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1. Resumen ejecutivo
Actualmente, en Colombia se ha encontrado un problema en la industria que trabaja con

hornos de fundición de capacidad industrial y calderas. Esto se debe a que el concreto que usan 

para el revestimiento interno del horno y de las calderas, está compuesto por óxido de calcio
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cuyas propiedades dificultan ciertos aspectos de la reparación. En base a lo anteriormente 

mencionado, se busca satisfacer el mercado con un producto aun inexistente dentro del país cuyas 

propiedades técnicas facilitarían la reparación de los hornos industriales.

Como solución al problema, se creó HMI Ingetermi Asociados S.A.S, cuyas funciones 

principales son la importación, comercialización y posterior instalación del material “Metpump” 

suministrado por la empresa Magneco/Metrel ubicada en Addison, Illinois. Dicho material cuenta 

con diferentes referencias, de las cuales, actualmente se importan aquellas cuyas especificaciones 

se adaptan a los hornos y calderas de la industria colombiana. En este momento, la empresa se 

encarga de la instalación de dicho material en los hornos suministrando maquinaria y personal 

altamente calificado y entrenado en los procesos requeridos.

Dentro del método para iniciar la empresa, se planteó un modelo de negocio con ayuda de 

diferentes herramientas tanto de mercadeo, financieras y de ingeniería industrial para analizar la 

factibilidad del proyecto.

2. Glosario
1. Curva de secado: Se describe como un proceso de eliminación de substancias volátiles 

(humedad) para producir un producto sólido y seco. La humedad se presenta como una 

solución liquida dentro del solido es decir; dentro de la microestructura del mismo. 

(Universidad de las Americas Puebla, s. f.)

2. Metpump: Cemento refractario cuyas propiedades técnicas permiten la rápida y efectiva 

instalación en Hornos de tipo industrial.

3. Magneco/Metrel: Empresa dedicada a la fabricación de material y piezas refractarias 

ubicada en Addison, Illinois y con planta en Gary, Indiana.
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4. Resistencia térmica: representa la capacidad del material de oponerse al flujo del calor. En 

el caso de materiales homogéneos es la razón entre el espesor y la conductividad 

térmica del material. (Ediltec, s.f.)

5. Escoria: Sustancia vítrea que flota en el crisol de los hornos de fundir metales, que 

procede de las impurezas. (Diccionario de la real lengua española, 2005)

6. Tensión mecánica: En física e ingeniería, se denomina tensión mecánica al valor de la 

distribución de fuerzas por unidad de área en el entorno de un punto material dentro de un 

cuerpo material o medio continuo. (Al-Ahliyya University, 2008)

7. Shotcrete: Método de instalación de material refractario en donde el mismo pasa por una 

bomba y es disparado a la superficie del horno.

8. Listado de evacuación: Listado utilizado en obras con el fin de tener toda la información 

relevante de los integrantes de un grupo determinado.

9. Ciclones de caldera: Los ciclones son productos que tienen como objetivo limpiar los 

gases aprovechando el proceso de rotación, centrifugación e inversión de sentido que 

sufren los gases al entrar al ciclón. (Erastic, 2009)

10. DTF: DTF son las iniciales de desposito a término fijo. La DTF es una tasa o porcentajes 

muy utilizada, principalmente en el sistema financiero. Se calcula como el promedio 

ponderado de las diferentes tasas de interés de captación utilizadas por los bancos, 

corporaciones financieras, corporaciones de ahorro y vivienda y compañías de 

financiamiento comercial para calcular los intereses que reconocerán a los certificados de 

depósito a término (CDT) con duración de 90 días. (república, 2013)
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3. Justificación

En el sector industrial colombiano existe una falencia con respecto al producto que se 

utiliza para reparar los hornos de capacidad industrial. Esto se debe a que dichos hornos 

alcanzan hasta los 1500 grados centígrados aproximadamente y debido a las elevadas 

temperaturas, requieren de una reparación que incluya la aplicación de un concreto que tenga 

una resistencia térmica elevada con el fin de poder proteger las láminas metálicas exteriores 

del horno.

En Colombia, los contratistas existentes están usando un concreto en donde la suma de las 

proporciones de óxido de calcio reactivo (CAO) y dióxido de silicio reactivo (SiO2) es de por lo 

menos el 50% de la masa total (IECA, s.f.). Al mezclar el concreto con agua, se forma una pasta 

la cual le permite adherirse a los muros laterales de los hornos pudiendo así cubrir grietas, 

aberturas y otros daños que hayan ocurrido en el revestimiento interno del mismo. Aunque dicho 

material ha mostrado ser efectivo en cuanto a las necesidades del mercado, existen ciertas 

desventajas las cuales se ven reflejadas en costos tanto para la empresa productora, como para los 

contratistas.

El gusto y afinidad por el tema surge desde temprana edad debido a que un familiar ha 

estado en la instalación y reparación de hornos industriales desde hace 20 años. Con su ayuda, se 

ha podido tener un acercamiento al tema de los materiales existentes, de sus propiedades y los 

problemas que tienen actualmente. Se ha podido realizar diferentes visitas a empresas como 

Ecopetrol, Diaco Gerdau y Cerro matoso, con el fin de escuchar directamente del cliente cuáles 

son sus necesidades y porque no se sienten conformes con el producto que existe en la actualidad.
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Aprovechando ese vacío en el mercado mencionado, surge la idea de comercializar un 

producto el cual cumpla con las especificaciones técnicas con las que no cuentan los productos 

existentes en el comercio Colombiano. Para cumplir con los requerimientos técnicos que la 

instalación del producto exige, se realizó una capacitación en el año 2015 a mediados de Julio en 

la ciudad de Gary, Indiana en Estados Unidos (Ver Apéndice A). Este curso fue un seminario 

dictado por la compañía anteriormente mencionada, Magneco/Metrel, con el fin de conseguir 

empresas que comercializaran su producto en regiones en donde ellos aún no han ingresado.

En dicho curso, se conocieron los diferentes productos que vende la empresa, sus 

propiedades técnicas, la maquinaria que se debe utilizar para la instalación del mismo, las 

distintas maneras de instalar el producto y los beneficios de cada una, entre otros temas. De esta 

forma, se certifica que los asistentes al curso están capacitados para su instalación y así poder 

garantizar un servicio de alta calidad el cual cumpla con todas las normas requeridas.

Habiendo tomado el curso, se inicia el proceso de identificar si existe alguna empresa la 

cual distribuya un producto similar al propuesto anteriormente. Cuando se descubre que no la 

hay, se empieza a buscar a cuales empresas les interesaría dicho producto y así iniciar el 

proyecto.

4. Objetivos 

4.1 Objetivo General
Estructuración y puesta en funcionamiento de una empresa dedicada a la importación, 

comercialización, distribución e instalación del material refractario “Metpump” suministrado por 

la empresa Magneco/Metrel.
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4.2 Objetivos específicos
• Diseñar la estructura operacional y administrativa para la empresa a partir del 

dimensionamiento de productos y servicios ofrecidos en segmentos de mercados 

identificados.

• Definir los procesos y procedimientos que determinan la operación de administración, con 

el fin de lograr parámetros y estándares de medición y comparación.

• Formalizar la empresa mediante la estructura jurídica y empresarial más conveniente a 

partir de los requerimientos y beneficios del gobierno.

• Realizar un estudio técnico y económico que permita determinar la viabilidad de la 

empresa mediante escenarios y análisis según el monto de inversión y recuperación de la 

misma.

5. Antecedentes

Actualmente el producto que se está pensando importar no ha sido utilizado ni aplicado 

por ninguna empresa conocida dentro de Colombia; es por eso que no se puede mostrar ningún 

antecedente del éxito que ha tenido el “Metpump” dentro del país. No obstante, dicho producto 

ha tenido una aceptación a nivel mundial considerable debido a que la empresa Magneco/Metrel 

lo ha instalado en hornos industriales a través de todo el mundo. Estas instalaciones han sido 

exitosas y han mostrado las ventajas del producto con respecto a la competencia. La información 

acerca de los lugares donde se ha instalado el producto y el éxito que ha tenido el mismo según su 

valor agregado, ha sido suministrada por el Vice-presidente ejecutivo del área de tecnología, 

mercadeo e ingeniería, Madjid Soofi.
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A continuación, se van a mostrar algunos de los problemas que se han encontrado en el 

mercado con el producto actual. Por un lado, el producto que existe en el mercado Colombiano 

no ha tenido el mismo éxito al suministrado por Magneco/Metrel debido a que el proceso de 

instalación es distinto. Para ver dicho proceso, ver Apéndice B. (Hay que tener en cuenta que el 

tipo de mezcladora utilizada en la instalación es según la cantidad de material que se deba 

instalar. Dichas mezcladoras están divididas por su capacidad, medida en toneladas/hora. 

Además, la curva de secado en este proceso es demasiado alta ya que se debe elevar la 

temperatura del horno muy lento para que el agua, mezclada con el concreto, no explote 

arruinando la instalación.)

Por otro lado, se procede a enumerar las desventajas con el producto existente, 

proporcionadas por Claudia Hernández, gerente comercial de una empresa instaladora local.

La ingeniera Hernández declaró: “la primera desventaja, es que al material ser mezclado 

con agua, se le debe aplicar una curva de secado de mayor duración debido a que es posible que 

el material explote por el cambio repentino de temperatura. Esto se traduce en un mayor tiempo 

en la reparación lo cual significa que el horno debe estar apagado lo cual significa menor 

producción. Otra desventaja es que el material existente en el mercado no se adhiere al concreto 

ya presente en la lámina del horno, por lo que toca primero retirarlo y luego aplicar el nuevo 

material, lo cual demanda un esfuerzo laboral bastante grande y eleva los tiempos de la 

reparación. Finalmente, el último problema actual es que el material que existe en el mercado 

colombiano, no puede ser bombeado sino que debe ser aplicado manualmente. Esto es un 

inconveniente debido a que por el método de bombeado, se puede acelerar el proceso 

disminuyendo el esfuerzo físico y los tiempos de reparación.” (Hernández, 2015)
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Otra desventaja que se encuentra con el producto utilizado en Colombia, es la corrosión y 

erosión en el material refractario, la cual es causada debido a los compuestos del mismo, lo cual 

en algunos casos empeora cuando no hay una aplicación correcta del material (Ruan, 2010).

Como punto aparte, las importaciones de concreto se han venido incrementando con el 

pasar de los años. Según los informes del DANE, el concreto ha venido siendo importado en las 

siguientes cantidades desde el año 2011 hasta la actualidad (ver Apéndice C).

Como se puede observar, el concreto es un material el cual tiene gran acogida dentro del 

país lo cual significa que importar un producto de las mismas características, aunque con 

diferentes propiedades, se podría traducir en un negocio rentable.

6. Formulación del problema

Actualmente en la industria Colombiana donde se utiliza hornos de fundición industrial y 

calderas, se está manejando un concreto el cual no cumple con las especificaciones técnicas 

ideales para suplir todas las necesidades de los clientes. El concreto que se usa está ocasionando 

que las paradas de los hornos sean más extensas lo cual se traduce en mayores costos tanto para 

los contratistas como para las empresas que usan dichos hornos. A partir de lo anterior, cabe 

preguntar: ¿existe la posibilidad de crear una empresa la cual importe, comercialice e instale un 

material el cual pueda garantizar una menor frecuencia de reparación y tiempos de parada de los 

hornos más cortos?

7. Marco teórico
A continuación se muestra una serie de empresas las cuales realizan un servicio similar al 

que se propone prestar con la empresa a crear. Dichas empresas han tenido éxito en distintas 

áreas de la instalación de material refractario tanto a nivel regional como a nivel mundial. Como
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primer ejemplo se puede tomar a Inabensa. Dicha empresa está localizada en España y tiene 

alrededor de 21 años de experiencia en el sector de instalaciones refractarias. Inabensa se encarga 

del suministro e instalación de material refractario con el fin de generar un aislamiento térmico.

A continuación, se muestra una de las actividades a las que se dedica la empresa y las ventajas de 

la prestación de sus servicios.

"Inabensa suministra y lleva a cabo el montaje de sistemas de aislamiento industrial. Los 

sistemas de aislamiento industrial se instalan en el exterior de equipos, conductos y 

tuberías y permiten la conservación de la energía reduciendo las pérdidas, mantienen la 

vida útil de los equipos y ahorran consumos de materias primas para evitar excesos de 

emisiones contaminantes y rentabilizar las instalaciones en las que trabajan.” (Abengoa 

Inabensa, s.f.)

Como se puede ver, el aislamiento térmico es indispensable para ciertos procesos 

industriales, en donde es de gran relevancia contar con materiales los cuales sean capaces de 

cubrir un rango elevado de temperatura. Además, con este ejemplo, hay un referente de otras 

empresas cuyas actividades principales son la instalación de material refractario, así como la 

empresa que se propone crear en este trabajo.

Otro ejemplo de una empresa que haya triunfado en la misma área es el caso de Beroa, 

parte del grupo Dominio. Está empresa está ubicada en España y se encarga de la reparación de 

hornos industriales en diferentes sectores de la industria. A continuación se muestra lo que ellos 

consideran necesario para garantizar un servicio de alta calidad y satisfacer las necesidades del 

cliente.
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“Nuestra plantilla de 400 refractaristas altamente cualificados y coordinados por 

ingenieros expertos en revestimientos refractarios son un elemento vital de diferenciación 

que nos permite acometer los desafíos en todas las industrias y para todos los tipos de 

equipamientos. (Beroa, 2014)

El filosofía organizacional de Beroa tiene que ser tomada en cuenta para así poder 

garantizar un servicio de alta calidad en el sector al que se desea ingresar.

Otro claro ejemplo es Reframetal SA. Dicha empresa está ubicada en el departamento de 

Antioquia, Colombia. Se podría decir que este es el ejemplo más valioso ya que tiene una 

actividad muy similar a la que tendría la empresa que se propone crear. A continuación se 

muestran las actividades de la empresa.

“Una empresa especializada en el área de materiales refractarios, aislamientos térmicos 

para hornos industriales, acerías, fundiciones, metalurgia, forjas, laminación, 

metalmecánica, cemento, cal, cerámica, minería química, petroquímica, vidrio, calderas, 

chimeneas y en procesos de transformaciones que requieren trabajar a elevadas 

temperaturas, trituración, molienda, clasificación de materiales, elevadores, 

transportadores, aditivos químicos y enfriadores.” (Reframetal, s.f.)

Teniendo en cuenta que dicha empresa es similar a la que se piensa crear, es de vital 

importancia definir el factor diferenciador con el que contará la empresa a crear, el producto y 

servicio que se va a ofrecer y además de los beneficios que proporcionará dicho producto.

El siguiente punto es los registros que indican la necesidad de los materiales refractarios 

dentro de cualquier industria que utilice Hornos industriales. La siguiente información se obtuvo 

de la Universidad de Oviedo, ubicada actualmente en Asturias, España.
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“Los materiales refractarios constituyen un conjunto de productos intermedios 

indispensables en un país desarrollado, ya que sin ellos se detendría toda la actividad 

industrial en la que se dan condiciones de operación severas (Ataque químico, tensiones 

mecánicas, etc.) y en la que, casi siempre, se requiere la utilización de temperaturas 

elevadas. Procesos como la cocción, la fusión... no pueden desarrollarse si los productos 

o los equipos de producción (HORNOS) no están protegidos por materiales refractarios.” 

(Universidad de Oviedo, s.f.).

Además de lo anteriormente mencionado, la misma universidad muestra cuales son los 

sectores industriales en donde existe la necesidad de material refractario (ver Apéndice D). Se 

puede notar, que todas las industrias que se muestran en dichas figuras, son industrias existentes 

en Colombia.

Por último, para mencionar acerca del producto que se desea aplicar, se muestra un 

estudio realizado en donde aplican nano-sílica en concretos bajos en cemento en donde se ve 

como mejoran las propiedades físicas y mecánicas, además de la fluidez del producto. Además se 

incrementa la dureza del producto usado en hornos desde temperaturas bajas hasta los 1500 

grados centígrados. Por otro lado disminuye la porosidad en el producto, lo cual mejora la 

instalación del mismo (Badiee, 2009). Además también se puede ver como dichos componentes 

facilitan que el material pueda ser bombeado utilizando la misma sílica (Anónimo, 2005).

8. Planeación estratégica
La planeación estratégica se define como una herramienta administrativa que ayuda a 

incrementar las posibilidades de éxito cuando se quiere alcanzar algo en situaciones de 

incertidumbre y/o de conflicto (oposición inteligente). (Parra, s.f.)
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Antes de empezar a definir los puntos clave de la planeación estratégica, se realizó un 

cuadro cuyo propósito es plasmar los pasos que se siguieron para generar el proyecto desde sus 

inicios hasta la formalización de la empresa. Dicho cuadro fue fundamental durante todo el 

proceso ya que le dio un enfoque a la idea (Ver Apéndice E).

Habiendo mostrado el proceso general que se siguió desde el inicio hasta el final del 

proyecto, se procedió a realizar el plan de negocios. El primer aspecto es pensar en cuál es el 

objetivo con el proyecto que se quiere realizar. Para esto, se define la misión y visión de la 

empresa.

La misión de HMI Ingetermi Asociados S.A.S es la siguiente: Importar, comercializar e 

instalar material refractario en calderas y hornos de tipo industrial, proveyendo un servicio de 

excelente calidad con personal calificado, garantizando así, satisfacer todas las necesidades y 

requerimientos del cliente.

La visión de HMI Ingetermi Asociados S.A.S es la siguiente: Firmar contrato a largo 

plazo con por lo menos una empresa del sector industria para el 2020, que garantice exclusividad 

en la prestación de servicios gracias a nuestros productos de alta calidad.

El segundo es el aspecto de mercadeo de la empresa. Primero está el diseño del logo. EL 

logo es de gran importancia debido a que es la forma de que el cliente recuerda la marca. Para ver 

el logo, ver Apéndice F. El logo se diseñó como una llama, simulando el fuego que genera los 

quemadores de un horno convencional de fundición y producción de acero. Se escogieron los 

colores rojo y amarillo teniendo en cuenta que son los colores que mejor representan a las 

empresas dedicadas a los refractarios en Colombia, conclusión que se obtuvo del Benchmarking 

realizado. En cuanto al slogan de la empresa, se decidió incluir las palabras “Instalaciones
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Refractarias” ya que esta es la actividad principal de la compañía. De esta forma, se logra mostrar 

de entrada a los clientes la actividad principal de la empresa.

