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RESUMEN 
 

El Objetivo general en el desarrollo de este trabajo de grado en emprendimiento es mirar 

la viabilidad de Crear una ferretería novedosa, rentable y que a su vez sea amigable con el 

planeta, enfocada en la atención al cliente, productos de calidad, atención posventa "recogida de 

escombros" y “alquiler de herramientas”  

Las técnicas que se utilizará para la recolección de datos son las encuestas y las 

entrevistas, la cual se realizará a los habitantes de la comuna 2 del municipio de Soacha, a su vez 

la muestra que se tomará para este proyecto es de 211 personas integrantes de los diferentes 

barrios que integran esta comuna.  

Como conclusión principal se encontró que el 93% de las personas tomadas como muestra 

manifiesta una abierta necesidad de tener una ferretería con las características del 

emprendimiento.  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ABSTRACT   
 

The general objective in the development of this thesis was to create a new hardware 

store, profitable and at the same time friendly to the planet, focused on customer service, quality 

products, after-sales service "debris collection" and "tool rental".  

The following methodology was used: The type of research according to its function is 

basic, from a non-experimental-transversal design, the techniques we used for data collection are 

the survey and the interview, the population is composed of the inhabitants of the commune 2 of 

the municipality of Soacha, in turn the sample we took for this project is 206 people members of 

the different neighborhoods that make up this commune.  

The main conclusion was that 93% of the people taken as a sample expressed an open 

need to have a hardware store with the characteristics of our enterprise.  

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

  

PALABRAS CLAVES  
 

 Plan de ordenamiento territorial (POT): Es la organización de un 

municipio, ciudad o territorio 

 Proyecto: Conjunto de actividades relacionadas entre sí con el fin de dar 

cumplimiento a un objetivo en un tiempo determinado. 

 Posventa: acciones adoptadas por la empresa, justo después de hacer la 

entrega de un producto o de un servicio a sus clientes. Este proceso se hace con el 

objetivo de mantener una relación duradera con los clientes y, de esta forma, fidelizarlos. 

 Unidades territoriales: Son entidades territoriales los departamentos, los 

distritos, los municipios y los territorios indígenas. La ley podrá darles el carácter de 

entidades territoriales a las regiones y provincias que se constituyan, en los términos de la 

Constitución y la ley. 

 Etimológicamente: Se denomina etimología a el origen de las palabras, 

fuentes y detalles en los cambios estructurales del su significado.  

 Omnicanalidad: Es una estrategia de marketing que crea experiencias entre 

una empresa o negocio y sus clientes, a través de todos los medios de contacto que tiene 

vigentes, ya sean físicos o digitales. 



 

 

 Segmentación pictográfica: Es una forma de seccionar un grupo de clientes 

actuales y potenciales considerando detalles de su personalidad, su estilo de vida, sus 

deseos, sus sentimientos e intereses, así como sus motivaciones. 

 Ferretería: Se denomina ferretería al local destinado a la venta de productos 

metálicos y de otro tipo que resultan útiles para el desarrollo de tareas de construcción, 

reparación y bricolaje 

 Alquileres: Servicio prestado de equipo de construcción por un tiempo y 

valor determinado, acuerdo entre dos o más personas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

KEYWORDS  

  
 Land use plan (POT): It is the organization of a municipality, city or 

territory.   

 Project: Set of activities related to each other in order to achieve an 

objective in a given time.  

  Post-sale: Actions taken by the company just after delivering a product or 

service to its customers. This process is carried out with the aim of maintaining a lasting 

relationship with customers and, in this way, building customer loyalty.   

 Territorial units: Territorial entities are departments, districts, 

municipalities and indigenous territories. The law may give them the character of 

territorial entities to the regions and provinces that are constituted, under the terms of the 

Constitution and the law.   

 Etymology: It is called etymology to the origin of words, sources and 

details in the structural changes of their meaning.   

 Omnichannel: It is a marketing strategy that creates experiences between a 

company or business and its customers, through all means of contact it has in place, 

whether physical or digital.   

 Pictographic segmentation: It is a way to section a group of current and 

potential customers considering details of their personality, lifestyle, desires, feelings and 

interests, as well as their motivations.  



 

 

 Hardware store: The term hardware store refers to the premises used for the 

sale of metal and other products that are useful for the development of construction, repair 

and do-it-yourself tasks. 

 Rentals: Service provided for construction equipment for a determined time 

and value, agreed upon by two or more persons. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

INTRODUCCIÓN 
 

Este trabajo tiene como objetivo la creación de un proyecto que se elaborara en conjunto, 

como lo es la puesta en marcha de una idea de negocio, el cual después de hacer una 

investigación de la problemática social que presenta en la comunidad del municipio de Soacha 

más exactamente la comuna 2, en donde se reconoce qué ha crecido la demanda de productos de 

ferretería y cómo se satisface está. De la misma manera se identificó un nicho de mercado 

desatendido y con anhelos de recibir una atención al cliente mucho más cercano. Por esto la 

importancia de poner en marcha una ferretería, que atienda la comunidad que demanda de una 

servicio de acompañamiento, asesoría y más aún elementos que se puedan encontrar en la 

ferretería, pero que pueden llegar a ser de un solo uso, que en ocasiones son difíciles de obtener 

por sus altos precios o por las distancias tan largas que se debe recorrer para conseguirlos y aun 

así con precios muy elevados, así mismo el valor agregado será la disposición final de los 

residuos que salen después de culminar una remodelación u obra, para así lograr ser amigables 

con el medio ambiente y darle una mejor cara al espacio público. 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

INTRODUCTION 
   

This work has as objective the creation of a project that we work together, as it is the 

implementation of a business idea, which after doing an investigation of the social problems that 

presents the community of the municipality of Soacha more exactly the command 2, where it is 

recognized what has grown the demand for hardware products and how we can satisfy this. In the 

same way it was identified a market niche unattended and longing to receive a much closer 

attention to the customer. For this reason, it is important to start a hardware store that serves the 

community that demands a service of accompaniment, advice and even more elements that can be 

found in the hardware store, but that can be of a single use, that sometimes are difficult to obtain 

because of their high prices or because of the long distances that must be traveled to get them and 

even with very high prices, likewise our added value will be the final disposal of waste that 

comes out after completing a remodeling or work, in order to be environmentally friendly and 

give a better face to the public space.   

 

 

 

 

 



 

 

SUB-LINEA DEL PROGRAMA AL QUE LE APUNTA EL TRABAJO 
 

Este trabajo de grado que constituye un emprendimiento está dentro de la 

caracterización de Sublíneas académicas del Programa de Administración de Empresas 

del Centro Regional Soacha, las cuales se describen a continuación y de las cuales el 

emprendimiento aplica a la sub-línea 4. 

 

Sub-línea 1: Sistema Financiero Colombiano. Tiene como propósito desarrollar en el 

estudiante competencias económicas que le permitan entender el sistema financiero 

colombiano y correlacionarlo en otros contextos. 

Sub-línea 2: Banca Multilateral. Busca comprender la importancia de los organismos de 

banca multilateral, así como el aporte y la relevancia en los sectores económicos del país. 

Sub-línea 3: Educación Financiera. Pretende aportar a la comunidad herramientas para 

la toma de decisiones financieras, en un mercado de oportunidades que se vislumbra 

como la solución inmediata ante las necesidades del consumidor. 

Sub-línea 4: Desarrollo Regional. Tiene por objetivo reconocer las líneas económicas 

que le aportan desarrollo a las regiones donde opera el programa y articularlas con la 

academia para participar activamente en la solución de problemas locales y 

apalancamiento de las rutas competitivas para el fortalecimiento de clústeres regionales, 

identificadas por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. 



