3.317 83.674 2,3 3.845 36,8 2,5 1,8 19.378 6,8 2.591 8,5 6,9 1,2

Total hogares  Propia, totalmente pagada  Propia, la están pagandoLocalidad área urbana
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mantenimiento técnico de fachadas, que es uno de los incentivos principales para 

reducir el costo de la inversión en el mantenimiento de su vivienda. 

 

Para el desarrollo de proyecto se seleccionó en el conjunto KASAY DE LOS VENADOS 

1 y 2 viviendas de interés social, localizadas en el barrio BOSA RECREO, estrato 2, 

compuesta por dos plantas con posibilidad de una tercera planta de 43 metros 

cuadrados, dos alcobas, sala-comedor, un baño y patio de ropa, las dos etapas cuentan 

con un total de 420 unidades de vivienda. 

 

El hecho de que el proyecto se centre en el conjunto habitacional KASAY DE LOS 

VENADOS 1 y 2 en el barrio BOSA RECREO, estrato 2, es una elección estratégica 

que se basa en la composición y características de estas viviendas de interés social. 

Estas unidades, compuestas por dos plantas con posibilidad de una tercera planta de 

43 metros cuadrados, dos alcobas, sala-comedor, un baño y patio de ropa, representan 

una oferta atractiva para el mercado objetivo. 

 

Además, la decisión de asociarse con el proveedor aliado Acabados y Decoraciones 

1A, que tiene un proceso de capacitación respaldado por un convenio con el SENA, 

añade un valor significativo al proyecto. La posibilidad de formar a las personas en el 

mantenimiento técnico de fachadas no solo mejora la calidad del servicio ofrecido, sino 

que también se presenta como un incentivo importante para los residentes, 

contribuyendo a la reducción de los costos asociados al mantenimiento de sus 

viviendas. 

 

El análisis de los datos demográficos y las estrategias de implementación del proyecto 

sugiere un enfoque sólido y bien fundamentado, aprovechando las oportunidades que 

ofrece el mercado local y estableciendo alianzas estratégicas para fortalecer la 

propuesta de valor ofrecida a los residentes de viviendas de interés social en Suba y 

Bosa.  
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7.ESTRATEGIAS DE MERCADO 

 
7.1. Concepto del producto o servicio 

 
El servicio tiene por objeto proporcionar soluciones de mantenimiento y mejora de las 

unidades de vivienda de los estratos 1, 2 y 3 de la ciudad de Bogotá.  Los elementos 

requeridos para la prestación del servicio están descritos en el modelo de negocio 

CANVAS (anexo 3). La descripción general del servicio está definida en la figura 8. 

  

Figura. 8. 

Modelo de servicio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. En la figura 8 se presenta de manera general el flujo de actividades necesarias para la 

prestación del servicio de mantenimiento de fachadas definido por la empresa INGASEMAN. 

 

La prestación del servicio inicia con la visita realizada a las unidades de vivienda 

objetivo, por parte del asesor comercial asignado, este, determina en primera instancia 

los requerimientos de mantenimiento que requieren las unidades de vivienda y hace el 

primer contacto con la comunidad y la administración del conjunto.  Posteriormente para 

determinar el alcance de los trabajos a ejecutar, se programa una nueva visita con 

personal técnico, quien determina con exactitud el tipo de trabajos a realizar, los 

materiales y equipos requeridos para la ejecución de los trabajos y además se encarga 

de precisar cualquier requerimiento específico del cliente, como uniformidad de color de 

pinturas o cualquier tipo de acabado requerido. 

Identificación de clientes 

potenciales en unidades de 

vivienda de los estratos 

socioeconómicos 1,2 y 3 de la 

ciudad de Bogotá 

Contactar Administrador del 

conjunto o presidente de la JAC 

(Junta de Acción comunal) 

Valorar los trabajos requeridos y 

elaborar presupuesto.  Presentar 

proyecto a la comunidad 

Programar y ejecutar jornada de 

capacitación a los usuarios 

interesados y que sean aptos para 

el oficio 

Definir cronograma de proyecto y 

ejecutarlo 

Gestionar recaudo de cartera 

generada 
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Con la información recopilada, el asesor comercial prepara una oferta comercial, donde 

se especifica el alcance de los trabajos de mantenimiento a realizar, los materiales y las 

cantidades a utilizar de cada uno de ellos valorizados; es importante en este punto 

aclarar, que en la oferta comercial se presentan las opciones de costo con autogestión 

de la mano de obra del mantenimiento de la vivienda, previo cumplimiento de la 

capacitación en el desarrollo de los trabajos, también es importante aclarar que, cuando 

se trata de unidades de vivienda de más de dos pisos, no es posible gestionar la 

autogestión de la mano de obra, debido a la complejidad del manejo de trabajo en 

alturas. 

 
Una vez presentada la oferta, el asesor comercial debe hacer seguimiento a la misma y 

buscar la aprobación de esta por parte del cliente, en caso de ser aprobada, se debe 

gestionar la celebración de un contrato entre las partes, dejando claramente definido, 

alcance de los trabajos, valor del servicio, plazo de pago y tiempo de ejecución.  De no 

ser aprobada la oferta de servicios, es fundamental que el asesor comercial, indague 

las razones por las cuales, el servicio no fue aprobado. 

 
Si el servicio es aprobado se debe coordinar con el área técnica un cronograma de 

ejecución de los trabajos, se asigna personal técnico, se programa la capacitación con 

los propietarios de las unidades de vivienda que sean seleccionables para este proceso 

y se establece un cronograma de compras de insumos y materiales. 

 
El personal técnico bajo la dirección de un encargado del proyecto inicia labores bajo el 

estricto cumplimiento de las normas de seguridad y adecuado uso de todos los 

materiales suministrados por parte de los proveedores aliados.  Paralelamente al 

avance de la obra, el área administrativa coordina la generación de facturas y gestión 

de cobro.  Una vez culminados los trabajos, la Dirección técnica hace entrega formal de 

los trabajos ejecutados a la Administración de las unidades de vivienda y en lo posible 

recolecta la percepción de los clientes, acerca del servicio y trabajos ejecutados. 
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7.2. Estrategias de distribución 

 
Teniendo en cuenta que el producto ofrecido se trata de un “Servicio” que solo se 

tangibiliza cuando se hace la intervención de mantenimiento sobre la vivienda, a 

continuación, describimos las estrategias de distribución que se desarrollaran: 

 

⎯ Resaltar los años de experiencia de la empresa mediante la información de 

mantenimientos realizados, destacando los nombres de los clientes, las áreas 

intervenidas, los tipos de trabajos ejecutados y los resultados obtenidos.  Para esta 

estrategia es muy importante promocionar la consulta de la página web de la 

empresa www.ingaseman.com.co y usar el correo electrónico como medio de 

comunicación de esta información. 

 

⎯ De acuerdo con el análisis de mercado realizado la más importante estrategia de 

distribución, es el contacto directo con los administradores de las unidades 

multifamiliares y/o los presidentes de las juntas de acción comunal de los barrios 

objetivo.  Para esto es necesario definir una fuerza comercial que haga la cobertura 

de los clientes objetivo, este plan se debe hacer gradualmente arrancando con un 

vendedor y ampliando paulatinamente esta fuerza comercial a medida que el servicio 

es aceptado por las clientes. 

 

⎯ Alianzas con los proveedores de materiales con los cuales la empresa tiene lazos 

comerciales muy consolidados para que nos sirvan de referenciación de clientes 

potenciales que ellos identifiquen en sus procesos comerciales (p.e. cotizaciones de 

materiales solicitadas por unidades multifamiliares). 

 

⎯  Estudiar la posibilidad de contratar un comercial radial en una emisora de amplio 

reconocimiento de los estratos objetivo para promocionar la importancia del 

mantenimiento de las viviendas y como acceder al servicio ofrecido. 

 

 

 

http://www.ingaseman.com.co/
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7.3. Estrategias de precio 

 

En el desarrollo de este nuevo “servicio” a ofrecer por la empresa se partió de la premisa 

de desarrollar un modelo de negocio incluyente, donde la participación tanto de 

proveedores, como de los mismos clientes fuera determinante. De acuerdo con esto en 

las tablas 8, 9 y 10 se presentan el análisis de precios para un servicio de mantenimiento 

estándar de una casa del conjunto KASAY DE LOS VENADOS 1 y 2 viviendas de interés 

social. localizadas en el barrio BOSA RECREO. 

 

En la tabla No. 8 se presenta el valor del servicio con el costo de materiales y mano de 

obra incluyendo un margen de utilidad para la empresa. 

 

En la tabla No. 9 se presenta el valor del servicio teniendo en cuenta una reducción en 

los costos del servicio que se obtiene directamente de los descuentos otorgados por los 

proveedores que estamos vinculando en el desarrollo de este servicio. 

 

En la tabla No. 10 se presenta el valor del servicio teniendo en cuenta, a parte de la 

reducción de costos ofrecida por los proveedores, la reducción de costo obtenida por 

aquellos clientes que optan por recibir la capacitación ofrecida por la empresa para la 

ejecución del mantenimiento de tal manera que el valor de la mano de obra es cubierto 

directamente por el cliente y esto se ve reflejado en el precio final del servicio. 

 

La reducción en el valor que paga el usuario final, con respecto al valor “original” del 

servicio, es del 16% para los usuarios que se deciden por la opción 2 y de 41% para los 

usuarios que se deciden por la opción 3. 
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Tabla 7. 

Comparativo de costos de mantenimiento conjunto Kasay de Los Venados Bosa. 

 

Nota. En la tabla 7 se presenta el porcentaje de ahorro que obtiene un usuario del servicio de 

mantenimiento de las fachadas de las casas del conjunto Kasay de los Venados bajo el modelo de 

negocio propuesto. 

 

El enfoque inclusivo adoptado por la empresa en el desarrollo de este nuevo servicio 

demuestra una estrategia innovadora que busca involucrar tanto a proveedores como a 

clientes en el proceso, generando un modelo de negocio más participativo. El análisis 

de precios presentado en las Tablas 8, 9 y 10 proporciona una visión detallada de cómo 

se estructura el costo del servicio y cómo las decisiones estratégicas impactan el precio 

final para los clientes. 

 

⎯ Tabla No. 8: Precio del Servicio con Margen de Utilidad 

 

Esta tabla presenta el valor del servicio de mantenimiento estándar, considerando 

costos de materiales, mano de obra y un margen de utilidad para la empresa. 

Proporciona una base para establecer el precio inicial del servicio. 

 

⎯ Tabla No. 9: Precio del Servicio con Descuentos de Proveedores 

 

Aquí se presenta el valor del servicio al considerar los descuentos otorgados por los 

proveedores vinculados en el desarrollo del servicio. Esto refleja el impacto directo de 

las alianzas estratégicas en la reducción de los costos operativos, lo cual se traduce en 

un precio más competitivo para los clientes. 

 

SUBTOTAL 836.000$             728.000$           517.000$       

ADMINISTRACION 5% 41.800$               3% 21.840$             3% 15.510$          

IMPREVISTOS 5% 41.800$               4% 29.120$             3% 15.510$          

UTILIDAD 4% 33.440$               3% 21.840$             3% 15.510$          

IVA SOBRE UTILIDAD 19% 6.354$                 19% 4.150$               19% 2.947$            

TOTAL 959.394$             804.950$           566.477$       

AHORRO OBTENIDO 16% 41%

PRECIO ORIGINAL PRECIO SUBSIDIO PROVEEDORES PRECIO AUTOGESTION M.O
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⎯ Tabla No. 10: Precio del Servicio con Reducción Adicional por Capacitación de 

Clientes 

 

En esta tabla, se muestra el valor del servicio teniendo en cuenta no solo los descuentos 

de proveedores, sino también la reducción adicional de costos obtenida cuando los 

clientes optan por recibir capacitación para realizar el mantenimiento. Esta opción 

implica que los clientes asuman parte de la mano de obra, reflejándose en un precio 

final más bajo. 

 

⎯ Conclusiones 

 

⎯ La estrategia de inclusión, involucrando tanto a proveedores como a clientes, se 

traduce en beneficios tangibles para ambas partes. 

⎯ Los descuentos de proveedores impactan significativamente en la estructura de 

costos, permitiendo ofrecer precios más competitivos. 

⎯ La opción de capacitación para los clientes no solo reduce los costos, sino que 

también empodera a los residentes, fomentando la autosuficiencia en el 

mantenimiento de sus viviendas. 

⎯ La reducción en el valor que paga el usuario final demuestra el impacto positivo de 

estas estrategias, con descuentos del 16% para la opción 2 y una notable 

disminución del 41% para la opción 3.  
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Tabla 8.  

Propuesta con costos originales conjunto Kasay de Los Venados Bosa 

 
Nota. En la tabla 8 se presenta el presupuesto calculado para el mantenimiento de las fachadas de 

las casas del conjunto Kasay de los Venados de la localidad de Bosa en la ciudad de Bogotá, con 

los costos normales de ejecución del servicio.  

ITEM DESCRIPCION UND CANT V.UNITARIO V.TOTAL

1 PRELIMINARES

1.2

Cerramientos y señalización de áreas de trabajo, incluye 

polisombras, colombinas, plásticos, avisos de 

señalización y cinta de peligro.

GL 1 30.000$       30.000$       

2 FACHADAS CASAS

2.1

Proteción de marcos y cristales de ventanas, puerta 

ventanas, puertas y todos los elementos metálicos de 

fachada

M2 15 1.200$          18.000$       

2.2

Re emboquille general de fachadas con morero de 

dosificación 1:4 con adición de SIKA LATEX de acuerdo a 

pruebas en sitio y recomendación del proveedor del 

producto, incluye retiro de material de con color de 

muestrs diferente, siliconas, Sika Flex y otros materiales 

colocados en reparaciones anteriores para unificar color 

de las fachadas.

M2 25 3000 75.000$       

2.3

Lavado de fachada en ladrillo a la vista y/o concreto 

abujardado, con máquina de presión, utilizando 

LADRIBRIGH o RINSE LIMPIADOR donde sea necesario, de 

acuerdo a pruebas realizadas en sitio yu a la dosificación 

indicada por el fabricante.

M2 25 6000 150.000$     

2.4
Arreglo de fisuras en las superficies de concreto 

abujardado, incluye pintura en cemento.
M2 10 5000 50.000$       

2.5

Hidrófugo para fachadas Sika transparente 10 años para 

impermeabilización y sellado a dos capas en dosificación 

indicada en ficha técnica.

M2 25 7000 175.000$     

2.6

Sello de marcos externos contra material en ventanas, 

puerta ventanas y/o  puertas para evitar filtraciones en 

U, con silicona tipo SIKASIL C. Incluye retiro de material 

existente.

M2 26 3000 78.000$       

2.7

Limpieza y/o lavado de vidrios de ventanería, puerta 

ventanas, puertas y corta vientos de balcones cara 

exterior con HIDRO CRISTAL y/o desengrasante y/o 

alcohol industrial y lana de acero.

M2 15 4000 60.000$       

2.8

Pintura de cielorasos con pintura de exteriores a dos 

manos diluible en agua, acabado mate. Alta resitencia a 

la intemperie y al ataque de hongos.  Incluye resanes 

donde sea necesario. 

M2 10 15000 150.000$     

3 VARIOS

3.1 Aseo de obra durante y al final de trabajo GL 1 50000 50.000$       

SUBTOTAL 836.000$     

ADMINISTRACION 5% 41.800$       

IMPREVISTOS 5% 41.800$       

UTILIDAD 4% 33.440$       

IVA SOBRE UTILIDAD 19% 6.354$          

TOTAL 959.394$     
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Tabla 9. 

Propuesta mantenimiento de fachadas con subsidio de proveedores 

 

Nota. En la tabla 9 se presenta el presupuesto calculado para el mantenimiento de las fachadas de 

las casas del conjunto Kasay de los Venados de la localidad de Bosa en la ciudad de Bogotá, con 

los costos reducidos por el efecto de los descuentos otorgados por los proveedores para la 

ejecución del servicio. 