El tercer aspecto son los recursos necesarios para la puesta en marcha de la empresa. En 

este caso es indispensable el recurso humano el cual está dividido en dos partes. La primera son 

los operarios los cuales asistirán a las obras y proyectos una vez se hayan realizado las 

cotizaciones. Es de vital importancia que entre esos operarios haya algunos trabajadores con 

experiencia como refractaristas para así garantizar que el trabajo que se está realizando tendrá los 

resultados esperados. Los demás operarios pueden ser ayudantes que de igual manera tengan 

experiencia en el área de la reparación de hornos o también podría ser en el área de la 

construcción. Además, se necesita por lo menos un ingeniero el cual tenga conocimiento sobre el 

producto, las herramientas que intervienen en el proceso, que esté certificado en los métodos de 

instalación, entre otros requerimientos. Finalmente se requiere a una persona la cual se encargue 

del sector financiero y administrativo de la compañía y que a la vez tenga funciones en la gestión 

de los proyectos.

Por otro lado, hay que considerar los recursos económicos. En este caso, lo más 

importante fue la inversión inicial la cual estará dirigida a la formalización de la empresa, el 

arriendo del área necesaria de la bodega, capital necesario para la obra y compra del material 

inicial. Una vez la empresa estuvo debidamente constituida, se procedió al arriendo de un espacio 

en una bodega (12 metros cuadrados) en donde se almacena actualmente el producto que se 

importa periódicamente desde Magneco/Metrel (para ver el contrato de arrendamiento ver 

Apéndice G). Luego se procede a la importación del material. Inicialmente se realizó un pedido el 

cual pudiera suplir cualquier tipo de reparación menor dentro de un horno (un aproximado de 500 

kilos). El alquiler de la maquinaría requerida para poder instalar el producto es la siguiente
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inversión, la cual solo se efectúa en el momento en que surja un proyecto. Finalmente, se tuvo en 

cuenta los sueldos a pagar de los trabajadores involucrados en el proyecto, como también todos 

los permisos, seguros y demás requerimientos para participar en un proyecto.

Los fondos de inversión son suministrados en su totalidad por un inversionista tercero el 

cual tiene una participación económica en la compañía.

El cuarto aspecto es la situación actual del mercado relacionado con este en este proyecto. 

Para lograrlo, se procedió a utilizar la matriz DOFA, (ver Apéndice H). Con la ayuda de dicha 

herramienta, se evidenció cual es la situación actual de la compañía y a donde se desea dirigir en 

un futuro, como también cuales son las estrategias a seguir para poder cumplir dichos objetivos.

Por último, se procedió a definir cuáles son los puntos clave a abordar para formar HMI 

Ingetermi Asociados S.A.S. Para lograrlo, se hace uso del modelo canvas, (ver Apéndice I).

9. Mapa conceptual
En el mapa conceptual de la idea de negocio, se muestran todas las áreas que hacen parte 

del plan de negocio mostrado anteriormente. Entre estas están las áreas: logística, proyectos, 

financiera y jurídica (ver Apéndice J). El área de logística y proyectos se encarga de los procesos 

operacionales, mientras que el área financiera y jurídica se encargan de los procesos 

administrativos.

10. Árbol de decisión
Con la ayuda del árbol de decisión se busca encontrar cuál es el mejor camino estratégico 

a seguir según las ventajas y el valor agregado que contiene cada opción (ver Apéndice K). El 

camino superior es la decisión más adecuada ya que aprovecha todas las ventajas competitivas 

con las que cuenta la prestación del servicio propuesto y de esta forma, lograr una ventaja en el
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mercado con un servicio de excelente calidad y la posibilidad de realizar un seguimiento del 

proyecto una vez este ha terminado.

11. Concepto diferenciador
A continuación, se mencionan cuáles son los conceptos diferenciadores con los que 

cuenta el producto importado por HMI Ingetermi Asociados S.A.S:

• Método de instalación. Actualmente, las prestadoras de servicio colombianas, aplican el 

servicio con un proceso llamado coloquialmente el “rotobalde”. Dicho proceso consiste 

en verter el concreto en pequeños baldes y pasarlo entre los operarios hasta la persona que 

aplica el concreto en el revestimiento interno del horno. La empresa ofrece aplicar el 

producto por bombeado, lo cual garantiza llegar a alturas de hasta 30 metros de alto, 

disminuir considerablemente los tiempos de aplicación y poder disminuir la contratación 

de personal a cambio del alquiler de una moto bomba. Además, dicho material se puede 

aplicar en caliente, lo cual significa que no es necesario apagar el horno en su totalidad, 

sino disminuir la temperatura en un 60%, generando un ahorro de tiempo y energía.

• Cantidad de producto a instalar. El Metpump cuenta con una propiedad aditiva la cual le 

permite adherirse a la escoria que se encuentra en el revestimiento del horno. Esto sería 

imposible con el producto que existe actualmente en el mercado debido a que sería 

necesario retirar dicha escoria aumentando los tiempos de instalación y requiriendo llenar 

el espacio que ocupaba la escoria con nuevo producto. Con el Metpump, solo sería 

necesario aplicarlo sobre la escoria y garantiza total adherencia.

• Tiempo de parada. Es el tiempo que el horno debe permanecer apagado mientras se 

realiza su reparación. Gracias a que el material propuesto no se mezcla con agua, sino con 

un aditivo especial, la curva de secado es menor, lo que significa que el horno se puede
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calentar a mayor velocidad, ahorrando tiempo para poder poner en funcionamiento el 

horno nuevamente. Además, gracias al método de instalación, el tiempo de parada 

disminuye de 60 días aproximadamente a 4 días, lo que significa que hay un ahorro del 

93,33% (los valores de los días hacen referencia a una reparación estándar en el 

revestimiento total interno de un horno de acero).

• Rendimiento en la aplicación de material. Con el material convencional y una

mezcladora, se puede aplicar a una tasa de 800 kilos/hora, mientras que con el Metpump y 

un equipo de bombeado se pueden aplicar 4000 kilos/hora.

Por otro lado, para poder mostrar con más claridad la diferencia entre los servicios 

anteriormente mencionados y los que proveen las empresas de la competencia, se realizó un 

cuadro de Benchmarking (ver Apéndice L).

12. Estrategias de segmentación
En la segmentación realizada para el servicio propuesto, se decidió buscar cuales son los 

mercados que actualmente, en Colombia, han consumido una mayor cantidad de concreto el cual 

está dirigido a la reparación de Hornos (ver Apéndice M). A partir de esto, se evidencia que los 

mayores consumidores es la industria del cemento y del acero, por lo cual también es importante 

ver las empresas que hacen parte de dicho mercado (ver Apéndice N). A partir de este mercado, 

se evidencia que hay un N poblacional de 36 hornos de fundición industrial en el sector 

Colombiano. Para definir el N muestral, que son los clientes a los cuales la empresa va a atender 

en una fase inicial, se escogieron a las empresas que estuvieran en las cercanías de Bogotá, para 

minimizar los costos de transporte y viáticos. El N muestral quedaría de 9 hornos de fundición 

industrial distribuidos de la siguiente forma:
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Hornos de Fundición Industrial
Industria Empresa Ciudad Cantidad
Cemento Cementos Oriente Sogamoso 2
Cemento Cementos Tequendama Sogamoso 1
Cemento Cementos Holcim Sogamoso 1
Cemento Cementos Bucaramanga Bucaramanga 1
Cemento Cementos Argos Sogamoso 1
Acero Sidenal Sogamoso 1
Acero Ternium Manizales 1
Acero Grupo Gerdau. Diaco Soacha 1

Tabla 1: Segmentación de mercados 

Fuente: Elaboración propia

Debido a los limitados recursos económicos, la empresa solo aceptará en una fase inicial a 

los clientes que requieran una obra de tamaño pequeña. El dimensionamiento de las obras se 

explica más a fondo en el capítulo de diseño del producto o servicio, y las fases de la empresa se 

definen en el capítulo análisis de operaciones.

Para definir el segmento de clientes a partir de lo que se explicó en este capítulo, el segmento 

de HMI Ingetermi Asociados S.A.S serán las 9 acerías y cementeras mencionadas en la tabla 

anterior, ubicadas en las cercanías de Bogotá cuyas obras sean de tamaño pequeño.

13. Diseño del producto o servicio
Debido a que el producto que se comercializó y está propuesto para las instalaciones, es 

un concreto, este cuenta con una ficha técnica (ver Apéndice O). Por otro lado, como lo que la 

empresa ofrece en realidad es la prestación de un servicio, también se requiere una ficha técnica 

del mismo (ver Apéndice P). Además, también se requiere el diagrama de operaciones para 

instalar el material (ver Apéndice Q).
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Por otro lado, HMI Ingetermi Asociados S.A.S es una empresa la cual no solo presta el 

servicio de instalación. El portafolio de servicios es el siguiente:

• Venta y distribución de material refractario en Colombia y sus alrededores.

• Venta e instalación de material suministrando la maquinaria necesaria para el proceso (la 

maquinaria es bajo alquiler, suministrada por un tercero).

• Suministro de mano de obra con personal capacitado para la instalación del material.

• Suministro de mano de obra y maquinaria necesaria para el proceso de instalación (la 

maquinaria es bajo alquiler, suministrada por un tercero).

• Suministro del material refractario, mano de obra con personal capacitado para la 

instalación del material y maquinaria (la maquinaria es bajo alquiler, suministrada por un 

tercero).

En el portafolio de servicios existen 3 tipos de obras, las cuales están clasificadas según las 

dimensiones de los arreglos que toca realizar. A continuación se muestra una tabla la cual 

diferencia estas clasificaciones.

Tamaño de la obra
Concepto Pequeña Mediana Grande

Inversión 
requerida (COP) Entre 0 y $ 15.000.000 Entre $ 15.000.000 y $ 30.000.000 Mayor a $ 30.000.000

Cantidad de 
material a instalar 
(Toneladas)

Entre 0 y 3 Entre 3 y 10 Mayor a 10

Cantidad de
personal
(personas)

Entre 0 y 10 Entre 10 y 15 Mayor a 15

Tabla 2: Dimensionamiento de obra 

Fuente: Elaboración propia
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La categorización del tamaño de las obras se priorizo a partir de la inversión requerida para 

realizar el proyecto. La cantidad de personal va sujeto a la cantidad de material a instalar. Entre 

mayor sea la cantidad de material, más operarios serán requeridos.

La idea del portafolio de Servicios, es tener la oportunidad de ofrecerle al cliente un servicio 

bajo pedido, en donde se ofrece lo que este necesita y así tener mayor oportunidad de conseguir 

la obra. Como soporte para la creación y diseño de servicio, se utilizó como base la ingeniería de 

producto, en donde el objetivo es disminuir los costos de la prestación del servicio para lograr 

tener un producto más atractivo para el segmento de mercado al cual se le apuntó en este 

proyecto.

14. Posibles riesgos
Por otro lado, dado a la naturalidad de la prestación del servicio, existen distintos riesgos a los 

cuales están sometidos los operarios de manera continua. Esto es un problema para la empresa 

debido a que hay que mitigar o disminuir los riesgos en su mayor medida. A continuación, se 

muestra una lista de los posibles riesgos:

• Quemaduras de primer, segundo y tercer grado.

• Claustrofobia por trabajo en espacios confinados.

• Caída desde alturas mayores a un metro y medio.

• Cortes o laceraciones con la herramienta o maquinaria.

• Golpes graves con elementos pesados.

Una vez mencionados los posibles riesgos que se pueden encontrar en una obra se procede a 

mencionar las acciones a realizar para minimizarlos. Primero, es necesario que antes de cualquier 

obra, todos los integrantes del equipo estén certificados en los siguientes cursos:
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Control de incendios

• Evacuación básica

• Curso avanzado en trabajo seguro en alturas (entiéndase trabajo en alturas cualquier 

trabajo realizado a más de 1.5 metros)

• Trabajo seguro en espacios confinados

Con los cursos realizados, se garantiza que los operarios conozcan los riesgos y como 

evitarlos. Por otro lado, es necesario que en absolutamente todas las obras en donde hayan 

más de 8 trabajadores, exista la presencia de un SYSO (ingeniero de seguridad industrial) el 

cual todas las mañanas antes de iniciar la jornada laboral, de una charla de los posibles 

riesgos que existen con los elementos que se van a utilizar ese día. De igual manera, el SYSO 

asegura que los trabajadores estén utilizando en todo momento los elementos de seguridad 

que se les ha suministrado.

Finalmente, en caso de existir una eventualidad, todos los trabajadores están afiliados a 

una ARL la cual cubra los gastos del accidente. En caso de existir uno, el trabajador será 

transportado de inmediato al hospital más cercano y se le da una incapacidad acorde al 

accidente.

15. Propuesta de valor
Para poder realizar la propuesta de valor, se utilizó la herramienta del cuadro de hipótesis 

en donde se incluyeron las hipótesis generadas a partir de los objetivos del proyecto. Hay que 

tener en cuenta que para este proyecto, solo se utilizaron variables de naturaleza cuantitativa (ver 

Apéndice R).

Las propuestas de valor de este proyecto son las siguientes:
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1. Relación entre el precio del producto con el tiempo de instalación:

Para poder validar dicha propuesta de valor, se utilizó la primera hipótesis en donde primero, a 

partir de la encuesta, se evaluó que tan importante es el precio del producto a la hora de realizar 

una obra. Como se puede observar en la tabla 12, el 82.5% le dio gran relevancia al precio del 

producto. No obstante, a partir de una prueba de correlación Pearson, se obtuvo que hay una 

relación inversa entre el precio y el tiempo de instalación, lo que significa que mientras el tiempo 

de instalación sea bajo, están dispuestos a pagar precios más elevados. Para más información, 

dirigirse a la tabla 10.

2. Relación entre la calidad del producto con el precio de instalación:

Para poder validar dicha propuesta de valor, se utilizó la segunda hipótesis en donde se evaluó si 

existía alguna relación entre la calidad del producto con el precio de instalación. Para realizarlo, 

se hizo una prueba de correlación Pearson la cual arrojó un resultado del 50%, lo cual no indica 

que haya una relación directa, por lo cual no se decidió implementar como una propuesta de 

valor. Para más información, dirigirse a la tabla 11.

3. Relación entre el tipo de horno y la calidad del material:

Para poder validar dicha propuesta de valor, se realizó una prueba de chi-cuadrado de pearson en 

donde se definió que los hornos de vía seca requieren un material de mejor calidad, lo cual 

significa que los hornos que tienen un mayor nivel de producción, requieren un material de 

mayor calidad para minimizar el número de paradas por año. Para más información, ver la tabla 

13.
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A partir de lo anteriormente mencionado, se definió que la propuesta de valor sería 

proponer un producto de excelente calidad el cual aunque tenga un precio elevado comparado 

con el de la competencia, sea de fácil instalación y garantice bajos tiempos de parada. El 

producto estará dirigido al segmento de mercado que se mencionó con anterioridad.

16. Estrategia de captación de clientes

Para poder comunicarse con los clientes, se cuenta con una línea telefónica y con un correo 

electrónico (HMIasociado@hotmail.com), desde el cual se realizan las siguientes actividades:

- Repartición de folletos informativos

- Cuadrar visitas a la planta

- Negociación con los clientes

- Realizar cotizaciones

- Mandar facturas y órdenes de compra

Las estrategias de captación de clientes son las siguientes:

1. Manejar un inventario adecuado con el fin de no perder un cliente por falta de producto 

disponible.

2. Distribuir e instalar productos con ventajas competitivas: es necesario que el producto que 

se va a instalar tenga especificaciones técnicas las cuales permitan estar por encima de la 

competencia actual que utiliza otro tipo de producto.

3. Cumplir con los tiempos prestablecidos de instalación con el fin de minimizar los tiempos 

de parada.
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4. Innovación tecnológica en cuanto al uso de maquinaria y equipo aun no presentes en el 

mercado colombiano.

5. Seguimiento del proyecto una vez este haya terminado incluyendo aspectos técnicos y 

tecnológicos.

6. Proveer información acerca de nuevos métodos de instalación y los beneficios que existen 

en los mismos.

17. Estrategias de comercialización
Como se mencionó con anterioridad, el mercado objetivo para el proyecto, es en un inicio 

aquellas empresas pertenecientes a la industria del cemento y al acero. De este modo, se espera 

dirigir las estrategias de comercialización hacia estos sectores comerciales. Los aspectos a tener 

en cuenta son: el precio, producto, plaza y promoción, términos relacionados a las 4 P s  de la 

mercadotecnia.

1. Precio: Debido a que dicho producto tiene un precio mayor al de la competencia y además 

está sujeto al cambio de la tasa de Dólar debido a que es importado, es de vital 

importancia hacer un análisis costo-beneficio en donde se le muestra a los clientes la 

reducción de costos operacionales con el uso del producto propuesto (ver Apéndice S).

2. Producto: Se manejan las referencias Metpump ASX 50 SC y Metpump IPSX. Teniendo 

en cuenta las fichas técnicas de ambos productos, se evidencia que están en la capacidad 

de satisfacer todas las necesidades del cliente. Por otro lado, el servicio que se presta debe 

ser ejecutado en el tiempo que se estableció con el cliente y obtener los resultados 

prometidos.
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3. Plaza: Tanto los productos como el servicio son promocionados y vendidos vía telefónica 

y a través de visitas programadas con anterioridad con el cliente. La idea de dichas visitas 

es poder tener un acercamiento al cliente en donde se le pueda explicar cuáles son los 

beneficios del producto y del servicio con la empresa a crear. Una vez el cliente muestre 

su interés en el producto, la venta se realiza y es despachado una vez se realice la orden de 

compra y la factura.