 

 

 

Ilustración 1-Sub líneas fuente: proyecto curricular del programa 

Ferreproyectos secop s.a.s, está directamente relacionada con el objetivo número 4, ya que 

mediante este proyecto se buscará aportar al desarrollo económico de la población del municipio 

de Soacha, Aportando directamente al PIB del municipio, generando en un principio 3 empleos 

para habitantes del sector, solucionando una problemática local de la comuna 2 por medio de la 

prestación de servicios de comercialización, venta y alquiler de herramientas necesarias para el 

desarrollo de las pequeñas y medianas obras que se desarrollen.  

 

 

 

 



 

 

JUSTIFICACIÒN  
 

Este proyecto se realiza con el fin de incursionar en el mercado de la construcción, 

emprendimiento que nace luego de ver y evaluar la necesidad que se presenta en el municipio de 

Soacha. 

Teniendo en cuenta el plan de ordenamiento territorial, el incremento de unidades 

habitacionales y ampliaciones en las vías, lo cual permite aprovechar este amplio mercado que se 

está presentando. 

Se evidencia que en las comunas donde se llevan a cabo trabajos o arreglos locativos, se 

está generando una cantidad de escombros, que están siendo arrojados a las orillas de algunas 

vías o en zonas verdes. Uno de los objetivos es brindar un servicio especial, para mitigar este 

problema y dar disposición final, por lo cual se ofrecerá un servicio de retiro de estos 

desperdicios y depositarlos en un lugar certificado ayudando a conservar el medio ambiente. 

Normalmente para realizar los diferentes trabajos ya sea remodelación o construcción la 

persona encargada de esta labor necesita una serie herramientas, que muchas veces no cuentan 

con estos recursos, motivo que lleva a brindar un servicio de alquiler de herramienta, así los 

clientes podrán tener un apoyo facilitando así las diferentes labores. 

Luego de hallar totalmente la necesidad y el público al que se quiere llegar, se genera 

ferreproyectos secop s.a.s. innovador en comercialización de materiales para la construcción y el 

manejo de una pintura ecológica amigable con el medio ambiente, brindado así un concepto 

innovador en pinturas, dando a conocer las ventajas de este producto, elaborado a base de agua 

evitando de esta manera el uso de químicos perjudiciales para la salud y que tienen impacto en el 

medio ambiente. 



 

 

Cabe destacar que la ferretería contará con una estructura definida en cada departamento, 

con funciones específicas para cada miembro de la empresa, con el fin de tener una buena 

organización y cumplir así con los requerimientos de nuestros clientes, ya sea de manera 

presencial o virtual por medio de nuestras plataformas digitales.  

Se realiza una amplia investigación en el entorno, teniendo en cuenta todos aquellos 

factores que nos beneficien y nos afecten como empresa, para así ejecutar planes de acción y que 

nuestra empresa sea el número uno en el mercado. Con este proyecto se pretende llegar a ser 

reconocidos a nivel municipal, en el mercado online y en nuestro punto de venta, impactando con 

nuestro servicio de calidad, puntualidad y atención al cliente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

DEFINICIÓN DE PLAN DE NEGOCIO  
 

Según Jack Fleitman una estrategia de comercio se define como una herramienta clave y 

elemental para el triunfo, el cual se apoya en una secuencia de ocupaciones en relación entre sí 

para el principio o desarrollo de una compañía.   

El incremento de una compañía.   

Sin embargo, el maestro Ignacio de la Vega García-Pastor del Instituto de Organización 

asegura que el proyecto de comercio identifica, explica y examina una posibilidad de comercio. 

Paralelamente dice que el proyecto de comercio es un instrumento imprescindible para el 

desarrollo de una compañía.  

Importancia de una estrategia de negocio  

Una estrategia de comercio sirve para brindar información a usuarios de la organización, 

bancos, inversionistas e instituciones financieras que tengan la posibilidad de brindar alguna vez 

apoyo financiero a la organización.  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

MISION  
 

Comercialización de materiales para la construcción y remodelación del hogar, oficinas y 

más, en el municipio de Soacha, ofreciendo calidad y servicio, con los mejores precios, 

cumpliendo los sueños y proyectos de nuestros clientes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

VISIÓN  
 

En el año 2028, ferreproyectos secop será reconocida en la comuna 2, siendo innovadores 

al facilitar el acceso en alquiler de herramientas a la comunidad, además brindando un servicio de 

recogida de escombro y manejando las mejores ofertas en productos de calidad, con capital 

humano de excelente servicio, logrando esto de la mano con los mejores proveedores. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

VALORES CORPORATIVOS  
 

 Excelencia Operacional: Capacidad de entregar y promover un alto 

estándar de calidad en el trabajo materializado, a través del cumplimiento eficiente del 

requerimiento solicitado en los tiempos y las formas acordadas. 

 Trabajo en Equipo: Capacidad de involucrarse con interés en el logro de un 

objetivo común y compartido, para así obtener resultados de nivel superior a los 

alcanzables por cada integrante. 

 Orientación a los clientes: Capacidad de garantizar que nuestros procesos y 

su ejecución cumplen los altos estándares de servicio y las expectativas de nuestros 

clientes. 

 Cuidado de las personas: Es un hecho que las personas hacen la diferencia 

para alcanzar los desafíos, por eso fomentamos una cultura donde prima el respeto, la 

confianza, el desarrollo y el compromiso. 

 Clima laboral: para nuestra empresa es muy importante nuestro talento 

humano, por esta razón es nuestro bien más preciado y velamos por la. Seguridad al 

interior de las instalaciones para nuestros colaboradores, así mismo mantener unas 

condiciones de trabajo dignas para todos nuestros colaboradores, donde se mantenga 

todos los elementos debidamente organizados en sus respectivos lugares, además 

asegurados, evitando posibles accidentes 



 

 

 Confianza: Es la suma de honestidad, profesionalidad y cercanía al cliente, 

Todo ello con compromiso social, trabajando por contribuir a desarrollar una sociedad 

más justa con una mayor igualdad de oportunidades 

 Puntualidad en las entregas: seremos reconocidos por el excelente servicio 

posventa que ofrecemos, sumado a que tendremos procesos de entrega eficiente, que 

aseguran una entrega a tiempo sin retrasos. 

 Estos valores son los que rigen la labor de FERREPROYECTOS SECOP S.A., en 

conjunto, las personas que conforman la empresa sienten en su corazón que al trabajar con estos 

valores podemos alcanzar las metas y objetivos propuestos por la Gerencia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

OBJETIVO GENERAL  
 

Ver la viabilidad de la creación de una ferretería en el municipio de Soacha, con 

características tradicionales, ofreciendo nuevos servicios tales como alquiler de herramientas 

especializadas para el desarrollo de diferentes actividades de construcción y/o remodelación, 

Recolección de escombros y servicio de transporte. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 

 A través del presente, avalar la viabilidad de este proyecto económico y 

tenerlo como base para la realización de este. 

 Por medio del presente  afianzar conocimientos adquiridos a lo largo de la 

carrera. 

 Reconocer por medio del estudio de mercado la competencia directa e 

indirecta que posee Ferreproyectos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

DESCRIPCIÓN Y FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 

 ¿Qué voy a solucionar? 

La falta de ferreterías que presten un servicio de alquiler de herramientas, retiro de 

escombros y disposición final en el municipio de Soacha. 

 ¿Para qué voy a solucionar? 

Se va a facilitar el acceso de la comunidad de Soacha para adquirir herramientas manuales 

o mecánicas, que se necesiten ocasionalmente en el proceso de remodelación o construcción de 

sus proyectos. De igual manera mediante la recolección de escombros ayudaremos con el flagelo 

ambiental que azota a la comunidad. 

 ¿Cómo voy a solucionar? 

Realizando un seguimiento posventa de estos proyectos, garantizamos que estos 

escombros, sean depositados en un espacio certificado, cuidando de esta manera los espacios 

públicos y por medio del alquiler de herramientas, apoyamos a nuestros clientes en dar un 

acabado profesional a su trabajo. 