ITEM DESCRIPCION UND CANT V.UNITARIO V.TOTAL

1 PRELIMINARES

1.2

Cerramientos y señalización de áreas de trabajo, incluye 

polisombras, colombinas, plásticos, avisos de 

señalización y cinta de peligro.

GL 1 30.000$       30.000$       

2 FACHADAS CASAS

2.1

Proteción de marcos y cristales de ventanas, puerta 

ventanas, puertas y todos los elementos metálicos de 

fachada

M2 15 1.200$          18.000$       

2.2

Re emboquille general de fachadas con morero de 

dosificación 1:4 con adición de SIKA LATEX de acuerdo a 

pruebas en sitio y recomendación del proveedor del 

producto, incluye retiro de material de con color de 

muestrs diferente, siliconas, Sika Flex y otros materiales 

colocados en reparaciones anteriores para unificar color 

de las fachadas.

M2 25 2900 72.500$       

2.3

Lavado de fachada en ladrillo a la vista y/o concreto 

abujardado, con máquina de presión, utilizando 

LADRIBRIGH o RINSE LIMPIADOR donde sea necesario, de 

acuerdo a pruebas realizadas en sitio yu a la dosificación 

indicada por el fabricante.

M2 25 5000 125.000$     

2.4
Arreglo de fisuras en las superficies de concreto 

abujardado, incluye pintura en cemento.
M2 10 4000 40.000$       

2.5

Hidrófugo para fachadas Sika transparente 10 años para 

impermeabilización y sellado a dos capas en dosificación 

indicada en ficha técnica.

M2 25 6000 150.000$     

2.6

Sello de marcos externos contra material en ventanas, 

puerta ventanas y/o  puertas para evitar filtraciones en 

U, con silicona tipo SIKASIL C. Incluye retiro de material 

existente.

M2 26 2500 65.000$       

2.7

Limpieza y/o lavado de vidrios de ventanería, puerta 

ventanas, puertas y corta vientos de balcones cara 

exterior con HIDRO CRISTAL y/o desengrasante y/o 

alcohol industrial y lana de acero.

M2 15 3500 52.500$       

2.8

Pintura de cielorasos con pintura de exteriores a dos 

manos diluible en agua, acabado mate. Alta resitencia a 

la intemperie y al ataque de hongos.  Incluye resanes 

donde sea necesario. 

M2 10 12500 125.000$     

3 VARIOS

3.1 Aseo de obra durante y al final de trabajo GL 1 50000 50.000$       

SUBTOTAL 728.000$     

ADMINISTRACION 3% 21.840$       

IMPREVISTOS 4% 29.120$       

UTILIDAD 3% 21.840$       

IVA SOBRE UTILIDAD 19% 4.150$          

TOTAL 804.950$     
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Tabla 10. 

Propuesta mantenimiento de fachadas con subsidio de proveedores y autogestión de la mano de 

obra 

 

Nota. En la tabla 10 se presenta el presupuesto calculado para el mantenimiento de las fachadas de las casas 

del conjunto Kasay de los Venados de la localidad de Bosa en la ciudad de Bogotá, con los costos reducidos 

por el efecto de los descuentos otorgados por los proveedores para la ejecución del servicio y la autogestión 

de la mano de obra por parte del propietario de la unidad de vivienda. 

ITEM DESCRIPCION UND CANT V.UNITARIO V.TOTAL

1 PRELIMINARES

1.2

Cerramientos y señalización de áreas de trabajo, incluye 

polisombras, colombinas, plásticos, avisos de 

señalización y cinta de peligro.

GL 1 30.000$       30.000$       

2 FACHADAS CASAS

2.1

Proteción de marcos y cristales de ventanas, puerta 

ventanas, puertas y todos los elementos metálicos de 

fachada

M2 15 800$             12.000$       

2.2

Re emboquille general de fachadas con morero de 

dosificación 1:4 con adición de SIKA LATEX de acuerdo a 

pruebas en sitio y recomendación del proveedor del 

producto, incluye retiro de material de con color de 

muestrs diferente, siliconas, Sika Flex y otros materiales 

colocados en reparaciones anteriores para unificar color 

de las fachadas.

M2 25 1800 45.000$       

2.3

Lavado de fachada en ladrillo a la vista y/o concreto 

abujardado, con máquina de presión, utilizando 

LADRIBRIGH o RINSE LIMPIADOR donde sea necesario, de 

acuerdo a pruebas realizadas en sitio yu a la dosificación 

indicada por el fabricante.

M2 25 3000 75.000$       

2.4
Arreglo de fisuras en las superficies de concreto 

abujardado, incluye pintura en cemento.
M2 10 4200 42.000$       

2.5

Hidrófugo para fachadas Sika transparente 10 años para 

impermeabilización y sellado a dos capas en dosificación 

indicada en ficha técnica.

M2 25 5000 125.000$     

2.6

Sello de marcos externos contra material en ventanas, 

puerta ventanas y/o  puertas para evitar filtraciones en 

U, con silicona tipo SIKASIL C. Incluye retiro de material 

existente.

M2 26 3000 78.000$       

2.7

Limpieza y/o lavado de vidrios de ventanería, puerta 

ventanas, puertas y corta vientos de balcones cara 

exterior con HIDRO CRISTAL y/o desengrasante y/o 

alcohol industrial y lana de acero.

M2 15 2000 30.000$       

2.8

Pintura de cielorasos con pintura de exteriores a dos 

manos diluible en agua, acabado mate. Alta resitencia a 

la intemperie y al ataque de hongos.  Incluye resanes 

donde sea necesario. 

M2 10 8000 80.000$       

3 VARIOS

3.1 Aseo de obra durante y al final de trabajo GL 1 0 -$              

SUBTOTAL 517.000$     

ADMINISTRACION 3% 15.510$       

IMPREVISTOS 3% 15.510$       

UTILIDAD 3% 15.510$       

IVA SOBRE UTILIDAD 19% 2.947$          

TOTAL 566.477$     
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7.4. Estrategias de promoción 

 

Se iniciará un plan con un vendedor destinado a visitar unidades multifamiliares de las 

zonas de Bosa y Suba, de acuerdo con los resultados de este vendedor en el primer 

año, se aumentará la frecuencia de visitas en las zonas elegidas o se definirán nuevas 

zonas a cubrir en la ciudad de Bogotá o en municipios cercanos (Mosquera. Madrid. 

Soacha. etc). Como ejemplo, se ilustra el plan de visitas para el primer año en la 

siguiente tabla. 

 

Tabla 11. 

Proyección actividades mensuales del vendedor en su primer año 

 

 Localidad de Bosa Localidad de Suba 

ACTIVIDAD Vendedor 1 Vendedor 2 

Cantidad de unidades de vivienda para visitar1 
4 conjuntos 

multifamiliares 
mínimo de 50 

unidades 

4 conjuntos 
multifamiliares 
mínimo de 50 

unidades Llamadas telefónicas mensuales (tiempo promedio para 
cada llamada: 5 minutos) 

40 40 

Tiempo de espera para ser recibido por el administrador 
y presidente de la JAL (total de minutos mes) 

600 600 

Tiempo mensual de traslados entre visitas (total de 
minutos mes) 

2400 2400 

Número de visitas/mes (tiempo estimado por visita: 
entre 45 y 60 minutos) 

40 40 

Tiempo en minutos al mes dedicado a otras actividades 
(informes. reportes. hacer citas. entre otros) 

1800 1800 

Minutos al mes dedicados a conversaciones no 
relacionadas directamente con la venta 
(relacionamiento) 

600 600 

Tiempo ocioso vendedor (minutos al mes) 180 180 

Minutos Mes 5660 5660 

Horas Mes 94 94 

Semanas Mes 2 2 

Nota. En la tabla 11 se presenta las actividades y el tiempo de ocupación que debe dedicar el 

vendedor asignado al proyecto. 

                                                           
1 La cantidad de viviendas por localidad se toma por los datos reportados en la “Encuesta Multipropósito” EM 2017 
realizada por el DANE que establece que en Bogotá hay 2.649.737 viviendas, con una población de 8.044.713 
personas. Para las localidades de Bosa y Suba, el DANE reporta 220.770 y 437.554 unidades de vivienda, 
respectivamente, no se discriminan conjuntos multifamiliares, donde se deben enfocar las visitas principalmente. 
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Las actividades de la fuerza de ventas incluyen: 

 

⎯ Primer contacto telefónico para concertar una cita. 

⎯ Presentación del portafolio de INGASEMAN 

⎯ Participación en asambleas de propietarios y/o consejo de administración. 

 

A partir del segundo año, y si las cuotas se han cumplido, se incorporará un segundo 

vendedor y un tercer vendedor en el tercer año. 

 

7.5. Estrategias de comunicación 

 

Los mecanismos de comunicación con los cuales se contará incluyen llamadas 

telefónicas, envío de correos electrónicos, presentación y materiales corporativos y 

videos promocionales. La tabla 12 presenta la descripción de los mecanismos de 

comunicación y los costos asociados. 

 
Tabla 12. 

Costos de estrategias de comunicación 

 

Nota. En la tabla 12 se presenta las estrategias de comunicación y los costos asociados a las 

mismas. 

ITEM CATEGORIA ITEM RECURSO CANTIDAD VALOR OBSERVACIONES

1 PROMOCION

Hacer contacto con 

Administradores de unidades 

multifamiliares o Presidentes de 

JAC

Vendedor 189h 1.845.000$       

Se asigan el costo del salario mesual base de un 

vendedor, de acuerdo con la tabla de "Proyección 

actividades mensuales del vendedor en su primer año"

2 PROMOCION

Programar y ejecutar charla a la 

comunidad acerca del valor del 

servico y los productos a utilizar 

en los mantenimientos de las 

unidades de vivienda.

Vendedor / 

Proveedores
4h 400.000$          

Se asigna un costo a la logistica de organización de la 

reunión, se estiman mínimo dos reuniones al mes de 

dos horas cada una.

3 PROMOCION

Diseñar video en página WEB 

de la empresa para promoción 

del servicio y modelo de 

negocio

Desarrollador 

WEB
GL 2.000.000$       

De acuerdo con los resultados del DAFO Estratégico y 

DAFO Operativo, el video debe destacar el modelo 

económico que reduce el valor del mantenimiento 

mediante la autogestión de la mano de obra.

4 PROMOCION

Contratar comercial radial en 

emisora de arraigo popular 

para promocionar el servicio

Emisora de 

radio
GL 1.000.000$       

De acuerdo con los resultados del DAFO Estratégico y 

DAFO Operativo, el comercial debe destacar la 

imortacia de hacer mantenimiento profesional a las 

viviendas.

5 PROMOCION

Campañas de e-mailing a 

correos de Administradores de 

conjuntos multifamiliares para 

promoción del servicio

Asistente 

Administrativo
8h 76.875$             

Se estima una ocupación de 2 horas semanales para 

envío de correos masivos de un asistente 

administrativo con asignación de un salario minimo 

mensual.
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7.6. Estrategias de servicio 

 

Todos los servicios de mantenimiento en fachadas que la empresa gestiona y ejecuta 

tienen una garantía de noventa (90) días en cuanto a calidad de productos utilizados y 

aplicación de estos. 

 

El mecanismo para atender las peticiones, quejas o reclamos de los clientes incluye el 

registro de esta en el formato de “Registro de PQR” establecido por la empresa, el cual 

se presenta en el anexo 4.  La solicitud recibida es revisada y se programa visita al 

predio afectado para establecer el origen de la insatisfacción con el servicio, esta 

información es registrada en el formato y se establecen una serie de acciones 

encaminadas a resolver la no conformidad las cuales pueden incluir la intervención de 

los proveedores de materiales para que colaboren en la investigación de la falla 

presentada. 

 

Una vez ejecutadas las acciones establecidas para mitigar o eliminar la falla reportada, 

se registra en el formato de PQR los comentarios del cliente para el cierre final de la 

reclamación. 

 

7.7. Presupuesto de la mezcla de mercadeo 

 

El planteamiento de las actividades de marketing mix se hacen tomado como base las 

4 P´s (Producto. Precio. Plaza y Promoción).  En la tabla 13 se presenta la secuencia 

de actividades de marketing planeadas para la venta de un servicio y se proyectan los 

costos para un periodo de tiempo de un mes. 
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Tabla 13. 

Costos de Márketing 

 

Nota. En la tabla 13 se presenta las estrategias de marketing mix y los costos asociados a las 

mismas para el primer año. 

 

 

ITEM CATEGORIA ITEM RECURSO CANTIDAD VALOR OBSERVACIONES

1 SERVICIO
Definir localidades a visitar para 

la promoción del servicio
Gerente 32h 833.333$          

Se calcula sobre un salario de 5 millones mensuales con 

prestaciones incluídas

2 PLAZA
Establecer unidades de vivienda 

a visitar

Gerente / 

Vendedor
16h 153.750$          

Se calcula sobre 1 salario mínimo que corresponden al 

salario base del vendedor.  Las horas dedicadas por el 

Gerente están calculadas en el item anterior

3 PROMOCION

Hacer contacto con 

Administradores de unidades 

multifamiliares o Presidentes de 

JAC

Vendedor

4 SERVICIO

Visitar la unidad multifamilair y 

definir del tipo de intervención 

a realizar en las unidades 

familiares (casa o apartamento)

Vendedor

5 PROMOCION

Programar y ejecutar charla a la 

comunidad acerca del valor del 

servico y los productos a utilizar 

en los mantenimientos de las 

unidades de vivienda.

Vendedor / 

Proveedores
4h 400.000$          

No se costea el valor de la hora del vendedor, pues 

estas se incluyeron en los item´s 3 y 4 de esta tabla.  Se 

asigna un costo a la logistica de organización de la 

reunión, se estiman mínimo dos reuniones al mes de 

dos horas cada una.

6 PRECIO

Elaborar cotización del servicio 

de mantenimiento bajo las tres 

modalidades del modelo de 

negocio

Vendedor 60h
El costo de estas horas esta incluído en los item´s 3 y 4 

de esta tabla.

7 PLAZA

Hacer seguimiento a la 

aprobación de la cotización y 

resolver inquietudes de la 

comunidad.

Vendedor 189h
El costo de estas horas esta incluído en los item´s 3 y 4 

de esta tabla.

8 PROMOCION

Diseñar video en página WEB 

de la empresa para promoción 

del servicio y modelo de 

negocio

Desarrollador 

WEB
GL 2.000.000$       

De acuerdo con los resultados del DAFO Estratégico y 

DAFO Operativo, el video debe destacar el modelo 

económico que reduce el valor del mantenimiento 

mediante la autogestión de la mano de obra.

9 PROMOCION

Contratar comercial radial en 

emisora de arraigo popular 

para promocionar el servicio

Emisora de 

radio
GL 1.000.000$       

De acuerdo con los resultados del DAFO Estratégico y 

DAFO Operativo, el comercial debe destacar la 

imortacia de hacer mantenimiento profesional a las 

viviendas.

10 PLAZA

Acuerdos de incentivo 

económico con proveedores de 

materias primas que nos 

refieran clientes.

Gerente GL 850.500$          

Se establece un 2% sobre el valor de la compra de 

materiles, como valor de comisión al vendedor del 

proveedor que refirio al cliente.  Se establece el valor 

sobre una proyección de $XXXXX comprados en el mes.

11 PLAZA

Acuerdo comercial con 

constructoras que nos refieran 

unidades multifamiliares para 

la promoción del servicio

Gerente GL 850.500$          

Se establece un 0,5% sobre el valor de la venta del 

servicio, como valor de comisión al funcionario de la 

constructora que refirio al cliente. Como ejemplo 

tomamos el proyecto Kasay de los Venados cuyo valor 

es de $567,000 por 300 unidades de vivienda.