4. Promoción: Como menciona Michael Porter, en la promoción no solo se debe planear 

como llegarle al cliente, sino como lograr crear una fidelización con la marca (Porter, 

1985). Se planea lograrlo a partir de la calidad del servicio y a la profesionalidad de los 

operarios que atiendan a la obra. De igual manera, también se estipula la manera de 

promocionar el producto. Durante la visita con los clientes, se planea distribuir un folleto 

el cual muestre información acerca de la prestación del servicio. Para poder medir la 

efectividad de dichos folletos, se genera un indicador comercial el cual mida la cantidad 

de folletos repartidos por un periodo de 3 meses. Luego, dicho número se compara con la 

cantidad de llamadas que se hayan recibido de las empresas a las cuales se les entrego el 

folleto. La idea de este indicador, es que tenga una efectividad de por lo menos el 10% 

por periodo, lo cual significa que por cada 10 folletos repartidos, recibir por lo menos una 

llamada.

5. Medios de pago: En cuanto a los medios de pago, se realizan por transacción bancaria a la 

cuenta oficial de la empresa, abierta en Bancolombia. Más adelante en el documento se 

menciona los tiempos de pago según la obra realizada.
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6. Garantías de servicio: Las garantías de servicio funcionan a través de pólizas de seguros 

contratadas con una aseguradora. Las pólizas que ofrece HMI Ingetermi Asociados S.A.S 

son las siguientes:

- Cumplimiento (Salarios y prestaciones): Cubre el 20% del valor total de la obra. 

Valor a pagar por HMI: COP 20.000

- Póliza de anticipo: Cubre el 50 % del valor de la obra.

Valor a pagar por HMI: COP 50.000

- Calidad del material: Cubre el 30% del valor total de la obra.

Valor a pagar por HMI: COP 60.000

- Estabilidad de obra (solo cuando se requiere la instalación del material): Cubre el 

30% del valor total de la obra.

Valor a pagar por HMI: COP 60.000

Solo se requiere póliza si el cliente así lo pide o según la magnitud de la obra.

18. Cadena de Abastecimiento

En la cadena de abastecimiento hay 3 grupos esenciales, el aprovisionamiento, almacenaje 

y la distribución (Ver Apéndice T). En el proceso de aprovisionamiento, se incluyen todas las 

actividades de compra de material, negociación con los proveedores y el manejo de calidad de 

los productos, el cual se garantiza a partir de las certificaciones que estos tengan. Una vez se 

consigue el producto, se procede al proceso de almacenaje en donde es importante la 

organización del material para garantizar un manejo óptimo de inventarios y reducir costos. 

Para el caso de HMI Ingetermi Asociados S.A.S, se utiliza una estrategia LIFO, en donde el
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último producto que entra es el primero que sale. Esto agiliza el proceso de almacenaje y de 

cargue al momento de despachar el inventario.

Finalmente está la distribución, en donde la principal actividad es la venta del servicio y 

las negociaciones con los clientes. Hay que tener en cuenta que ante todo, HMI Ingetermi 

Asociados S.A.S presta un servicio de alta calidad, cumpliendo con los estándares requeridos.

19. Canales de distribución
El canal de distribución de HMI Ingetermi Asociados S.A.S es un canal indirecto corto, lo 

cual significa que tiene un solo nivel. El primer punto es en la empresa Magneco/Metrel ubicada 

en Gary, Indiana. El producto se compra en la planta y es transportado vía marítima hasta la zona 

franca en Cartagena en donde se realiza toda la documentación e importación pertinente. Una vez 

dicho proceso termina, el material es transportado vía terrestre hasta la bodega ubicada al norte 

de Bogotá. Dicha bodega es el segundo punto, en donde el material es almacenado. Finalmente el 

producto se transporta vía terrestre hacia el cliente en donde es instalado. El cliente se considera 

el punto tres (Ver Apéndice U).

20. Cadena de valor
Así como lo menciona Michael Porter en su libro “Ventaja competitiva”, la cadena de 

valor es una herramienta usada para ver la relación entre las actividades que realiza una empresa 

y como estas generan valor a un producto o servicio para generar una ventaja competitiva (Porter, 

1985). El diagrama de cadena de valor se encuentra en el Apéndice V. Como se puede observar, 

la actividad de mayor importancia es la de logística externa y el servicio post venta, ya que con 

ambas actividades, se asegura todo el proceso necesario para que un proyecto pueda llevarse a 

cabo y garantizar la propuesta de valor hacia el cliente.
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21. Barreras de entrada y de salida
Con ayuda del diagrama de entrada y salida, se analizó cuáles son los factores esenciales 

del mercado al cual se planeaba ingresar, con el fin de saber desde un principio cuáles serían los 

competidores más fuertes, los productos sustitutos, los proveedores existentes y los futuros 

riesgos (ver Apéndice W). Además, para la sección de proveedores, se tuvo en cuenta la 

maquinaria y herramientas necesarias para los tipos de hornos que se planean reparar (ver 

Apéndice X). Para ver las fichas técnicas de la maquinaria, ver Apéndice Y.

22. Mapa de procesos
Con la siguiente herramienta, se busca direccionar a la empresa en cuanto a cuáles son los 

procesos que esta debe realizar para cumplir con las funciones establecidas anteriormente. Dentro 

de los procesos se encuentran los estratégicos, operativos y de apoyo. De igual manera, se puede 

observar cuales son las actividades necesarias que debe realizar la empresa para poder satisfacer 

las necesidades existentes en el mercado (ver Apéndice Z). (Los procesos en rojo son tercerizados 

por cuestiones de costos). Habiendo mencionado el cuadro, hay que especificar cuál área de la 

compañía está encargada de cada proceso. El área operacional (logística y proyectos) está 

encargada de las funciones correspondientes a los procesos estratégicos y en parte a los procesos 

operacionales, siendo que parte de las labores de esta área las realiza el área administrativa. Por 

otro lado, el área administrativa realiza las funciones de apoyo. Para lograrlo, se basa en las 

siguientes métricas las cuales sirven para generar parámetros de comparación y medición a partir 

de los procesos y procedimientos anteriormente mencionados:

• Control de gastos: Análisis en donde se suman los gastos totales del proyecto y se

comparan con los gastos que se habían presupuestado en el análisis posterior al proyecto.

Sabiendo que existen contratiempos y eventualidades con las que no se contaban en los
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proyectos, se espera a que la diferencia de gastos no sea mayor al 15% del valor 

preestablecido.

• Rotación de inventarios: Dado a que el material que se importa es poco y el espacio en el 

que se almacena es de apenas 12 metros cuadrados, la rotación de inventarios no es una 

medición que se tuvo en cuenta a los comienzos del proyecto. No obstante, es necesario 

tenerla en cuenta una vez los pedidos por producto aumenten y se piense en un área de 

mayores dimensiones para almacenarlo.

• Material utilizado en la obra: Normalmente en una obra, se termina utilizando una mayor 

cantidad de material debido a la petición del cliente en cuanto a nuevas reparaciones que 

no se tenían presupuestadas o daños que no se habían identificado. Se espera a que el 

material adicional no sea mayor al 20% del material ofertado para no incurrir en costos de 

importación y tiempo muerto.

• Tiempos muertos: Se mide en horas, y es el tiempo en donde no se realiza ninguna 

actividad debido a distintos contratiempos. El tiempo muerto es causante de 

incumplimientos con la duración establecida del proyecto. Se espera que el tiempo muerto 

no sea mayor al 10% de la obra total.

Estas métricas son en base a las obras realizadas y sirven para disminuir los costos de las 

mismas.

23. Análisis de operaciones
De acuerdo al modelo de negocios que se ha planteado con anterioridad, se decidió 

realizar un análisis de operaciones en donde cada una de las operaciones será una fase por la cual 

va a pasar la empresa desde su creación hasta lo que se tiene pensado en crear. A continuación, se 

mostrarán cada una de estas fases.
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Fase I

La primera fase fue la creación de una empresa encargada de la importación y 

comercialización de material refractario traído desde Estados Unidos hasta Bogotá. Además de 

esto, la empresa se especializa en la instalación de dicho material en hornos de capacidad 

industrial de cemento y acero. En esta etapa, la empresa solo contará con dos referencias de 

producto las cuales fueron elegidas debido a que sus especificaciones técnicas son las más 

indicadas para el tipo de horno con el que se trabaja en dichas industrias. La bodega en donde se 

almacenará el material está bajo arriendo y la maquinaria es alquilada para cada obra. El 

propósito en este tiempo es apuntarle al 25% de las cementeras y acerías del país que equivalen a 

9 empresas. Dicha segmentación se realizó buscando las empresas que se ubicaran en sectores 

cercanos a Bogotá para disminuir costos de transporte de material, maquinaria y viáticos. Para 

ubicar todas las empresas en un mapa, ver apéndice AA.

Por otro lado se deben mencionar los riesgos de la operación en esta fase. El primero es el 

tiempo limitado para lograr el primer proyecto. Debido a que el tiempo entre la cotización 

realizada al cliente y el inicio del proyecto tiene una duración de entre un mes y seis meses, es de 

vital importancia empezar a realizar cotizaciones desde la creación de la empresa. Además, está 

el riesgo financiero. Ya que la inversión será realizada por un tercero, no habrá intereses en el 

préstamo por lo cual no hay mayor riesgo. No obstante se espera recuperar la inversión inicial en 

el transcurso de tiempo mencionado en el análisis financiero. Además, ya que el único gasto fijo 

en el cual se incurre es el arriendo de la bodega, no hay mayor problema en el transcurso sin 

proyectos. Esta fase tendrá una duración de 6 a 18 meses. Al final de esta fase se deben realizar
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por lo menos dos obras (dependiendo de la envergadura de las mismas) para garantizar el punto 

de equilibrio.

Fase 11

Para este punto, la empresa ya habrá logrado un posicionamiento en el mercado por lo que 

empezará a expandir su segmentación, incluyendo en sus clientes principales a los sectores 

productores de hierro, metales no férreos, refinerías y vidrio, ya que son los mercados que más 

consumen material refractario después del sector del cemento y acero. Además de esto se buscará 

importar más referencias de material teniendo en cuenta que la empresa Magneco/Metrel cuenta 

hasta con 150 referencias de materiales refractarios. También se iniciará con la compra de 

maquinaria y tecnología necesaria para la instalación. Esta fase tendrá una duración de 12 a 24 

meses.

Para el final de esta fase, está estipulado que se realizará el pago del préstamo para la 

inversión inicial al tercero. El pago se planea realizar en una serie de 24 cuotas siendo cada una 

de COP $ 1.523.000 para completar el préstamo. La información de la inversión inicial se 

encuentra en el capítulo de futuro esperado.

Fase 111

Una vez la empresa esté en diferentes sectores de la industria, se busca crear un catálogo 

informativo el cual brinde información tanto técnica como tecnológica acerca de los avances que 

está teniendo los métodos de instalación del material y las ventajas de uso del mismo. Es 

necesario iniciar este sub proyecto en la fase 3 debido a que se necesita antes generar fidelización 

de marca y realizar un posterior análisis de mercado para verificar la viabilidad y aceptación que 

tendrá dicho catálogo. Esta fase tendrá una duración de 6 a 12 meses.

33



Como se puede ver, el proyecto completo tendrá una duración mínima de 24 meses y una 

máxima de 54 meses. Una vez transcurrido este tiempo, la empresa buscará nuevos proyectos y 

maneras de expandirse.

A través de todo el proyecto, se espera crear un impacto social el cual es generar cierto 

número de empleos en las diferentes ciudades de Colombia, ya que se contrata a los operarios por 

contrato de obra o labor. Para minimizar costos, se buscaría emplear a la gente proveniente de la 

ciudad en donde se realiza el proyecto. Hasta el momento, la empresa ha generado 4 empleos 

fijos y 8 por obra o labor. Por otro lado, el impacto económico sería en el sector del acero y del 

cemento. Ayudando a agilizar el proceso de reparación de estos hornos, se impulsa de una u otra 

forma la producción de dichos materiales, los cuales son usados principalmente en el área de 

construcción. En los aspectos políticos y ambientales no se genera ningún impacto.

24. Estructura de recursos
Los recursos que se van a mencionar a continuación, son todos los componentes que 

influyen en el funcionamiento óptimo de HMI Ingetermi Asociados S.A.S. (ver Apéndice AB). 

Hay que tener en cuenta que dichos recursos fueron los necesarios para empezar la empresa, pero 

mediante esta vaya creciendo, se requiere hacer modificaciones en la lista. Además, dentro de los 

recursos humanos, los operarios son contratados por contrato de obra o labor y su cantidad 

dependerá directamente de la magnitud de la obra. No obstante, se iniciaron negociaciones con 4 

diferentes operarios potenciales, los cuales están disponibles para una obra de dimensiones 

pequeñas. En este grupo de operarios está: un refractarista, un asistente de obra, un Syso y un 

ayudante de refractarista. Para ver el listado de evacuación, ver Apéndice AC.
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25. Estrategia de ingresos
Para el modelo de negocios que se está proponiendo, hay que tener en cuenta la magnitud 

de las obras. Dichas obras requieren un capital muy elevado (dependiendo de su magnitud) con el 

cual no se cuenta actualmente. Debido a esto, es necesario pedir un adelanto que varía entre el 20 

y 30 %  del valor total de la obra. Dicho porcentaje depende de la duración del proyecto, si es 

mayor a 3 semanas, se pide el 30% de anticipo. El valor restante se cobrará durante los siguientes 

30 a 45 días (duración de tiempo que por ley tienen las empresas para pagar la totalidad del 

servicio).

26. Aspectos legales
Para crear una empresa, hay que tener en cuenta la serie de pasos que hay que seguir con 

el fin de garantizar que la creación y la formalización de la misma tengan todos los 

requerimientos legales. Por otro lado, debido al tipo de empresa que se va a crear, es necesario 

establecer la razón social de la misma. En este caso, se decidió que la empresa sería HMI 

Ingetermi Asociados S.A.S, debido a los requerimientos que dicha modalidad exige (ver 

Apéndice AD). (Camara de comercio de Cali, s.f.). Además, se puede ver que las ventajas que 

tener una S.A.S y las desventajas son irrelevantes para el tipo negocio que se creó (ver Apéndice 

AE). (Betancourt, 2013)

Por otro lado se debe tener en cuenta que debido al tipo de concreto que se está usando, hay unas 

normas internacionales que rigen como medir los aspectos técnicos del mismo. Esta norma es la
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ASTM C14451 2 3. Además, al ser una empresa que instala material refractario, existe también una 

norma la cual regula la calidad de la instalación y como medirla, la cual es la API 936 .

27. Futuro esperado
Para realizar los escenarios de la compañía en los siguientes cinco años, primero fue 

necesario realizar un pronóstico en la producción del acero y del cemento en Colombia. El 

propósito de dicho pronóstico, se debe a que a mayor producción, los hornos industriales 

necesitarán mayor mantenimiento. Para lograrlo, se utilizaron los datos históricos de la 

producción en el país, obtenido de la página oficial de “World Steel Association” . Por otro lado, 

la información histórica de cemento se obtuvo de la página oficial del Dane4. Los pronósticos de 

producción se calcularon mediante el método promedio móvil y los cálculos se pueden ver en el 

Apéndice AF.

En dicho apéndice, se puede encontrar el crecimiento porcentual, año por año, del cemento y 

acero. Este cambio porcentual se utilizó para medir la oportunidad de negocio en los próximos 

años en cuanto a que a mayor producción, los hornos trabajaran a más alta capacidad, 

aumentando las tasas de reparaciones por año.

Por otro lado, para soportar los pronósticos realizados, se decidió realizar una encuesta en 

donde se les pregunta a los ingenieros de producción, cual es la tasa de reparación de 

revestimiento interno del horno por año, como se puede ver en el Apéndice R. La pregunta

1 Para más información acerca de la norma consultar la siguiente página: 
https://www.dropbox.com/s/v24hhkj2plroll3/astm%20c1445.pdf?dl=0

2 Para más información acerca de la norma consultar la siguiente página: 
https://www.dropbox.com/s/89nt0i7vr3chwr6/api%20936%20second%20edition.pdf?dl=0

3 https://www.worldsteel.org/dms/internetDocumentList/bookshop/2015/Steel-Statistical-Yearbook- 
2015/document/Steel%20Statistical%20Y earbook%202015.pdf
4 http://www.dane.gov.co/index.php/construccion-alias/estadisticas-de-cemento-gris-ecg
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puntual fue: “Cada cuánto tiempo realizan paradas programadas para hacer un revestimiento 

interno del horno?” Dicha encuesta se realizó con las empresas dueñas de los 9 hornos de 

fundición industrial pertenecientes al segmento de mercado de HMI Ingetermi Asociados S.A.S. 

Por cada horno, hay 3 ingenieros involucrados, por lo cual se realizaron 27 encuestas.

El Resultado de la encuesta fue el siguiente:

• 51% repara el horno por lo menos 1 vez al año.

• 26% repara el horno por lo menos 2 veces al año.

• 15% repara el horno por lo menos 4 veces al año.

• 7% repara el horno por lo menos 6 veces al año.

Como se puede observar, hay 4 empresas del segmento las cuales reparan el horno una 

vez por año, lo cual garantiza por lo menos 1 obra por periodo en el peor de los casos.

Con la información obtenida en los pronósticos y las encuestas, se procedió a realizar los 

escenarios pesimista y optimista, de acuerdo con la inversión inicial (ver Apéndice AG). En un 

escenario pesimista, se obtuvo un VPN de COP 11.896.660 y una TIR Mejorada de 19%. En el 

escenario optimista, se obtuvo un VPN de COP 15.842.889 y una TIR Mejorada de 27%. Para 

ambos casos, se utilizó un costo de oportunidad del 28%. Como se puede observar, en ambos 

escenarios hay un margen de ganancias favorable y una TIR superior a la rentabilidad de 

cualquier fono de inversiones que ofrece un banco, lo cual muestra la rentabilidad del negocio. 