 

 

 

 

 



 

 

CLAVES PARA EL EXITO  
 

 Mantener un buen servicio al cliente: capacitar y guiar el equipo de trabajo 

en un servicio con amabilidad y respeto, es importante siempre hacer de la Situación, una 

atención personal,  profesional y amable, siendo un punto importante para hacer que el 

cliente quede a gusto y vuelva, recordándole los diferentes canales de comunicación en 

donde se le atenderá las quejas y reclamos.  

 Una buena capacitación: es importante capacitar a  los colaboradores de la 

empresa para que cualquier empleado sepa el producto ofrecido, así contestara de manera 

adecuada a las dudas de una manera correcta, logrando así brindar una buena asesoría a 

todos los clientes,  un cliente bien asesorado se va convencido de lo que lleva y 

recomienda nuestra empresa.  

 Estratégicamente ubicar los productos en  local físico: los productos más 

demandados son los más buscados, deben estar ubicados de tal manera que el cliente 

pueda identificarlos en una zona específica, de esta manera obtendrá una sensación de 

logro al ubicar el Producto ideal en lo posible acompañado de ofertas y promociones.  

 Un buen orden, aseo de los productos y estantes: Las personas  prefieren  

lugares donde los productos se encuentren a simple vista, más ordenados y limpios. 

 Implementar constantemente las promociones, descuentos, ofertas, 

muestras, todo con el fin de que los clientes se lleven una buena impresión de nuestra 

empresa y de esta manera cuando tengan una situación, se dirijan de inmediato a la 

empresa.  



 

 

 Mantener un buen surtido: no hay nada más desagradable cuando vamos a 

un local y no encontramos lo que queremos, por esta razón debemos tener constante 

comunicación con nuestros proveedores, para que nos tengan al tanto de los nuevos 

productos, logrando surtir nuestro negocio con amplia variedad.  

 Tener una buena garantía: que rico es cuando compramos algo que 

necesitamos y además tiene un buen respaldo o garantía por daños, de esta manera 

logramos credibilidad y calidad en nuestros productos ofrecidos. A todo esto, se suma que 

debemos trabajar con proveedores reconocidos y con aquellos que  brinden seguridad, 

calidad y confianza. 

 Investigar nuestro entorno: siempre estar en busca de nuevas oportunidades 

que nos favorezcan, hacer una averiguación de nuestros competidores y en que están 

fallando, para satisfacer esa necesidad, así como innovar con productos nuevos al alcance 

de nuestros clientes.  

 Invertir: como punta de lanza  invertir en tecnología, en publicidad, hacer 

inversiones en las redes sociales, como en inventarios, así mismo en sistema de control 

para automatizar las operaciones y de esta manera sean mucho más eficientes los 

procesos.  

 Tener un plano digital a la vanguardia: estar al día con la tienda online 

creada para exhibir nuestros productos, de tal manera que se pueda acceder a muchas más 

personas. 



 

 

 

ANTECEDENTES   
 

Etimológicamente ferretería, quiere decir “tienda de hierros”, en sus comienzos la 

mayoría de los comercios de este tipo eran dirigidos por herreros que vendían diferentes 

utensilios hechos de este metal. Se han conseguido vestigios de estos negocios desde épocas 

anteriores al nacimiento de Cristo, por lo que es una de las formas de comercio más antiguas.  

Ferretería también designa al conjunto de útiles de hierro que en ella se puede adquirir 

(producto de ferretería) y por extensión a otros productos metálicos.   

En la época de la colonia nacieron las primeras ferreterías, con ellas se empezaron a 

construir las provincias. Se fueron conformando una gran cadena de negocios familiares que aún 

están presentes y se defienden ante los súper e híper mercados.  

Las primeras ferreterías, que para ese entonces se denominaban ‘pulperías’, se instalaron 

en la provincia. Los establecimientos poseían una gran variedad de mercancía, incluyendo; 

martillos, azadas, clavos y planchas de hierro, que para ese tiempo eran muy escasas. La mayoría 

de mercancía era comprada en Chile y Buenos Aires, Argentina.  

 

 

 

 

 

                                                      Ilustración 2-herramienta antigua 



 

 

A finales del siglo XIX los negocios ferreteros empezaron a desarrollarse de una manera 

amplia. Empezaron a instalarse los nuevos negocios.” (Álvarez Camargo Carlos Andres , 2020)  

“La historia de las ferreterías en Colombia data de 1960, aproximadamente, y fueron 

algunas familias europeas asentadas en Bogotá y otras colombianas, las encargadas de darle vida 

a estos negocios, que se ubicaron en los sectores comerciales de los barrios de las ciudades, 

aunque su oferta también encontró lugar en las zonas céntricas de las urbes.  

Así, durante casi 50 años, las tradicionales ferreterías ejercieron una posición dominante 

en el mercado local, y temas como el servicio al cliente, la mejor relación con los proveedores, la 

modernización de puntos de venta, además de la capacitación a empleados y mejores prácticas 

contables, no tuvieron tanta relevancia en las prioridades de los empresarios ferreteros.” 

(Negocios/comercio, 2010)  

“En Colombia funcionan 26.407 ferreterías, de las cuales el 35 por ciento son locales de 

barrio. En promedio, estos negocios generan alrededor de 1,7 billones de pesos al año y 

contribuyen con cerca del 2,5 por ciento del PIB nacional.  

 Además, según el sexto censo de comercio realizado por la firma Ser información, el 

auge de la construcción de vivienda, que en los últimos cuatro años ha incrementado en 28 % su 

valor agregado (el doble del promedio nacional), ha hecho que el negocio ferretero se consolide 

como uno de los motores de la industria colombiana.” (Negocios , 2016) 

  “Los colonizadores trajeron las primeras herramientas, tales como martillos, fraguas y 

yunques, esto, desde la fundación de la ciudad Mendoza, en Argentina, por Pedro del Castillo en 

1561.” (Álvarez Camargo Carlos Andres , 2020) 



 

 

En el tiempo presente las tiendas han evolucionado tanto que podemos comprar online las 

herramientas que utilizaremos para nuestros proyectos de bricolaje. Sin embargo, antes de utilizar 

todas estas tecnologías y antes de las grandes tiendas de bricolaje existieron pequeños 

establecimientos que tuvieron que crecer gracias a la demanda de los clientes. Aquí te contaremos 

la historia detrás de las ferreterías.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

LA EVOLUCIÓN DE LAS FERRETERÍAS COMO NEGOCIO  
 

 

Ilustración 3-ferretería antigua                               Ilustración 4-ferretería moderna 

  

Si prestamos atención a la etimología, la palabra ferretería quiere decir “tienda de 

hierros”, pues en sus comienzos la mayoría de los comercios de este tipo eran dirigidos por 

herreros que vendían diferentes utensilios hechos de este metal. Se han conseguido vestigios de 

estos negocios desde épocas anteriores al nacimiento de Cristo, por lo que es una de las formas de 

comercio más antiguas.  

A pesar de esto, en nada se parecían las ferreterías de entonces a las de ahora, salvo quizá 

por los productos que vendían y el destino que les daban. En un principio constituían pequeños 

espacios en las casas en donde recibían a los aldeanos con enseres para el hogar, pero luego 

fueron incluyéndose productos para la construcción a demanda de los mismos clientes.  

La historia detrás de las ferreterías es también la de negocios familiares que tuvieron que 

ir evolucionando conforme se presentaban avances en la humanidad. Así, cuando la corriente 

eléctrica formó parte de la vida cotidiana de las personas durante el siglo XIX, tuvieron que 

introducirse a estos negocios herramientas para reparar circuitos y tableros eléctricos domésticos.  



 

 

De esta manera, se establecieron poco a poco las ferreterías como tiendas pequeñas de 

abastecimiento cercanas a las personas. Gracias a ellas se erigieron casas, iglesias y demás obras 

arquitectónicas que podemos disfrutar alrededor del mundo. No hay una edificación grande o 

pequeña en la que no se haya visto involucrado el sector ferretero.  