12 PROMOCION

Campañas de e-mailing a 

correos de Administradores de 

conjuntos multifamiliares para 

promoción del servicio

Asistente 

Administrativo
8h 76.875$             

Se estima una ocupación de 2 horas semanales para 

envío de correos masivos de un asistente 

administrativo con asignación de un salario minimo 

mensual.

189h 1.845.000$       

Se asigan el costo del salario mesual base de un 

vendedor, de acuerdo con la tabla de "Proyección 

actividades mensuales del vendedor en su primer año"
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7.8. Estrategias de aprovisionamiento 

 

El proceso para la adquisición de los materiales requeridos para la ejecución de los 

mantenimientos en las fachadas de las unidades de vivienda a intervenir se hace bajo 

el proceso que se describe a continuación. 

 

1. Verificación del tipo y cantidad de unidades de vivienda a intervenir. 

 

2. Con base en los criterios definidos en la cotización aceptada por el cliente, hacer un 

listado de los materiales requeridos para la prestación del servicio. 

 

3. Hacer las cotizaciones de materiales con los proveedores seleccionados y 

aprobados por INGASEMAN con base en los dieciocho años de trayectoria que tiene 

en el mercado del mantenimiento de fachadas. 

 

4. Generar las órdenes de compra a los proveedores teniendo en cuenta que los plazos 

de entrega y cantidades requeridas lleguen a tiempo a los lugares de ejecución de 

los servicios. 

 

5. Verificar que las facturas cumplan con los plazos de pago pactados con la compañía 

y que las cantidades despachadas correspondan a las solicitadas. 

 

Como ejemplo práctico presentamos los materiales necesarios para la ejecución del 

mantenimiento de las unidades de vivienda del conjunto KASAY DE LOS VENADOS 1 

y 2 viviendas de interés social, localizadas en el barrio BOSA RECREO, estrato 2, 

compuesta por dos plantas con posibilidad de una tercera planta de 43 metros 

cuadrados, dos alcobas, sala-comedor, un baño y patio de ropa, las dos etapas cuentan 

con un total de 420 unidades de vivienda. 
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Tabla 14. 

Cuadro de compras proyecto Kasay de los Venados 

 

Nota. En la tabla 14 se presenta el listado de materiales y sus costos para el proyecto piloto 

seleccionado en el conjunto Kasay de los Venados de la localidad de Bosa en la ciudad de Bogotá. 

  

ITEM DESCRIPCION UND CANT V.UNITARIO V.TOTAL

1 Polisombra ml 5 6.000$        30.000$      

2 Plástico ml 5 7.000$        35.000$      

3 Cinta de advertencia de "peligro" ml 5 3.000$        15.000$      

4 Avisos de señalización UN 1 5.000$        5.000$        

5 Sika Latex m2 25 2.900$        72.500$      

6 Rinse Limpiador m2 25 5.000$        125.000$    

7 Pintura para cemento m2 10 4.000$        40.000$      

8 Hidrófugo para fachadas m2 25 6.000$        150.000$    

9 Silicona tipo Sikasil C ml 26 2.500$        65.000$      

10 Desengrasante/Hidrocristal/Alcohol m2 15 3.500$        52.500$      

11 Pintura de cielorasos tipo exterior m2 10 12.500$      125.000$    
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8. PROYECCIONES DE VENTAS 

 

8.1. Proyección de ventas y políticas de cartera 

 

Se proyectan ventas para el primer año de operación de esta modalidad de negocio 

dentro de la empresa INGASEMAN, se establece un porcentaje de éxito en los servicios 

ofrecidos en las localidades de Bosa y Suba entre un 1% al 2% con respecto a la 

cantidad de unidades de vivienda existentes en estas dos localidades. 

 

En la tabla 15 se presenta la proyección de unidades de vivienda por localidad y de las 

áreas a cubrir por el servicio de mantenimiento de fachadas. Para efecto de calcular las 

cifras de ventas se toma como base un promedio de 25 metros cuadrados de fachada 

a mantener por unidad de vivienda, es importante aclarar que esta área puede cambiar 

dependiendo del tipo de vivienda a intervenir, si se trata de un apartamento o una casa 

en conjunto multifamiliar. 

 

El valor determinado por metro cuadrado es de $29.120, que es el valor de venta del 

metro cuadrado del proyecto piloto en Kasay de los Venados, para la oferta de servicio 

número dos que se presentó en la tabla 11 del numeral 6.3 Estrategia de Precio. 

 

Tabla 15. 

Proyección de ventas para el primer año de operación 

 

Nota. En la tabla 15 se presenta la proyección de ventas de los servicios para el primer año de 

operación enfocado en las localidades de Suba y Bosa de la ciudad de Bogotá. 

 

LOCALIDAD VIVIENDAS 1% 2% 1% 2%

SUBA 437.554           4.376                 8.751                 3.185.393.120$        6.370.786.240$          

BOSA 220.770           2.208                 4.415                 1.607.205.600$        3.214.411.200$          

4.792.598.720$       9.585.197.440$         

143.777.962$          287.555.923$            

VENTAS TOTALES

UTILIDAD PROYECTADA 3%

PORCENTAJE DE VENTAS VENTAS PROMEDIO CON BASE EN UNA AREA A 

INTERVENIR DE 25 m2
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9.OPERACIÓN 

9.1. Estado de desarrollo 

 

El mantenimiento de fachadas es un servicio completamente desarrollado por la 

empresa INGASEMAN que lleva más de dieciocho (18) años en este mercado, el mayor 

porcentaje de proyectos de mantenimiento de fachadas se ha ejecutado en la ciudad e 

Bogotá, en unidades de vivienda de los estratos 4, 5 y 6.  En la tabla 16 se presenta un 

resumen de los proyectos ejecutados por la empresa en los últimos cinco años. 

 

Tabla 16. 

Resumen de los últimos 5 años de experiencia de INGASEMAN 

LOCALIDAD PROYECTO OBJETO AREA 

SUBA 

Portal del Comendador 
Impermeabilización de 

fachadas 
3.850 m2 

Tejares 5 
Impermeabilización de 

fachadas 
6.800 m2 

Tejares 1 
Impermeabilización de 

fachadas 
4.300 m2 

San pedro plaza 1 Y 2 
Impermeabilización de 

fachadas 
7.600 m2 

El valle Usaquén 
Impermeabilización de 

fachadas 
6.500 m2 

Rincón del puente  
Impermeabilización de 

fachadas 
6.200 m2 

Mazuren 1 
Impermeabilización de 

fachadas 
7.400 m2 

Torres de la colina 1 y 2 
Impermeabilización de 

fachadas 
11.200 m2 

Jardines de la colina 
Impermeabilización de 

fachadas 
3.950m2 

Pinar de suba agrupación G 
Impermeabilización de 

fachadas 
5.100 m2 

Senderos del parque 
Impermeabilización de 

fachadas 
6.200 m2 

Camino verde del cerezo 
Impermeabilización de 

fachadas 
4.732 m2 

Secoyas 
Impermeabilización de 

fachadas 
6.130 m2 

Rincón de granada 
Impermeabilización de 

fachadas 
3.220 m2 
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Tabla 16 (Continuación) 

ENGATIVA 

Haycata 
Impermeabilización de 

cubiertas y fachadas 

9.000 m2 Fachada 

3500 m2 Cubierta 

 

 Bolivia real 
Impermeabilización de 

fachadas 

5.600 m2 

Andes 2 
Impermeabilización de 

fachadas 

1.970 m2 

Naranjos 
Impermeabilización de 

cubiertas y fachadas 

7.200 m2 Fachada 

4.500 m2 Cubierta 

Alcaparros 
Impermeabilización de 

cubiertas y fachadas 

7.200 m2 Fachada 

4.500 m2 Cubierta 

FONTIBON 

Portal de Modelia 3 
Impermeabilización de 

fachadas 

8.300 m2 

Pardos Hayuelos 
Impermeabilización de 

cubiertas y fachadas 

9.800 m2 Fachada 

3.450 m2 Cubierta 

Torres de villa Alsacia 
Impermeabilización de 

fachadas 

12.856 m2 

Avenida parque 
Impermeabilización de 

fachadas 

1.240 m2 

Horizonte y Arapey 
Impermeabilización de 

fachadas 

4.600 m2 

BOSA Porvenir reservado 10 
Impermeabilización de 

fachadas 

10.200 m2 

KENNEDY 

Nuevo Sol 
Impermeabilización de 

cubiertas y fachadas 

11.000 m2 Fachada 

2.850 m2 Cubierta 

Almendro de nueva Castilla Impermeabilización de 

fachadas 

7.000 m2 

Santa Ana Impermeabilización de 

fachadas 

1.500 m2 

USAQUEN 
Santa Teresa Impermeabilización de 

fachadas 

1.400 m2 

 Verona Impermeabilización de 

fachadas 

1.100 m2 

 Maison la Cabrera Impermeabilización de 

fachadas y Cubiertas 

1.100 m2 Fachada 

450 m2 Cubierta 

 Kyria Impermeabilización de 

fachadas 

1.300 m2 

 Parque 101 Impermeabilización de 

fachadas 

1.700 m2 

Nota. La tabla 16 presenta una relación de los proyectos ejecutados por INGASEMAN en los 

últimos cinco años. 
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9.2. Descripción del proceso de producción 

 

Para describir la operación de la empresa a continuación presentamos en la figura 9 el 

mapa de procesos de INGASEMAN, en este se puede apreciar de manera general los 

procesos estratégicos, misionales y de apoyo que estableció la empresa para identificar 

los requisitos y necesidades de los clientes y buscar el cumplimiento y satisfacción de 

estos. 

 

Figura. 9. 

Mapa de procesos de INGASEMAN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota. Este mapa de procesos está fundamentado en la administración de un sistema de gestión 

de calidad estándar y presenta los procesos identificados por la empresa INGASEMAN para la 

prestación de sus servicios. 

 

Para comprender el proceso de mantenimiento de fachadas a continuación 

presentamos el flujograma que lo describe y especifica. 
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Figura. 10. 

Flujograma proceso de mantenimiento de INGASEMAN. 

 

Nota. El flujograma presenta de manera general y en secuencia. las actividades necesarias para 

identificar. comercializar. planear y ejecutar un servicio de mantenimiento de fachadas. 

 

DESCRIPCIÓN RESPONSABLE

1. El proceso de ventas solcita apoyo para 

la definición de los posibles trabajos a 

ejecutar para el mantenimeinto de las 

fachadas de los clientes objetivo

Vendedor

2. Se asigna un técnico para que visite las 

unidades de vivienda y defina el tipo de 

trabajos a ejecutar, materiales requeridos y 

alcance general del servicio

Dirección Técnica

3. Elaborar propuesta comercial y técnica y 

enviarla al cliente

Dirección Técnica 

y Vendedor

4. En caso de aprobación de la oferta 

prodeder con la elaboración del contrato.

En caso contrario verificar las razones del 

rechazo de la oferta

Dirección 

Administrativa y 

Vendedor

5. Establecer cronograma de ejecución de 

los trabajos y someterlo a aprobación por 

parte del representante autorizado por el 

cliente

Dirección Técnica

6. De acuerdo con la cantidad de unidades 

de vivienda a intervenir, definir cantidades 

de materiales, herramientas y equipos 

necesarios.

Dirección Técnica

7. Programar y ejecutar capacitación a los 

clientes seleccionados e interesados en 

autogestionar el mantenimiento de su 

vivienda.

Dirección Técnica

8. Ejecutar, supervisar y hacer control de 

calidad a los trabajos ejecutados.

Dirección Técnica 

/ Técnico de 

Mantenimiento

9. Hacer entrega final al cliente de los 

trabajos realizados
Dirección Técnica

INICIO

1

2

3

4

5

6

7

8

9

FIN
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9.3. Necesidades y requerimientos 

 

Las materias primas requeridas para el mantenimiento de fachadas son muy similares 

para casi todos los servicios ofertados y contratados, en contadas excepciones se 

requiere algún tipo de material especial, pero para este tipo de mantenimientos en 

fachadas de unidades de vivienda de los estratos 1, 2 y 3, los materiales a utilizar son 

siempre los mismos.  En el anexo 5 se presentan las fichas técnicas y hojas de 

seguridad de los principales materiales utilizados en la ejecución del mantenimiento de 

fachadas. 

 

Las cantidades de cada uno de los materiales se determinan por cada oferta de 

mantenimiento aprobada por los clientes y varían de acuerdo con el tipo y cantidad de 

unidades de vivienda a intervenir. 

 

Para la ejecución de los mantenimientos se requiere el uso de las siguientes 

herramientas y equipos: 

 

Figura. 11. 

Equipamiento Esencial para la Ejecución Eficiente de Mantenimientos: Herramientas y Equipos 

Clave 

IMAGEN NOMBRE DESCRIPCION 

 

Arnés Certificado 

Permite que se desempeñen las labores o trabajos en 

alturas de la manera óptima. Garantiza el cumplimiento 

de la ley que establece el uso de un arnés para trabajos 

que se realicen desde los 1.80 metros de altura según 

OSHA y 2 0 metros según la resolución 4272. 

 

Cuerda certificada 

Cuerda estática para alturas diseñada con trenzado de 

alta calidad para 7000 libras de 11 milímetros con hilos 

computarizados que permiten mayor precisión en 

puntadas y mayor resistencia a cortes o desgarros. 
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Figura.11. (Continuación) 

 

Frenos 

Freno para evitar caídas, parte de un sistema de 

detención contra caídas, usado en ascenso y descenso 

controlado para una protección anticaída temporal en 

escaleras o para escalar estructuras verticales, permite 

al operario subir y bajar siempre asegurado. 

 

Eslingas 

Las eslingas para trabajo en alturas permiten la unión del 

arnés del trabajador al punto de anclaje.  

 

Andamios 

Tubulares 

Los andamios son elementos auxiliares de obra que se 

utilizan para trabajos en alturas y permiten la realización 

de los trabajos sobre plataformas. Estos podrán ser de 

metal (recomendados) y/o madera, fijos y anclados al 

suelo: multidireccionales, tubulares, móviles, colgados o 

sobre caballetes. 

 

Hidrolavadoras 

Las hidrolavadoras o limpiadores de alta presión, son 

máquinas que expulsan agua con gran fuerza a través de 

una lanza, lo que permite hacer el proceso de lavado de 

forma más eficiente, reduciendo los tiempos de trabajo y 

ahorro en el consumo de agua. 

 

Mangueras 

La cubierta y el tubo suelen estar fabricados con caucho 

sintético y son de alta calidad, gracias a ello la manguera 

resulta con resistencia a la abrasión, corrosión, el clima, 

ozono, la luz solar, y su vida útil es prolongada. 

 

Aspersores 

Usados básicamente para optimizar el uso del agua en 

el proceso de mantenimiento de las fachadas. 

Necesarios para cubrir grandes áreas con un mínimo uso 

de agua. 

 

Tablas 

Certificadas 

Facilitan el desplazamiento sobre el andamio y 

adicionalmente le dan un mejor sustento a la estructura. 
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Figura.11. (Continuación) 

 

Anclajes 

Certificados (Si no 

existen) 

Los Anclajes Certificados, son sistemas de protección 

contra caídas que minimizan el riesgo de trabajo en 

alturas. Los anclajes certificados, son los sistemas más 

utilizados a la hora de realizar actividades de alturas, 

debido a su versatilidad y bajo costo. 

Nota. Esta figura presenta las herramientas usadas para la ejecución de trabajos de mantenimiento 

de fachadas. 

 

Para garantizar que los trabajos son ejecutados bajo el cumplimiento estricto de las 

medidas de seguridad requeridas para este tipo de trabajos a cada trabajador se le 

entrega la dotación y elementos de protección personal establecidos por nuestro 

proceso de SST.  Para el caso de los clientes que autogestionan el mantenimiento de 

sus fachadas, en el proceso de capacitación se les dan las instrucciones de seguridad 

necesarias para la ejecución segura de los trabajos y se le suministra la dotación 

necesaria a un precio especial. 