Por otro lado, teniendo en cuenta que la inversión inicial fue de COP 36.530.000, el Retorno de 

Inversión en ambos casos es de entre 2 y 3 años. Hay que tener en cuenta que estos valores 

fueron calculados con 2 obras anuales en promedio en ambos escenarios. Si en los primeros años, 

la empresa logra conseguir más obras, el Retorno de Inversión sería menor.
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28. Análisis Técnico Ecónomico

Para realizar el análisis, es necesario incluir los escenarios de corto, mediano y largo 

plazo, con el fin de analizar la mejor opción para la empresa. Hay que tener en cuenta que los 

costos de la empresa son simplemente operativos, ya que no se cuenta con infraestructura ni 

bienes (Ver Apéndice AH). Como se puede observar, los costos suben a medida que se 

consiguen las licitaciones para las obras. A largo plazo se espera conseguir infraestructura y 

maquinaria a nombre de la empresa. No obstante, Para calcular el punto de equilibrio del 

primer año, se necesitan 2 obras de tamaño medio, en donde las ganancias por obra sean de 

COP 18.265.000. La cantidad de obras, según el corto, medio y largo plazo, son posibles 

gracias al estudio de mercados y los pronósticos que se realizaron según el mercado en donde 

se planea prestar el servicio.

29. Cronograma
El cronograma se encuentra en el Apéndice AI.

30. Constitución de la empresa
A continuación, se mencionan cuáles fueron los pasos a seguir para constituir la empresa 

y los documentos requeridos en cada uno de los pasos.

• Comprobar que ninguna otra empresa del mismo sector tenga el nombre “HMI 

Ingetermi Asociados S.A.S”. Esta verificación se hace en la página de la Cámara 

de Comercio sin ningún costo.

• Elaboración de los estatutos de la sociedad. Dichos estatutos se elaboraron con la 

ayuda de un abogado y tuvieron un costo de COP 100.000 (ver Apéndice AJ).
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• Para poder presentar los estatutos en Cámara de Comercio, fue necesario 

autenticar las firmas del representante legal y el representante legal suplente en la 

notaria. El representante legal es Juan Manuel Campuzano Diago y el suplente es 

Ángela María Diago Arbeláez. Esto tuvo un costo de COP 9.800.

• Obtener el PRE-RUT. Se diligencia el formato 1436 en la página oficial de la 

DIAN sin costo alguno (ver Apéndice AK).

• Obtener certificado de cámara de comercio en donde se obtiene el NIT definitivo 

de la empresa. El certificado tiene un costo de COP 83.000 que se difiere en los 

siguientes ítems: Constitución sociedad comercial COP 36.000; Impuesto de 

registro COP 4.900; otro impuesto de registro COP 2.100; matricula persona 

jurídica COP 36.000; formulario registro mercantil COP 4.800 (ver Apéndice AL).

• Generar un balance general de la compañía por un contador certificado (ver 

Apéndice AM).

• Llenar el formato 1648 en la DIAN, con el NIT vigente.

• Abrir una cuenta bancaria de ahorros o corriente en cualquier banco. Para abrirla 

se necesitan los siguientes documentos: certificados de cámara de comercio, 

formato 1648 de la DIAN, fotocopia de la cédula de ciudadanía del representante 

legal, declaración de renta del representante legal, balance general de prueba y 

tarjeta profesional del contador que lo realizó (ver Apéndice AN).

• Cita en la DIAN para obtener el RUT definitivo. Se deben presentar los siguientes 

documentos: certificado de cámara de comercio, copia de la cédula de ciudadanía 

y certificación bancaria.

• Solicitud de facturación con el formulario 1302 en la DIAN.
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• Compra de libros y actas y posterior registro de los mismos en cámara de 

comercio. La compra de los libros tiene un valor de COP 42.200. La compra de 

las actas tiene un valor de COP 36.500.

• Una vez constituida la empresa, se verifica en el REUS que la empresa quede 

registrada debidamente.

• El último paso fue pedir la orden de facturación, ya que sin dicha orden, no se 

puede realizar ningún tipo de venta de material. La orden que se pidió permite 

realizar recibos electrónicos (Ver Apéndice AO).

31. Creación de lazos con proveedores

Para poder prestar un servicio de calidad, el cual cumpla con todas las expectativas del 

cliente, fue necesario definir un acuerdo con los proveedores en donde se garantice la 

disponibilidad de los recursos necesarios. El primer proveedor es Magneco/Metrel. Con dicha 

empresa, ya se estableció el interés de una compra periódica del material Metpump IPSX y 

Metpump ASX 50 SC (ver Apéndice AP). Esta compra se realizó con una cantidad total de 

500 kg, una cantidad idónea para cubrir cualquier tipo de obra de pequeña escala.

El segundo proveedor es Hornos y Montajes Industriales, con el cual se firmó un 

contrato de prestación de servicios, en donde se establece que se brindará el alquiler de la 

maquinaria requerida en el momento de una obra (ver Apéndice AQ).
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32. Creación de lazos con los clientes

Hasta este punto, se ha establecido contacto con 2 distintos clientes de los cuales, ya se 

negoció con 2 de ellos para realizar reparaciones en sus respectivos hornos. A continuación, 

se mencionarán cuáles fueron los pasos en la negociación con los clientes.

Obra en Jaguar Energy

La primera obra se consiguió en Guatemala en la ciudad de Sacatepecuez. La empresa se 

llama “Ingeniería térmica S.A” y sus actividades son muy similares a las de HMI Ingetermi 

Asociados S.A.S. En este caso, Intérmica S.A subcontrato a HMI Ingetermi Asociados S.A.S 

para realizar una obra en Jaguar Energy la cual está dedicada a la generación de energía en 

Guatemala. Para esta obra, HMI Ingetermi suministrará la mano de obra y la maquinaria 

requerida para la instalación del material. El mantenimiento es en la demolición del 

refractario afectado en los ciclones de una caldera de lecho fluidizante. En esta ocasión, no se 

utilizará el material suministrado por Magneco/Metrel, debido a que la empresa Jaguar 

Energy, cuenta con un material comprado en China. El primer contacto con el cliente se dio 

mientras se tomaba el curso en Magneco/Metrel en Chicago, en donde se conoció a un 

ingeniero de Intérmica S.A. Una vez habiendo creado un lazo laboral con el ingeniero, fue 

por medio de un correo masivo por donde se le informó al Ingeniero Jorge Castro (director 

general de Ingeniería térmica S.A) la disponibilidad y la variedad de servicios a prestar. A 

partir de dicho correo, se recibió una invitación a cotizar (ver Apéndice AR). Se procedió a 

realizar la orden de compra, la cual se le mandó al Ingeniero Castro vía mail (ver Apéndice 

AS). Una vez el Ingeniero acepte la cotización, se realizará la orden de compra. (El ingeniero 

ya aceptó la cotización pero se está a la espera de recibir la orden de compra). Ese fue el
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proceso completo en relación al cliente. Teniendo en cuenta que HMI Ingetermi no cuenta 

con maquinaria propia, fue necesario alquilar los equipos necesarios a Hornos y Montajes 

Internacional (ver Apéndice AT). Los equipos a llevar son:

• 1 equipo de bombeo

• 1 mezcladora de eje vertical

• 1 tablero eléctrico

• Herramienta eléctrica, manual y utilitaria

Esta obra está programada para iniciar el 15 de Junio. A continuación, se muestra el 

cronograma previsto para la obra (ver Apéndice AU). Como se puede observar, las barras 

color naranja son las tareas que HMI Ingetermi debe realizar, mientras que las barras azules 

son las tareas que Intérmica realizará.

A continuación, se muestra un análisis técnico económico donde se puede observar la 

viabilidad de la obra (Ver Apéndice AV). Como la obra aún no ha iniciado, el análisis fue de 

los costos realizados para poder pasar la cotización al ingeniero Castro. Como se puede 

observar, solo se integraron los costos de viáticos al proceso de apisonado, ya que solo es 

necesario incluirlo una vez en el proyecto. Por otro lado se tomó un AIU del 12.5% 

aproximadamente. Ya que la obra se realizó en el exterior, la moneda utilizada fue el dólar, 

por lo que se utilizó una TRM de COP 3000 por dólar. Como se puede ver en la siguiente 

tabla, la obra tuvo un costo total de $ 192.094.839 y se cotizó por $ 221.610.000. La ganancia 

es del 15.36%.
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R e su m e n  d e  co sto s

A c tiv id a d C o sto  rea l C o tiza c ió n D ife re n c ia

Demolición $ 20.604.000 $ 22.500.000 $ 1.896.000
Apisonado $ 105.410.024 $ 124.110.000 $ 18.699.976
Secado $ 66.080.815 $ 75.000.000 $ 8.919.185
Total $ 192.094.839 $ 221.610.000 $ 2 9 .5 1 5 .1 6 1

15,36%

T abla  3 : Resumen de costos, obra Jaguar Guatemala 

Fuente: Elaboración propia

Obra en Ternium

La segunda obra se consiguió en Colombia, Manizales. La empresa se llama Ternium y su 

actividad principal es la producción de acero. Para realizar una obra en Ternium se necesita 

contar con cierto tiempo en el mercado, por lo cual HMI Ingetermi no habría sido invitada a 

cotizar. Por esa razón, HMI Ingetermi fue contratado por Hornos y Montajes Internacional para el 

suministro de material refractario ASX 50 y la mano de obra. El primer acercamiento con Hornos 

y Montajes Internacional se dio a través de un correo masivo enviado a distintas empresas las 

cuales podrían ser clientes potenciales de la empresa, según su actividad comercial. En ese 

momento se concreta una cita en donde se les presenta los folletos muestran los servicios y 

explican los beneficios que este trae. Una vez se realizó dicha presentación, se recibió un correo 

electrónico en donde el cliente mostró su necesidad de los servicios (Ver Apéndice AW). Una 

vez se le mencionó al cliente la disponibilidad del material y de los operarios, se recibió la orden 

de compra (ver Apéndice AX). Habiendo revisado la orden de compra y confirmado que la 

cantidad de material está en bodega, se procedió a generar la factura a Hornos y Montajes (Ver 

Apéndice AY).
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La obra duró cinco días, entre el 7 de Abril hasta el 11 de Abril. A continuación se muestra el 

diagrama de Gantt que se utilizó durante la obra (Ver Apéndice AZ). Finalmente, se realizó un 

análisis Técnico Económico el cual garantiza la viabilidad de la obra (Ver Apéndice AAA). En 

dicho análisis, se puede ver como se realizó el costeo de cada uno de los ítems que se proveyeron 

en el proyecto. Como se puede observar, el material generó una ganancia del 15% al momento de 

venderlo para la instalación, mientras que a la mano de obra (incluyendo los honorarios del 

Ingeniero Juan Manuel Campuzano que estuvo presente en la obra y en la instalación del 

material) generó una ganancia del 18%. El total de la ganancia en la obra de Ternium, Manizales, 

fue de COP 2.441.567. Con respecto al total de la obra, la ganancia fue de 22.51%. Hubo un 

costo inesperado a causa de las métricas, de un total de COP 216.901.

Conclusiones

• A partir del diseño de la estructura organizacional, se definió que es necesario la creación 

de un área de logística y de proyectos cuyas labores son las gestiones operacionales, sean 

estas los manejos de proyectos, manejo de inventarios, capacitación de personal, entre 

otras. Por otro lado, se requiere un área jurídica y otra financiera las cuales estén 

encargadas de las gestiones administrativas, cuyas labores son: el control de gastos, 

controlar costos de inventarios, estudio del porcentaje del material utilizado en obra, etc. 

Actualmente, dichas áreas están creadas y definidas en la compañía. En el área de 

logística, se encuentra 1 jefe de bodega. En el área de proyectos, se encuentra un 

Ingeniero Industrial. En el área financiera 1 administrador de empresas y finalmente en el 

área jurídica un abogado. Hasta el momento HMI Ingetermi Asociados S.A.S ha generado 

cuatro empleos fijos y alrededor de 8 empleos por contrato de obra y labor.
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• A partir de los procedimientos y procesos generados en el área administrativa, se 

obtuvieron distintas métricas cuyo propósito fue generar comparaciones entre distintos 

ítems. Entre estos se encuentran las métricas en la obra de Ternium:

- Control de gastos: Los gastos estuvieron por encima de lo esperado en menos de 

un 2%.

- Material Utilizado en obra: El material adicional utilizado fue un 0%.

- Tiempos muertos: Los tiempos muertos de la obra fue igual a 5 horas, un total de 

4.16% del tiempo total de la obra.

Los resultados de las métricas son acordes a lo esperado, por lo que se concluye que 

las obras son administradas de manera adecuada. Los costos generados por los 

valores encontrados en dichas métricas son asumidos por HMI Ingetermi Asociados 

S.A.S (COP 216.901).

Por otro lado, están las métricas administrativas de la empresa, como lo son el punto 

de equilibrio, la TIR y el VPN. El punto de equilibrio es igual a COP 36.530.000 en 

ganancias netas. El VPN en un escenario optimista es de COP 15.842.889 con una 

TIR del 27%. Dichos valores se calcularon con un costo de oportunidad del 28%. 

Estos resultados son prometedores para el futuro esperado de la compañía.

• La creación de la empresa se realizó sin complicaciones. Se obtuvieron todos los permisos 

requeridos para el funcionamiento de la misma en el tiempo deseado. Se definió que su 

naturaleza sería por Acciones Simplificadas o S.A.S debido a los beneficios que este le 

ofrece a la empresa.
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• La realización de las obras que se lograron ejecutar hasta el momento, arrojó que el 

margen de ganancias para HMI Ingetermi S.A.S ha sido favorable. Esto se debe a que 

para la obra de Jaguar Guatemala, hay un margen de ganancia del 15.4%. Por otro lado, la 

obra en Ternium, Manizales dio un margen de ganancias de 22.51%. Hay que tener en 

cuenta que la duración aproximada de las obras fueron: 2 meses y 8 días respectivamente. 

Para comparar estas cifras, se utilizó el DTF a 90 días5, el cual está en un 6.48%. Se 

puede observar que la rentabilidad de las obras es superior a las propuestas por el DTF.

• A partir del análisis Técnico-Económico, se concluyó que la mejor opción es lograr un 

escenario optimista en un corto plazo, consiguiendo el mayor número de obras posibles.

El único problema encontrado, es el decrecimiento en la producción de acero y cemento 

ocurrida en los últimos años, y la lenta recuperación que esta presenta. Debido a esto, es 

necesario iniciar a incursionar en otras industrias inmediatamente con el fin de aminorar 

dicho riesgo.
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Anexos

Apéndice A

Figura 1 : Certificado de instalación en productos de Magneco/Metrel 

Fuente: Elaboración por Magneco/Metrel
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Apéndice B

D ia g ra m a  1: Proceso de instalación 

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice C

TOTAL REFRACTORY CASTABLE IMPORTS 
COLOMBIA 2010 - 2014

Yearly Average: 6,443 Mtons / Year

F ig u ra  2: Importaciones de material refractario en Colombia

Fuente: Elaboración por Magneco/Metrel
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Apéndice D
s e c t o r INSTALACION TEMPERATURA 

PROCESO ("O
REFRACTARIOS

INDUSTRIA CRACKING 900-1200 Monolíticos, aislantes
PETROQUIMICA HORNOS 1 6S0 Ladrillos;silimanita, 

muí 1 ita.
QUIMICA HORNOS NEGRO 

DE HUMO 1600 Ladr i 11 o s :cor indón 
aislantes

CARBON ACTIVO 1400 Monolíticos sin hierro
REACTORES OB­
TENCION FOSFO 
RO " L5S0

Ladrillos monolíticos 
de carbono, sin hierro a 
base de Al^O^ con SiC

ACERIA HORNOS DE COQUE Ladrillos:silicioso
PREPARACION 900-1200 silicoaluminoso monol_í
m a t e r i a s  p r i m a s ticos
HORNO ALTO hasta 1700

ESTUFAS 1800
CUCHARAS TORPE 
DO - 1500

CONVERTIDORES 1600-1700

CUCHARAS TRANS
PORTE 1600
ACERO

Ladrillos carbono,semi- 
grafito, SiC, mulliticos 
si 1icoaluminosos alta 
cal idad
Ladr i 1 los:si 1icoalumj.no- 
5 0 5 , sílice, magnesita 
Ladrillos, silimanita, 
si 1icoaluminosos alta 
cal idad
Ladrillos básicos (magne 
s i t a ,dolomía MgO-C) 
Monolíticos y ladrillos 
silíceos, dolomía,bauxit

HORNO TRATAMIEN 
TO TERMICO 900-1100

monolíticos, ladrillos, 
mullíta, corindón.

FUNDICION CUPULA
HORNO INDUC­
CION

1100-1400

1400

monoli ticos:silici osos, 
si 1icoaluminosos 
monoliticosísiliceos, 
silicoaluminosos

METALES NO 
FERREOS

HORNOS DE FU­
SION 700-900 carbono, aislante, mono 

l i n e o
ALUMINIO HORNOS FUSION 900 Ladril los:bauxi,tas,sil i- 

coaluminosos alta calida» 
m onol i ticos

PLOtoi) HORNOS CUBILOTE 
ROTATORIO 
HORNOS DE REFU­
SION

1100

330

Ladr i 1 los:magnesi ticos, 
cromo-magnesi ta

mono! i ticos

F ig u ra  3: Industria en donde el concreto refractario se puede usar 

Fuente: Universidad de oviedo
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SECTOR INSTALACION TEMPERATURA 
PROCESO(°C)

REFRACTARIOS

HORNO CUBILOTE, Refractarios sili-
COBRE CONVERTIDORES 1 2 SO c oalumi nosos

HORNO DE ARCO 
HORNO DE REFUSION 1100 mono!i ti eos

21NC HORNOS ROTATORIOS 1100 Ladrillos magnésico
CELDAS DE G ALVA­
NIZADO 420 mono)i ti eos

CEMENTO HORNOS ROTATORIOS 800-1600 Ladr i 1l o :si 1 icoalu- 
m i n o s o ,mul1 i tic o , 
magnesi t a ,monoli ti - 
eos.sin h ierro.re-
sistentes a la abra
sión.

PRECALENTADORES 800-1100 Monoliticos:resis­
tentes a la abra­
sión.

CERAMICA HORNO TUNEL 900-1800 Ladr illos:silicoa- 
1u m i n o s o s ,muí 1 i t i - 
eos,corindón,silí­
ceos .

HORNOS ARRASTRE 900-1800 Ladr illosrsili coa- 
luminosos .mullitico

"s
HORNOS MULTICANAL 800-1100

corindón.
Ladr illos:silicoalL 
minosos, mulliticos 
m o n o ! i t i c o s .