Una evolución posterior hizo que las tiendas del ramo ferretero se dividieran por bloques 

y se dedicaran a vender materiales de un sector en específico. Gracias a esta diversificación se 

hicieron populares pequeñas tiendas de ventas de producto de jardinería, las que se dedican a la 

venta de cadenas, acoplamientos y ganchos, las que se especializan en tubos y varillas de 

diferentes materiales y tamaños, las que se dedican a herramientas eléctricas y metálicas, entre 

otras.  

La división en ramos dio paso a la nueva generación de ferreterías de bricolaje, que son 

comercios enormes que engloban todas las especialidades del ramo. Ahora es muy fácil recorrer 

cientos de metros cuadrados de una misma tienda con un catálogo y variedad de productos tan 

enorme que se valen de carteles y señalizaciones para que sus clientes no se pierdan en las 

instalaciones.  

Sin embargo, este avance también supuso un retroceso en cuanto un aspecto que es 

esencial en este tipo de negocios: el trato personalizado con el cliente. Quizá la comercialización 

a nivel industrial para estas tiendas nunca supuso un problema, ya que en ese ámbito se manejan 

con clientes que cuentan con conocimiento en la materia.  

Pese a lo anterior, la verdad es que el resto de los mortales sabe muy poco sobre el ramo 

y, debido al alto costo de la mano de obra, son muchos los que se vuelcan a la aventura de llevar 

a cabo sus propios proyectos en casa. Estos clientes necesitan asesoría y en una tienda de 



 

 

proporciones gigantescas ese contacto se diluye entre los interminables pasillos y estanterías, lo 

que sigue suponiendo una ventaja competitiva para los pequeños emprendimientos ferreteros.  

En la historia detrás de las ferreterías el pasado es importante, pero en el presente, 

encontrándonos en la era digital, estas tiendan han vuelto a evolucionar y es posible realizar las 

compras a través de páginas web. Las primeras aparecieron en la década de los noventa y en la 

actualidad la mayoría ofrece video tutoriales para atraer a los pequeños clientes amantes del 

bricolaje.” (Ferreteria shop, 2017) 

 “F de Ferretería. Manual para la ferretería del siglo XXI", un libro 

imprescindible para que los establecimientos de ferretería y bricolaje se adapten a las 

tendencias del consumidor actual. 

 

Escrito por Antonio Valls, experto en innovación y 

optimización en el punto de venta y colaborador habitual de C de 

Comunicación, este libro recoge los aspectos más importantes sobre 

estrategia, lay out, imagen corporativa, comunicación, gestión, 

formación, implantaciones, omnicanalidad, gamas de producto, 

equipos comerciales y todos aquellos elementos que forman parte 

del día a día de un negocio de ferretería y bricolaje”. (Sectoriales , 

2017) 

 

 

Ilustración 5-libro f de 
ferretería 



 

 

 

 Catálogo descriptivo de ferretería americana, herramientas, máquinas y 

otros artículos. 

Este trabajo ha sido seleccionado por 

académicos por su importancia cultural y es parte de 

la base de conocimiento de la civilización tal como la 

conocemos. Este trabajo se reprodujo a partir del 

artefacto original y se mantiene lo más fiel posible al 

trabajo original. Por lo tanto, verá las referencias de 

derechos de autor originales, los sellos de la 

biblioteca (ya que la mayoría de estos trabajos se han 

alojado en nuestras bibliotecas más importantes de 

todo el mundo) y otras anotaciones en el trabajo. 

Este trabajo es de dominio público en los Estados Unidos de América y posiblemente en 

otras naciones. Dentro de los Estados Unidos, puede copiar y distribuir libremente este trabajo, 

ya que ninguna entidad (individual o corporativa) tiene derechos de autor sobre el cuerpo del 

trabajo. 

Como reproducción de un artefacto histórico, este trabajo puede contener páginas 

faltantes o borrosas, imágenes de mala calidad, marcas errantes, etc. Los estudiosos creen, y 

nosotros estamos de acuerdo, que este trabajo es lo suficientemente importante como para ser 

preservado, reproducido y puesto a disposición del público en general. 

Ilustración 6-Catálogo de 
ferretería 



 

 

 Agradecemos su apoyo al proceso de preservación y gracias por ser una parte importante 

para mantener este conocimiento vivo y relevante. 

 La Fundación Txema Elorza ha puesto a la venta el Libro Blanco de 

Ferretería y Bricolaje, obra que pretende ayudar a conocer y comprender cómo es el 

mercado en España. 

El Libro Blanco, que ha contado, para su elaboración, con 

la colaboración de cientos de profesionales, empresas y 

asociaciones, está editado en un volumen de 448 páginas, en el 

que se puede encontrar la historia reciente del sector, los factores 

que han influido en la situación actual del mercado, la geografía 

de proveedores, distribuidores y detallistas y los elementos 

críticos que condicionarán su futuro próximo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 7-libro blanco 



 

 

 

INDICADOR DE POBLACIÓN 
 

El indicador de la población del municipio de Soacha es muy importante para el 

desarrollo del estudio de mercados de este emprendimiento debido a que por medio de este se 

puede tener un dato cuantitativo de la población a la cual  ofrecer los diferentes productos y 

servicios, el mercado al que queremos llegar en un comienzo es en la comuna 2, ya que son 

nuestros clientes directos porque es allí donde estaremos ubicados con nuestro punto de venta, 

proyectándonos en nuevos escenarios a futuro por medio de servicio calidad y compromiso. 

 

Ilustración 8-Indicador población fuente: Alcaldía municipal Soacha 

 



 

 

 

Ilustración 9-Distribución de la población fuente: página principal Alcaldía municipal Soacha 

 

Ilustración 10-Mapa comunas Soacha fuente: Alcaldía municipal Soacha 



 

 

 

 

Ilustración 11-Distribución de barios por comunas Fuente: Elaboración propia 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 



 

 

MATRIZ DOFA  
MATRIZ DOFA  

DEBILIDADES  OPORTUNIDADES  

 Ineficiencia en el 

manejo de inventarios 

 Una sola sede 

  Falta de capacitación 

de los empleados 

  Falta de una clara 

dirección estratégica 

 Ofrecer productos con 

problemas de fabricación 

 Falta de confianza con 

el personal 

 No contar con canales 

de comunicación con el cliente 

efectivos  

  Falta de incentivos 

  Iniciar con deudas 

difíciles de saldar 

  Mal clima laboral 

 
 

 Acceso a nuevas 

tecnologías 

 Obtención de contratos de 

entidades públicas y/o privadas 

 Posicionamiento 

  Búsqueda de nuevos 

mercados 

  Expansión 

 Plan de ordenamiento 

territorial 

 Posibilidades de exportar 

  Recibir préstamos 

bancarios 

 Edificación de nuevos 

sectores 

 Crear nuevas visiones de 

negocio, frutos de la crisis  

 
 

FORTALEZAS  AMENAZAS  



 

 

 Variedad de productos 

 Servicio al cliente 

 Instalaciones 

 Tiempos de entrega 

cortos 

 Calidad de la 

mercancía 

 Experiencia y 

conocimiento 

 Precios justos 

  Buena reputación 

 Asesoramiento al 

cliente 

  Préstamo de 

herramientas 

 Manejo de 

aplicaciones, plataformas y redes 

sociales, puestas al servicio de 

nuestros clientes. 
 

  Inseguridad social 

 Mercado saturado 

 Competencia 

 Falta de transporte 

 Desempleo 

  Inflación en los precios 

 Cambios en las 

necesidades de los consumidores 

 Cambios en los gustos de 

los consumidores 

 Situación económica del 

país 

 Multinacionales 

 Incertidumbre económica 

por receso económico fruto por la 

pandemia  
 

Tabla 1-Matriz DOFA Fuente: Elaboración propia 

 

 



 

 

ESTUDIO DE MERCADO DE FERREPROYECTOS. 
 