 

La dotación y elementos de seguridad requeridos para la ejecución de los trabajos se 

describen a continuación. 

 

Figura. 12. 

Elementos de protección personal EEPP 

IMAGEN NOMBRE DESCRIPCION 

 

Gafas 

Las gafas de seguridad con protección lateral 

WorkSeg® ofrecen protección frontal y lateral contra 

golpes leves, polvo, chispas, impacto de partículas y 

radiación ultravioleta. Además, ayudan a la 

prevención de posibles golpes, seguridad y 

protección de la radiación ultravioleta, protección al 

fuego y a temperaturas altas. 
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Figura. 12. (Continuación) 

 

Guantes de Caucho 

Guantes de hule o de goma usados en el para el 

lavado de material, como protección para lavado de 

material, protección de ácidos o sustancias tóxicas, 

entre otros. 

 

Casco de tres puntos 

Previene el contacto directo entre el cráneo y el 

objeto que hace impacto, al actuar como una barrera 

mecánica entre la cabeza y el objeto. El material 

mullido incorporado en el casco absorbe parte del 

impacto, y en consecuencia, la cabeza se detiene 

con más lentitud. 

Los tres puntos de sujeción aseguran que el casco 

en un movimiento brusco que ejerza el usuario no se 

caiga de la cabeza. 

 

Uniforme 

Los overoles de protección están diseñados 

para brindar protección contra la contaminación 

proveniente de posibles peligros en su ambiente de 

trabajo, desde sustancias químicas líquidas y sólidas 

hasta aceites, líquidos no tóxicos, sustancias en el aire, 

polvo y fibras. 

 

Impermeables 

La función principal de esta prenda es evitar la 

humedad en el overol y demás prendas del trabajador, 

cuando está realizando labores de lavado de las 

fachadas. 

 

Tapa Oídos 

Los protectores auditivos son equipos de protección 

individual que tienen como función atenuar el ruido al 

que el trabajador se encuentra expuesto, es decir, 

reducir el nivel de ruido. 
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Figura. 12. (Continuación) 

 

Tapa Bocas 

Este tapabocas sirve como máscara anti-polución 

protectora que ayuda a evitar el contacto directo con 

polvo y partículas ocasionales provenientes del 

ambiente. 

 

Camilla 

Dispositivo utilizado en situaciones de emergencia para 

la inmovilización y traslado de pacientes en casos de 

evacuación, rescate y primeros auxilios, tanto para 

transportar de un lugar a otro a un herido o para 

atender a un paciente enfermo en una situación de 

emergencia. 

 

Botiquín 

Se denomina Botiquín de primeros auxilios a cualquier 

elemento que contenga medicamentos y materiales 

primordiales que sirvan de soporte para dar atención 

primaria a una emergencia médica, ya sea de un 

accidente o una enfermedad repentina. 

Nota. Esta figura presenta los EPP usados para la ejecución de trabajos de mantenimiento de 

fachadas. 

 

9.5. Plan de producción 

 

Tal como se describió en el flujograma del proceso de mantenimiento, por cada uno de 

los servicios contratados se establece un cronograma para la ejecución de los trabajos, 

en este, se tiene en cuenta el número de técnicos a utilizar en las labores de 

mantenimiento, el tipo de viviendas a intervenir (edificios o casas) y los equipos a utilizar.  

Para ejemplificar esta planeación en el anexo 6 presentamos el cronograma de trabajo 

para el mantenimiento de las unidades de vivienda de la agrupación KASAY DE LOS 

VENADOS 1 y 2 viviendas de interés social, localizadas en el barrio BOSA RECREO, 

estrato 2, las dos etapas cuentan con un total de 420 unidades de vivienda. 
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9.6. Plan de compras 

 

9.6.1. Consumos por unidad de producto 

 

Para cada proyecto se define un cronograma de ejecución de los trabajos, así como las 

cantidades y tipos de materiales a utilizar y las herramientas y equipos requeridos.  

Entendido esto, las cantidades de materiales están sujetas a las áreas de las fachadas 

y la cantidad de unidades de vivienda a intervenir. 

 

Para ejemplificar este punto nos podemos remitir a la tabla 16 del numeral 6.8 de este 

documento, donde se especifican los materiales y cantidades requeridas por cada uno 

de ellos, para el proyecto Kasay de los Venados 1 y 2 de la localidad de Bosa en el 

sector del Recreo. 
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10. INFRAESTRUCTURA 

 

INGASEMAN es una empresa constituida desde el mes de mayo del año 2005, 

actualmente cuenta con la infraestructura, muebles y enseres necesarios para la 

prestación del servicio de mantenimiento de fachadas en Bogotá y sus municipios 

vecinos. 

 

La sede administrativa de la empresa está ubicada en la carrera 87 A # 69 B – 04 en la 

ciudad de Bogotá, tiene un área de 264 m2, cuenta seis oficinas, sala de juntas y 

recepción. 

 

Cuenta con dos líneas de telefonía móvil celular, equipos de cómputo, impresoras, 

fotocopiadora.  Tienen tres vehículos tipo VAN que se utilizan para la recolección de 

materiales y transportarlos a las ubicaciones de las diferentes obras y dos camionetas 

tipo SUV para trasporte de la Dirección Técnica y la Gerencia. 

 

Para el desarrollo de las labores de oficina la empresa cuenta con impresoras multiusos, 

tres computadores de escritorio y cuatro computadores portátiles, muebles y enseres 

de oficina. 

 

Para efectos del desarrollo de este proyecto y modelo de negocio, no se requiere de 

una gran inversión adicional.  De acuerdo con la evolución de las ventas se le asignará 

al vendedor una línea celular empresarial para que desempeñe sus actividades 

comerciales. 
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11. ORGANIZACIÓN 

 

11.1. Estructura organizacional 

 

La siguiente figura ilustra la estructura organizacional que la empresa ha definido para 

la prestación de sus servicios. 

 

Figura. 13. 

Organigrama 

 

Nota. El organigrama definido está alineado con los procesos identificados por la empresa 

INGASEMAN para la prestación de sus servicios. 

 

Las responsabilidades de cada uno de estos cargos se presentan en la figura 15. 
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Figura. 14. 

Cargos y Funciones 

CARGO 
FUNCIONES 

NÚMERO DE 

EMPLEADOS 

Gerente General 

✓ Representar legalmente a la empresa. 

✓ Negociar con instituciones bancarias. 

✓ Revisar y aprobar informes y estados financieros 

✓ Definir las políticas de tesorería. 

1 

Asesor Jurídico 

✓ Hacer que se cumpla toda la legalidad en lo referente 

a las operaciones que se lleven a cabo desde la 

empresa. 

✓ Defender a la empresa en todo lo relacionado con los 

procedimientos judiciales. 

✓ Negociar y redactar los contratos.  

✓ Estudiar y resolver los problemas legales, normativa 

legal, convenios, etc. 

✓ Intervenir en toda clase de negociaciones laborales, 

asesorando en cuanto a derecho. 

1 

Revisor Fiscal 

✓ Verificar el cumplimiento de operaciones con 

prescripciones estatutarias y decisiones de JD y 

Asamblea. 

✓ Velar por la regularidad de la contabilidad y de las 

actas de la sociedad; así como conservar 

comprobantes de cuenta y correspondencia. 

✓ Inspecciona bienes de la sociedad y procurar su 

conservación y seguridad. 

1 

Director Técnico y 

Comercial 

✓ Realizar estudios de mercado. 

✓ Definir estrategias de comercialización. 

✓ Verificar y aprobar las ofertas comerciales. 

✓ Visitar los proyectos detectados por los vendedores. 

✓ Coordinar las capacitaciones técnicas al personal 

técnico y clientes seleccionados. 

✓ Aprobar la contratación de personal técnico. 

✓ Seleccionar y aprobar proveedores y materiales 

requeridos para las obras. 

1 
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Figura 14. (Continuación) 

Director Administrativo y 

Financiero 

✓ Llevar la contabilidad de la empresa incluyendo el 

seguimiento y pago de impuestos. 

✓ Generar las facturas a los clientes y hacer 

seguimiento al pago de estas. 

✓ Administrar el personal de la empresa y el contratado 

por prestación de servicios. 

✓ Generar las órdenes de compra a los proveedores. 

✓ Programar y ejecutar los pagos a terceros. 

1 

Profesional HSEQ 

✓ Gestionar la salud, la seguridad, el medio ambiente y 

la calidad. 

✓ Garantizar la salud y la seguridad de los empleados 

y cuidar que el entorno de trabajo sea seguro para 

todos los trabajadores en la empresa. 

✓ Garantizar el cumplimiento de la normativa 

gubernamental sobre salud y seguridad en el trabajo. 

✓ Identificar los riesgos asociados a los trabajos del 

personal operativo y ejecutar acciones para mitigarlos 

o eliminarlos. 

1 

Ingeniero / Arquitecto 

✓  Realizar las visitas técnicas a las unidades de 

vivienda para determinar trabajos a ejecutar, alcance 

de estos. 

✓   Determinar y gestionar los cronogramas de trabajo 

para cada uno de los proyectos que le son asignados. 

✓ Supervisar los trabajos de mantenimiento ejecutados 

por el personal operativo. 

✓  Verificar el correcto uso y aplicación de los 

materiales usados en los procesos de mantenimiento 

de fachadas. 

✓  Atender y gestionar los requerimientos técnicos que 

cualquier cliente exprese sobre el servicio de 

mantenimiento ejecutado. 

✓ Velar por el cumplimiento de las normas de seguridad 

en los proyectos. 
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Figura 14. (Continuación) 

Vendedor 2 

✓ Buscar clientes en las zonas de trabajo asignadas. 

✓ Elaborar las ofertas. 

✓ Hacer seguimiento a las ofertas. 

✓ Hacer seguimiento a la cartera de sus clientes. 

✓ Atender las PQRS que manifiesten sus clientes. 

1 

Operario 

✓ Realizar las labores de mantenimiento de fachadas 

de manera adecuada y cumpliendo todos los 

estándares de seguridad en el trabajo. 

✓ Optimizar el uso de materiales y evitar desperdicios 

que afecten a la empresa y a los clientes. 

✓ Tener un trato respetuoso con los propietarios de las 

unidades de vivienda intervenidas. 

✓ Cumplir con los estándares de seguridad en el 

trabajo. 

✓ No puede recibir pagos adicionales por parte de los 

clientes, ni ejecutar labores adicionales para las 

cuales fue contratado por la empresa. 

De acuerdo con 

el número de 

proyectos en 

ejecución 

Auxiliar contable 

✓ Ingresar al sistema contable todos los soportes 

generados por la operación de la empresa. 

✓ Hacer seguimiento a la cartera de clientes y 

proveedores e informar a la Dirección Administrativa. 

✓ Labores secretariales y compras generales para la 

operación de la oficina. 

1 

Mensajero 
✓ Diligencias administrativas y bancarias. 

✓ Retiro de materiales en almacenes de proveedores. 
1 

Nota. En esta figura se especifican las funciones generales a desempeñar por cada uno de los 

cargos definidos por la empresa INGASEMAN para la prestación de sus servicios. 

  

                                                           
2 Se establece que para el primer año se vincula un vendedor y de acuerdo con los resultados de las ventas se 
contratará a un segundo vendedor a partir del segundo año de operación. 
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11.1. Aspectos legales 

 

11.1.1. Constitución de la organización y aspectos legales 

 

La empresa Ingenieria de Aseo y Mantenimiento SAS se encuentra ubicada en la 

localidad de BOGOTA. El domicilio social de esta empresa es CARRERA 87 69 B 04, 

BOGOTA. 

 

La forma jurídica de Ingenieria de Aseo y Mantenimiento SAS es SOCIEDAD POR 

ACCIONES SIMPLIFICADA y su principal actividad es "Otras actividades de limpieza 

de edificios e instalaciones industriales". 

 

La empresa es responsable de los impuestos correspondientes a Impuesto al Valor 

Agregado IVA, Impuesto de Renta, Impuesto de Industria y Comercio ICA, Impuesto de 

Retención en la Fuente. 

 

Las utilidades generadas por el negocio se distribuyen anualmente, el sesenta por ciento 

(60%) se destina como capital de trabajo y el cuarenta por ciento (40%) se distribuye 

entre los socios. 
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12.FINANZAS 

 

12.1. Capital de trabajo 

 

Entendiendo que se está desarrollando un nuevo modelo de negocio en una empresa 

que ya está constituida y que tiene una larga trayectoria en el mercado, el capital de 

trabajo requerido fundamentalmente está encaminado a la adquisición de materias 

primas, insumos y pago de salarios para la ejecución de los mantenimientos. 

 

Tomando como base una proyección de inversión inicial para el cubrimiento del 

mantenimiento de 6.583 unidades de vivienda con un área promedio de 25 m2 para 

mantenimiento en sus fachadas, que se proyectan incluir en las ventas del primer año 

de operación del nuevo modelo de negocio, con un porcentaje de cobertura del 1% 

sobre el total de viviendas de las localidades de Suba y Bosa en la ciudad de Bogotá.  

La tabla 17 presenta los valores estimados de la inversión del primer año de 

operaciones. 

 

Tabla 17. 

Inversiones para el primer año de operación 

 

DESCRIPCION VALOR ESTIMADO AÑO 1 

Materiales requeridos 3 $ 3.950.000.000 

Mano de Obra $ 987.450.000 

Mercadeo y Ventas 4 $ 64.000.000 

Dotaciones $ 65.000.000 

Administración5 $ 144.000.000 

Nota. Esta tabla muestra las inversiones requeridas para el primer año de operación. 

                                                           
3 Se estima la intervención de 6.583 unidades de vivienda, con un área promedio de 25 m2 y con una inversión en 
materiales de $ 600.000 y mano de obra por $150.000 por unidad de vivienda. 
4 Se estima los costos de comunicación para un año, tomando como base la tabla 14 costos de estrategia de 
comunicación. 
5 Se estima el valor sobre un porcentaje del 3% sobre el valor de las ventas proyectadas para el primer año 
equivalente a 4.793 M. 
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12.2. Ingresos 

 

Los criterios para establecer un modelo financiero en este plan de negocios son los 

siguientes: 

 

⎯ Se toma como base monetaria la moneda de circulación legal en Colombia y al ser 

la ciudad de Bogotá el objetivo principal, los ingresos, egresos y rentabilidades están 

descritos en esta moneda, mediante el uso del prefijo COP. 

 

⎯ Se estima un horizonte de análisis de cinco años. 

 

⎯ La cantidad de ventas esperadas se proyecta sobre una cobertura del 1% del total 

de viviendas existentes en las localidades de Bosa y Suba. 

 

⎯ Se estima una tarifa base de $29.000 por metro cuadrado, calculada sobre el 

proyecto piloto de Kasay de los Venados 1 y 2, de la localidad de Bosa. 

 

⎯ Se modelan los costos con un índice de inflación anual del 3%6 

 

⎯ No se contemplan ventas, ni compras a crédito. 

 

⎯ Se estima una proporción del 36% de impuestos pagaderos trimestralmente. 

 

12.3. Ingresos por ventas 

 

En la tabla 18 se presentan los ingresos obtenidos por la prestación de los servicios. El 

cálculo de los ingresos toma como base la tarifa de $29.0007 por metro cuadrado 

intervenido, con un promedio de 25 metros cuadrados de área por unidad de vivienda.  

Las ventas para el primer año se calcularon en la tabla 15 del numeral 8.1 “Proyección 

de Ventas”, proyectando un porcentaje de cobertura del del 1% del mercado potencial 

                                                           
6 El 3% corresponde al promedio de la meta de inflación en Colombia definida por el Banco de la República. 
7 Este valor se obtuvo de los valores calculados del proyecto piloto de Kasay de los Venados 1 y 2 de la localidad de 
Bosa. 
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de las viviendas que son objeto del servicio.  Se estima un crecimiento del 3% en las 

ventas para los años 2 y 3 y un crecimiento del 4% para los años 4 y 5. 