PREPARACION FRITAS 
ESMA L T E S :Hornos Ladr illos:silicoalu
rotatorios cubilete 800-1800 m i n o s o s ,cor indón, 

magnesi ta.
VIDRIO HORNOS RODILLOS 1400-1700 Piezas alta alúmina
VIDRIO Y FIBRAS HORNO FUSION 1650 Ladrillos siliceos: 

alúmina,zircona ele 
trofundida silicio-

ESMALTES Y HORNO FUSION 1550 al o m i n o s o s .
Ladr illos:mullitico

FRITAS.

HORNO INDUCCION

si 13 imani t a ,m onoli - 
t i c o s .

:■

F ig u ra  4: Industria en donde el concreto refractario se puede usar 

Fuente: Universidad de oviedo
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Apéndice E

Diagrama 2. D iagrama de generación de idea de negocio 

Fuente: Elaboración propia.
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Apéndice F

HMI ASOCIADOS

F ig u ra  5: Logo  

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice G

CONTRATO DE SUMINISTRO DE BIENES Y  SERVICIOS PERIODICOS  
SUSCRITO ENTRE HORNOS Y MONTAJES INTERNACIONAL S.A.S Y  

HMI INGETERMI ASOCIADOS S.A.S

Los suscritos, a saber HORNOS Y MONTAJES INTERNACIONAL S.A.S
sociedad comercial identificada con el NIT No 900.533.379-0 domiciliada 
en Bogotá y representada legalmente en este acto por ANGELA MARIA 
DIAGO AR BELAEZ mayor de edad, vecino de Bogotá identificada con 
cédula de ciudadanía N°39.773.973 de Usaquén, que en adelante se 
denominará EL PROVEEDOR; y HMI INGETERMI ASOCIADOS S.A.S 
sociedad comercial Identificada con el NIT 900942559-1 con domicilio en 
Bogotá representada legalmente en este acto por JUAN MANUEL  
CAMPUZANO , mayor de edad, v ecino de Bogotá identificado con la cédula 
de ciudadanía N °l.020.777.203 de Bogotá, que en adelante se denominará 
EL SUMINISTRADO , h emos acordado celebrar el presente contrato de 
suministro que se regirá por las siguientes cláusulas:

PRIMERA: Objeto. El presente contrato tiene por objeto el suministro 
periódico (o continuo) por parte del PROVEEDOR de los siguientes bienes 
muebles e inmuebles y servicios para el logro satisfactorios de sus fines 
comerciales, empresariales y de usufructúo en favor de EL 
SUMINISTRADO, y a cambio de la contraprestación económica,

■ SUMINISTRO DE INSTALACIONES LOCATIVAS DEL INMUEBLE
UEICADO EN LA Cra 7a A No 136-36 barrio Toberin en Bogotá, área 
privada para utilización de bodegaje de materiales de 12 mts2, 
identificado con el folio de matrícula inmobiliaria No 50N-347S66 
donde se incluyen los servicios públicos de agua, energía y los 
servicios de la línea telefónica Numero 473 93 75 servicio de 
internet, equipos de cómputo y de impresión.

Figura 6: Contrato de arrendamiento 

Fuente: Elaborado por el abogado Nicolás Torres
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Apéndice H

FORTALEZAS DEBILIDADES

Producto innovador cuyas propiedades 
técnicas no las tiene el producto de la 
competencia.

Tiempo de espera entre el momento 
en que se ordena el material hasta 
que llega a la bodega. 
Aproximadamente un mes

Métodos de instalación que garantizan 
una reducción de los tiempos de parada 
en un 94%.

Ingreso a un mercado muy 
competitivo

Garantía sobre el material instalado y una 
mejora en la durabilidad del material en 
un 300 %.

Falta de experiencia profesional con 
relación a la competencia.

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

Las empresas colombianas han 
incrementado las importaciones 
de concreto para la reparación en 
un 12.37% desde el 2011

Lograr un contrato de exclusividad en la 
prestación de servicios con las empresas 
más pequeñas

Contratación de ingenieros 
experimentados en el mercado

Ofrecer los servicios de 
reparación a otros mercados 
como lo son los productores no 
férreos y refinerías

Expandir el portafolio de productos a 
otros tipos de materiales refractarios.

Tener un plan de inventarios el cual 
indique el punto de re orden para 
garantizar bajos costos de 
inventario y rápida respuesta a los 
clientes

Ofrecer un servicio de 
seguimiento e información que 
aún no ofrece ninguna empresa 
de la competencia.

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA

Riesgo de que la competencia 
conozca el material y lo decida 
importar

Conseguir un contrato de exclusividad 
con Magneco/Metrel volviendo la 
empresa como representante en 
Colombia.

Cancelación de cualquier contrato 
con Magneco/Metrel cancelando las 
importaciones futuras

Aumento en el costo de importar 
debido al precio del dólar

Vender un producto con un análisis costo 
beneficio el cual garantice que sin 
importar el precio del producto, el 
proyecto es rentable

T abla  4 : Análisis DOFA

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice I

F ig u ra  7: Modelo Canvas 

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice J

F ig u ra  8 : Mapa conceptual 

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice K

D ia g ra m a  3: Árbol de decisión 

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice L

Nombre Ventaja diferenciadora Desventajas Símbolo Color Ciudad

Competidor 1 Refra metal

Alta experiencia en el 

sector de cemento en 

donde han trabajado hasta 

el 70% de las plantas de 

cemento en Colombia

Empresa que 

cobra tarifas 

bastante altas. Rojo con negro Cartagena

Competidor 2 Refractarios y montajes

Fortaleza en el área de 

cemento

No cuentan con 

alta tecnolgía para 

la instalanción ni 

ingenieros 

capacitados

- - Nobsa- Boyacá

Competidor 3 Alfran

Fortaleza en el área de 

cemento y de acero con 

alto recorrido en el área de 

reparación de hornos de 

capacidad industrial

Ubicadas en 

España, tiene que 

importar su 

producto.

alfran Rojo España

T abla  5: Benchmarking

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice M

Yearly Refractory Consum ption per Industry
Colom bia  

2010 - 2014
4,75 24,33 y - 6’00 51,20

ALUMINUM BOILERS / POWER GEN ■  CERAMICS

IRON & STEEL LIME / CEMENT

CHEMICAL

NON FERROUS

COPPER

REFINERYGLASS

D ia g ra m a  4: Consumo de material refractario por industria

Fuente: Elaboración por Magneco/Metrel
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Apéndice N

Industria del Cemento Plantas Productoras.

Nombre Ubicación Numero de 
Hornos

Cementos del Oriente Sogamoso - Boyaca 2
Cementos Tequendama Suesca - Cundinamarca 1
Cementos San Marcos Viges -  Valle 1
Cementos Holcim Sogamoso - Boyaca 1
Cementos Cemex Caracolita -  Ibague 2

Cucuta 1
Bucaramanga 1
Antioquia -  Montaje 1

Cementos Argos Sogamoso - Boyaca 1
San Gil -  Norte Santander 1
Cartagena - Bolivar 3
Toluviejo - Sucre 1
Sabanagrande - Atlantico 1
Nare - Antioquia 1
Cairo - Antioquia 1
Rio Claro - Antioquia 2
Yumbo - Valle 2

T abla  6 : Empresas pertenecientes a la industria Cementera

Fuente: Elaboración propia. Información tomada el 11 de Septiembre de 2015. Cámara de Comercio (2015).
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Industria del Acero y Siderurgia

N o m b re U b ica c ió n N u m e ro

d e

H o rn o s

Siderúrgica de Occidente (Sidoc) Cali -  Valle 3
Siderúrgica Nacional (Sidenal) Sogamoso - Boyacá 1
Grupo Ternium (Acerías de Caldas) Manizales - Caldas 2
Grupo Gerdau (Diaco) Tuta -  Boyacá 2

Tocancipa - 1
Cundinamarca 1
Muña -  Cundinamanrca 1
Yumbo -  Valle 1

Grupo Votorantin (Acerías Paz del Duitama - Boyaca 1
Rio) Sogamoso -  Boyaca

T abla  7: Empresas pertenecientes a la industria de acero

Fuente: Elaboración propia. Información tomada el 11 de Septiembre de 2015. Cámara de Comercio (2015).
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Apéndice O

M AGNECO/METREL
M agnaco/M aM . Inc. Te): +1 <630 )543-8660
223  W. Interstate Road Fax: +1 (630 )543 -147»
Addison. Ilinois 00101  U S A  www.magneco-metre4.com

Descrotion:

Metpump A S X  50  S C  is a cement free alumno-sil icate 
shotcrete material that is supplied as a múltiple part system  
including a  iiquid coloidal silica birtder and a liquid accelerant 
for rapd matenal seRing. Wetpump A S X  50  S C  h as high hot 
and coid strengths and excellent resistance to alkali attacfc. 
T he colloidal silica binder system permits e asy placement by 
castng. pumpmg or shotcreting and requires mi ni mal dryout 
tm e ‘ mcreasjng vessel ava ab-i ty

A p p l ic a t io n :
Metpump A S X  50  S C  is recommended for hot or coid repair 
of high alumina linmgs such  as reheat fu m aces and blast 
furnace stacks.

Metpump ASX 50 SC
Product 3u leen 01*13

G e n e r a l  P r o p e r t ie s

Setting Air
Material Needed for Placement 2300  kg/nrF 144 lb>'ft'
Recommended Service Limit 1370*C 2500*F
Storage Life 12 months

C h e m ic a l  A n a l y s is  caí anea 5aes<
Typical Range

* 1,0 , 51.1 48.5 -  53.5
SiO., 45.9 43.5 - 4 3  5

Fe, O , O.B 0 .4 -  1.3

TiO., 1.4 0 .8 - 2.0
C a O 0.1 <0.4

AJkalis 0.5 <0.B

HM O R
ac “F MPa p s í

1370 2500 11.0 1721

T y pical  T herm al CoNOucTivrry R an g e  
v i . T em perature

3.3

o sao «oo 6cc no 1000 -:cc ' tcc 
aC

Dashed Curves Represen: Range of Typical Physical Properties

T y p i c a l  P h y s i c a l  P r o p e r t i e s **
Temperatura Bulk Density Porosity Coid Modulus of Rupture Coid Crushing Strength PLC

=F g'cc Ib/flP % MPa psí MPa p s i %

1 1 0 230 2.31-2.40 144-150 15.5-19.5 3 .3 -6 .0 480-1000 2 1 .4-35 .0 3100-5200 -
B 1 5 1500 2.29-2.39 143-149 1 4 9 -1 9  0 1 2 .4 -2 0 7 1300-3000 55.2-00.0 8000-10000 -0 1 -0 .0

1400 2550 2.24-2.34 140-146 14 0 - 1 8  5 13 4 - 1 7 2 1950-2500 57 9 -  89.0 84 0 0 - 10000 0 .6 - 0  9

ASTMC-2C" ASTMC-2C" ASTMC-133" ASTMC-133" A5TM C-113"

The 303s* sata are laooratory resuRE pertermeo uroer dea processrg » r orecns ara shotid not oe Lsed fer epedflcaosr purpoeec Actual fled reEuRE ma> 
var> Da sea on retroas or irstaiaocn aro teecrg
' See Tecrnta Docunert D>i tor drytng oetaiis july 2009 Revisten £
"  Tfe  spedtlc lesdng meihods utllzed are avallabie ipor request RADRef. 2S0S
I  P .C  means Permanert Linear crange aricr is tre total ilrear cnarge aner neaing to a temperature
ard tren eocilng oack acrxr C  Magnec&Metrei, Inc AJI Rlghls Reserved

F ig u ra  9: Dicha técnica del producto

Fuente: Elaboración por Magneco/Metrel
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MAGNECO/METREL
Magneco/M etre l. Inc. Tel: +1 <630)543-6690
223 W. Interstate Road Fax: +1 (630)543-1479
Addison, Illinois 60101 USA w w w m agneco-m etreTcorrí

Metpump IPSX
=roduct SUleOn 92-17

D es c r jp tio n :

M etpum p IPSX is a  propnetary. cem ent free. h igh a lum na  

containm g. pum pable re fractory product intended for appli- 

ca tion by pouring o r pum ping p lacem em  o r fo r fbrm ing 

precast shapes. wtnch s supplied as a tw o  com ponen! 

systerr. includ ng a  co lo ida l s ilica binder. The pa te rted  

co llo da l silica b inder system  pro vides se lf leveling refrac­

to ry  slurry tha t allows rapid material p lacem ent by pum ping 

and óeve lops strong bonding w ith no lam ina tons, regardless 

o f the  tim e intervals between individual ‘ pours* o r p lace- 

ments. M etpum p IPSX requires m inim al dryout t im e ', which 

m in im zes  com ponent downtim e and increases availability 

and in servioe. exhib its exceptional h o t and coid strengths. 

resistan ce to  therm al shock. Chemical a ttack and excellent 

abrasión resistance.

A p p l ic a t io n :

M etpum p IPSX is recommended fo r new lin ings o r hot or 
coid repair or reptenishm ent o f exrsting limngs. indudm g for 
prooess o r reheat fum ace working hearths. iro r handling 
ladles. Steel handling ladles below the  slag I ine. Steel tundísh 
back-up iinings. ro tary hearth fu maces, kilns and sim ilar 
prooess. fum ace o r h igh-a lum ina  s  p ea  al shape appications.

G e n e r a l  P r o pe r ties

S etting A ir

M a te ria l Needed fo r  P lacem en t 2580 kg/rrF 161 Ib/fF

R ecom m ended  S erv ice  L m it 176Q°C 3200= F

S torage  lite 12 months

C h e m ic a l  A n a l y s is  (Catanes 5assi

Typ ica l Range

* ' a . 65.7 0 4 .0 -6 7 .0

E¡Da 31.6 30.0 -  33.4

FfijOy DlB 0 .5 -1 .3

T iq 15 1 .2 -2 .0

CaO 0.1 <0.4

A lka lis 0.1 <0.4

HMOR
c aF MPa p s i

1370 2500 11.8 1710

1480 2700 B.3 910

T y p ic a l  T h e r m a l  C o n d u c t iv it y  R a n g e  
v s .  T e m p e r a tu r e

s.a

4.a

3.a

j  - -
5

o : : :  ¿ :: ecc ccc 1200 *400 

°C
Dashed Curves Represen! Range of Typical PhysicaJ Properties

T y p ic a l  P h y s ic a l  P r o p e r t ie s **
Temperature BuIkDensity Porosity Coid Modulus o f Rupture Coid Crushing Strength PLC

CC ®F g.cc IhifÉ % MPa psii MPa psi %

110 230 2 .5 0 -2 5 3 155-161 1 3 .3 - 15.4 5 .2 -5 .1 700 -  300 2 0 .0 -3 9 .5 2000 -  5770 -
315 1500 2.50 -2 .58 155-161 1 4 .7 - 1B.6 5 .7 -B .0 8 1 5 -1 25 0 36.7 —4 27 5700-6190 -0.1 -0 .0
1400 2550 2.52 -2 .50 157 -1 62 1 3 .6 - 15.0 111.7-15.5 1700 -  2250 5 5 .0 -0 0  9 7970-9700 -0.2 -  0.2
1500 2730 2 4 8 - 2 5 6 155 -160 1 4.5 -10.3 13.1 -  15.1 1900 -  2340 01 4 - 0 3 3 3900 -  9910 0.1 -0 .5

a s tm  c a r ASTMC-20" ASTM C-133" ASTM C-133" ASTM C-113"

The abose cata are laboratcrv resulte perfcmed irder dea prccesslrg oorancns aro shoüd not Pe ised for speciflcatlsr pcrpoees Actual flew resulte ma> 
•ar> based or metrods of irsaiaton and teslirg.

' DeeTecrnta Dcctmer: > 1  tororyirg oetais 
”  Tre specmc íesnrg mensos uticec are avalante upor request
X  PLC means Permanert Linear crange * n c r  is me total urear cnarge af»er neaing to a temperature 
ard tre r cocí ir g cae* x m t

JUh- ZC09 ReWKm 7 
’ R4D«et.2147

o  Magnec&Metret, ire  ají ragnts Reserved

F ig u ra  10: Ficha técnica del producto

Fuente: Elaboración por Magneco/Metrel
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Apéndice M

Ficha Técnica del servicio

Nombre del servicio Instalación de material refractario en Hornos Industriales

Clientes
Empresas cuya actividad de producción incluya el uso de 
Hornos industriales para la fabricación de cemento y 
acero

Proceso Importación del material, Instalación del material, 
servicio de seguimiento tanto técnico como tecnológico

Información sobre avances tecnológicos en el área de
Procedimiento asociado reparación de Hornos Industriales y aprovechamiento del

mismo

Normas requeridas API 936 segunda edición, ASTM C1445

Suministro del material necesario y mano de obra 
experimentada con el fin de instalar el material

Descripción del servicio refractario en el revestimiento interno del horno con el
propósito de mejorar el funcionamiento y el aislamiento 
térmico del horno

Cargo responsable Encargado del área de proyectos

Duración del servicio Depende de la envergadura del proyecto

T abla  8: Ficha técnica del servicio

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice Q

D ia g ra m a  4: Diagrama de operaciones 

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice R

Objetivo Hipótesis T  ipo de hipótesis Variables N aturaleza de las Tariables Preguntas Atributos Prueba
Introducir un nuevo 

producto al mercado 
Colombiano cuyas 
propiedades técnicas 
tengan una mayor 
relevancia al precio del 
mismo.

Para la mayoría de 
empresas el precio 
queda como un factor 
secundario ante el 
tiempo de instalación

Correlacional bivariada

Precio Ordinal
Que tan importante es 
el precio del material a 
la hora de comprarlo

De 1 a i  siendo 5 el más 
importante

Correlación
Pearson

Tiempo de instalación Ordinal
Que tan importante es 

el tiempo de instalación 
en un proyecto

De 1 a i  siendo 5 el más 
importante

Realizar un análisis 
comparativo entre el 
proceso de reparación 
con el material 
existente y  el mismo 
con el material 
propuesto a importar, 
con el fin de comparar 
los tiempos de 
instalación y  los 
beneficios económicos 
que esto conlleva.