ANALISIS DEL SECTOR  
 

Teniendo en cuenta el estudio de mercado y el estudio de la población se ha evidenciado 

que al sector llegan varias industrias con proyectos de construcción, estas le dan impulso al plan 

de ordenamiento territorial, estas diferentes constructoras ofrecen empleo a la población del 

municipio y   a Ferreproyectos como industria le proporcionan un nicho poco explorado por el 

sector ferretero del municipio, por su alta afluencia en la Industria constructora, se hace necesaria 

la presencia de una ferretería que ofrezca el servicio de calidad en el sector, donde encontramos 

poca presencia de ferreterías. 

ANALISIS DE LAS ENCUESTA APLICADA 
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CANTIDADTornillos Puntillas Cemento Pintura
Chazos Brochas Arena Drywall
Martillos Alambres Destornillador Cables
tubos Bombillos Pegantes Herramientas
Llaves Bloque Taladros Tuercas
Alicates Rodillos Varillas Accesorios
cinta Brocas Mallas Tejas

 

 

 

 

 

 

Ilustración 12-Análisis de Encuestas Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 13-grafica productos Fuente: elaboración propia 



 

 

 

SEGMENTACIÓN DE MERCADOS  
 

Este proyecto se dirige a la población del municipio de Soacha ubicados en la comuna 2 con 

estratos 2, 3 y 4, a mujeres y hombres con un promedio de edad de 20 a 60, con un ingreso desde 

1 SMLV,  

Segmentación geográfica; Colombia, departamento Cundinamarca, Municipio Soacha, 

comuna 2, clima frío entre 10 a 19 grados 

Segmentación demográfica; hombres y mujeres de 20 a 60 años, generación Z, millennials 

y generación X, Obreros, maestros de obra, albañiles, plomeros, amas de casa, etc., personas q 

vean la necesidad de encontrar una herramienta para sus arreglos locativo. 

Segmentación psicográfica: personas de estrato 2, con tendencia a hacer sus arreglos 

habitacionales, conocedores de los diferentes materiales de construcción ya se de manera 

empírica o con estudios. 

Segmentación conductual; personas que en sus ratos libres prefieren dedicarlos al 

mejoramiento del hogar u oficina, con conductas en las cuales pongan en práctica su 

conocimiento en el uso de cada herramienta. 

 

 

 



 

 

ANALISIS DE LA COMPETENCIA  
 

Analizando la competencia en la comuna 2, se  evidencia que nuestra competencia 

encontramos Home center y Easy que son dos almacenes de cadena de grande superficie las 

cuales se encuentran ubicadas en centros comerciales, estos almacenes prestan un servicio de 

alquiler de herramientas que nos sirve como punto de referencia, debido a que ellos alquilan 

herramientas para grandes volúmenes de trabajo y el nicho se ubica en un sector más local.  

De igual manera se encuentra competencia de algunas ferreterías de barrio o micro 

empresas ferreteras dedicadas a la compra y venta de materia de construcción, en las cuales 

encontramos ferre deposito Discovery, ferretería y deposito H&V, ferretería la opita, ferretería y 

deposito AA, 

Distribuidora Bonilla, ferre 2000 quintas, ferretería ferre fleje y Urrego depósito y 

ferretería

 



 

 

Ilustración 14-Análisis competencia fuente: Elaboración propia 

 

Ilustración 15-Análisis competencia Fuente Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN 
 

La estrategia de distribución que manejaremos es indirecta teniendo en cuenta que 

Ferreproyectos es el punto de enlace entre los fabricantes y el cliente final.  

En este proceso la compañía es fundamental, debido a que es el punto medio, los 

encargados de hacer que nuestro fabricante y el consumidor final tengan una buena 

comunicación, factor que hará que todas las partes se vean beneficiadas en todas las partes de la 

cadena de producción. 

 

Los fabricantes obtendrán beneficios económicos al igual Ferreproyectos y el consumidor 

final ganara un excelente producto con el cual podrá llevar a cabo su proyecto.

 

 

Ilustración 16-Distribución indirecta Fuente: Elaboración Propia 

 

 



 

 

 

ESTRATEGIA DE PRECIOS  
 

Teniendo en cuenta que  FERREPRYECTOS SECOP S.A.S.  Está dedicado a la compra y 

venta de material, de igual manera se prestará unos servicios como es alquiler de equipos y retiro 

de escombros.  

Para hallar los precios de venta se va a utilizar la siguiente formula: 

VALOR UTILIDAD = COSTO * (1-%UTILIDAD) 

PRECIO VENTA= COSTO + VALOR UTILIDAD 

 

Ejemplo: Costo de 100.000 con utilidad de 33% 

COSTOS  

V. 

UTILIDAD PRECIO VENTA  

 $     

100.000  

 $               

50.000  

 $                        

150.000  

Tabla 2-Ejemplo precio venta Fuente: elaboración propia 

 Para algunos materiales vamos a manejar unos porcentajes de utilidad 

sobre el costo después de impuestos, en el cual tendremos en cuenta el chequeo de precio 

a la competencia directa, esto con el fin de manejar precios competitivos. 

MATERIALES  % UTILIDAD  

Arenas  15% 

Bloques -Ladrillos  15% 



 

 

Cementos  15% 

Laminas drywall- fibrocemento  15% 

Pefilería- hierro  15% 

Pinturas  15% 

Herramienta  30% 

Tornillería  50 a 100% 

Accesorios  50% 

Tabla 3-Porcentaje utilidad Fuente: elaboración Propia 

 

 En el área de alquileres se va a manejar una utilidad de un 50% a un 100% 

de utilidad sobre el costo del equipo si es en subalquiler. 

 En el retiro de escombro tendrá un costo discriminado de la siguiente 

manera  

Por lona de escombro  $ 2.500 

Por viaje de escombro  $ 340.000 

Tabla 4-Precio servicio Fuente: Elaboración propia 

  

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN  

  
 Las estrategias de publicidad y promoción están estrechamente ligadas a las estrategias 

de servicio, teniendo en cuenta que nuestro principal enfoque es la satisfacción integral de 

clientes, usaremos principalmente canales de BTL, dirigidos específicamente al cliente, tales 

como:  

 WhatsApp  

 Correo electrónico  

 Facebook  

 Instagram  

 TikTok  

Para el caso de WhatsApp no aplicaríamos un Bot debido a que la experiencia de 

muchos clientes con esta clase de comunicación con inteligencia artificial no ha permitido 

una experiencia satisfactoria, para algunos de ellos es vital obtener una respuesta concisa por 

parte de una persona y no una respuesta básica de parte de una inteligencia artificial.  

Para el resto de canales, publicaremos los productos que tenemos, la nueva mercancía 

que llegue a la compañía y las aplicaciones que tienes los mismos para remodelar o construir. 

Los medios de pago que podrán usar nuestros clientes van desde medios tradicionales 

como el efectivo, pasando por las transacciones electrónicas y canales de pago más recientes 

como Nequí y Daviplata. 



 

 

Para el caso de los clientes industriales, tendrán acceso aun catalogo digital en el cual 

encontraran los diferentes productos de la empresa, este será enviado de manera periódica, 

para generar necesidad mediante esta estrategia, además de recordación. 