 

Tabla 18. 

Proyección de ingresos para los primeros cinco años de operación 

 

 

Nota. Esta tabla proyecta el crecimiento de las ventas de servicios de mantenimiento de fachadas 

en cinco años. 

 

12.4. Egresos 

 

12.4.1. Costos de producción 

 

En las tablas 19 y 20 se presentan los costos directos e indirectos asignados al 

desarrollo del modelo de negocio y proyectados a cinco años. 

 

  

Fuente de los 

ingresos
2023 2024 2025 2026 2027

Mantenimiento de 

Fachadas
COP 4.792.598.720 COP 4.936.376.682 COP 5.084.467.982 COP 5.287.846.701 COP 5.499.360.569
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Tabla 19. 

Costos Directos 

 

Nota. Esta tabla presenta los costos directos del modelo de negocio, proyectados a cinco años. 

  

  

Concepto Costos Directos Anuales 2023 2024 2025 2026 2027

Vendedor

Costo directo anual de vendedor 

asignado al proyecto.  Se proyecta un 

incremento anual del SMMLV del 10%.

COP 22.140.000 COP 24.354.000 COP 26.789.400 COP 29.468.340 COP 32.415.174

Comisiones 

Vendedor

Se calculan comisiones del 0,5% sobre el 

valor total de las ventas realizadas en el 

año. Ver tabla 16 Proyección de Ventas 

año 1.

COP 23.962.994 COP 26.359.293 COP 28.995.222 COP 31.894.744 COP 35.084.219

Técnico

Costo directo anual de Técnico asignado 

al proyecto.  El salio asignado es de 1,3 

millones y se proyecta un incremento 

anual del SMMLV del 5%

COP 24.572.484 COP 27.029.732 COP 29.732.706 COP 32.705.976 COP 35.976.574

Ayudante

Costo directo anual de ayudante 

asignado al proyecto.  Se proyecta un 

incremento anual del SMMLV del 10%

COP 22.140.000 COP 24.354.000 COP 26.789.400 COP 29.468.340 COP 32.415.174

Materiales

Se estima el valor de los manteriales e 

insumos para la intervención de 6.600 

unidades de vivienda, con un área 

promedio de 25 m2 por un valor de $ 

450.000 por unidad de vivienda.  Se 

proyectan crecimientos del 2% para año 

2 y 3 y del 3% para año 4 y 5 y aumento 

de precios de materiales del IPC 

proyectado del 3%.

COP 3.960.000.000 COP 4.160.376.000 COP 4.370.891.026 COP 4.637.078.289 COP 4.919.476.357

Dotaciones

EPP para Técnico, Ayudante asiganado a 

las obras. Se estima un incremento del 

5% en este rubro por cada año.

COP 65.000.000 COP 68.250.000 COP 71.662.500 COP 75.245.625 COP 79.007.906

Capacitación 

del personal 

Técnico 

propio y 

algunos 

clientes

Costo de capacitaciones en actualización 

de técnicas y manejo de materiales para 

el perdonal téncio asiganado a cada 

proyecto.  Se incluye el valor de 

capacitar a los clientes seleccionados 

para capacitarlos en el mantenimiento 

de sus fachadas.  Se estima un 

incremento del 3% anual.

COP 20.000.000 COP 20.600.000 COP 21.218.000 COP 21.854.540 COP 22.510.176

COP 4.137.817.501 COP 4.351.325.049 COP 4.576.080.278 COP 4.857.717.881 COP 5.156.887.607
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Tabla 20. 

Costos Indirectos 

 

Nota. Esta tabla presenta los costos indirectos del modelo de negocio, proyectados a cinco años. 

 

12.4.2. Gastos de personal 

 

Los gastos de personal están incluidos en las tablas 19 y 20 de Costos directos e 

indirectos proyectados a cinco años. 

 

La inclusión de los gastos de personal en las Tablas 19 y 20 de Costos Directos e 

Indirectos Proyectados a cinco años representa un aspecto crítico y fundamental en la 

planificación financiera a largo plazo de la empresa. Estos costos, que abarcan tanto 

los directos como los indirectos, desempeñan un papel esencial en la gestión y 

Concepto Costos Directos Anuales 2023 2024 2025 2026 2027

Personal 

Administrativo

Nómina de personal Directivo y de 

soporte. Se asigan la tercera parte del 

valor del salario del personal directivo y 

de soporte, toda vez que estas personas 

cumplen labores para otros proyectos 

de la empresa.  El valor para el año 2023 

corresponde a la nómina del personal 

administrativo de INGASEMAN y se 

incrementa un 5% anual.

COP 22.140.000 COP 23.247.000 COP 24.409.350 COP 25.629.818 COP 26.911.308

Comisión por Ventas

Comisión del 0,5% sobre el valor de las 

ventas realizadas. El porcentaje se 

calcula sobre el valor de las ventas 

proyectadas en la tabla 22 Ingreso por 

Ventas

COP 47.925.987 COP 49.363.767 COP 50.844.680 COP 52.878.467 COP 54.993.606

Alquiler

Arriendo de Oficina, se asigna la tercera 

parte del valor pagado para el año 2023 

por INGASEMAN. Se incrementan el 5% 

anual.

COP 1.000.000 COP 1.050.000 COP 1.102.500 COP 1.157.625 COP 1.215.506

Servicios

Pago de servicios públicos, se asigna la 

tercera parte del valor pagado para el 

año 2023 por INGASEMAN. Se 

incrementan el 5% anual.

COP 350.000 COP 367.500 COP 385.875 COP 405.169 COP 425.427

Plan Corporativo móvil

Provisión de plan celular para el 

vendedor, se asigna un plan de $50,000 

con incremento del 2% anual.

COP 600.000 COP 612.000 COP 612.001 COP 624.241 COP 636.726

Póliza de 

responsabilidad civil

Con cubrimiento de perjuicios por 

errores  u omisiones involuntarias que 

el personal técnico haya causado en 

ocasión de la ejecucicón de los servicios 

de mantenimiento. Se toma por 

proyecto.

COP 8.000.000 COP 8.000.000 COP 8.000.000 COP 8.000.000 COP 8.000.000

Póliza de cobertuta de 

calidad de los trabajos

Incluye los siguientes amparos:(1) 

seriedad de la oferta, (2) Buen manejo 

de anticipos, (3) cumplimiento del 

contrato, (4) Pago de salarios, 

prestaciones sociales e indemnizaciones 

laborales, (5) calidad de los trabajos.

COP 8.000.000 COP 8.000.000 COP 8.000.000 COP 8.000.000 COP 8.000.000

Mercadeo y pubilidad
Gastos de publicidad en págian web y 

medios radiales.
COP 3.000.000 COP 3.000.000 COP 3.000.000 COP 3.000.000 COP 3.000.000

Equipos de oficna

Mantenimeinto de computadores, 

impresoras y fotocopiadoras
COP 2.000.000 COP 2.000.000 COP 2.000.000 COP 2.000.000 COP 2.000.000

COP 93.018.010 COP 95.642.291 COP 98.356.431 COP 101.697.345 COP 105.184.600
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operación diaria de la organización, contribuyendo significativamente a la sostenibilidad 

y eficiencia de las operaciones. 

⎯ Tablas 19 y 20: Desglose de Costos de Personal 

 

La Tabla 19 proporciona un desglose detallado de los costos de personal directos, que 

incluyen salarios, beneficios y otros gastos directamente relacionados con los 

empleados involucrados en la ejecución de los servicios ofrecidos por la empresa. Estos 

costos son esenciales para evaluar la rentabilidad de cada proyecto y garantizar que los 

precios de los servicios cubran adecuadamente los gastos asociados. 

 

Por otro lado, la Tabla 20 aborda los costos de personal indirectos, que pueden 

comprender gastos administrativos, capacitación, y otros aspectos que, aunque no 

están directamente vinculados a la ejecución de proyectos específicos, son necesarios 

para el funcionamiento general y el crecimiento estratégico de la empresa a lo largo del 

tiempo. 

 

⎯ Importancia de la Inclusión de Gastos de Personal en la Proyección a Cinco 

Años 

 

o Planificación Estratégica: La proyección a largo plazo permite a la empresa planificar 

estratégicamente el crecimiento y la expansión, considerando cómo los costos de 

personal evolucionarán en respuesta a cambios en la escala de operaciones. 

 

o Toma de Decisiones Informada: Con la inclusión de estos costos en las 

proyecciones, los líderes empresariales pueden tomar decisiones más informadas 

sobre la contratación, capacitación y retención de personal, ajustando estrategias 

según las necesidades previstas. 

 

o Evaluación de Rentabilidad: Analizar los costos de personal en relación con los 

ingresos proyectados permite evaluar la rentabilidad de los servicios ofrecidos y 

realizar ajustes estratégicos para maximizar la eficiencia operativa. 
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Cumplimiento Financiero: Incluir los gastos de personal en las proyecciones asegura 

que la empresa cumpla con sus obligaciones financieras y pueda anticipar 

adecuadamente los recursos necesarios para mantener y expandir su fuerza laboral. 

 

12.4.3. Gastos anuales de administración 

 

Los gastos de personal están incluidos en las tablas 19 y 20 de Costos directos e 

indirectos proyectados a cinco años. 

 

12.4.4. Estados financieros proyectados 

 

El flujo de caja proyectado para el modelo de negocio se presenta en la tabla 21 con 

una proyección para cinco años. 

 

Tabla 21. 

Flujo de caja proyectado a cinco años 

 

Nota. Este cuadro presenta las ventas proyectadas a cinco años y el estado de resultados para 

este mismo periodo. 

 

AÑO 2023 2024 2025 2026 2025

Cantidad de Unidades de vivienda atendidas 6.583                                6.715                                6.849                                7.054                                7.266                                

Ventas COP 4.792.598.720 COP 5.032.228.656 COP 5.283.840.089 COP 5.548.032.093 COP 5.825.433.698

(-) Devoluciones y Descuentos COP 0 COP 0 COP 0 COP 0 COP 0

Ingresos Operacionales COP 4.792.598.720 COP 5.032.228.656 COP 5.283.840.089 COP 5.548.032.093 COP 5.825.433.698

(-) costo de Ventas COP 4.122.208.010 COP 4.333.227.200 COP 4.555.232.413 COP 4.834.086.763 COP 5.130.175.242

Utilidad  Bruta Operacional COP 670.390.710 COP 699.001.456 COP 728.607.676 COP 713.945.330 COP 695.258.456

(-) Gasto Operaciones de Ventas COP 23.962.994 COP 24.681.883 COP 25.422.340 COP 26.439.234 COP 27.496.803

(-) Gasto Administrativo COP 45.092.023 COP 46.698.524 COP 47.931.755 COP 49.667.282 COP 51.476.367

Total Gastos COP 69.055.017 COP 71.380.407 COP 73.354.095 COP 76.106.516 COP 78.973.170

Utilidad Operacional COP 601.335.693 COP 627.621.048 COP 655.253.581 COP 637.838.814 COP 616.285.286

Utilidad Neta Antes de Impuestos COP 601.335.693 COP 627.621.048 COP 655.253.581 COP 637.838.814 COP 616.285.286

(-) Impuestos renta y complementarios 36% COP 216.480.850 COP 225.943.577 COP 235.891.289 COP 229.621.973 COP 221.862.703

Utilidad Liquida COP 384.854.844 COP 401.677.471 COP 419.362.292 COP 408.216.841 COP 394.422.583

(-) Reservas COP 0 COP 0 COP 0 COP 0 COP 0

Utilidad  Neta COP 384.854.844 COP 401.677.471 COP 419.362.292 COP 408.216.841 COP 394.422.583

8% 8% 8% 7% 7%

Flujo de Caja Proyectado a cinco años
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12.4.5. Fuentes de financiación 

 

Por tratarse de un modelo de negocio que se incorpora a la operación de una empresa 

que lleva dieciocho años en el mercado, los recursos necesarios para la operación del 

nuevo modelo de negocio salen directamente de la empresa, de la misma manera que 

se buscarían los recursos para cualquier otro proyecto.  Básicamente se cuenta con 

recursos propios, además del apalancamiento que nos dan los proveedores de las 

materiales e insumos, con los cuales se tienen una relación comercial de muchos años 

y quienes otorgan a la empresa plazos de pago que oscilan entre 45, 60 y 90 días. 

 

En la tabla 22 se presenta un valor inicial de inversión tomando como base las ventas 

del primer año de operación del modelo de negocio. 

 

Tabla 22. 

Fuentes de financiación y TIR esperada 

 

 Monto Fuente de Financiación TIR 

Costos Iniciales COP 1.200 M 80% Recursos Propios 

20% Anticipo de los 

clientes 

20% 

Nota: Este cuadro presenta la inversión para el primer año de operación del nuevo servicio y sus 

fuentes de financiación. Se toma como base un valor de ventas de 4.800 millones y un valor de 

inversión para los primeros tres meses del año calculados en 1.200 millones de pesos. 
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13.IMPACTO 

 

13.1. Impacto económico. regional. social ambiental. 

 

Incluir en el portafolio de servicios de INGASEMAN un servicio bajo la perspectiva de 

un negocio incluyente, genera un impacto positivo en diferentes aspectos de los actores 

involucrados en esta industria. 

 

El primer impacto se genera en los clientes, los propietarios de unidades de vivienda de 

los estratos 1, 2 y 3 de la ciudad e Bogotá y sus municipios vecinos pues pueden 

acceder a un servicio de alta calidad a precios que son acordes a su capacidad 

económica, con el beneficio adicional de mantener su activo más importante, su 

vivienda, en un estado adecuado. 

 

El segundo impacto es sobre las ventas de la empresa, pues al acceder a un mercado 

de un tamaño importante, rompe su dependencia, incluso riesgosa, de atender unidades 

de vivienda, ubicadas en los estratos más altos de la ciudad de Bogotá, donde la 

competencia con otras empresas dedicadas a la prestación de servicios similares es 

muy agresiva. 

 

Se genera un impacto positivo en el tejido social de la ciudad, pues el brindar 

posibilidades de capacitación en el ejercicio de un oficio, a personas de estratos bajos 

de la ciudad que no tiene oportunidad de acceder a sistemas de educación técnica, se 

posibilita una futura fuente de ingreso para su sostenimiento futuro, trabajando incluso 

para INGASEMAN. 

 

Los proveedores aliados en el proyecto encuentran clientes potenciales en un sector 

económico, que generalmente es atendido por distribuidores, que venden productos de 

otras marcas y al que de manera directa difícilmente pueden acceder. 
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En la siguiente tabla se presentan algunas proyecciones económicas que se pueden 

lograr con el desarrollo de este modelo de negocio en la empresa INGASEMAN. 

 

Tabla 23. 

Impacto Social y Económico del proyecto 

 

ASPECTO BENEFICIARIO 
VALOR PROYECTADO (Cuantitativo o 

Cualitativo) 

Económico 

Propietarios de las unidades de 

vivienda 

Para el proyecto piloto diseñado para las casas del 

conjunto Kasay de los venados. el ahorro en el 

mantenimiento de sus fachadas esta entre el 20% al 

40%. 

INGASEMAN 

Cumplir la meta de ventas en las localidades de 

Suba y Bosa para el primer año. significa un 

aumento en las ventas de la compañía de un 30% 

Provedores de materiales e 

insumos 

Con el crecimiento de las unidades de vivienda 

atendidas por INGASEMAN. se proyecta un 

aumento en las compras a proveedores de un 30% 

Social 
Propietarios de las unidades de 

vivienda 

Hacer proyectos de mantenimiento conjuntos. 

genera uniformidad en las unidades de vivienda y 

un mejor aspecto de estas. 

Posibilidad de formación técnica en una labor que 

les puede permitir conseguir trabajo remunerado. 