La mayoría de 
empresas requieren un 
material de alta calidad 
para asegurar menores 
tiempos de instalación

Correlacional btvamda

Calidad del material Ordinal
Califique la calidad de 

material según su grado 
de importancia

De 1 a i  siendo 5 el más 
importante

Correlación
Pearson

Tiempo de instalación Escalar

Cuantas veces por año 
hacen paradas 
programadas

1 año. 2 años. 3 años

Cada cuanto tiempo 
realizan paradas 

programadas para hacer 
un revestimiento interno 

del homo

1 año; 2 años. 4 años; 6 
años

Garantizar que la 
instalación del 
producto sea de 
excelente calidad de 
acuerdo con las 
normas de calidad del 
pais y  que tenga una 
mayor sida útil que la 
de los productos 
existentes

Las empresas que 
cuentan con hornos 
industriales con altos 
niveles de producción 
prefieren un material de 
alta calidad y  sida útil

Correlacional bivariada

Tipo de homo Nominal ■

Con que tipo de homo 
trabaja su empresa

Via seca, v a  húmeda, 
eléctrico, 

recalentamiento

Chi-
cuadrado

Que capacidad de 
producción tiene el 

homo con el que operan

0-300,300-600,600­
1200,1200+

Calidad del material Ordinal
Califique la calidad de 

material según su grado 
de importancia

De 1 a i  siendo 5 el más 
importante

T abla  9: Cuadro de hipótesis 

Fuente: Elaboración propia

68



Correlaciones

Tiem pojnst Personal

Correlación de 
Pearson 1 ,514*

Tiem pojnst Sig. (bilateral) 0,02

N 20 20
Correlación de 
Pearson ,514* 1

Personal Sig. (bilateral) 0,02

N 20 20

*. La correlación es significativa en el nivel 0,05 (2 colas).

T abla  10: Correlación entre precio vs. Tiempo de instalación 

Fuente: Elaboración propia mediante IBM SPSS Statistics

Correlaciones

Tiem pojnst Calidadmaterial

Correlación de 
Pearson 1 ,500*

Tiem pojnst Sig. (bilateral) 0,025

N 20 20
Correlación de 
Pearson ,500* 1

Calidadmaterial Sig. (bilateral) 0,025

N 20 20

*. La correlación es significativa en el nivel 0,05 (2 colas).

T abla  11: Calidad del producto vs. Tiempo de instalación 

Fuente: Elaboración propia mediante IBM SPSS Statistics
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Estadísticos de prueba

Precio

Chi-
cuadrado ,825a

gi 3
Sig.
asintótica 0,843

T abla  12: Relevancia ante el precio

Fuente: Elaboración propia mediante IBM SPSS Statistics

Tipo Horno*Calidad material tabulación cruzada

Recuento

Calidad material 

3 4 5
Total

Via seca 0 1 8 9

Tipo Horno
Via humeda 0 0 1 1

Electrico 1 2 1 4

Recalentamiento 1 2 3 6

Total 2 5 13 20

T abla  13: Tipo de horno vs calidad de material 

Fuente: Elaboración propia mediante IBM SPSS Statistics
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Apéndice S

Dado que la magnitud de cada obra es variada, aquí se muestra la comparación de costos 

de una obra estándar utilizando el producto propuesto con una obra en donde se utiliza el 

producto actual del mercado.

COSTO M AN TEN IM IEN TO  HORNO LAM IN AC IO N

Em presa Empresa ficticia ¡H orno Laminación
T ipo  de S e rv ic io Mantenimiento X T ipo  de P rod ucc ión Palanquillas

Venta Material D im nsion  (m ) de l 
P rod ucto

0,15*0,15*6 V o lum e n  (m 3 ) 0,135

Calculo del Peso *  Producción Unt D ensidad P ro
(k g /m 3 ) 7,8

Masa (K g ) de l 
P rod ucto  *  Und 1,05

C an tid ad  de M a te ria l p o r H ora 3 H oras de P rod ucc io  *  d ia 24
M asa de M a te ria l *  T u rn o  (T o n ) 76 D ias de p ro d u cc ió n  a l m es 26
C an tid ad  P ro d u cto  a l m es (T o n ) 1.971 Maijen (USD$) de producción * Ton 1,500

COSTO EN SILICA COSTO EN CONCRETO BAJO EN CEMENTO
kilos Valor kilos Valor Suministro Materiales

7.395 4,296 7.395 4,296 Mesa de Descargue
11.959 19.395 12.784 14,969 Soporte Guias Electrofundidas
2.204 5.091 4,058 6.371 Zona del Altar
1.588 3,689 5,471 8.590 Pared Frontal Homo

12.157 28.083 20.939 32.874 Pared Lateral Horno
28,241 61.196 30,764 48,183 Cubierta del Horno
63,544 121.750 81.411 115.283 T o ta l M a te ria l

10.758 14,536 Costo de Demolición
37,652 58.147 Costo Instalación
48,410 72.683 T o ta l MO

170.160 187.966 T o ta l M a te ria l y  M O
Dias 10 Dias 15 Tiempo de Construcción
Dias 3 Dias 4 Dry Out

13 D ias 19 T o ta l T iem po
Dias ■ Dias 6,5 A Tiempo perdido Producción

1,421.550 2.160,756 Total Mat+MO+prod perdi
739,206 A Producción Perdida SU5D

T abla  14: Comparación de costos

Fuente: Elaboración propia

Como se puede observar, aunque el uso del material propuesto generaría un costo que 

aumentaría el valor de la obra en $17,806 USD, genera un ahorro de tiempo de 6.5 días, lo que 

significa que le permite a la empresa aumentar su producción reduciendo los tiempos de parada. 

Esto genera una utilidad de $ 739,206 USD, siendo más provechoso de esta manera el uso del 

material propuesto sin importar su elevado costo.
71



Apéndice T

Diagrama 6. Cadena de abastecimiento 

Fuente: Elaboración propia.
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Apéndice U

Fábrica: Comercializadora e Cliente Final: Industria
Magneco/Metrel Instaladora: HMI -------------- ► con hornos de capacidad

Ingetermi Asociados industrial y calderas

D ia g ra m a  7: Canales de distribución

Fuente: Elaboración propia

Apéndice V

Infraestructura de la empresa: Comunicación directa con mversorsiomstas
Planificación estratégica. Aspectos Financieros y Aspectos jurídicos

Gestión de recursos humanos: Reclutamiento de personal, Entrenamiento y capacitación en
las areas requeridas, gestión en los salarios y compensaciones de los empleados

Desarrollo de tecnología: Investigación de mercados potenciales, nuevos productos. Nueva
maquinaria

Compras: Manejo de proveedores, compra del producto, alquiler de maquinaria y de las
instalaciones necesarias para almacenar el producto.

Servicio Post \  enta:Marketing > 
ventas: 
Fuerza de 
ventas

Logística
interna:
Recepción de 
producto

Operaciones:
Comercializad 
ón del producto

Logística
externa:
Manejo de 
personal en el 
lugar de la obra

Análisis de quejas y reclamos

Asesoría posterior a laInstalación del 
producto instalaciónDemostraciones

y
capacitaciones

Almacenamient 
o del producto Instalación del 

producto GarantíasServicio de 
información y 
tecnología

Despacho del 
producto

técnicas

D ia g ra m a  8: Cadena de valor

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice W

Nuevos \
participantes:
-Nuevos importadores 
-Tecnología similar o 
superior
-Instaladores con un 
mejor producto /

Compradores
-Cementeras

Rivalidad:
Refrateimal

-Refractarios
montajes
-Alfran

Proveedores:
-Magneco/Metrel
-Imocon
-Concrebombas

■Comercializadores

Productos sustitutos:

-Concretos bajos en 
cemento y agua

D ia g ra m a  9: Barrera de entrada y de salida

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice X

Industria Tipo de horno Herramientas Herramientas manuales Maquinaria

Cemento

Vía Húmeda

Martillo demoledor Porro Mezcladora Vertical u Horizontal

Sierra Maso Cortadora de ladrillo

Caladora Palustre Bomba de lanzado

Taladro Espátula

Pulidora Martillo

Apisonador Automático Baldes

Vía seca

Martillo demoledor Porro Mezcladora Vertical u Horizontal

Sierra Maso Cortadora de ladrillo

Caladora Palustre Bomba de lanzado

Taladro Espátula

Pulidora Martillo

Apisonador Automático Baldes

Acero Eléctrico

Martillo demoledor Porro Mezcladora Vertical u Horizontal

Sierra Maso Cortadora de ladrillo

Caladora Palustre Bomba de lanzado

Taladro Espátula

Pulidora Martillo

Apisonador Automático Baldes

T abla  15: Herramientas necesarias para la reparación de los hornos

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice Y

, ^ 0 = ^  F IC H A  TÉ C N IC A
HORNOS Y MONTAJES Equipo X

HMI Herramienta

EQUIPO B O M B A  A L L E W T O W N  R P10M  S E R IA L  20410
SECCION BOMBEO Consumo de Energía (kw) 37 FOTOGRAFIA REFERENCIA

REFERENCIA HMI-001 Consumo de Aire (CFM) 210-260-380

_  - — -  ¡

c -  í

PROVEEDOR REGOMA LTDA Consumo de Vacio (CFM) N.A.

MOTOR TRIFASICO Capacidad de Diseño 5ton/hora

HP 50 Consumo de Combustible Aceite Hidráulico

VOLTAJE 440 V Dimensiones Generales (cm) Largo 5,50 x Ancho 2,80 x Alt Aprox 2.50

RPM 1750 Peso (Kg) 2.800 kgs

AMPERIOS 64 Posición Arancelaria

ACCESORIOS
Banda de desgaste, de expansión, placa de desgaste, anillo corte, sensor, bomba neumática, punta de goma, boquilla de aguja, boquilla
para proyectar, válvula tipo aguja, contador de flujo, manguera, bola de esponja, manguera de succión y de goma, sello de acople . tubo de
acero, acople tubo, expansión band. pistón cup, Steel box.

PARTE S/COMPONENTES C O N V E N C IO N E S

Bandas Mezcladoras de Desgaste Sistema de Limpieza a Presión P: Preventivo OC: Orden de compra
Paletas de Mezclado secundario Cabeza de Pistón bomba de concreto C: Correctivo
vibrador eléctrico Sello pistón de bombeo R IE S G O S

n  m ; i*Parrilla de Seguridad llaves de ajustes de Mano

USE EQUIPO DE 
PROTECCION PERSONAL

Medidor de Agua llave tipo boca no ajustable
Patas hidráulicas de Estabilización Anillo de Corte en Carburo de Tugsteno
Sistema Lubricación neumáticos Filtro de Retorno roscado I p E L F n Q i F r j B  

■  l ' t  c i ?j’ iV M 440 V

Figura 11. Ficha técnica. Bomba de lanzado 

Fuente: Elaboración por Hornos y Montajes Internacional
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ACCESORIOS
Compuesta por 4 llan tas , 1 m anija  gu ia , to lva con m a lla , 4 p la tin a s  con aspa, m anija  g ira to ria  de to lva , carcaza motor, cab le eléctrico

PARTE S/COMPONENTES CONVENCIONES
Estructura M etálica P: Preventivo OC: Orden de compra
Reja de Protección C: Correctivo
Contenedor de mezcla (tolva) RIESGOS

«itowroof
PROTECCION MBKHUU

K u m n E n

A
Eje vertical
Aspas de mezcla
Sistema Eléctrico (M otor + cab le + clavija)
Llantas Rin 12 ^ K222TTTTTj7¿^|

440 V

Figura 12. Ficha técnica. M ezcladora de eje horizontal 

Fuente: Elaboración por Hornos y Montajes Internacional
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Apéndice Z
Procesos estratégicos
- Capacitación constante de los operarios
- Obtener cursos requeridos para ingresar a tas distintas empresas
- Ptaneación estratégica para los proyectos
- Suministro de dotación para las obras

Necesidades

P r o c e s o s  O p e r a c io n a le s
-Importación y  comercialización de material refractario
- Almacenaje de material refractario
-Distribución e instalación de acompañamiento técnico y  tecnológico 
-Servicio posterior a la instalación de acompañamiento técnico y  tecnológico
- Suministro de maquinaria y  herramienta necesaria para la realización de las obras

Satisfacción de las 
necesidades

P r o c e s o  d e  a p o y o
-Gestión financiera
Gestión logistica sobre el proyecto
- Encuesta general para medir la satisfacción del servicio prestado

D ia g ra m a  10: Mapa de proceso

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice AA

• Los puntos rojos son las 
acerías mientras los puntos 
negros son las cementeras.

J a r ,  A n d r é s O ran jestad

Santa
MartaB a rra n q u e a .

Cartagena^

BarquisímetoColón,
. ^  ¡ y *  ¿veo

°  Sar» JW é'
a de Cúcut^

Bucaramangá— -v

.BarinasP A N A M Áf e
S an tiago  da 

V e ragu a s

Ménda

L a s
T ab la s

Á>aüca
MedelNru

Quibdó@ • •  
MantzaleS,

S'/fOrro ' Pú«
Carr<

ibjAué m
C C  O M

©  -
• Neiva 

Florencia

OCEAN O  J f t
PA C ÍF IC O  Popayán,

Tumaco- ' San  Jo sé  
de l . 
Guau iare

Esm era ldas,
b_ $ari Juan de Pasto

.Quito

Portoviejo Y u cu n a s
A M A Z O N A S

Ambato 51 
ECUADOR

Machala

T u m b e s PERU Iquitos
<5008 Hi<w.;wtC<»f

F ig u ra  13: Ubicación de las empresas

Fuente: Elaboración propia. Mapa tomado de Internet
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Apéndice AB

F ig u ra  14: Estructura de recursos 

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice AC

n i M Nombres P rim e r

Apellido

Segundo
Apellido

Cédula No. Cargo EPS PENSION RIESGOS 
PROFE SIONALES

CELULAR KH DIRECCION CIUDAD
NOMBRE

FAMILIAR
TELEFONO

i Vidal Ricardo Arguello Lotero 1.109293.334 Ayudante NUEVA EPS PORVENIR POSITIVA 311 S668656 a Calle 3 No 27-32 FRESNO John Jairo Vela 317 5648211

2
Eulalia Delgado Duran 46.3 75.955 SISO NUEVA EPS COLPENSIONES POSITIVA 3144698321 A+

Calle 16 A No. 
11A -  46

SOGAMOSO
Eliana

Sandoval
321 4704868

3
Jorge Luis Gil Gallo 1.057.576.797 Refractarista CAFES ALUD PORVENIR POSITIVA 310 8653643 B+

Calle 17 No 24­
37

SOGAMOSO Rosana Gallo 312 505S647

4
Gonzalo Guerrero Patino 9.526.178

Supervisor

Refractarista
CAFESALUD COLPENSIONES POSITIVA 313 3508970 A+

Calle 37 No 10A-

6 5
SOGAMOSO

Mana Emilia 

Perez
311 5885357

T abla  16: Listado de evacuación

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice AD

1. Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio donde 
residen).

2. Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad por acciones
simplificada”, o de las letras S.A.S.

3. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan en
el mismo acto de constitución.

4. El término de duración, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de
constitución, se entenderá que la sociedad se ha constituido por término indefinido.

5. Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que se exprese
que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, lícita. Si nada se 
expresa en el acto de constitución, se entenderá que la sociedad podrá realizar 
cualquier actividad lícita.

6. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las acciones
representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberán pagarse.

7. La forma de administración y el nombre, documento de identidad y las facultades de sus
administradores. En todo caso, deberá designarse cuando menos un representante legal.

F ig u ra  15: Pasos para crear una S.A.S

Fuente: Elaboración propia. Información tomada el 11 de Septiembre de 2015. Camara de Comercio (2015).
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Apéndice AE

Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S)
Ventajas Desventajas

Inscripción de la sociedad con documento privado.
1 Reduce los costos de transacción previstos según el Las S.A.S no pueden cotizar en la Bolsa 

código de comercio

2 Es una sociedad de capitales netamente comercial

En el caso de una fusión, debe haber un 
voto unanime para cambiarle la naturaleza 
a alguna de las dos empresas y que queden 
de la misma naturaleza

Limitaciones de responsabilidad. Blinda el 
3 patrimonio familiar ante el eventual fracaso de la 

empresa

Un administrador de hecho 
(Administrador sin obligación contractual 
con la compañía) puede tomar decisiones 
que afecten a la compañía

Autonomía contractual. Posibilidad de estipular 
4 libremente las normasque corresponden al negocio 

familiar

Se puede restringir en la venta de acciones 
hasta por un periodo de 10 años

Estructura flexible de capital. Se constituye la
5 empresa sin necesidad de incurrir en gastos por -

concepto de aportes

6 No requiere revisor fiscal -

7 El trámite de liquidación es mucho más ágil -

T abla  1 7 : Ventajas y desventajas de una S.A.S

Fuente: Elaboración propia. Información tomada el 9 de Marzo de 2016. Universidad ICESI (2013).
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Apéndice AF

In d u s tria A ñ o P ro d u cc ió n  (m illo n e s  d e  to n e la d a s ) P ro n ó s tic o  (m illo n e s  d e  to n e la d a s ) C re c im ie n to  a n u a l

A c e ro

2010 1.208,00 - -

2011 1.287,00 - 6,14%

2012 1.302,00 - 1,15%

2013 1.236,00 - -5,34%

2014 1.208,00 - -2 ,32%

2015 - 1.248,20 -3,33%

2016 - 1.256,24 -0 ,64%

2017 - 1.250,08 0,49%

2018 - 1.240,00 0,81%

2019 - 1.240,00 0,00%

2020 - 1.247,00 -0 ,56%

C e m e n to

2010 894.003,00 - -

2011 961.094,00 - 6,98%

2012 948.435,00 - -1,33%

2013 1.017.314,00 - 6,77%

2014 1.128.902,01 - 9,88%

2015 1.210.235,51 - 6,72%

2016 - 1 .053.196,10 -14,91%

2017 - 1.071.616,53 1,72%

2018 - 1.096.252,83 2,25%

2019 - 1 .112.040,60 15%

2020 - 1 .108.668,31 0

Tabla 18: Producción de cemento y acero

Fuente: Elaboración propia. Datos tomados de la página oficial del Dane yWorld Steel Organization
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Apéndice AG

Tabla de Costos fijos
Tipo de costo Precio Características
Constitución de la empresa $ 300.000 no aplica
Arriendo de Bodega $ 6.000.000 12mA3

Compra del material $ 24.500.000 Por año

Servicios generales $ - no aplica
Seguros $ 270.000 Por año

Capacitaciones $ 5.460.000 Por año

Total de la inversión $ 36.530.000 No aplica

T abla  19: Estructura de costos iniciales 

Fuente: Elaboración propia

Análisis Financiero Escenario Pesimista
Año 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Periodo 0 1 2 3 4 5
Ingresos 0 $ 36.000.000 $ 36.795.600 $ 48.018.258 $ 50.419.171 $ 50.168.329
Egresos $ 36.530.000 $ 25.850.000 $ 25.756.920 $ 33.612.781 $ 35.293.420 $ 40.134.663
Flujo de caja $ (36.530.000) $ 10.150.000 $ 11.038.680 $ 14.405.477 $ 15.125.751 $ 10.033.666

T abla  20: Escenario pesimista 

Fuente: Elaboración propia
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Análisis financiero escenario pesimista

VPN
$ 11.896.660

TIR
19%

Costo de oportunidad
28%

T abla  21: Análisis financiero

Fuente: Elaboración propia

Análisis financiero Escenario Optimista
Año 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Periodo 0 1 2 3 4 5
Ingresos 0 $ 36.000.000 $ 57.312.000 $ 74.792.160 $ 113.104.444 $ 121.183.333
Egresos $ 36.530.000 $ 25.850.000 $ 45.849.600 $ 52.354.512 $ 79.173.111 $ 72.710.000
Flujo de 
caja $ (36.530.000) $ 10.150.000 $ 11.462.400 $ 22.437.648 $ 33.931.333 $ 48.473.333

T abla  22: Escenario optimista

Fuente: Elaboración propia

Análisis financiero escenario optimista

VPN
$ 15.842.889

TIR
27%

Costo de oportunidad
28%

T abla  23: Análisis financiero

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice AH

A n á lis is  T é c n ic o  E c o n ó m ic o

T ie m p o P ro p ó s ito P u n to  d e  e q u ilib r io  O b ra s  para  lo g ra rlo  en  el a ñ o D im e n s io n e s  d e  la o b ra

C o rto  p lazo

0-1 año

En este lapso de 
tiempo, la empresa no 
cuenta con ninguna 
infraestructura. La 
mayoría de costos 
aparecen según la obra.