ESTRATEGIAS DE SERVICIO  
 

Teniendo en cuenta las necesidades de los clientes y buscando superar sus expectativas, 

hemos desarrollado las siguientes estrategias. 

 varios canales de atención al decir esto nos referimos a los canales de 

comunicación que tiene nuestros clientes para comunicarnos sus necesidades, 

observaciones y/ sugerencias, tales como:  

 Correo electrónico 

 WhatsApp y otras redes sociales 

 Línea telefónica 

 medir la satisfacción de nuestros clientes, por medio de indicadores tales 

como: 

 índice de recomendación o Net Promoter Score 

 índice de satisfacción del cliente 

 tasa de retención de clientes 

 servicio pos venta, para esta estrategia debemos tener en cuenta lo que 

incluye (solucionar posibles desperfectos con un producto; responder dudas de los 

clientes; informar sobre beneficios adicionales en el producto o servicio; ofrecer soporte 



 

 

en tiempo real, entre otros.), esta va ligada directamente con los canales de atención al 

cliente que son los que nos permiten tener una comunicación directa con el cliente y a su 

vez nos permite poder realizar la segunda estrategia y obtener los indicadores. 

PROVEEDORES  
 

Para FERREPROYECTOS SECOP S.A.S es de gran interés ofrecer productos de alta 

calidad y servicios  con el fin de lograr este objetivo contamos con el surtido de material de los 

siguientes proveedores: 

MATERIALES  PROVEEDORES 
CONTACT

O 

Arenas  Francisco Martínez     311 8809995 

Bloques -Ladrillos  Jorge Niño  320 4653455 

Cementos  

Argos  313 2638959 

 Tequendama  322 3478397 

 Holcim (directos) 6575300 

Tul ferretero (distribuidor 

mayorista) 
 313 4116723 

Laminas drywall- 

fibrocemento  

Multiobras   312 3340516 

Adíela lombana 314 8747503 

Abacol  320 2751702 

Marped     311 7477959 

Perfilería- hierro  Multiobras     312 3340516 



 

 

Adíela lombana   314 8747503 

Abacol      320 2751702 

Marped 311 7477959 

Andrés Martínez 3124127414 

la campana 320 4494182 

Centro hierro 313 2847550 

 Tul ferretero (distribuidor 

mayorista)      
313 4116723 

Pinturas  

Pintuco 314 2717562 

Tito Pabón  317 5107619 

Tul ferretero (distribuidor 

mayorista)       
313 4116723 

Herramienta  

Truper 315 5974475 

 Logística 320 8504082 

Ferrracol 3507709006 

Ferri centro (distribuidor 

mayorista)  
312 3351890 

Tornillería  

Mundial  de tornillos  310 2866175 

 Nacional de tornillos 3228412512 

Tornillería 77777 310 8083144 

Accesorios  
Boccherini  313 8291081 

Logística 320 8504082 



 

 

Ferrracol (distribuidor 

mayorista) 
3507709006 

 

Tabla 5-Lista proveedores Fuente: Elaboración propia 

 

ALIANZAS ESTRATEGICAS 
Para poder dar cumplimiento a nuestras diferentes estrategias debemos contar con 

empresas que nos brinden apoyo complementario a los diferentes proyectos propuesto por 

nuestros clientes, para esto contamos con los siguientes socios estratégicos: 

 Cerámica Italia / Harold sambrano / tel. 3164425945 (muebles, puertas y 

cerámica) 

 Mundiequipos.  / Raul pineda / tel.3002156500 (maquinas eléctricas, 

andamio certificado) 

 Construmaquinados / Felix / 3144781058 (maquinas manuales/ eléctricas) 

 Retiro escombros / francisco Martínez /     

  Ferrecedecol / Luis Carlos Vela / 3142060862 (cambio e instalación de 

guardas) 

 Vitrovidrios S.A.S / 310 6499100 (instalación vidrios) 

 

 

 

 



 

 

 

ANALISIS DEL MERCADO DOMESTICO Y AL DETAL  
 

Basándonos en la investigación que se realizó por medio de 211 encuestas, deducimos lo 

siguiente: 

 Los productos que más consumen los habitantes de sector son chazos con 

tornillos, cementos y arenas  

 Dentro de las necesidades de nuestros clientes encontramos la falta de 

servicios en retiro de escombros y alquiler de herramientas manuales/eléctricas. 

 Se evidencio la necesidad de implementar el servicio de transporte 

garantizando la entrega de productos. 

 En el mercado doméstico encontramos que la gran mayoría de encuestados 

son empíricos en esta rama de la construcción. 

 LOGO 

Según la encuesta el logo escogido por la comunidad es: 

 

Ilustración 17-Logo ferretería Fuente: elaboración propia 

 



 

 

 

Podemos concluir que la comunidad tiene necesidad de comprar un producto diariamente 

para el arreglo locativo de sus viviendas, viendo esto, encontramos que es bueno ofrecer un 

servicio de acompañamiento y asesoría. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ANALISIS DE MERCADO INSTITUCIONAL  
 

Para entregar este análisis se realizó entrevistas a tres grandes clientes institucionales: 

 Stanton S.A.S. ARQ. Edwin Teherán 

  DRP construcción y consultoría S.A.S. e 

 Ingeniero civil Luis Eduardo Hidalgo Montenegro 

Con nuestros clientes institucionales tendríamos unas ventas promedio de $ 60.000.000 

millones, teniendo en cuenta que nuestros aliados realizan compras mensuales entre 25 a 35 

millones. Este sector cuenta con personal altamente capacitado, nuestros asociados son ingenieros 

civiles, arquitectos, profesionales, que, por su tiempo laborado en el sector constructor, estos 

tienen una gran experiencia en el sector, esto los hace referentes en los distintos lugares donde 

llevan a cabo sus obras. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

PROPIEDAD DE LA COMPAÑÍA CIA/ENTIDAD LEGAL 
 

FERREPROYECTOS SECOP será una sociedad por acciones de capital de naturaleza 

comercial, conformada por varias personas naturales o jurídicas, quienes serán responsables del 

monto de sus respectivos aportes. En el artículo 42 de la presente ley “el o los accionistas no 

serán responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que 

incurra la sociedad”. (Dias, 2020). 

Uno de los procedimientos que se llevara a cabo es la autentificación del documento 

privado de constitución por todos los que participen en él, dando a entender que no es una 

escritura pública, sino un simple reconocimiento de firmas ante el notario. 

Para formalizar la empresa FERREPROYECTOS SECOP en Colombia se tendrá los 

documentos que permiten el arranque del funcionamiento. 

  se consultó por el registro único empresarial y social-RUES, verificando 

que no existe otra empresa con el mismo nombre. 

 Se realizó una recolección de documentación en donde se encuentra:  

 El documento privado o escritura pública de constitución en donde se 

encuentra definido la estructura de la organización,  

 El PRE-RUT siendo un formulario que se diligencio en la página web de la 

DIAN, seleccionando la opción Inscripción del RUT, y luego Cámara de Comercio. 

 El formulario único empresarial adquirido en la cámara de comercio de 

Soacha-Cundinamarca. 



 

 

 Inscripción en la cámara de comercio con jurisdicción de Soacha-

Cundinamarca acordando el domicilio social y el acto de la creación de inscripción en el 

registro mercantil correspondiente.   

 Se tramito el RUT con la cedula del representante legal de Ferreproyectos 

con una su respectiva copia y la versión previa del registro mercantil. 

 Certificado de uso del suelo regulando el tipo de establecimiento en donde 

se operará, tramitado en municipio de Soacha-Cundinamarca. 

 Con el RUT se realizó el registró en la cámara de comercio actualizando el 

NIT de la sociedad, solicitando la respectiva copia de la matricula mercantil de la 

empresa. 

 Con la documentación del balance inicial, copia de la cédula de ciudadanía 

del Representante legal, RUT, Certificado de Existencia y Representación Legal de la 

Cámara de Comercio se creó una cuenta bancaria a nombre de la empresa. 

 Se solicitó la resolución de facturación con la cedula del representante legal 

de la empresa. Solicitando la firma digital dejando el proceso completo. 

Los impuestos generados por la sociedad S.A.S se realizarán con la declaración de los 

impuestos ante la DIAN: 

 Impuesto de renta y complementarios. 

 Impuesto sobre las ventas, IVA. 