Nota. Esta tabla presenta los diferentes impactos que causa el proyecto. 
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14.HOJA DE RUTA 

 

Con la finalidad de establecer un mecanismo de seguimiento a las actividades 

administrativas y comerciales requeridas para viabilizar el servicio, en la tabla 24 

presentamos las actividades a realizar, los recursos necesarios con el plazo de 

ejecución, responsable y una métrica que nos permita cuantificar o cualificar el 

cumplimiento de la actividad. 

 

La Tabla 24, que detalla las actividades administrativas y comerciales necesarias para 

viabilizar el servicio propuesto, se presenta como un instrumento estratégico para 

establecer un mecanismo de seguimiento riguroso. Este enfoque proactivo hacia la 

gestión de actividades proporciona un marco estructurado que no solo facilita la 

implementación eficiente de procesos clave, sino que también permite evaluar de 

manera cuantitativa y cualitativa el progreso y el rendimiento de cada tarea. A 

continuación, se amplía este concepto: 

 

⎯ Estructura de la Tabla 24 

 

o Actividades a Realizar: Cada actividad se identifica y se describe detalladamente, 

asegurando una comprensión clara de las tareas específicas que deben llevarse a 

cabo para garantizar la viabilidad del servicio. Estas actividades abarcan tanto los 

aspectos administrativos como los comerciales, proporcionando una visión integral 

de los procesos involucrados. 

 

o Recursos Necesarios con Plazo de Ejecución: Se especifican los recursos 

requeridos para llevar a cabo cada actividad, incluyendo personal, herramientas, 

tecnología, y cualquier otro elemento esencial. Además, se establecen plazos de 

ejecución claros, indicando el tiempo estimado necesario para completar cada tarea. 

Esto proporciona una hoja de ruta temporal para la planificación y ejecución 

eficientes de las actividades. 

 



83 
 

o Responsable: Cada actividad se asigna a un responsable específico, lo que clarifica 

la rendición de cuentas y garantiza que haya un encargado directo de la ejecución y 

supervisión de cada tarea. Estas asignaciones de responsabilidad son 

fundamentales para mantener la transparencia y la eficacia en el proceso de 

implementación. 

 

o Métricas de Cumplimiento: La inclusión de métricas permite cuantificar o cualificar el 

cumplimiento de cada actividad. Estas métricas actúan como indicadores clave de 

rendimiento (KPIs), brindando una evaluación objetiva del progreso y la efectividad 

de cada proceso. Esto facilita la identificación temprana de posibles desafíos y 

permite realizar ajustes estratégicos según sea necesario. 

 

⎯ Beneficios del Mecanismo de Seguimiento: 

 

o Transparencia y Rendición de Cuentas: Establecer responsabilidades claras y 

métricas de cumplimiento promueve la transparencia y asegura una rendición de 

cuentas efectiva, ya que cada miembro del equipo tiene roles y expectativas 

definidos. 

 

o Gestión Proactiva de Riesgos: Al monitorear de cerca las actividades y métricas, la 

empresa puede identificar de manera proactiva posibles desviaciones, riesgos o 

cuellos de botella en el proceso, permitiendo la implementación de medidas 

correctivas antes de que se conviertan en problemas significativos. 

 

o Optimización Continua: El seguimiento constante facilita la identificación de áreas de 

mejora, permitiendo a la empresa ajustar sus estrategias y procesos para lograr una 

optimización continua en la ejecución de actividades administrativas y comerciales. 
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Tabla 24. 

Actividades de seguimiento para la ejecución del servicio 

ACTIVIDAD RECURSOS PRESUPUESTO PLAZO RESPONSABLE KPI´S 

Identificación de 

clientes objetivo 

Informes del 

DANE 

Valor equivalente 

a 10 horas de 

dedicación del 

Gerente. 

Dos semanas 
Gerente 

INGASEMAN 

Total de unidades 

de vivienda 

identificadas 

Contratación de 

vendedor 

Publicación 

de anuncio en 

LinkedIn. 

Referidos del 

sector. 

Valor equivalente 

a 15 horas de 

dedicación del 

Gerente y 

Director 

Administrativo 

Dos semanas 

Gerente 

INGASEMAN / 

Director 

Administrativo y 

Financiero 

Vendedor 

contratado 

Coordinación 

de visitas 

clientes objetivo 

Vendedor, 

Celular. 
$600.000 8 

Se programan 

agendas 

trimestrales de 

visitas para 

todo el año. 

Vendedor 

Cumplimiento de 

cronograma de 

visitas 

Contratar 

diseño de video 

en página web 

de la empresa 

promocionando 

el servicio. 

Programador 

web 
$2.000.000 Tres semanas 

Gerente 

INGASEMAN / 

Director 

Administrativo y 

Financiero 

Hacer seguimiento 

a los clientes que 

declaran enterarse 

del servicio por 

este medio. 

Contratar 

comercial radial 

en emisora de 

alta audiencia 

popular 

Empresa 

Radial 
$1.000.000 

Cuatro 

semanas 

Director 

Administrativo / 

Financiero 

Hacer seguimiento 

a los clientes que 

declaran enterarse 

del servicio por 

este medio. 

Campañas de 

e-mailing a 

correos de 

Administradores 

de conjuntos 

multifamiliares 

para promoción 

del servicio 

Equipo de 

Computo / 

Conexión a 

Internet 

$76.875 
Dos horas 

semanales 

Asistente 

Administrativo 

Envío completo de 

los correos con 

verificación de 

lectura 

Seguimiento a 

ofertas 

presentadas 

Vendedor / 

Equipo de 

Cómputo / 

Celular 

$600.000 9 Semanalmente Vendedor 
Cumplimiento 

presupuestal 

Nota. Esta tabla presenta las actividades requeridas para controlar la ejecución del proyecto. 

                                                           
8 Se estima un costo equivalente a la tercera parte del valor asignado al salario básico del vendedor que corresponde 
al SMMLV 
 
9 Se estima un costo equivalente a la tercera parte del valor asignado al salario básico del vendedor que corresponde 
al SMMLV 
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Tabla 25. 

Hoja de ruta y cronograma del proyecto 

 

Nota. Este es el cronograma de ejecución administrativa y comercial del proyecto 

 

En la tabla 25 presentamos el cronograma proyectado para el primer año de ejecución 

del proyecto. 

 

La Tabla 25, que detalla el cronograma proyectado para el primer año de ejecución del 

proyecto, representa una herramienta esencial en la planificación y gestión temporal del 

servicio propuesto. Este cronograma proporciona una estructura visual que organiza las 

actividades y eventos clave en una secuencia temporal, permitiendo una comprensión 

clara de cómo se desarrollarán las diferentes fases del proyecto durante el primer año. 

A continuación, se amplía este concepto: 

 

⎯ Componentes Clave de la Tabla 25 

 

o Actividades Detalladas: Cada fila de la tabla identifica una actividad específica a 

realizar durante el primer año del proyecto. Estas actividades se desglosan en tareas 

concretas y medibles que contribuyen al logro de los objetivos del proyecto. 

 

ITEM ACTIVIDADES GENERALES ACTIVIDADES ESPECIFICAS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

1 Identificación de clientes objetivo

Analizar información del DANE para las localidades 

objetivo.

Estudiar tipos de vivienda de las zonas seleccionadas

Mapear los conjuntos y unidades de vivienda.

2 Contratación de vendedor

Recolectar hojas de vidad de personal con experiencia en 

este tipo de ventas.

Solicitar hojas de vidas de refereidos del sector.

3
Coordinación de visitas clientes 

objetivo

En trabajo conjunto con la Gerencia General, definir los 

unidades de vivienda específicas a visitar.

4 Video Promocional
Contratar diseño de video en página web de la empresa 

promocionando el servicio.

5
Contratar comercial radial en 

emisora de alta audiencia popular

Al inico de cada trimestrre se compra el serviciod e pauta 

radial promocionando el servicio y la importabcia del 

mantenimeinto de las unidades de vivienda.

6 Campañas de e-mailing

Recopilar base de datos de correos electrónicos de 

Adminsitradores y Presidentes de JAC.

Enviar correos masivos de promoción del servicio.

7 Seguimiento a ofertas presentadas
Semanalmente el vendedor hace seguimeitno a las 

ofertas presentadas y busca cerrar negociaciones.

Año 2023
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o Duración de las Actividades: Se especifica la duración estimada de cada actividad, 

indicando el tiempo necesario para su completa ejecución. Estas estimaciones 

temporales son fundamentales para coordinar y programar eficientemente los 

recursos disponibles. 

 

o Secuencia Temporal: Las actividades se organizan en un orden lógico y secuencial, 

mostrando la interconexión entre las tareas. Esta secuencia temporal asegura que 

las actividades se lleven a cabo en un flujo coherente, evitando conflictos o 

redundancias en la ejecución del proyecto. 

 

o Responsables de las Actividades: Se asigna a un responsable específico para cada 

actividad, garantizando una clara asignación de responsabilidades. Esta asignación 

no solo facilita la rendición de cuentas, sino que también mejora la eficiencia al contar 

con un líder designado para cada tarea. 

 

Hitos y Eventos Clave: Se pueden incluir hitos y eventos clave que marquen el progreso 

significativo del proyecto. Estos elementos actúan como puntos de referencia 

importantes y ayudan a monitorear el avance general. 

 

⎯ Beneficios del Cronograma Proyectado: 

 

o Planificación Efectiva: El cronograma proyectado proporciona una herramienta 

visual para planificar y organizar eficientemente las actividades del proyecto, 

permitiendo una distribución óptima de los recursos. 

 

o Gestión del Tiempo: Facilita la gestión del tiempo al proporcionar una visión clara de 

los plazos y la duración de cada actividad, permitiendo una planificación realista y 

adaptativa. 
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o Identificación de Dependencias: Ayuda a identificar las dependencias entre las 

actividades, permitiendo una coordinación eficiente y evitando posibles cuellos de 

botella. 

 

o Comunicación Efectiva: Sirve como un medio efectivo de comunicación interna y 

externa, permitiendo a todas las partes interesadas comprender el cronograma y los 

hitos clave del proyecto. 

 

o Seguimiento y Evaluación: Facilita el seguimiento y la evaluación del progreso del 

proyecto, proporcionando una base para la toma de decisiones informadas y ajustes 

estratégicos cuando sea necesario. 
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15.CONCLUSIONES 

 

A continuación, presentamos las conclusiones definimos con la implementación de este 

modelo de negocio en la empresa Ingeniería Aseo y Mantenimiento S.A “INGASEMAN”. 

 

Los propietarios de unidades de vivienda de los estratos 1, 2 y 3 de la ciudad e 

Bogotá y sus municipios vecinos pues pueden acceder a un servicio de alta calidad a 

precios que son acordes a su capacidad económica, con el beneficio adicional de 

mantener su activo más importante, su vivienda, en un estado adecuado.   El ahorro 

que se obtiene en el servicio oscila entre el 20% y el 40% comparado con el modelo de 

servicio que tradicionalmente ofrece INGASEMAN. 

 

INGASEMAN puede al acceder a un mercado de un tamaño importante y romper 

la dependencia de su mercado a unidades de vivienda, ubicadas en los estratos más 

altos de la ciudad de Bogotá, donde la competencia con otras empresas dedicadas a la 

prestación de servicios similares es muy agresiva.  Las ventas de la empresa pueden 

crecer por lo menos un 30%. 

 

Se genera un espacio a personas de estratos bajos de la ciudad que no tiene 

oportunidad de acceder a sistemas de educación técnica, para que aprendan un oficio 

que les posibilita una futura fuente de ingreso. 

 

Los proveedores aliados en el proyecto encuentran clientes potenciales en un 

sector económico, que generalmente es atendido por distribuidores, que venden 

productos de otras marcas y al que de manera directa difícilmente pueden acceder. Las 

ventas de los productos que fabrican y comercializan los proveedores pueden crecer en 

la misma proporción que crecen las ventas de INGASEMAN. 
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ANEXO 1. 

ANALISIS DE PESTEL DE PROYECTO 

FACTORES 

TENDENCIA 

Comportamiento 

o dirección que 

tiene cada uno 

de los factores 

que impacta el 

sector 

PREMISAS 

Referencias y evidencias (hechos, desempeño histórico y 

razonamiento lógico) que soportan la tendencia identificada 

P
O

L
ÍT

IC
O

 

Política nacional 

de vivienda. 

Subsidio Familiar de Vivienda; El Subsidio Familiar de Vivienda 

es un aporte estatal en dinero o especie, otorgado por una sola 

vez al beneficiario con el objeto de facilitarle el acceso a una 

solución de vivienda de interés social, sin cargo de restitución 

siempre que el beneficiario cumpla con las condiciones que 

establecen las normas.  

 

Podrán ser beneficiarios del Subsidio Familiar de Vivienda los 

hogares que se postulen para recibir este subsidio, por carecer de 

recursos suficientes para obtener una vivienda, mejorarla o 

habilitar legalmente los títulos de la misma; el reglamento 

establecerá las formas de comprobar tales circunstancias.  

Las entidades otorgantes del SFV son el Fondo Nacional de 

Vivienda, las Cajas de Compensación Familiar, el Banco Agrario 

en las zonas rurales y la Caja Promotora de Vivienda Militar. 

Subsidio Familiar de Vivienda en Especia – SFVE Este 

subsidio equivale a la transferencia de una vivienda de interés 

prioritario al beneficiario en el marco del Programa de Vivienda 

Gratuita, que es el programa que adelanta el Gobierno Nacional 

con el propósito de entregar viviendas de interés prioritario, a 

título de subsidio en especie, a la población vulnerable referida en 

el artículo 12 de la ley 1537 de 2012. 

La asignación de las viviendas a las que hace referencia el 

Artículo 12 de la Ley 1537 de 2012, beneficiará en forma 

preferente a la población que se encuentre en alguna de las 

siguientes condiciones: a) que esté vinculada a programas 

sociales del Estado que tengan por objeto la superación de la 

pobreza extrema o que se encuentre dentro del rango de pobreza 

extrema, b) que esté en situación de desplazamiento, c) que haya 

sido afectada por desastres naturales, calamidades públicas o 

emergencias y/o d) que se encuentre habitando en zonas de alto 

riesgo no mitigable. Dentro de la población en estas condiciones, 

se dará prioridad a las mujeres y hombres cabeza de hogar, 

personas en situación de discapacidad y adultos mayores. Ley 

1537 de 2012, Decreto 1921 de 2012. 

Fortalecimiento del sistema de financiación de vivienda a 

largo plazo  

https://pwh.dnp.gov.co/LinkClick.aspx?fileticket=hDARUCeRUlE%3d&tabid=524
https://pwh.dnp.gov.co/LinkClick.aspx?fileticket=hDARUCeRUlE%3d&tabid=524
https://pwh.dnp.gov.co/LinkClick.aspx?fileticket=MOvy07e42Bk%3d&tabid=524
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FACTORES 

TENDENCIA 

Comportamiento 

o dirección que 

tiene cada uno 

de los factores 

que impacta el 

sector 

PREMISAS 

Referencias y evidencias (hechos, desempeño histórico y 

razonamiento lógico) que soportan la tendencia identificada 

 

La Ley Marco de financiación de vivienda (Ley 546 de 1999) 

definió que los nuevos sistemas de amortización para la 

financiación de vivienda en Colombia no podrán contemplar 

capitalización de interés ni multas por prepagos parciales o 

totales. En consecuencia, la Superintendencia Bancaria ha 

aprobado los siguientes sistemas en UVR y pesos.  

 

En UVR  

+ Cuota constante en UVR  

+ Amortización constante a capital en UVR  

+ Cuota decreciente mensualmente en UVR cíclica por períodos 

anuales. 

En pesos  

+ Cuota constante (amortización gradual en pesos)  

+ Amortización constante a capital  

+ Readquisición de viviendas recibidas en dación de pago 

Garantías para hogares informales; El Fondo Nacional de 

Garantías aprobó una garantía parcial para los trabajadores 

independientes que soliciten crédito de vivienda de interés social 

en una entidad hipotecaria. Algunas de las condiciones generales 

de esta garantía son: Para obtener mayor información acceda a la 

página del Fondo Nacional de Garantías (FNG).  