$ 36.530.000 2 Pequeñas

1-3 años

M e d ia n o  p lazo

Se espera conseguir el 
arriendo en un área de 
mayor tamaño. 
Conseguir herramienta 
y maquinaria propia

84.530.000

3 a 5 años

Largo  p lazo

Tener la posibilidad de 
comprar una bodega de 
pequeñas dimensiones, 
incluyendo personal de 
obra fijo

108.530.000

$ 2

$ 4

medianas

medianas

Tabla 24: Análisis Técnico Económico 

Fuente: Elaboración propia.
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Apéndice AI

Nombre de tarea ▼ Duración ▼ Comienzo ▼ Fin ▼ Pre

1 Planeación de negocio 60 días ju e 20/08/15 vie  06/11/15

2 Identificar problemática 2 días jue  20/08/15 vie  21/08/15

3 Realizar marco teórico 4 días sáb 22/08/15 m ié 26/08/15 2

4 Escoger mercado ob je tivo 3 días lun 31/08/15 m ié 02/09/15 3

5 D efin ir encuestas ld ía sáb 05/09/15 sáb 05/09/15 4

6 Realizar encuestas 17 días mar 08/09/15 m ié 30/09/15 5

7 Análisis estadístico 2 días vie 02/10/15 dom 04/10/15 6

S D efin ir modelo de negocio Sdías lun 05/10/15 m ié 14/10/15 7

9

10 

11

Análisis financiero ld ía ju e 15/10/15 jue  15/10/15 8

Revisión de plan de negocios 16 días vie 16/10/15 vie  06/11/15 9

Ejecución de plan de negocio 107 días lun 04/01/16 mar 31/05/16

12 Localización de bodega 11 días m ié 06/01/16 m ié 20/01/16

13 Real izar contrato con 
proveedores

28 días ju e 21/01/16 lun 29/02/16 12

14 Búsqueda de personal 11 días mar 01/03/16 mar 15/03/16 13

15 Real izar contrato con personal 2 días m ié 16/03/16 jue  17/03/16 14

16 Identificar proveedores de 
maquinaria

ld ía ? m ié 23/03/16 m ié 23/03/16 15

17 Contrato con cliente 25 días vie 25/03/16 ju e 28/04/16 16

13 Proyectos 15 días m ié 11/05/16 mar 31/05/16 17

19 Sustentación final Sdías vie 20/05/16 mar 31/05/16

▼ Predecesoras
01 septiembre 21 octubre 11 diciembre 01 febrero 21 marzo 11 mayo

16/08 06/09 27/09 18/10 0 8A 1  29/11 20A 2  10/01 31/01 21/02 13/03 03/04 24/04 15/05

Ü •
• ----

Figura 16: Cronograma de trabajo 

Fuente: Elaboración propia. Project
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Apéndice AJ

ESTATUIOS DE LA SOCIEDAD H M ! INGFTEPMI ASOCIADOS SAA
En ."a cJua'aa' a'p Esas ra a Jas d ia ria  [ííw  f-lPJ1 dios del mes de febrera de das jn il litiiESiisds ¡f2016}, 
sp o firuon tra  p resa.n ra pJ sonsr JUAN MANUEL CÁMJXJZAND DSAGD, m ayar da adad, dam ici.'iada 
p.n .'a ciudad da Cacan. .■a'onrrfeads cs.n Ja cpob.'a ata ckidadanía mímoTo i-? 2 2  777.203de Esas sn. 
actuando p.n .nornirp prap io , para c o n s titu ir .!a saciadad denom inada H M ¡ fN G ti& ih fl 
ASOCIADOS Sj ÍlS. saciadad damhciiada p.n ."a óudadda Es asta D.C., con p.' p raposino da constitu ir 
as rp tip a  sad o ta rio qup sp ragira p a ria s  siguión ras esta tu tos:

ARTICULO 1°. FORMA. La carrpa.nja -qu p p c.p pj rp dacum ar ra sp csnstrru ye as una ss ciadad p a r 
accra.nps s.irrqÁ'fiana'a, a’p .nata.ra.lpja carranca.'. qupjpa'p.narrj.nara H M ITNGEIERMT ASOCIADOS 
SJlS regida p a ria s  daw ulas convenidas p.n es ras ostotu ros, p.n Ja.'P}1125Sde 2003 y en .'as ap.rras 
a'.'sq as ¿canos Jpca.'ps reJovantos.

En lo d o s  fes acras y  docum entos q-up orrxrnoin a'p Ja sociedad, destinados a torraros. Ja 
a'ona.T'.'.nac.a.n parara semp .pp spsuida a'p Jas pe.'aira s : "saciedad po r acc.'o.nos sim plificada * o de 
las  in iciales "SAS*

ARTICULO 2 “ ; DGMSCBJD: S  domiciOo principa.' da Ja saciedad será Ja da aba1 a'p Esasta. D. €  y su 
dinaednm para notificaciónos judiéaies soto ."a Carrera 7A Na 185-85, y para .naírfcaóán ca mercal 
se-á ."a Cnrrern 7 A No 135-SS, Ja saciedad podra crear sucursales, aap.ncJas a a'ppona'p.nc.'as p.n 
a tra s  Jugaros a'p.' país o de' ortoda r  po rd isposic ión  de .¡a a sa rri.'o s  gonorerJ a'p arción Astas.

AfflTCULD 3 °: DURACION: B  tórm ina a'p dumdam será indefin ido.

ARTICULO 4 OBJETO SOCIAL: la  sociedad Tendrá cama ob je ta  p rinc ipa l: LA ASESORIA,
c o n su ltd m ia ,  m a r a n n u i  d .is e ío , ela bo m a c io n  d e  p u m o s  p a r a  l a  c o n stm u c c io n , 
REPRESENTADO.1;  NACIONAL ENTEMNACIONALDISTMIBUCION, EX^OMTACION. 'MPOMTACION DE 
•MURIALES REFRACTARIOS EV COLOMBIA Y EN LOS PAISES DE CENTRO Y SUMAMEMICA 
ELABORAR, FABRICAR. MANUFACTURA*. PROCESAR. °MODUCiM MATEM'AlES REFRACTARIOS Y 
PMODUCTDS A FB tB  B t El MAMO DE U  CONSTMUCCION OVIL E tUNJEIMIAL REPARAR, 
MAHTCHTMBfTOS CJW1E5, ARClL'HECIÜ.NICOS Y REFRACTARIOS. EQL'IPOí  Y MUKKMMflM PARA 
El iECrC'.T CERAMICO, PUESTA EV MAMCHA DE PMOYBCSOS Y/O CONSTRUCCIONES, 
RELACIONADAS CON El MANEJO EN GENBtM DE ESTRUCTURAS METALICAS, OBRAS ¿T.'WIED,
l E t c n m n o s  mefractamks y aislante momeas compuestos de mantas cemamicas,
MISMAS DE WDMÍO, PANEL ES E5TRUC JU.RAlES DE VESO, CEMENTOS, SPROL'l E POCHA EXPANDIDA 
SILICATO PE CALCIO. COMPMAM, l/ENDER A i PCM MAYOM Y AL DEJAl EN El TERR'TORIO NACIONAL
Y EN EL EXTERiQR INGEN’EMIA Y HOM.NOS F «SUMOS PAMA LOS W SM C'i. .M ^JE friS  PKMAA5 Y
pm o d u c td s  in n m A n a G 'N tE n a o a  o c ^ o o c jso c p ko m o c jo m .  .^ 'S t p ;c .w
TECNICA E INSTALACION EN MELACION CON TODA Y CVALQ.UIEMA bL-SE DE P ñ'C 'D L.'fJt'i 
E E P E .-.LM .f'í r  AISLANTE EP.EODbíIÜS MEl ACONADOS CON L4 aHtSIKUCCXHt ÍJWL Y DE 
CL'ALCL.'.'Di MANEBA ADQUIMIM O DISPONE* DE Y E*¿ LJP.'D Í.-l CO.WEPC.WLKVT E'E’ .'ES. n.NCA 
MAIZ, AUTOMOVILES, CAMIONES, T^'L.'ESrCS, PARLES Y ACCESOMIOS DE EQL.'IPC'S Y 
AUTOMOVILES, MEMCANCIASYPMODUCTDSDECUALOUIEMClASE NATLMALEZA YDESCMIPCION,
Y PAMDCIPAM EN VESJOCOS H D U S H U V B  UBtCAHOES Y fDM ERCrilES ADEMAS DEI 
DE5ARROHO DE SD t'Ei'ETC SCÍ.IAL, LA S C f .'EDAD .PODRA DAR U OEIF.'ER R'E’ .'B  ML'EEL ES O 
«MUEBLES E ,̂ ARR'E’ .'DO, SEA SOCIA O ACfJOA'.'SrA EN COMPAÑIAS DE RESPDVSAM.'DAD

1

Figura 17: Estatutos 

Fuente: Elaboración propia.
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Apéndice AK

F igura  18: C onstitución  legal ante la  D IA N

Fuente: Elaboración propia.
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Apéndice AL

% Cámara 
de Comercio 
de Bogotá

CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA 

SEDE CEDRITOS

CODIGO DE VERIFICACION:

29 DE FEBRERO DE 2016 

R048686710
* * * * * * * * * * * *

04868671040478

HORA 11:27:44 

PAGINA: 1 de 3

********************************************************************** 
LA MATRICULA MERCANTIL PROPORCIONA SEGURIDAD Y CONFIANZA EN LOS 
NEGOCIOS
RENUEVE SU MATRÍCULA MERCANTIL A MAS TARDAR EL 31 DE MARZO Y EVITE 
SANCIONES DE HASTA 17 S.M.L.M.V. RENUEVE POR INTERNET EN
www.ccb.org.co Y OBTENGA BENEFICIOS. 
********************************************************************** 
ESTE CERTIFICADO FUE GENERADO ELECTRONICAMENTE Y CUENTA CON UN CODIGO 
DE VERIFICACION QUE LE PERMITE SER VALIDADO SOLO UNA VEZ, INGRESANDO A 
WWW.CCB.ORG.CO
********************************************************************** 
RECUERDE QUE ESTE CERTIFICADO LO PUEDE ADQUIRIR DESDE SU CASA U 
OFICINA DE FORMA FACIL, RAPIDA Y SEGURA EN WWW.CCB.ORG.CO 
**********************************************************************

CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL O INSCRIPCION DE 
DOCUMENTOS.
LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, CON FUNDAMENTO EN LAS MATRICULAS E 
INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTIL

CERTIFICA:
NOMBRE : HMI INGETERMI ASOCIADOS S A S
N.I.T. : 900942559-1 ADMINISTRACION : DIRECCION SECCIONAL DE IMPUESTOS 
DE BOGOTA, REGIMEN COMUN
EL PRESENTE N.I.T. SOLO ES VALIDO PARA SOLICITAR LA APERTURA DE CUENTA 
CORRIENTE O DE AHORROS ANTE ENTIDAD BANCARIA. NO SERA VALIDO ANTE 
NINGUNA OTRA ENTIDAD O ESTABLECIMIENTO COMO DOCUMENTO DE 

, IDENTIFICACION TRIBUTARIA.
DOMICILIO : BOGOTA D.C.

CERTIFICA:
MATRICULA NO: 02658502‘DEL 24 DE FEBRERO DE 2016

CERTIFICA:
RENOVACION DE LA MATRICULA :24 DE FEBRERO DE 2016 
ULTIMO AÑO RENOVADO : 2016

CERTIFICA:
DIRECCION DE NOTIFICACION JUDICIAL : CR 7 A NO. 186 86 
MUNICIPIO : BOGOTA D.C.
EMAIL DE NOTIFICACION JUDICIAL : jcampuzano920hotmail.com 
DIRECCION COMERCIAL : CR 7 A NO. 186 86 
MUNICIPIO : BOGOTA D.C.
EMAIL COMERCIAL : jcampuzano920hotmail.com

CERTIFICA:
V a l id e zcteeoreap»CONSTITUCION: QUE POR DOCUMENTO PRIVADO NO. SIN NUM DE ACCIONISTA
• JNIC0 DEL I9 DE FEBRERO DE 2016, INSCRITA EL 24 DE FEBRERO DE 2016

3AJO EL NUMERO 02065194 DEL LIBRO IX, SE CONSTITUYO LA SOCIEDAD 
Trui'lk) COMERCIAL DENOMINADA HMI INGETERMI ASOCIADOS S A S.

F igura  19: C ertificado de cám ara de com ercio

Fuente: Elaboración propia.
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Apéndice AM

HMI INGETERMI ASOCIADOS SAS 
HIT

BALANCE BE APERTURA

ACTIVO

DISPONIBLE

CAIA

TOTAL DISPONIBLE 

TOTA L ACTIVO

PASP.'O

TOTA L PA SIVO

PATRIMONIO

CAP RAL AUTOR EADO lJOMUdCia
CAP TAL POR SUSCEIBIE ______________

CA PfTAL SU SC RTQ Y PAGA BO 1

TOTAL PATRIMONIO 1 «HJ.ttHJ

TOTA L PA SIVO Y PATRIMON KJ 1.WH).WH)

JUAN MANUEL CAMPUZANO 
Rep resentante La-gal

LUIS ENRIQUE VARGAS ARBILA 
T.P S3S3-T

1.333.333

1.333.333

F igura  20: C ertificado de cám ara de com ercio

Fuente: Elaboración propia.
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Apéndice AN

Atentai

C é d u la  N ° /

David Stiven Escobar Mejía 
Asesor Integral II

Im portante : Esta constancia sólo hace referencia a los productos mencionados anteriormente

Bancolombia**

Bogotá 04 de marzo de 2016

Señores:
DIAN
Ciudad

Cordial saludo,

BANCOLOMBIA S.A. se permite informar que HMI INGETERMI ASOCIADOS 
SAS identificado NIT / C.C 900,942.559-1 a la fecha de expedición de ésta 
certificación, tiene con el Banco los siguientes productos:

Nombre Producto No Producto Fecha
Apertura

Estado
(Activo -  Al dia)

CUENTA CORRIENTE 743-565913-56 2016/03/04 ACTIVA

Estamos a su disposición para confirmar la anterior información, en el teléfono 
3906678 de Bogotá o en nuestra sucursal North Point ubicada en la carrera 7 # 
156-68 local 104

F igura  2 1 : C ertificado de cuenta bancaria

Fuente: Elaboración propia.
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Apéndice AO

:i;» ) 'Urr.ióc m  a 3 AN 4 Stí-wc ó *  RMOtuOMCI 320001380750

! Í67 "»ct» c» •niwaicien 2016 03 ! 28

Página 1 de
20 “ p : 0? 
:c c jrv ó r:

•3 s u T e u  «  e e r 'c i c c r

3 1 9 0 0 9 4 2 5 5 9 ! 1  HMI IN G E T E R M I A S O C IA D O S  S  A  S

•! o r a d m i?. C w »3  3 ru n e p o 12. Cc«1
AOTjn

C R  7  A 1 8 6  8 6 BOGOTA L 2 2 L
Jí C :rc « lo  

AUTORIZACION
u k 'j ;  : i  F W J

3 2016 03 28

COMPETENCIA

El jefe de la División y/o Grupo de Gestión de Asistencia al Cliente o quien haga sus veces de la Dirección 
Seccional de IMPUESTOS BOGOTA en uso de sus facultades legales y en especial las otorgadas por el Decreto 
4048 del 22 de Octubre de 2008,las Resoluciones 007 y 009 del 04 de noviembre de 200B de la Dirección de 
Impuestos y Aduanas Nacionales, y considerando que¡

CONSIDERACIONES

Figura 22 : Permiso de facturación 

Fuente: Elaboración por la DIAN
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Apéndice AP

Figura 23: Factura ASX 50 y Binder Summer 1142 

Fuente: Elaborado por Magneco/Metrel
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Apéndice AQ

• SUMINISTRO DE INVENTARIO DE EQUIPOS, HERRAMIENTAS

DE INGENIERIA, MAQUINARIA Y MOBILIARIO: La descripción de los 

elementos incluidos en este ítem se adjunta como anexo al 

presente contrato.