 Declaraciones de retención en la fuente. 



 

 

Ante la secretaria se declara: 

 Impuesto de industria y comercio. 

 Retenciones a título de ICA, Réteica.  

se realizará contratos de trabajo a término fijo en donde las partes (empleado y 

empleador) pactaran una duración precisa en tiempo, teniendo una duración máxima de 3 años 

contando con renovación cada vez que el empleado desee hacerlo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

NORMAS DE SALUD Y SEGURIDAD  
 

Ley novena de 

1979 

 

Establece la obligación de contar con un Programa de Salud 

Ocupacional  en los lugares de trabajo. 

Resolución 

2400 de 1979 

 

Establece las disposiciones sobre vivienda, higiene y 

seguridad en los establecimientos de trabajo 

Resolución 

2013 de 1986 

Reglamenta la organización y funcionamiento de los Comités 

Paritarios de Salud Ocupacional. 

Decreto Ley 

1295 de 1994 

Determina la organización  y administración del Sistema 

General de Riesgos Profesionales. 

Ley 1562 de 

2012 

 

Modifica el Sistema de Riesgos Laborales y se dictan otras 

disposiciones en materia de Salud Ocupacional. 

Tabla 6-Normas de salud y seguridad Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 18-Seguridad y salud en el trabajo 

NORMATIVIDAD LEGAL 
 

Resolución 2400 de 

1979 

Por la cual se establecen algunas disposiciones 

sobre vivienda, higiene y seguridad en los establecimientos 

de trabajo. 

Resolución 2013 de 

1986 

Por la cual se reglamenta la organización y 

funcionamiento de los comités de Medicina, Higiene y 

Seguridad Industrial en los lugares de trabajo (actualmente 

Comité Paritario de Salud Ocupacional). 



 

 

Ley 55 de 1993 Por medio de la cual se aprueba el "Convenio 

número 170 y la recomendación número 177 sobre la 

seguridad en la utilización de los productos químicos en el 

trabajo" 

Tabla 7-Normatividad legal Fuente: Elaboración Propia 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

UBICACIÓN 
 

 

 

Hogares Soacha en este momento se encuentro realizando obras para la ejecución y 

culminación del macro proyecto Hogares Soacha, como parte del desarrollo integral de la 

comuna 2, se pone en marcha el centro comercial mi plaza Soacha, centro comercial de escala 

local, que busca satisfacer las necesidades comerciales de más de 100.000 habitantes del sector. 

El centro comercial, se ubica en la transversal 7 con calle 1, es un sector único en una 

zona de desarrollo, conectado a diferentes vías de acceso, más exactamente la avenida Indumil 

con avenida san Marón,  

Ilustración 19-Futuro centro comercial Fuente: Brochure centro comercial 



 

 

 

 

Mi plaza Soacha se caracteriza por ofrecer 83 locales para todo tipo de comercio, de un 

piso y un piso a doble altura, Locales con áreas desde 18 m² hasta 139 m², 32 parqueaderos para 

carros 25 de motos 32 para bicicletas, el proyecto cuenta con dos porterías. 

Mi plaza Soacha es el lugar más indicado para arrendar un local y colocar la ferretería 

(FERREPROYECTOS SECOP), dado que es un lugar estratégico dado que la población que vive 

en los aptos de hogares Soacha, no tiene acceso a locales comerciales en el trayecto desde donde 

los deja el bus, hasta los conjuntos residenciales donde viven. El centro comercial se presta para 

que las familias en sus días de descanso salgan a pasear y a su vez poder observar la distinta 

oferta comercial, entre ellas encuentran nuestra ferretería que prestara un excelente servicio al 

cliente y asesoramiento personal. 

Ilustración 20-Ubicación centro comercial Fuente: Brochure centro comercial 



 

 

Además, los locales de doble altura son ideales para poder almacenar nuestro inventario y 

tener un mejor aprovechamiento del área y su doble acceso hace que nuestros clientes puedan 

ingresar fácilmente y poder mirar los productos que ofrecemos. 

En este momento ya hablamos con el dueño del local L21, el señor Pedro Ruiz, quien nos 

manifiesta que está dispuesto a arrendarlo por un valor aproximado de 1.500.000, canon que se 

pagará mensualmente más el valor de la cuota de administración que para los locales 

provisionalmente estará establecido en un aproximado de $18.000 pesos por metro cuadrado, este 

precio está sujeto a incrementos anuales de ley. 

Ilustración 21-Ubicación local Fuente: Brochure centro comercial 

Ilustración 22-Plano ubicación Fuente: Brochure centro comercial 



 

 

El centro comercial, es el lugar perfecto que hemos encontrado para poner en marcha 

nuestra ferretería (FERREPROYECTOS SECOP). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 23-Foto centro comercial Fuente: Brochure centro comercial 



 

 

 

ORGANIGRAMA

 
 

Ilustración 24-Organigrama Fuente: Elaboración propia 

En el momento de inicio del proyecto el organigrama de la organización será compuesto 

por los socios capitalistas, el administrador de punto que para el caso será Ana Pinzón debido a 

que ella es la persona que cuenta con más bagaje en el sector ferretero, además para el área 

operativa contará con un aux. De ventas/logística quien se encargara de hacer las ventas y llevar 

el inventario, también con un aux. De bodega/conductor este deberá ayudar en las labores propias 

del almacén y cuando se deban entregar pedidos conducir el vehículo de la ferretería.  

 

 

 



 

 

PRODUCTOS  
 

En FERREPROYECTOS SECOP S.A.S según la necesidad actual del mercado y 

teniendo en cuenta el estudio del mercado estos serían los productos más representativos de 

ferreproyectos.  

PRODUCTOS  

Bloques Drywall Pinturas Tubos PVC Alicates 

Ladrillos Fibrocemento Brochas Accesorios PVC Martillos 

Arenas Viguetas Rodillos Pegantes Seguetas 

Yeso Omegas 

Bandeja de 

pintura Soldaduras Brocas 

Caolín Parales Pinceles Registros Niveles 

Cementos Canales Cintas Mallas Taladros 

Pegacor Varillas Tomas Plásticos Pulidoras 

 
Alambre Interruptores Cartón Destornilladores 

  Extensiones  Puntillas 

  Bombillos  Tornillos 

Tabla 8-Productos ferreproyectos secop 

 

 

 

 



 

 

 

 SERVICIOS 
 Alquileres  

ITEM  EQUIPO  
DESCRIPCIÓN DEL 

EQUIPO  
X DÍA  

1 

 SECCIÓN ANDAMIO 

1,50MT O 0,90 MT (incluye 2 

marcos, 2 crucetas) 

SUB-ALQUILER  

2 

 PLANCHONES 

MADERA DE 2 MT O 3 MT  
$          3.500 

PLANCHONES MADERA 

DE 4 MT  
SUB-ALQUILER  

PLANCHONES MADERA 

DE 5 MT  
SUB-ALQUILER  

3 

 

PLATAFORMA METALICA 

1,60 
SUB-ALQUILER  



 

 

4 

 SECCIÓN ANDAMIO 

CERTIFICADO(incluye  

4 base collar, 4 vertical, 12 

horizontal, 4 diagonal, 3 

plataforma, 1escalera interna ) 

SUB-ALQUILER  

5 

 RUEDAS ANDAMIO 

TUBULAR  (4 unidades ) 
SUB-ALQUILER  

RUEDAS ANDAMIO 

CERTIFICADO (4 unidades ) 
SUB-ALQUILER  

6 

 

ARNES  $            2.500 

7 

 

ESLINGA SENCILLA  $           25.000  

8 

 

ESLINGA DOBLE  SUB-ALQUILER  



 

 

9 

 

CAMILLA MADERA 0,70 X 

1 MT  
SUB-ALQUILER  

10 

 