+   Comisión: Anticipada de 2.98 % y es pagada por los hogares. 

+  Valor máximo del crédito: 108 SMLV. 

+  Valor máximo Garantía: 75.6 SMLV incluyendo los intereses 

corrientes. 

+  Periodo de mora para que los bancos hipotecarios cobren al 

FNG el monto de capital asegurado: 150 días.. 

+  Esta garantía cubrirá solo los 5 primeros años del crédito. 

Devolución del IVA a los Constructores; Los constructores que 

adquieran materiales para ser destinados a la construcción de 

Vivienda de Interés Social en proyectos declarados elegibles por 

las entidades evaluadoras del Gobierno Nacional, podrán solicitar 

a la DIAN el reintegro de un monto equivalente al IVA cancelado.  

 

Leasing habitacional; El leasing habitacional, reglamentado 

mediante el Decreto 777 del 28 de marzo de 2003, es un 

mecanismo de financiación que no requiere de ahorro previo ni de 

cuota inicial. Es un contrato mediante el cual una parte 

denominada entidad autorizada (banco o compañía de 

financiamiento comercial) entrega a un locatario (usuario) la 

http://www.fng.gov.co/
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FACTORES 

TENDENCIA 

Comportamiento 

o dirección que 

tiene cada uno 

de los factores 

que impacta el 

sector 

PREMISAS 

Referencias y evidencias (hechos, desempeño histórico y 

razonamiento lógico) que soportan la tendencia identificada 

tenencia de un inmueble destinado a vivienda. Mientras el usuario 

usa y goza la vivienda, paga un canon periódico. Al vencimiento 

de éste, la vivienda puede ser adquirida por el usuario si éste 

decide ejercer la opción de compra. De lo contrario la vivienda se 

restituye a su propietario (la entidad). 

 

Leasing habitacional articulado con el Subsidio Familiar de 

Vivienda (SFV);  El Decreto 391 de 2012 define el SFV en 

contratos de leasing habitacional como el subsidio al que los 

hogares de todos los municipios del país, independientemente de 

la categoría que les corresponda según la Ley, pueden acceder 

acreditando la suscripción de un contrato de leasing habitacional, 

con una entidad autorizada por la Superintendencia Financiera de 

Colombia para tal fin. 

La entidad otorgante del SFV suscribirá convenios con las 

entidades autorizadas para realizar operaciones de leasing 

habitacional a fin de definir la operatividad de asignación y pago 

de los subsidios familiares de vivienda en contratos de leasing 

habitacional. 

Cuentas AFC; Exención de la retención en la fuente para las 

personas que movilicen recursos destinados a la adquisición de 

una vivienda a través de una Cuenta de Ahorro para el Fomento 

de la Construcción - AFC. 

Fuente: Página WEB Departamento Nacional de Planeación 

E
C

O
N

Ó
M

IC
O

 

Los costos de 

los insumos y 

materiales 

necesarios 

para el 

mantenimiento 

de fachadas 

tienden al alza 

pues las 

materias 

primas para 

producirlos son 

importadas. 

El periodo comprendido entre los años 2018 a 2022 los materiales 

requeridos para la ejecución de los mantenimientos de fachadas 

han tenido un incremento de precios que se describe en el anexo 

“2” Variación de precios de materiales 2018 – 2022. 

En términos generales el año de pandemia 2020 los precios se 

mantuvieron estables, pero para el año 2022 los incrementos de 

precios son muy altos causados por la problemática por la escasez 

de contendores para el trasporte de materiales y el incremento del 

dólar. 

La mano de Actualmente se cuenta con aproximadamente 15 empresas 
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FACTORES 

TENDENCIA 

Comportamiento 

o dirección que 

tiene cada uno 

de los factores 

que impacta el 

sector 

PREMISAS 

Referencias y evidencias (hechos, desempeño histórico y 

razonamiento lógico) que soportan la tendencia identificada 

obra 

especializada 

para la 

ejecución de 

este tipo de 

mantenimiento 

es informal lo 

que genera 

sobrecostos 

para los 

dueños de las 

viviendas al no 

manejarse 

economías de 

escala. 

legalmente constituidas que prestan este tipo de servicios y 

atienden principalmente sectores de vivienda de estratos 4, 5 y 6. 

La proliferación de personas naturales que prestan este tipo de 

servicios, utilizando materiales de baja calidad a precios muy altos 

trae como resultado el encarecimiento de este servicio y 

consecuente aplazamiento sistemático del mantenimiento de las 

viviendas de estratos más bajos lo que redunda en una mala 

calidad de vida, deterioro de la vivienda y pérdida de valor de la 

misma. 

S
O

C
IO

C
U

L
T

U
R

A
L

E
S

 

Hay un mayor 

crecimiento 

porcentual de los 

“Hogares” 

respecto de las 

“Viviendas” 

En el periodo comprendido entre el año 2006 y el año 2016 la 

población de Bogotá crece un 1,4%, mientras que los hogares 

crecen el 2,4%.  En este mismo periodo el promedio anual de 

generación de nuevos hogares es de 53.000, mientras que las 

viviendas en promedio son 37.000; claramente los hogares crecen 

a mayor velocidad que las viviendas, presentando un déficit 

importante que está marcado en los estratos 1, 2 y 3. Fuente: El 

censo nacional de población y vivienda 2018 ejecutado por el 

DANE 

T
E

C
N

O
L

Ó
G

IC
O

 Los insumos y 

materiales 

utilizados en el 

mantenimiento de 

fachadas están 

en constante 

desarrollo 

El mantenimiento de las fachadas y cubiertas de las viviendas 

tradicionalmente se realizaba utilizando impermeabilizantes 

“caseros” fabricados con una mezcla de Varsol y silicona líquida 

industrial, usaban rinses fabricados con 50% de agua, 30% ácido 

nítrico, 15% ácido fluorídrico y 5% de butil. 

Actualmente estos materiales los producen a nivel industrial 

empresas como Sika, Corona, Pintuco e Hidroprotección con 

referencias como Sikatrasparente 10, Sika limpiador rinse, 

Superfachadas, Siliconite y Acuasil estos productos se hacen con 

base en agua y no con derivados del petróleo. 

En el anexo 5 presentamos las fichas técnicas de varios de los 

fabricantes de los productos más usados en el mantenimiento de 

fachadas. 
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FACTORES 

TENDENCIA 

Comportamiento 

o dirección que 

tiene cada uno 

de los factores 

que impacta el 

sector 

PREMISAS 

Referencias y evidencias (hechos, desempeño histórico y 

razonamiento lógico) que soportan la tendencia identificada 

E
C

O
L

Ó
G

IC
O

 

Búsqueda de 

uniformidad en 

las unidades de 

vivienda y uso de 

materiales 

amables con el 

medio ambiente y 

con las personas. 

Actualmente las unidades de vivienda multifamiliares buscan 

uniformidad en sus fachadas y el uso de materiales amables con el 

medio ambiente y las personas. 

En el anexo 5 presentamos las fichas técnicas de varios de los 

fabricantes de los productos más usados en el mantenimiento de 

fachadas. 
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ANEXO 2. 

VARIACION DE PRECIOS MATERIAS PRIMAS EN LOS ULTIMOS CINCO AÑOS 

 

   SIKA % 2018 -
2022 

 UN 2018 % 2019 % 2020 % 2021 % 2022 

RINSE LIMPIADOR 
LADRILO 

CUÑETE X 
5GL 

 $     
320,000  

12% 
 $     

358,400  
13% 

 $     
404,992  

7% 
 $     

433,341  
43% 

 $     
618,000  

93% 

HIDROFUGO SIKA 
TTE 

TAMBOR X 55 
GL 

 $  
2,400,000  

12% 
 $  

2,688,000  
13% 

 $  
3,037,440  

7% 
 $  

3,250,061  
25% 

 $  
4,050,000  

69% 

PINTURA ACRILICA 
10 AÑOS 

CUÑETE X 
5GL 

 N.A     N.A     N.A     N.A     N.A    

PINTURA ACRILICA 
5 AÑOS 

CUÑETE X 
5GL 

 N.A     N.A     N.A     N.A     N.A    

VINILO TIPO 1 
CUÑETE X 

5GL 
 N.A     N.A     N.A     N.A     N.A    

SIKAFLEX O 
SIMILAR 

UN 
 $       

22,000  
12% 

 $       
24,640  

13% 
 $       

27,843  
7% 

 $       
29,792  

38% 
 $       

41,000  
86% 

SIKASIL O SIMILAR 
UN 

 $         
8,700  

12% 
 $         

9,744  
13% 

 $       
11,011  

7% 
 $       

11,781  
61% 

 $       
19,000  

118% 

SIKAFIL POWER 12 
O SIMILAR 

CUÑETE X 
5GL 

 $     
202,000  

12% 
 $     

226,240  
13% 

 $     
255,651  

7% 
 $     

273,547  
24% 

 $     
338,000  

67% 

MANTOS 
ASFALTICOS 3mm 

ROLLO X 10 m 
 $     

118,000  
12% 

 $     
132,160  

13% 
 $     

149,341  
7% 

 $     
159,795  

50% 
 $     

240,000  
103% 

EMULSION 
ASFALTICA 

CUÑETE X 
5GL 

 $       
74,000  

12% 
 $       

82,880  
13% 

 $       
93,654  

7% 
 $     

100,210  
70% 

 $     
170,000  

130% 

MEMBRANA PVC 
SERNAFIL 

ROLLO X 10 m 
 $     

265,000  
12% 

 $     
296,800  

13% 
 $     

335,384  
7% 

 $     
358,861  

20% 
 $     

432,000  
63% 

GRANIPLAS BOLSA X 30 k  N.A     N.A     N.A     N.A     N.A    

             

   PINTUCO % 2018 -
2022 

  UN 2018 % 2019 % 2020 % 2021 % 2022 

RINSE LIMPIADOR 
LADRILO 

CUÑETE X 
5GL 

 N.A     N.A             N.A    
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HIDROFUGO 
SILICONITE 

TAMBOR X 55 
GL 

 N.A     N.A             N.A    

PINTURA ACRILICA 
10 AÑOS 

CUÑETE X 
5GL 

 $     
290,000  

9% 
 $     

316,100  
11% 

 $     
350,871  

6% 
 $     

371,923  
51% 

 $     
562,000  

94% 

PINTURA ACRILICA 
5 AÑOS 

CUÑETE X 
5GL 

 $     
238,000  

9% 
 $     

259,420  
11% 

 $     
287,956  

6% 
 $     

305,234  
44% 

 $     
440,000  

85% 

VINILO TIPO 1 
ICOPINTURAS 

CUÑETE X 
5GL 

 $     
110,000  

9% 
 $     

119,900  
11% 

 $     
133,089  

6% 
 $     

141,074  
89% 

 $     
266,000  

142% 

PINTUCOFLEK 
UN     

 $               
-    

  
 $               
-    

  
 $       

24,600  
34% 

 $       
33,000  

34% 

PINTUCOSIL 
UN     

 $               
-    

  
 $               
-    

  
 $       

11,900  
26% 

 $       
15,000  

26% 

PINTUCOFIL 
CUÑETE X 

5GL 
    

 $               
-    

  
 $               
-    

  
 $     

235,000  
27% 

 $     
299,000  

27% 

MANTOS 
ASFALTICOS 

ROLLO X 10 m  N.A     N.A             N.A    

EMULSION 
ASFALTICA 

CUÑETE X 
5GL 

 N.A     N.A             N.A    

MEMBRANA PVC ROLLO X 10 m  N.A     N.A             N.A    

GRANIPLAS 
BOLSA X 30 k             

 $     
117,000  

20% 
 $     

140,000  
20% 

NOTA: LAS 
COMPRAS DE 
PINTUCOFLEK, 
PINTUCOSIL, 
PINTUCOFIL Y 
GRANIPLAS 
EMPEZARON EN EL 
2020            

   
CORONA % 2018 -

2022 
  UN 2018   2019   2020   2021   2022 

RINSE LIMPIADOR 
LADRILO 

CUÑETE X 
5GL 

 N.A     N.A     N.A     N.A     N.A  
  

HIDROFUGO 
SUPERFACHADAS 

TAMBOR X 55 
GL 

 -     -     -    
 $  

2,700,000  
36% 

 $  
3,684,000  

36% 

PINTURA ACRILICA 
10 AÑOS 

CUÑETE X 
5GL 

 -     -     -    
 $     

396,000  
44% 

 $     
570,000  

44% 

PINTURA ACRILICA 
5 AÑOS 

CUÑETE X 
5GL 

 -     -     -    
 $     

296,000  
57% 

 $     
465,000  

57% 



100 
 

VINILO TIPO 1 
CUÑETE X 

5GL 
 -     -     -    

 $     
210,000  

45% 
 $     

304,000  
45% 

POLIURETANO 
UN  -     -     -    

 $       
24,600  

21% 
 $       

29,700  
21% 

SELLO VENTANA 
UN  -     -     -    

 $       
10,500  

52% 
 $       

16,000  
52% 

PARAGUAS 10 
AÑOS 

CUÑETE X 
5GL 

 -     -     -    
 $     

380,000  
14% 

 $     
432,000  

14% 

MANTOS 
ASFALTICOS 

ROLLO X 10 m  N.A     N.A     N.A     N.A     N.A  
  

EMULSION 
ASFALTICA 

CUÑETE X 
5GL 

 N.A     N.A     N.A     N.A     N.A  
  

MEMBRANA PVC ROLLO X 10 m  N.A     N.A     N.A     N.A     N.A    

GRANIPLAS BOLSA X 30 k  N.A     N.A     N.A     N.A     N.A    

NOTA: EL 
CONVENIO 
COMERCIAL CON 
CORONA INICIO EN 
EL AÑO 2020            
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ANEXO 3 

MODELO CANVAS 

Asociaciones clave 

 

• Juntas de Acción 
Comunal de los 
barrios objetivo. 

• Administradores de 
unidades 
residenciales 
objetivo. 

• Proveedores de 
materias primas 
para el 
mantenimiento de 
fachadas. 

• SENA. 

• Cooperativas de 
ahorro y crédito. 

• Ingeniería en Aseo y 
Mantenimiento 
SAS. 

• Entidades 
Distritales 

 

Actividades clave 

 

• Estudio del mercado. 

• Búsqueda de 
recursos. 

• Capacitación a 
clientes 

• Generación de 
ofertas económicas. 

• Vinculación de 
proveedores 

• Planeación ejecución 
y seguimiento a los 
proyectos. 

• Análisis financiero de 
cada proyecto 

• Ajustes del modelo 
de negocio 

 

Propuesta de valor 

La propuesta para el 

mantenimiento de las fachadas 

de viviendas de las comunidades 

vulnerables de los estratos 1, 2 y 

3 de la ciudad de Bogotá involucra 

estas comunidades como 

proveedores, distribuidores y 

consumidores.  Como 

proveedores en la medida que 

una vez que estén capacitados en 

el mantenimiento técnico de 

fachadas se convertirán en 

proveedores de mano de obra 

calificada para este oficio, como 

distribuidores pues tiene la 

oportunidad de prestar el servicio 

de mano de obra incluyendo la 

promoción de los materiales de 

las empresas asociadas al 

proyecto y como clientes pues 

pueden acceder al servicio para 

sus propias viviendas. 

Relación cliente 

 

• Debemos ubicar las 
unidades de vivienda, 
establecer sus 
necesidades de 
mantenimiento y 
construir una oferta de 
valor que sea atractiva 
para ellos y este a su 
alcance desde el punto 
de vista financiero. 

• Buscamos fidelización y 
propagación en el uso 
del servicio y los 
materiales capacitando 
a la comunidad en el 
mantenimiento técnico 
de fachadas. 