• ¡SUMINISTRO DE VEHICULOS DE PROPIEDAD DE HORNOS Y 

MONTAJES S.A.S - DESCRIPCION Y CARACTERISTICAS DE LOS 

VEHICULOS :

> SsangYong -Stavic, Placa DCP509, Modelo 2009, No Chasis 

KPTN0B1FS9P055682.Póliza a terceros Liberty seguros No 1411403, 

Soat Vigencia Mayo 20 del 2013, revisión tecno mecánica vigencia 

Mayo 9 del 2013.

SEGUNDA: Obligaciones Del Proveedor. Constituyen obligaciones del 

proveedor: Primera: Suministrar a EL SUMINISTRADO los bienes y 

servicios mencionados en la cláusula primera de este contrato y cualquier 

otro bien o servicio del PROVEEDOR que se acuerden por escrito las partes, 

y con los plazos de entrega que tiene o tenga establecidos el PROVEEDOR; 

Segunda: Rjar como cuantía fija por todos los bienes y servicios

suministrados la suma de $500.000.oo, en forma mensual , esta suma 

podrá ser modificada por el PROVEEDOR, en cualquier momento, mediante 

la sola notificación. Dor escrito a EL SUMINISTRADO: tercera: Entreaar

Figura 24: Contrato de prestación de servicios 

Fuente: Elaborado por Hornos y Montajes Industriales
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Apéndice AR

INVITACIÓN A COTIZAR T  I  x

Estimado Sr. Campusano:

les hemos enviado con antelación.

Los renglones y parámetros a tom ar en cuenta son los siguientes:

-Volumen tota l de remoción, instalación y secado serán de 32.33 m3 

-Cantidad de producto a ser instalado será de 90 toneladas métricas aprox.

-El producto a instalarse será SPARCON 32-80 HP, de SPAR, Inc.

Para cualquier duda o aclaración al respecto estaremos atentos para complementarlo. 

Saludos

Ing. Jorge Castro 

D irector General

Tel: +502 7721-8648

Móvil: +502 5515-2820 

E-mail: jorge.castro@ interm ica.net 

Web: www.interm ica.net

INTÉRMICA
NC f MCMA TfRMK A. VA.

F ig u ra  25: Correo electrónico de Ingeniería Térmica S.A  

Fuente: Jorge Castro. Director General
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Apéndice AS

é
HMI ASOCIADOS

COTIZACIÓN CODIGO: HMI-01-CO-01

ACTUALIZACIÓN: 0

H M I I n g e t e r m i A s o c ia d o s  S .A .S

N1T. 900.941559-1

Pag de 1

Consecutivo
8514

FECHA Bogotá, M arzo 23 de 2016 Teléfono 502 7721-864 Celular 502 5515-2820

SEÑORES D ÍTERM ICA  Dirección Ciudad de Guatemala

SOLICITADO Ini. Jorge Castro E-mail; ÍA„ ,  „ „  De fecha 22-2-16 Código del cliente: N.A.

PRECIOS CFR AEROPUERTO GUATEMALA Empaques: Apropiado Fletes. Incluido

r r iM CANTIDAD D E S C R IP C IÓ N
CANTIDAD

K g /U N D /M t
PESO

U NTTkg
V A LO R

U NITARIO
V A LO R
TOTAL

i 75.000,00 Kg demoiclón del refractario existente en tos ciclones de una cakiera de 75.000,00 0,10 7 .5 0 0 ,0 0
lecho fluldizante con suministro de mano de obra, herramientas y equipos

mangueras, reguladores de are equipos enviados vb aérea al aeropuerto
Ciudad de Guatemala en la modalidad de exportación e importación temporal

Personal: 1 Ingeniero, 6 Oficiales Refractoristas laborando 1 3  días
calendario en turnos diurnos de 10 horas

2 98.000,00 Kg de instalación de refractario anti abrasivo en tos detones de una caldera 98.000,00 0,42 4 1 .3 7 0 ,0 0
de lecho fiuidizante con suministro de mano de obra, herramientas y equipos

Herramientas y Equpos: 8 equpos de apisonado, Martilletes neumáticos,
puntas, mangueras, reguladores de are equpos enviados vía aérea al
aeropuerto Ciudad de Guatemala en la modalidad de exportación e
reportación temporal

Figura 26 : Cotización 

Fuente: Elaboración propia
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Personal: 1 Ingeniero, 6 Oficiales Refractoristas laborando 23 días
calendario en turnos diurnos de 10 horas. Aplicación con equipo 
suministrado

1 54,00 Horas de labores de secado con suministro de mano de obra, herramientas 54,00 462,96 25.000,00
y equipos; que comprenden:

1 equipo de secado completo compuesto por turbo ventilador, quemador,
tren de válvulas, regulador, control pirometrico, registrador y termopares

Suministro de personal calificado para el calentamiento, alistamientos
térmicos de los equipos perimetrales laborando 54 horas que se
complementan con las actividades de alistamiento de equipos de control y 
secado, conexiones a sistemas de gas, aislamientos de la zonas a proteger 
con colcha de manta cerámica, conexión del equipo térmico, puesta a
punto del quemador, secado y desmonte de equipos.

Los tumos de trabajo durante el secado serán de 12 horas CJu compuestos
por dos grupos y para los tumos de refractaristas y armadores serán de 12
horas en un solo turno

Personal: 2 Operadores de combustión, 2 auxiliares de combustión y 2
asistentes de gráfica y control

SUB TOTAL USD 73.870
-

VALOR TOTAL EN DOLARES USD........................................................................$ 73 .870

ESPECIFICACIONES TÉCNICAS DE MATERIALES O EQUIPOS Y/O  ALCANCE DE OBRA.
Esta oferta por concepto de personal incluye el suministro de Salarios, Seguros, dotación, EPP y tiquetes aéreos del personal
Por concepto de herramientas y equipos incluye el suministro de 4 martillos neumáticos para demolición, 8 equipos de apisonado, puntas, mangueras, reguladores de aire. 
Para el proceso de secado se incluye el suministro de un equipo completo, equipo de gráfica, herramientas menores, repuestos y accesorios propios para el secado y ascenso 
térmico
FORMA DE PAGO Anticipos Treinta (30%) a la Orden de Compra y  Saldo Contra avances de Obra 40%  con cortes semanales del 10% C/u. El 30% Final a 

ENTREGA :
los 30 das calendario de Fecha de entrega del Servicio/ factura.
Despacho de Equipos desde Planta Bogotá a Puerto Guatemala cuatro (4) semanas

Figura 27 : Cotización Parte 2 

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice AT

Carrera 7“ A No 186 RA Tel Fax (S7( - I 668 03 84 - 473 93 75 - 510 46 88

ingeniería Global en Soluciones Térmicas
(S » T  S C O  5 3 B  5 7 5 -hT»Dn1̂«5»£znDmn?rv,n>nnlaKi!í com oo

F A C T U R A  D E  V E N T AMI I.IMKNUIMLN
KANnlS CXXMfclHLYlMEb

0213•if 4 K A I.VKI»

Celular |57) - 315 353 02 74 - 31A 7|f> 02 5K Bogotá Colombia - Sur Amcncn

900.942 559-1Boaota Abril 1 de 2016

H M ÍIN G E T E R M I A S O C IA D O S  S .A .S
imnmnN

VR UN ITARIO M U M  TDTMADESCRIPCIONCANTIDAD

NFXns

R c-so luc ion  OIAN K o  J¿C0Q 1219735 H a b itúa  ilfrs tfa
FE C H A  7014-12-1

A C T I V I D A D  F C O N Ü M I C A  2 » t í

AR FN TA Y SEIS M IL  PE > MLTtSON fAÜ -LO N ES  C IEb

LÍA KU .I AMIiM r u i \  M M  i j .  <ii:<MLKHl ir.ULA L5P ÍS  l  V

V : kJ DE DOSACEPTADA

man - b b  loMMMA Y SeLeO Y C C. ó NIT OfcL t

Figura 28: Factura por alquiler de maquinaria 

Fuente: Elaboración por Hornos y Montajes Internacional
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Apéndice AU

Figura 29: Diagrama de Gantt 

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice AQ

Costeo en el proceso de Demolición
Trabajador Suledo Prestaciones sociales Seguridad Social Parafiscales Viáticos Total Salarios
R e frac ta ris ta  1 $ 2.081.250 S 472.026 $ 561.938 $ 83.250 $ - $ 3.048.465

R efrac ta ris ta  2 $ 2.061.250 $ 472.026 $ 561.936 $ 63.250 S - S 3.046.465
R efrac ta ris ta  3 $ 2.061.250 S 472.026 S 561.938 $ 83.250 s - S 3.046.465

Siso 5 1.367.466 s 314.682 5 374.621 5 55.499 s ■ s 2.132.289
In g e n ie ro $ 3.642.188 s 825.048 $ 983.391 $ 145.68 = s - 5.397.314
A yuda n te  de  obra $ 1.213.993 $ 275.334 $ 327.778 $ 46.560 $ - $ 1.865.665

T o ta l $ 12.467.500 $ 2.632.146 $ 3.371.503 $ 499.497 5 - 5 18.540.662
Herramientas Requeridas

M a r t il lo s  ro m p e d o re s $ 1 .000 .000
SubTctal

5ub T o ta l $ 19.540.662
AIU $ 1.076.036
T o ta l Costeo d e m o lic ió n $ 20.604.000

Costeo en el proceso de Apisonado
Trabajador Suledo Prestaciones sociales Seguridad Social Parafiscales Viáticos Total Salarios
R e frac ta ris ta  1 $ 7.726.600 $ 1.752.438 $ 2.086.236 $ 309.072 $ 613.616 $ 12.688.363

R efrac ta ris ta  2 $ 7.726.600 $ 1.752.438 $ 2.066.23 6 $ 309.072 S 613.616 S 12.688.363
R efrac ta ris ta  3 $ 7.726.600 s 1.752.438 S 2.086.236 $ 309.072 S 613.816 S 12.688.363

R efrac ta ris ta  4 $ 7.726800 s 1.752.436 $ 2.066.236 $ 309.072 s 613.816 s 12.688.363
Siso $ 5.099.688 $ 1.156.509 $ 1.376.916 $ 203.988 s 813.616 s 8.651.017
In g e n ie ro $ 13.266.500 $ 3.009.296 $ 3.582.495 $ 530.740 $ 613.616 $ 21.204.847

A yudan te  de  obra 5 4.507. D42 s 1.022.197 5 1.216.901 5 180.282 s 613.616 s 7.740.239
T o ta l $ 46.413.159 s 12.197.655 $ 14.521.256 $ 2.151.297 í  5.696.714 $ 88.290.159

Herramientas Requeridas

M a r t il lo s  ro m p e d o re s s 2.484.000
SubTctal

Sub T o ta l s 90.774.159
AIU $ 14.635.665

T o ta l Costeo d e m o lic ió n  S 105.410.024

Tabla 23: Análisis de costos 

Fuente: Elaboración propia
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Costeo en el proceso de Secado
Trabajador Suledo Prestaciones sociales Seguridad Social Parafiscales Viáticos Total Salarios
Refractarista 1 $ 1.486.912,50 $ 337.231,76 $ 401.466 $ 59.477 $ - $ 2.285.087
Refractarista 2 $ 1.486.912,50 $ 337.231,76 $ 401.466 $ 59.477 $ - $ 2.285.087
Siso $ 991.175,87 $ 224.798,69 $ 267.617 $ 39.647 $ - $ 1.523.239
Ayudante de obra $ 862.409,25 $ 195.594,42 $ 232.850 $ 34.496 $ - $ 1.325.351
Total $ 5.051.250 $ 1.094.857 $ 1.303.401 $ 193.096 $ - $ 7.929.565

H erram ientas Requeridas

2 secadores $ 25.000.000
Sub Total

Sub Total $ 32.929.565
AIU s 8.151.250
Total Costeo dem olición s 4 1 .0 8 0 .8 1 5 1

$ 167.094.839

Tabla 24 : Análisis de costos 

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice AW

1- M ate ria le s: 500 Kgs de con cre to  s ilico a lum ino so  M e tp u m p  ASX5Q

2- M a n o d e  obra., m aqu inaria , he rram ien tas y equ ipos necesarios para la ins ta lac ión  de l m ateria l 

A p lica c ión  a rea lizarse  en M an iza les.

A ten tos a su inm ed ia ta  respuesta;

Figura 30: Correo electrónico de Hornos y Montajes Industriales 

Fuente: Elaboración por Hornos y Montajes Internacional
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Apéndice AX

I

CtJDKX>:TttUJJ5-AliJJ3

ACTUALIZACION: IORDEN DE COMPRA
IKMÍMi1' \  MONTAJES INTERNACION M. 5..VS. lJĵ  J Jl _

L _ In i i f  i ik 'i i . i (h lo lu l f n  I t u k  i im r -  \ R « r > li in ir H lo \  l i r m i í o i V uLN I. DESDE: Fuerero Ib de
\ i. 3SJ 'Jr. i

C onsecutivo
11115-1

Bouoia, M í í 2i> 3 i  de  2016í U.ililJ I ÍT.Jl-.Y.
IIVILIMU. t.HV VMN «00.W2.bb9-E'r*. IV/ ü'i tf MI
LJt.A i A  Nft H(i-K(ii . ¿I -n . UiétetlO iT3«T6 Baát cmiaLjanaSJWh :l na l.cair

Vldfíiftf i■ if.-u11■■.■.!i Yo: itt («Vta II- í  iJlfrjf*" f t O W lV á f

IN M E D IA T A (•juno» JIJAS M ANUEL CAMPUZANO..... . I -...' 11 -1 ái itilftfa.
H i i iH i t t i i i iw  i 3 DLAS H AHILESf mrtnl f IM JJA LL Jl.....W1W

í  O D I f i O V A L O R V A L .O KI I D I CAN I L MI Aillo TO TA L

íoo.io KGS DE MÉTPUWP A iX iU  COMPUESTO Pflft £>.-17 3 4.237.437
425 KjGS DE POLVO Y 75 ItCS DE LIQUIDO BINDER

300.10 KGS SUMINISTRO UE MANO DE OBRA Y  EQUIPOS PARA LA lB.MB 9.&T9.17S
INSTALACION DE 500 Kgs METPUMP ASA5D

s i u m  vi. ■J.líilLílIÍ
IVA 1(1% 2.l-b.Hbü

15,413 473

Figura 31: Orden de compra

Fuente: Elaboración por Hornos y Montajes Internacional
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Apéndice AY

VALOR TOTAL EN PESOS.

SOI DOCE MILLONES SESENTA Y CUATRO MIL DOSCIENTOS SETENTA PESOS MOTE

H M I Ingeterm i A sociad os S .A .S
J I n s t a l a c i o n e s  R e f r a c t a r i a s

rÁ K E P K E  S E N T A N T E
/ i NIT 900.942.559-1

f j F A C T U R A  P R O FO R M A

HMI ASOCIADOS N O .  0 0 0 1

C iu d a d  y  Fecha: B ogotá , A b ril 1 Ve 2016

Señores:
H o r n o s  y M o n t a j e s n t e r n a c i o n a l
N rr. w o.53a.3T& 4}
Sra, C la u d ia  H ernández

eléfono: 815S444122

C ANTIDA P IS O VALOR
DESCR PC 0 UNIT TOTALLTvTT

$8.474.87 53.601.821,62KQS DE M ETPU M P  ASX 50 4J 5.IJU

53.4-4.3 S6S5.615.53KQS DE LIQUIDO BINDER SUMMER 75,00

E9.049.177,60KQS SUMINISTRO M ANO  DE OBRA P A R A  LA INSTALACION DE

500 KQS OE M ETPU M P  ASX 50

Figura 32: Factura 

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice AZ

Figura 33: Cronograma de actividades 

Fuente: Elaboración propia
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Apéndice BA

Análisis Técnico Económico
Cargo Salario Prestaciones sociales Seguridad Social Parafiscales Viáticos Total Salarios

R e frac ta ris ta  1 $ 300.000 $ 6B.040 S auooo $ 12.000 S 434.000 $ B95.040

R e frac ta ris ta  2 S 300.000 $ 6B.040 $ auooo S 12.000 $ 434.000 S B95.040
R e frac ta ris ta  3 S 300.0ÜD S 6B.D4D $ B1.000 $ 12.000 $ 434.000 $ B95.04D

R e frac ta ris ta  4 $ 300.000 $ 6B.040 $ auooo $ 12.000 $ 434.000 $ B95.040

R e frac ta ris ta  5 $ 300.000 $ 6B.040 S auooo $ 12.000 S 434.000 $ B95.040

Siso S 200.000 $ 45.360 $ 54.000 S 8 .000 $ 434.000 S 741.360
In g e n ie ro S 525.000 S 119.070 $ 141.750 $ 21.000 $ 434.000 $ 1.240.820

A yuda n te  de  ob ra $ 175.000 $ 39.690 $ 47.250 $ 7.000 $ 434.000 $ 702.940

T o ta l $ 2.400. DDO $ 544.320 S 648.000 $ 96.000 S 3.472.000 $  7.160.320

Material Precio Unitario Cantidad Precio to ta l Transporte a bodega Papeleo Total Material

A sx50 $ 2.853 425 $ 1.212.525 S 1.378.530 $ 375.99B $ 2.970.331

B in d e r Sum m er S 5.325 75 $ 399.375 5 243.270 $ 66.353 S 714.398
T o ta l S S.17S S 500 $ 1.611.900 $ 1.621.800 $ 442.350 5 3.684.728

T o ta l co s to s  obra $ 10.845.04B

C otizac ión  a HMI S 13.286.615
Revenue $ 2.441.567

M é tricas

C ontro l de  g a s tos M a te r ia l U tiliz a d o  en ob r«T ie m p o s  m u e rto s
2* 0* 4,10*

S 216.901 0 2 horas

Figura 34: Análisis Técnico Económico 

Fuente: Elaboración propia
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