CERCHA METALICAS 3 

MT  
SUB-ALQUILER  

11 

 PARALES METALICOS 

1,50 A 2,70 MT  
SUB-ALQUILER  

PARALES METALICOS 2 A 

3,40 MT  
SUB-ALQUILER  

PARALES METALICOS 3 A 

5 MT  
SUB-ALQUILER  

12 

 

RANA (gasolina o 

eléctrico) (no incluye 

combustible) 

SUB-ALQUILER  



 

 

13 

 CANGURO (gasolina o 

eléctrico) (no incluye 

combustible  

SUB-ALQUILER  

14 

 

CARETILLA  $         10.000  

15 

 COMPRESOR (incluye 

manguera, acople rápido, 

abrazaderas y pistola) 

$          30.000  

16 

 

COMPRESOR SIN 

MANGUERA Y PISTOLA  
SUB-ALQUILER  

17 

 CORTABALDOSA (no 

incluye rodaja) 
$         30.000  

18 

ESCALERA TIJERA 2 

PASOS  

SUB-ALQUILER  

ESCALERA TIJERA 3 

PASOS  

SUB-ALQUILER  



 

 

 ESCALERA TIJERA 4 

PASOS  

SUB-ALQUILER  

ESCALERA TIJERA 6 

PASOS  

SUB-ALQUILER  

ESCALERA TIJERA 8 

PASOS  

$           20.000  

ESCALERA TIJERA 9 

PASOS  

$           25.000  

19 

 ESCALERA EXTENDIBLE 2 

A 4 MT  
SUB-ALQUILER  

ESCALERA EXTENDIBLE 4 

A 8 MT  
$             30.000  

ESCALERA EXTENDIBLE 5 

A 9 MT  
SUB-ALQUILER  

20 

 

HIDROLAVADORA  $             40.000  

21 

 
CALADORA (no incluye las 

cuchillas) 
SUB-ALQUILER  



 

 

22 

 

LIJADORA 1/4 DE HOJA $         20.000  

23 

 

SIERRA 

CIRCULAR (no 

incluye disco) 

$         40.000  

24 

 MEZCLADORA O TROMPO 

1/2 BULTO (gasolina, disel o 

eléctrico) 

SUB-ALQUILER  

MEZCLADORA O TROMPO 

1 BULTO (gasolina, disel o 

eléctrico) 

SUBALQUILER  

MEZCLADORA O TROMPO 

1 1/2 BULTO (gasolina, disel 

o eléctrico) 

SUBALQUILER  

25 

 

PISTOLA FIJACIÓN TIRO 

A TIRO  
SUB-ALQUILER  



 

 

26 

 

PISTOLA DE CALOR  SUB-ALQUILER  

27 

 

PLUMA GRUA (gasolina o 

eléctrica) 
SUB-ALQUILER  

28 

 

PULIDORA 4 1/2 " $       30.000  

PULIDORA 7 " SUB-ALQUILER  

PULIDORA 9 " SUB-ALQUILER  

29 

 
TALADRO DEMOLEDOR 

TIPO TORO  
$        80.000  

30 

 

TALADRO 

ROTOMARTILLO 

DEWALT  

$         60.000  

31 

 

TALADRO 

ROTOMARTILLO 

EINHELL 

$          60.000  



 

 

32 

 

TALADRO PERCUTOR  $            20.000  

33 

 

VIBRADOR PARA 

CONCRETO  
SUB-ALQUILER  

34 

 

EXTESIÓN 

ENCAUCHETADA  
$              8.000 

Tabla 9-Alquileres Fuente: Elaboración propia 

 

PROYECCCIÓN EN VENTAS 

 

Ilustración 25-Costos productos Fuente: Elaboración propia 

En este cuadro se ve la proyección de los 3 productos que serán la base del desarrollo de 

la actividad económica, aunque se debe tener en cuenta que aunque no aparecen reflejados en el 

cuadro tendremos otros productos que representan un menor porcentaje de participación en las 

ventas pero que de igual manera son parte fundamental del desarrollo del negocio. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 26-proyección venta Fuente: Elaboración propia 

En el siguiente cuadro se ve reflejado la proyección de los costos y gastos teniendo en 

cuenta la proyección del precio unitario que tomamos del cuadro anterior y en base a los 3 

productos que sostendrán nuestra operación. 

GASTOS DEL PERSONAL 
 

 

 

 

 

 



 

 

 

Ilustración 27-Proyección salario mensual Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

          Ilustración 28-Proyección salario legal Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

Ilustración 29-Proyección salario a 5 años Fuente: Elaboración propia 

En ese cuadro evidenciamos la proyección de nuestra carga prestacional, teniendo como 

base 1 salario mínimo para las personas operativas y un salario de 1’800.000 para la persona que 

administra el lugar donde tendremos el punto físico de nuestra actividad comercial. 

 
 

 

 

 

 

 

 



 

 

RESUMEN DE PUESTA EN MARCHA / ADQUISICIÓN  
Balance 

 

Ilustración 30-Balance Fuente: Elaboración propia 

En este cuadro podemos ver reflejado el balance general proyectado a 7 años, periodo que se ha 

establecido como punto de quiebre para determinar la factibilidad de nuestro proyecto 

económico, teniendo en cuenta que en Colombia el 70% de los pequeño y medianos empresarios 

cierra antes de cumplir los 5 años de actividad. 

 

 



 

 

Estado de resultados  

Ilustración 31-Estado de resultados Fuente: Elaboración propia 

Aquí podemos ver reflejada la proyección que tenemos para nuestro estado de resultados en los 

próximos 7 años, este nos muestra el desarrollo que se ve favorable para el desarrollo de la   

misma, en su primer año las ganancias se reinvertirán para de esta manera hacer que nuestro 

negocio sea más rentable. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Flujo de caja 

 

 

Ilustración 32-flujo de caja Fuente: Elaboración propia 

En este Flujo de Caja vemos reflejado la factibilidad del negocio, con una proyección a 7 

años desde el inicio del desarrollo de nuestra actividad económica, Con una tasa interna de 

retorno del 35.8%, dándonos a entender que la rentabilidad en nuestra inversión es buena. 



 

 

Crédito 

 

Ilustración 33- Amortización crédito Fuente: Elaboración propia 

Para dar cumplimiento a nuestra actividad económica, debemos sacar un préstamo, mismo 

al que le realizamos la proyección para tenerlo en cuenta dentro de los rubros, así mismo saber 

qué y cómo debemos pagar. 

 

Depreciación 

 

Ilustración 34-Depreciación Fuente: Elaboración propia 

Para culminar con nuestras proyecciones financieras, tomamos nuestras herramientas y 

vehículos a utilizar para el desarrollo de nuestra actividad económica, realizando una 

depreciación para determinar de esta manera el plazo en el cual debemos cambiar nuestras 

herramientas y mejorar nuestra infraestructura, con esto le garantizamos a nuestros clientes que 

siempre recibirán de nosotros lo mejor. 

 

 



 

 

CONCLUSIONES 
 

1. Teniendo en cuenta nuestro objetivo general, concluimos que es viable tener una 

ferretería de las características que ofrece FERREPROYECTOS, debido a la gran 

cantidad de servicios que ofrecemos y que las demás compañías de similares 

características no ofrecen en el sector. 

2. Mediante el proceso de encuesta se evidencio que la posible población usuaria, 

carece de estudios especializados del sector, en un 85% realizan las actividades de 

manera empírica, lo que deja como evidencia la necesidad de dar cursos 

especializados en diferentes temas dirigidos especialmente a esta parte de la 

población.. 

3.  El desarrollo de este proyecto evidencia que las bases cimentadas por los 

diferentes profesores de la Corporación Universitaria Minuto de Dios, dejan en los 

participantes de este proyecto, el deseo por hacerlo realidad y formar empresa en 

un municipio que aporta al PIB nacional 2.5 billones de pesos al año según 

informe del Dane en Junio del 2021 
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