Es necesario contar con las 

juntas de acción comunal 

y/o las juntas de 

administración de los 

conjuntos para exponer el 

modelo de negocio. 

Clientes 

 

• Unidades de vivienda 
(casas o 
apartamentos) 
ubicadas en estratos 
2 y 3 de la ciudad de 
Bogotá en conjunto 
residenciales que 
funcionan bajo la 
reglamentación de 
propiedad 
horizontal. 

• Unidades de vivienda 
(casas o 
apartamentos) 
ubicadas en estrato 1 
de la ciudad de 
Bogotá, que no están 
agrupados en 
unidades 
residenciales. 
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Las unidades de vivienda de los 

hogares de estratos 1, 2 y 3 en la 

ciudad de Bogotá, se constituyen 

en el principal patrimonio de 

estas familias, razón por la cual el 

mantenimiento técnico y costo 

efectivo de las mismas, impacta 

de manera directa los intereses 

de estas familias que se van a 

beneficiar con el mantenimiento 

adecuado y la valoración de su 

unidad de vivienda.  El modelo de 

negocio incluyente que integre a 

los fabricantes de insumos para el 

mantenimiento de fachadas, los 

distribuidores de estos, las 

empresas prestadoras de 

servicios de mantenimiento, 

fomenta la responsabilidad social 

empresarial de todos los actores 

de esta cadena productiva y de 

servicios. 

 

Recursos clave 

 

• Capital de Trabajo 
para compra de 
materiales. 

• Recursos Humanos 
(Vendedores, 
personal operativo) 

Canales 

 

Las ofertas de servicio son 

manejadas por el área 

comercial de Ingeniería en 

Aseo y Mantenimiento 

SAS. 
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• Herramientas y 
Equipos. 

• EPP básicos y para 
trabajo en alturas. 

• Camionetas 

Los asesores comerciales 

atacan el mercado 

objetivo y ubica los 

contactos pertinentes 

(presidentes de juntas de 

acción comunal y 

Administradores de 

conjuntos residenciales). 

Estructura de costes 

 

• Comercialización del servicio 

• Materiales. 

• Mano de obra 

• Elementos de seguridad 

• Medios de trasporte de personal y 
equipos. 

• Capacitación 

Fuentes de Ingreso 

 

Los ingresos se obtienen vía pago de los usuarios del servicio.  Por ser un servicio orientado 

a comunidades de bajos recursos, los márgenes definidos para el servicio son bajos, sin 

embargo, la rentabilidad está asociada al volumen de servicios y al control en la ejecución 

de los mismos. 
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ANEXO  4. FORMATO DE REGISTRO DE PQR 

 

VERSIÓN: 1

REGISTRO No.

Recibe: Cargo:

Fecha: Firma:

Escrita Telefónica Pagina Web

Verbal Correo elec. Otro

Datos del Cliente:

Nombres: Apellidos:

Razón social: NIT/Cedula:

Cargo: Dirección: Ciudad:

Teléfonos: Email:

Fecha

R: radicada

T: en tratamiento

C: cerrada

CIERRE Y ACCIONES DERIVADAS . (Espacio para ser diligenciado por el área responsable).

Se respondió al reclamante:

Si No Si No

Fecha:

Queja o reclamación cerrada?

Si No

*En caso de afirmativo proceder según el Procedimiento Acciones Preventivas y Correctivas

SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE
PAGINA 1 DE 1

Área a remitir:

Descripción de la queja o reclamo.

SISTEMA DE GESTION DE 

CALIDAD

PROCESO DE ADMINISTRACION 

S.G.C.

CODIGO: IAM-F-01

ACTUALIZACIÓN: 2021/01/01

Espacio para ser diligenciado por la Empresa.

Vía de Recepción

SEGUIMIENTO : Espacio para ser diligenciado por el Sistema de Gestión de Calidad.

RADICACION: Espacio para ser diligenciado por el funcionario que recibe la queja o reclamación

TRATAMIENTO : El área responsable por atender la reclamación debe proceder a dar respuesta al cliente e informar a la 

Gerencia General las actividades realizadas.

EstadoActividad realizada

Firma del reclamante (Aceptación)

*Se derivan acciones preventivas y/o correctivas?

Ingeniería en Aseo 
y Mantenimeinto
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ANEXO 5. 
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ANEXO 6 

CRONOGRAMA PROYECTO KASAY DE LOS VENADOS LOCALIDAD DE BOSA 

 

ACTIVIDAD 1 2 3 4 5 6 12 14 19 22 25 28 30 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 22 24 26 28 1 2 3 4 5 6 9 12 15 16 19 23 28 30

1 actas de vecindad

2 resane

3 cambio area afectada graniplas

4 lavado 

5 imprimacion

6 resane en pintura

7 prelavado

8 pintura

9 pintura carpienteria metalica

11  bajantes

ACTIVIDAD 1 2 3 4 5 6 12 14 19 22 25 28 30 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 26 27 28 31 1 2 3 4 5 6 9 12 15 16 19 23 28 30

2 siliconada de vidrios

3 limpieza sde vidrios

5 entrega proyecto

7 Lavado

8 impermeabilizacion

 CRONOGRAMA EN DIAS                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                           

JUNIO JULIO ENERO

 CRONOGRAMA EN DIAS                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                       

MARZO ABRIL MAYO
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ANEXO 7 

PRINCIPALES ESTRATEGIAS 5 P´S 

 Momento de Compra del Cliente 

 Conciencia Consideración Compra Recompra 

Servicio 

Diseñar un 

servicio acorde 

con las 

necesidades 

del 

mantenimiento 

de las unidades 

de vivienda de 

los clientes de 

los estratos 1, 

2 y 3 de la 

ciudad de 

Bogotá y 

municipios 

vecinos.  

  Incentivar la 

recompra a 

través de la 

referenciación 

que hacen los 

clientes sobre 

el resultado del 

servicio que se 

les ha prestado 

Ofrecer como diferencial del servicio, la capacitación técnica en el 

mantenimiento de fachadas y uso de los insumos requeridos para el 

mismo. 

Precio 

Ofrecer los servicios de 

mantenimiento bajo tres niveles 

de precio, el primero a precios 

normales del mercado, el 

segundo trasladando descuento 

de proveedores de insumos y el 

tercero descontando el valor de 

mano de obra cuando el usuario 

gestiona la mano de obra bajo 

capacitación de la empresa 

Ofrecer dentro 

del valor del 

servicio de 

mantenimiento, 

como 

bonificación, la 

inclusión de 

mejoras en 

paredes y/o 

fachadas de 

zonas 

comunes. 

 

Plaza 

Apoyados en la información proveniente de la encuesta 

multipropósito del DANE, analizar las localidades con mayor 

desarrollo, compra y tenencia de propiedad de las unidades de 

vivienda en los estratos 1, 2 y 3 
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Promoción 

De acuerdo con el análisis de mercado realizado la más importante 

estrategia de distribución, es el contacto directo con los 

administradores de las unidades multifamiliares y/o los presidentes de 

las juntas de acción comunal de los barrios objetivo 

 Alianzas con los proveedores de materiales e 

Interventores con los cuales la empresa tiene lazos 

comerciales muy consolidados para que nos sirvan 

de referenciación de clientes potenciales que ellos 

identifiquen en sus procesos comerciales 

Estudiar la posibilidad de contratar un comercial radial en una 

emisora de amplio reconocimiento de los estratos objetivo para 

promocionar la importancia del mantenimiento de las viviendas y 

como acceder al servicio ofrecido 

Promocionar el servicio mediante publicación en la revista “Propiedad 

Horizontal” 

Desarrollar en la página web de la empresa una campaña de 

promoción de este servicio 

Personas 

 Programa de capacitación de los 

clientes que tengan interés en 

formarse técnicamente en el 

mantenimiento de fachadas y uso 

de insumos necesarios. 

 

 Programa de capacitación a la fuerza comercial 

para que brinde una adecuada asesoría durante la 

identificación de necesidades del cliente y posterior 

ofrecimiento del servicio. 
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ANEXO 8 

ENCUESTAS DE ESTUDIO 

 

MODELO DE ENCUESTA PARA ADMINISTRADORES Y J.A.C DE UNIDADES DE VIVIENDA 

Nombre y Apellido: __________________________________ Fecha:   año   / mes   / día.  

 Nombre del Conjunto ___________________________ Cargo __________________ 

 

A continuación, encontrará una serie de preguntas básicas que pretenden determinar el estado 

actual de las fachadas de las viviendas de su localidad o unidad de viviendas que administra. 

 

1. En una escala de 1 a 5, donde 1 denota un bajo interés por el asunto y 5 un alto interés. ¿Qué 

tan importante cree usted que es para la comunidad hacer mantenimiento de la fachada 

exterior de su vivienda? 
 

1. ___  2. ___   3. ___  4. ___  5. ___ 
 

2. ¿En su comunidad hay personas que tienen conocimientos técnicos en el oficio de 

mantenimiento de fachadas? (pintura, resane, impermeabilización, etc). 
 

SI ___   NO ___ 
 

3. ¿Es importante un programa de capacitación en mantenimiento para su comunidad? 

SI ___   NO ___ 

 

4. ¿En que proporción cree usted que los miembros de su comunidad son propietarios de la 

vivienda que habitan?    

 

50% ___  70%___ 80%___ 90%___ 100% ___ 

 

5. De las siguientes opciones por favor señale los trabajos que considera usted requieren las 

fachadas de las viviendas de la comunidad. 

 

Pintura ___   Impermeabilización ___  Resane ___    

Lavado y siliconado de vidrios ___  Impermeabilización de cubiertas ____ 

 

Otro ___ (Si selecciona “Otro” indique cual trabajo considera _____________________) 
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MODELO DE ENCUESTA PARA GRUPO FOCAL – PROPIETARIOS DE UNIDADES DE VIVIENDA 

 

Nombre y Apellido: __________________________________ Fecha:   año   / mes   / día.  

 Nombre del Conjunto ______________________________ Casa __________________ 

 

A continuación, encontrará cinco preguntas básicas que pretenden determinar su interés por el 

mantenimiento de su inmueble. 

 

1. En una escala de 1 a 5, donde 1 denota un bajo interés por el asunto y 5 un alto interés. ¿Qué 

tan importante es para usted hacer mantenimiento de la fachada exterior de su vivienda?

 1. ___  2. ___   3. ___  4. ___  5. ___ 

 

2. ¿Usted o algún miembro de su núcleo familiar tiene conocimientos técnicos en el oficio de 

mantenimiento de fachadas? (pintura, resane, impermeabilización, etc). 

 

SI ___   NO ___ 

 

3. ¿Le interesa aprender a hacer mantenimiento a la fachada de su inmueble? 

SI ___   NO ___ 

 

4. ¿Es usted propietario de la vivienda que habita?   SI ___  NO ___ 

 

5. De las siguientes opciones por favor señale los trabajos que considera usted requiere la 

fachada de su vivienda. 

 

Pintura ___   Impermeabilización ___  Resane ___    

Lavado y siliconado de vidrios ___  Impermeabilización de cubiertas ____ 

 

Otro ___ (Si selecciona “Otro” indique cual trabajo considera _____________________) 

 

 

La información suministrada se utiliza únicamente con fines académicos para la 

elaboración del trabajo de grado de la tercera cohorte del MBA de la Fundación 

Universitaria de América.  Agradecemos su colaboración. 
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MODELO DE ENCUESTA PARA EMPRESAS PROVEEDORAS DE PRODUCTOS PARA EL 

MANTENIMEINTO DE FACHADAS 

 

Nombre y Apellido: __________________________________ Fecha:   año   / mes   / día.  

 Nombre de la Empresa ___________________________ Cargo __________________ 

 

A continuación, encontrará una serie de preguntas básicas que pretenden determinar el grado 

de interés de su empresa en desarrollar o comercializar productos para el mejoramiento y 

mantenimiento de viviendas de las comunidades vulnerables de los estratos 1, 2 y 3 de la ciudad 

de Bogotá. 

 

1. En una escala de 1 a 5, donde 1 denota un bajo interés por el asunto y 5 un alto interés. ¿Qué 

tan atractivo cree usted que es para su empresa desarrollar o comercializar productos para 

el mejoramiento y mantenimiento de viviendas de estos tipos de viviendas? 

 

1. ___  2. ___   3. ___  4. ___  5. ___ 

 

2. ¿Han desarrollado productos para el mejoramiento y mantenimiento de viviendas de estos 

estratos? 

SI ___   NO ___ 

 

3. Si la respuesta anterior fue positiva, ¿Qué porcentaje representa estos negocios en el valor 

total de sus ventas anuales? 

_______ % 

 

4. ¿Para acceder a este tipo de mercados debe manejar precios bajos?    

SI ___   NO ___ 

 

5. ¿La calidad de los productos desarrollados para estos mercados es inferior a la de mercados 

de estratos 4, 5 y 6? 

 

SI ___   NO ___ 
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6. En cuanto el tipo de materias primas usadas en estos productos, ¿cuáles son los más 

adecuados para un retorno positivo de la inversión? (Seleccione una sola respuesta). 

 

ALTA CALIDAD/ALTO COSTO _____  CALIDAD MEDIA/COSTO MEDIO ____  

BAJA CALIDAD/BAJO COSTO _____ 

 

7. ¿Actualmente tiene productos orientados a este tipo de mercados y comunidades? 

 

SI ___   Cuál____________________________________________________________ 

 

NO ___ Por qué _________________________________________________________ 

 

 

 

 

La información suministrada se utiliza con únicamente con fines académicos para la 

elaboración del trabajo de grado de la tercera cohorte del MBA de la Fundación 

Universitaria de América.  Agradecemos su colaboración. 
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MODELO DE ENCUESTA PARA EMPRESAS PROVEEDORAS DE SERVICIO DE MANTENIMEINTO 

DE FACHADAS 

 

Nombre y Apellido: __________________________________ Fecha:   año   / mes   / día.  

 Nombre de la Empresa ___________________________ Cargo __________________ 

 

A continuación, encontrará una serie de preguntas básicas que pretenden determinar el grado 

de interés de su empresa en realizar mantenimiento de las fachadas en viviendas de las 

comunidades vulnerables de los estratos 1, 2 y 3 de la ciudad de Bogotá. 

 

1. En una escala de 1 a 5, donde 1 denota un bajo interés por el asunto y 5 un alto interés. ¿Qué 

tan atractivo cree usted que es para su empresa hacer mantenimiento de la fachada exterior 

de estos tipos de viviendas? 

 

1. ___  2. ___   3. ___  4. ___  5. ___ 

 

2. ¿Ha realizado trabajos de mantenimiento en fachadas de viviendas de estos estratos? 

 

SI ___   NO ___ 

 

3. Si la respuesta anterior fue positiva, ¿Qué porcentaje representa estos negocios en el valor 

total de sus ventas anuales? 

_______ % 

 

4. ¿Para acceder a este tipo de mercados debe manejar precios bajos?    

SI ___   NO ___ 

 

5. ¿En su experiencia de trabajo con estas comunidades, manejó financiación? 

 

SI ___   NO ___ 
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6. ¿En su concepto estas comunidades tienen buen hábito de pago? 

 

SI ___   NO ___ 

 

7. En cuanto el tipo de materiales usados en estos proyectos, cuales son los más adecuados 

para un retorno positivo de la inversión (Seleccione una sola respuesta). 

 

ALTA CALIDAD/ALTO COSTO _____  CALIDAD MEDIA/COSTO MEDIO ____  

BAJA CALIDAD/BAJO COSTO _____ 

 

8. ¿Actualmente tiene productos o servicios orientados a este tipo de mercados y 

comunidades? 

 

SI ___   Cuál____________________________________________________________ 

 

NO ___ Por qué _________________________________________________________ 

 

 

 

 

La información suministrada se utiliza con únicamente con fines académicos para la 

elaboración del trabajo de grado de la tercera cohorte del MBA de la Fundación 

Universitaria de América.  Agradecemos su colaboración. 
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